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Introduction : pourquoi ce livre, et pourquoi
maintenant ?
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L'argent n'est pas tout, mais ne pas le gérer gache
tout

Demandez a n'importe quel Marocain, au marché, dans le bus, au café
ou a la maison, et vous entendrez la méme phrase sous différentes
formes : « Le mois est long, et l'argent est court. » Le salaire arrive, puis
il disparait avant que l'on comprenne ou il est passé. Le loyer, le
transport, l'école, les médicaments, « un petit quelque chose ici et un
petit quelque chose la », et soudain on attend le mois suivant comme
un miracle. Ce livre ne dit pas que le probléme est imaginaire. Il dit ceci
: méme dans une réalité difficile, il existe une marge de manceuvre, et
de petites décisions répétées chaque jour changent votre vie avec le
temps.

La réussite financiére, ici, ce n'est pas devenir riche vite, ni montrer ce
que l'on possede. C'est vivre dignement : payer ce que l'on doit sans
peur, et avoir un plan quand un proche tombe malade ou quand le
revenu s'arréte une semaine. La dignité, ici, c'est savoir combien entre,
combien sort, et pourquoi cela sort, et choisir vous-méme, au lieu de
laisser les publicités et la pression des autres choisir a votre place.

Pourquoi maintenant ?

Trois raisons se rejoignent. D'abord, la pression sur le pouvoir d'achat
se fait sentir dans chaque foyer. Les prix bougent, et le salaire ne bouge
souvent pas a la méme vitesse : la planification est devenue une
nécessité, et non un luxe. Ensuite, 'école et l'université nous ont appris
beaucoup de choses, mais pas a gérer le budget d'un foyer, ni a lire un
contrat de crédit, ni a distinguer un vrai investissement d'une belle
illusion. Nous entrons dans la vie financiére presque sans outils. Enfin,
toute une génération se tourne vers le travail indépendant,
l'auto-entrepreneuriat et le revenu numérique. C'est une direction
pleine d'opportunités réelles, mais souvent sans accompagnement :
des projets lancés sans étude, ou des promesses de richesse rapide
crues sur Internet, puis le découragement. Entre la plainte qui ne
change rien et l'illusion qui vend un faux espoir, ce livre propose une
troisiéme voie, réaliste, marocaine, pratique.
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Pour qui est ce livre ?

Ce livre est pour vous, que vous soyez étudiant avec un budget limité,
simple employé avec un salaire fixe, travailleur journalier au revenu
irrégulier, mere qui gére tout un foyer, ou jeune qui réve de son premier
projet. Il est pour vous, a Casablanca comme dans un petit village de
l'Atlas ou du Sud. Les prix et les emplois changent, mais les questions
restent les mémes : comment vivre avec ce que j'ai, et comment
construire, chaque mois, quelque chose d'un peu plus grand ?

Prenez un personnage composite a titre d'illustration : Amine, un jeune
qui travaille dans un magasin avec un salaire modeste. A la fin du mois,
il disait toujours : « Il ne reste rien. » En notant ses dépenses, il a
découvert qu'une part importante de son revenu partait en petites
dépenses répétées : un café ici, une livraison la, un abonnement
inutilisé. Il n'est pas devenu riche en un mois, mais il savait enfin ol
allait son argent. Ce n'est pas une personne réelle, mais une image
composite : ce livre veut vous donner la méme lucidité.

Comment utiliser ce livre ?

Ne lisez pas ce livre d'un seul coup pour le poser ensuite sur une
étagere. Lisez un chapitre a la fois, et appliquez-le avant de passer au
suivant. A la fin de chaque chapitre, vous trouverez des exercices
pratiques et des tableaux simples. Ces exercices sont le coeur du livre :
celui qui lit sans écrire oublie vite, celui qui écrit ses chiffres comprend
sa vie financiére durablement.

Ouvrez un cahier, ou un fichier dans votre téléphone, appelé « mon
cahier d'argent ». Vous n'avez besoin ni d'applications compliquées ni
de calculs difficiles, seulement d'honnéteté et de dix minutes par jour.

Une promesse d'honnétetée

Nous vous promettons deux choses, et nous vous en demandons une
seule. D'abord, nous ne vous vendrons pas l'illusion de la richesse
rapide : il n'existe pas de méthode magique pour devenir riche en un
mois. La vraie réussite financiére est lente, parfois ennuyeuse, mais
stable. Ensuite, nous ne vous importerons pas de théories étrangéres
sans rapport avec les salaires et les prix au Maroc : chaque exemple
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partira du marché et du foyer marocains. En échange, nous vous
demandons une seule chose : étre honnéte avec vous-méme sur les
chiffres. Le cahier ne vous juge pas, il vous aide, et celui qui le trompe
ne trompe que lui-méme.

Apercu des quatre parties

Le livre se divise en quatre parties, chacune construisant sur la
précédente. La premiere décode l'argent : le consommateur dépense
tout ce qui entre, tandis que l'épargnant fait travailler une partie de son
revenu, méme avec un petit budget. Nous y apprendrons la regle
50/30/20, adaptée a la réalité marocaine, entre les besoins essentiels,
les envies et 'épargne, avec de la souplesse pour les revenus limités
ou irréguliers, et nous y parlerons du piege des apparences : dépenser
a crédit pour plaire aux autres, alors que la vraie liberté, c'est de ne
devoir rien a personne.

La deuxiéme partie passe aux opportunités et a l'auto-entrepreneuriat :
lancer un petit projet a partir de zéro avec un minimum de capital, et
tester votre idée avant de risquer tout ce que vous possédez. Nous vy
présenterons brievement les programmes d'appui, avec un
avertissement clair : FORSA est fermé, et vous ne devez fonder aucun
plan actuel sur ce programme. Les conditions des autres programmes
vivants doivent étre vérifiées auprés des organismes officiels avant de
postuler. Nous y parlerons aussi des compétences numériques et de
lintelligence artificielle comme d'une voie réaliste vers un revenu
complémentaire, sans illusion.

La troisieme partie ouvre linvestissement aux gens ordinaires : une
explication simple de la Bourse de Casablanca et des obligations, loin
de l'idée gu'elle est réservée aux riches, avec un avertissement contre
les fausses promesses. Nous démonterons les mythes de l'immobilier,
comment éviter les arnaques et les lourdes dettes, puis nous parlerons
de l'assurance et de la retraite.

La quatriéme partie est celle de la mentalité et de l'identité : le sens des
priorités et du contentement, l'équilibre entre ['ambition et le bien-étre,
les relations vraies loin de la logique du « bak sahbi » qui ouvre les
portes par le piston et les ferme a la compétence, et l'apprentissage
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continu, car le plus grand investissement, c'est vous.

Votre premier exercice, avant le premier chapitre

Avant de tourner la page, écrivez trois lignes seulement dans votre
cahier. Combien entre dans votre foyer au cours d'un mois ordinaire,
approximativement ? Quelles sont vos trois plus grandes dépenses du
mois ? Si vous épargniez une petite somme chaque mois pendant un
an, qu'en feriez-vous ? Les chiffres n'ont pas besoin d'étre exacts pour
l'instant, il suffit gu'ils soient honnétes. Ce petit exercice est le vrai
début du livre, car le livre ne commence pas par la lecture, mais par

l'observation. Et celui qui observe son argent aujourd'hui posséde sa
décision demain.

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p.12
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Chapitre 1 : De consommateur a épargnant et
investisseur

Pourquoi vivons-nous toujours a la limite du mois ?

Posez la question a n'importe qui dans le quartier : « Comment ca se
passe, la fin du mois ? » La réponse est presque toujours la méme, avec
un sourire fatigué : « On court pour arriver a la fin du mois. » L'employé,
le petit commercant, l'ouvrier d'usine, le chauffeur de taxi — tous
travaillent, tous se fatiguent, et pourtant, a la fin du mois, la poche est
vide. Le probléme n'est pas toujours que le revenu est faible, méme si
un faible revenu est un vrai probléme que nous ne nions pas. Le
probléme le plus profond, c'est que nous avons été élevés dans une
seule culture : la culture de la « dépense ». L'argent entre, l'argent sort,
et rien ne reste au milieu.

La culture de la dépense dit : travaille, touche ton salaire, dépense. La
culture de l'épargne et de linvestissement dit tout autre chose :
travaille, touche ton salaire, garde d'abord une part pour toi, puis
dépense le reste. La différence entre les deux phrases est petite en
mots, et énorme en résultat aprés cing ou dix ans. Le premier vit au
mois le mois, le second construit quelque chose, méme petit, année
aprés année.

Ce chapitre ne s'adresse pas aux riches. Il s'adresse a celui dont le
revenu est limité et qui pense que l'épargne et linvestissement « ne
sont pas pour lui », qu'ils sont réservés a ceux qui possédent des
millions. Cette idée est fausse, et c'est le premier obstacle a briser.

Quelle est la différence entre un consommateur, un
épargnant et un investisseur ?

Le consommateur transforme tout ce qu'il gagne en choses qui se
consomment et disparaissent : nourriture, vétements, un téléphone
neuf, des sorties, des plaisirs rapides qui s'évanouissent. IL n'y a rien de
mal a consommer ; nous consommons tous, et la vie n'est pas une
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privation. Le probléme commence quand la consommation devient tout,
et qu'il ne reste rien pour l'avenir.

L'épargnant, lui, décide, avant toute chose, qu'une partie de son revenu
n'est pas a dépenser. C'est de l'argent « mis de c6té » pour un but : un
imprévu de santé, les frais d'études, un petit projet, ou simplement la
tranquillité d'esprit. L'épargnant n'attend pas qu'« il reste quelque
chose a la fin du mois », car il sait que rien ne restera jamais si on ne le
prend pas d'abord. La regle d'or est simple : épargnez d'abord, puis
dépensez ce qui reste, et non l'inverse.

L'investisseur, enfin, est l'épargnant qui a mis son argent au travail. Au
lieu de laisser l'argent dormir sous l'oreiller ou sur un compte immobile,
il lLe place dans quelque chose qui peut grandir avec le temps : un petit
projet, l'apprentissage d'une compétence qui augmente son revenu, un
petit bien immobilier quand c'est possible, ou des actions et des
obligations pour qui en comprend les regles. Nous reviendrons sur
l'investissement en détail dans la troisieme partie de ce livre, car
chaque outil a ses risques, et il n'existe pas d'investissement sans
risque.

L'ordre compte : on ne peut pas investir ce qu'on n'a pas épargné, et on
ne peut pas épargner si l'on n'a pas décidé qu'une partie de son revenu
vous appartient, a vous, et non aux magasins ni aux dettes.

Le premier obstacle psychologique : « Je n'ai rien a
épargner »

On entend cette phrase trés souvent, et elle est compréhensible.
Quand le revenu est proche du salaire minimum, l'épargne semble un
luxe. Mais décomposons la question calmement. Prenons les chiffres
de référence retenus dans ce livre : le salaire minimum (SMIG) est
d'environ 3 271 dirhams par mois brut en 2025, c'est-a-dire avant les
retenues de la CNSS, et d'environ 3 429 dirhams brut a partir du ler
janvier 2026. Ce sont des chiffres bruts, et le salaire net est inférieur
aprés déductions ; nous les utilisons donc ici comme des repeéres
approximatifs seulement, et non comme un salaire net en main.
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Si une personne a ce niveau de revenu épargnait seulement 5 %, soit
environ 160 dirhams par mois sur la base de 3 271 dirhams, cela ferait
environ 1 920 dirhams par an. Une petite somme ? Oui, prise seule.
Mais elle couvre un petit imprévu de santé, ou elle évite de recourir a
un prét colteux, ou elle devient la graine d'un petit projet. Et si le taux
monte a 10 % quand le revenu s'améliore, la somme double. L'épargne
n'est pas une course contre les riches ; c'est une habitude, et une
habitude commence petit.

Voici un exemple de la rue, avec un personnage composite a titre
d'illustration, et non une personne réelle :

> Youssef, personnage composite a titre d'illustration, ouvrier dans une
usine en périphérie de Casablanca. Il disait toujours : « Je n'ai rien a
épargner, le mois part en loyer, nourriture et bus. » Un jour, il a
commencé a noter ses dépenses dans un petit carnet, et il a découvert
qu'il dépensait une somme non négligeable en cafés quotidiens, en
snacks et en recharges de téléphone. Il n'a pas tout supprimé, il a
seulement réduit, et il a transféré la différence vers un compte
d'épargne en début de mois. Au bout d'un an, il disposait d'une somme
couvrant deux mois de dépenses essentielles si le travail s'arrétait. Il
n'est pas devenu riche, mais il dort beaucoup plus tranquille.

La lecon de Youssef n'est pas qu'il gaspillait, mais qu'il ne voyait pas ou

allait son argent. Voir d'abord, puis décider.

Un dialogue de la vie réelle : « L'argent s'envole »

Dans beaucoup de foyers marocains, on entend un dialogue comme

celui-ci :
— « OU est passé l'argent, ce mois-ci ? » — « Je ne sais pas, je n'ai rien
acheté de grand ! » — « Eh bien, les petites sommes s'additionnent et

deviennent grandes. »

Ce dialogue est vrai a cent pour cent. L'argent ne s'envole
généralement pas en une seule grosse dépense, mais il s'échappe en
petites dépenses répétées auxquelles on ne préte pas attention : un
café ici, une livraison de repas la, un abonnement qu'on n'utilise pas, un
cadeau de politesse, un « juste cette fois » qui se répete dix fois dans le
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mois. C'est pourquoi la premiére étape pratique de ce livre n'est pas «
supprimez tous les plaisirs de la vie », mais « notez tout ce que vous
dépensez pendant un seul mois ». La simple écriture, sans aucune autre
décision, change le comportement, car elle transforme le flou en
chiffres.

La fuite du dirham : combien co(te le petit répété ?

Les petites fuites n'ont pas l'air graves parce que chacune est petite :
un café quotidien, une livraison de repas, un abonnement qu'on n'utilise
pas, un achat sans liste. Mais elles s'additionnent. A titre d'estimation
illustrative seulement — variable selon le revenu et la ville, et non un
chiffre mesuré — maitriser ces fuites peut libérer entre 500 et 1 500
dirhams par mois, une somme a diriger directement vers le fonds
d'urgence. Ne prenez pas le chiffre comme une promesse ; prenez le
principe : observez le petit répété pendant un mois, et vous connaltrez
votre propre chiffre.

Et pour que l'argent libéré ne retourne pas dans la dépense, séparez
l'épargne de votre portée : ouvrez un deuxiéme compte réservé a
'épargne, sans frais de gestion si possible, et non relié a une carte de
retrait direct. Transférez-y le jour de la paie, avant toute dépense.
Commencez par 5 % comme dans l'exercice, puis montez
progressivement vers 10-20 % a mesure que votre revenu s'améliore
ou que vos besoins essentiels s'allégent. Ce que vos yeux ne voient
pas, vos mains ne le dépensent pas.

De l'épargne a l'investissement : sans précipitation et
sans illusions

Beaucoup de jeunes entendent aujourd'hui parler d'« investissement »
sur Internet, et pensent que c'est un coup de chance : on place une
somme, et on se réveille riche. C'est une illusion dangereuse. Le vrai
investissement est lent, parfois ennuyeux, et demande apprentissage
et patience. Celui qui vous promet un gain rapide et garanti veut le plus
souvent votre argent, et non votre bien. Méfiez-vous de quiconque vous
demande de l'argent pour une « occasion qui ne se répétera pas », et
vérifiez toujours aupres d'un établissement connu et de votre banque
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avant de placer un seul dirham dans un projet ou une plateforme.

L'investissement commence avant l'argent : investissez en vous-méme.
Une nouvelle compétence — une langue, un métier, l'informatique, un
permis professionnel, une formation dans un domaine demandé —
peut augmenter votre revenu plus que n'importe quelle action. Puis
vient l'investissement financier, pas a pas, avec de petites sommes dont
vous pouvez supporter la perte sans que votre vie s'effondre. Nous
expliguerons dans la troisiéme partie comment fonctionne la Bourse de
Casablanca, pourquoi un petit épargnant peut acheter une seule action,
et quelles questions poser a votre banque ou a votre courtier avant de
commencer (vérifiez auprés de votre banque ou de votre société de
bourse les frais et les minimums actuels, car ils ne sont pas fixes et
nous ne les fixons pas ici en chiffres).

Et un point important sur les programmes d'aide : vous entendrez
peut-étre parler de programmes nationaux de soutien aux jeunes et
aux entrepreneurs. Attention : FORSA est fermé, et il ne doit pas étre
présenté aujourd'hui comme un programme disponible, mais
seulement comme une expérience passée. Quant aux programmes
actifs, comme Intelaka, nous y reviendrons brievement dans la
deuxieme partie, avec un renvoi au Guide de linvestissement au
Royaume du Maroc du méme auteur pour qui veut tous les détails. Ne
construisez pas votre plan financier sur l'attente d'une aide qui viendra
peut-étre ou peut-étre pas ; construisez-le sur votre revenu et votre
épargne a vous.

Une nouvelle mentalité : l'argent comme serviteur, et
non comme maitre

La culture de consommation nous apprend que notre valeur se mesure
a ce que nous possédons et montrons. Une culture financiére saine
nous apprend l'inverse : votre valeur se mesure a la liberté que vous
possédez. La liberté financiere ne veut pas dire devenir millionnaire ;
cela veut dire pouvoir dire « non » a un travail qui vous exploite, faire
face a une maladie sans vous endetter, et aider vos parents sans vous
noyer. Cette liberté se construit dirham apres dirham, par une petite
décision répétée chaque mois.
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Commencez aujourd'hui, et non « le mois prochain ». Le mois prochain
n'arrive jamais pour qui remet toujours a plus tard. Ouvrez un compte
d'épargne si vous n'en avez pas, ou réservez une enveloppe ou un
portefeuille séparé a la maison, et transférez-y une petite somme fixe
en début de mois, avant toute autre dépense. Puis notez vos dépenses.
Puis faites le bilan en fin de mois : qu'avez-vous appris ? Ne vous
flagellez pas si vous échouez ; une habitude se construit par des
tentatives répétées, et non par la perfection dés la premiere fois.

Exercices pratiques

1. L'exercice du carnet : pendant 30 jours, notez chaque dirham
dépensé, méme le prix d'un café. A la fin du mois, classez les dépenses
en : nécessaire, important mais reportable, et superflu. Vous serez
surpris du résultat. 2. L'exercice « payez-vous d'abord » : fixez un petit
pourcentage constant (commencez par 5 % si votre revenu est limité)
et transférez-le vers votre épargne le jour de la paie, avant toute
dépense. Essayez trois mois, puis évaluez. 3. L'exercice de l'objectif
unique : écrivez un seul objectif financier pour l'année : un fonds
d'urgence, une formation, ou le capital d'un petit projet. Divisez-le par
12 mois, et notez la somme mensuelle requise. Un objectif sans chiffre
reste un veeu. 4. L'exercice de la « liste d'attente » : avant d'acheter
quoi que ce soit de non nécessaire au-dela d'un montant que vous fixez
vous-méme, attendez 7 jours. Si aprés une semaine vous le voulez
toujours, réfléchissez a nouveau ; si vous l'avez oublié, vous avez
économisé de l'argent sans privation. 5. L'exercice du deuxiéme
compte : ouvrez un compte d'épargne séparé (sans frais de gestion si
possible, et non relié a une carte de retrait direct), et transférez-y le jour
de la paie. Commencez par 5 %, puis montez progressivement vers
10-20 %. Si vous ne pouvez pas ouvrir un deuxiéme compte, réservez
une enveloppe fermée a n'ouvrir qu'en cas d'urgence.

Tableau a remplir : la carte de votre argent mensuel

Dessinez ce tableau dans votre carnet ou sur une feuille, remplissez-le
en début de mois avec des estimations, puis corrigez-le en fin de mois
avec les chiffres réels :
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Poste | Montant prévu | Montant réel | Ecart | Remargues Revenu total
(net) | | | | Logement (loyer/eau/électricité) | | | | Nourriture et produits
alimentaires | | | | Transport | | | | Epargne (transférée d'abord) | | | |
Dettes et mensualités | | | | Petites dépenses diverses | | | | Loisirs et
sorties | ||| Total | || |

Idée de graphique simplifié : dessinez un cercle et divisez-le selon la
part de chaque poste dans votre revenu, ou dessinez des barres
mensuelles du montant de votre épargne, mois aprés mois, pour voir la
ligne monter — méme si la montée est lente, c'est la preuve que
l'habitude fonctionne.

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 25



s
g~ el Je 50/30/20 5aels 1,41y 5 Y]
Ll 22 Laadl
Aoy focblee cud il
.Mwidﬂ‘yﬂ\aﬁdu\?%édﬂ-’;%‘ﬂ%ﬁ&d\)f}.ﬁ-\?
Gl ST J s o W O Bl e O ol s e s
el oy el ol o il il s s Bl Lol Gll3 S didndl,
(o Y e Ydlds gzt Y obesll 5 WY (Ul e LT
(('&g\}g»w
oS i) oy 0550 01 oy Ol e L W) iy e Y1 e
o) s c,'a\) Bl Oys e (A Y ooy cOlwln (Bap b
cole ol 5 alaze 5wl Caplae OY ST L o dl e Lerlsw
3Vl caaley W) ey OF Juy o play sy 0wy 00 IS0 P kb
e Yy L o1 Al e 31500l
¢ b :50/30/20 506
] 33 ) — SVl s B 15 b b 6 — Ll s s
Lodie Ul Coady 4o 2 3151y ctlapey 52101
Ago e Y a1y conn il elsd) ¢ faal) ¢l JSTYI Gl oS0 oLl
¢Sl 1y g all 50% -
33 o et Bl oS el B Jem b U8y ctad) Cslgl ca S
bl e K1) W) cv.oU:.J\ Ol Hiole ) 30% -
.\JA\>- djg'f u?)kim\(\) (Ol dl wam Sl cf_g)\)bj\ Bodkno C)B-JY\
: Joiel) 20% -
s S ¢ JVl s s o8 Al s O 0T b gt il o
el @l OV od Pl b Y ST s OMSTL Aimadl 2Dy o S OY
(9650 3 Dyl pans OF dans ¥ N1 e 27 (s LS el

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 26



Ll WS Y (33! 3l ol 0

il slal ﬂﬁif 6@4\ @fn) ¢ La &)Lp- J.(s &) (CNSS
Slel) a6, 0ds e B SLall A by 26 Ll Je g2l J
Lea s 2,533 g (1 €2026 Jual b oo sl ol sy 97,445 <2025
e ol Leays 93 4l (SMAG) =5l pladll 3 jsY1 ) Ll 12026
A 6 oo eln) Ulear] Loy 3,429 Jlpmy ¢2025 2w Uleor] Lg Loss
3271 Jlp ay (SMIG) S0 oY1 aodl (brut) lesr] o) Ll Lsls
S e (S n B Bdazmall Bprm ol 26,3 Viee Js Y

€ detall oo als gl o U sl w5 1 U Syl e
S 1 BV 0S5 laie sl g iy ¢ bkl Yy e s 8 A Y
it U5 Sl b Lk il s saeld) LY sl sl g
) o 70 35l ooy Syl O s 8 ey S Bty clasdy
|pas- (g s (S Wl Lf | S d’.\? ol (Lles v oo Lk leny> 654
Al %20 Jaadly ceays 981 Jle %30 LIy cleays 1,635 o
6&, %50 Sy, W] Lanys 3,271 o 50/30/20 506 30 0V
L&Jp-f\.ﬂcws) YJCVJ\M}WM‘JJ&C)Q
(Jiafisf 202) R oty i) g0 rell I oo
sl N 4,5\ S %30 Sl oY A &5 ol Ch:.w:a %40 o=z Y
Sy g pall u\.xeuu\su\;))\iu\bu\uﬁ@woﬂ\ ¢ pladt b

55/25/20 1 g o3 pa
s 3 o @l bV (Slaiy o Al (langie Ty 5,03 Bl
Gl sy ooy Dlomn od 30l 1 o (GWslhe Jlatial ¢ o 5l
oolsb Gakie) SlezmaVly oM %20-15, (Gl Cajlas ¢ aw
ol ely dide (Jhe ady) Olaldly Ole ) %25-20 ¢(elhe ¢ 3
(Tl oS 02 Sl S) Ol Al %60-55 - gl adl

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 27



s Jotaal) %20 colulidly Ole ) %25 (bl %55 (Sl gl
o) o cidly 8 S 50/30/20 N oo 0]

232 6,000 Js-5 5 Jes Jie
(Lo i A Y ¢ Qo) yedl e JLW) 55l r“T B i
10 lalas (0253 6,000 Sl Jioy 5l ds
il el Vol s sel (BYYI de B J5) 51 | 600 | 900 |
toulghll [ sV SlssN) L Jw — Lays 50 5y | 550 | 600 | 584l
JE Gadl B iy e pl B8Y | 2,000 | 1,800 | SV 425 s
o2kl ey ol el 3g) e | 2,350 | 2,200 | sldly oSl
groead) e Y | o) | el | )
i) o ¥ L 35 o BV e o il Tas ol 48 oV
SO S EN P I R o PR A S N [PCH o2 [
)

ree s A5 Sleasid 10l W e B
Mls sy Y aasle icoudl Wl L; L %5 O ) o gl d}‘ S e
s Joal ey el 4l @,.A G it oDl ) ] s 3 1l
ole )l JfL Sl Ay sl S e @l &) c‘_}f‘}/\ ) S oy
At :4:\1))};; NUTS (IS Y R Jrzdoy ol S o NN -
S o A 5 e T ta e Bde b 23l L8 — JyYI )
UL LY el Gt J) BYI e s o — e e
(g Joo — e Blel Jo py O WJUYE Ol e Ol e
<(£l»lzu>) Yy« Al dn ‘5}“\; NINES L;)M;A e s Y :c{o\} Sty o i ol NPE
o Bapmal by sl 5Kl il A iy Gyl ) Pl
4o Wl SN Ge gl Bilime s plem Ln Jod) o SV ol S 2y ST
wJ\ 25 mplly ety ol vl B8 Toasd dly s il
sl — U

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 28



ane SV gy ooy Gl e iy 1S Mg o 5, w0
08 5V L Y e 5ab) G g e gl 5 35L) ST e o)
Db SV bt Ciplaad) Cadnyl ¢l ) LS 38y e B3l
oS plotl Loy cyMe ¢ B ¢piie o) S iLial J&TL@JW\OQ ¢ del
Jo ) ol 38 Bt sl M B oy 5] — I 2
USRI JON I 6> 15 W N PPN PR PP PR PR
S o el dly et L sd Y S ) B e i )
L T 1 30 N Sl )

H}U\_} é}..\“ :uq-)\.: )‘?-
«.s,\;)é 3’\; o)a_)i;f Co CJ\F L;‘).?-bu L GU\ uacﬁ-)\)) — ((?WJ :i>-L>-
L?fe ot Yoy — eldsy i ¢a5M) g; %5U\ﬁ9 e — (il g& S
(G sl (:;JL':«»—
Al 3 oo Jil g Bl il oy G T S oS 0,0
el AT gy o dids O U8 alall Wi suey (o561 0] Bt ey
RS W PO I FSN I NI I S S I o IV RN VA I NN
Jo 55 01 s 8, Y1 Wasd) s
5 gas 3 ks Shislyee wu.{
il o bl gd doy ¢ e bty Y S A gl i 13k €06
ol Sl ol a1 S5 365 Jte g2l 5T S ol 16 6 Y
e o5 ¥ b pbad Tas 01 43 oY1y 356V dhe I WY
i ol o5y iy oy gyl Wy %50 Y et B e %65
Oodgel (%70 Silyy o SIS O] i ably e Tl Bl S e A
.uas-j bt W@ e ol b j lhonzas Y O 231 e 6 Ko Ols
(@l pdhy an o) CracSaw ¢ s (-\ p3 (-\ Sos e 12y s J.f

e 13 S e edy ety Jmedl)  Jmedl) o] St Jo S Y,
ils 1 135 Joms) WelS” g2 liglas Jows 22 gl B oo Js

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 29



(phize & 2> OIS7 0] plize Jlo] o &l 8y (olelasYl an Sy )
da b o plradl Jlear Y1 oY1 e o ded) Sl ellss O et

Ou‘.«g‘ & C)me:«ﬂy‘ J.S f_;j}kj\ éj.\.,a
o 0S8 Jem a5 B b e Jl Jaiie Ol — 3,1 32 )1 e
o)) oy iiodl Trlodl de Jyo ) Jams ol OKe 3 anis WLgS
Jedlr o gl L n (Gl S e Yl d Sy Byt
Aelys B g Al et Bt L o8l cos @ J) b tlb
Bptim Ay Y o bl s 25 s (Jos By byl Chae (2
03kes ¥ slodl 0N C1LY oy g G Y S gl (el e o
bogude dmly g3 dho) cppedl B LS PR I WU R YA I
6-3 glzqd,elf e ) s g o ot o (Slyspal e oty
PR R R PR ICH PP S

t;.J‘ @.\!\} A @.\3\ O A2 :'&,}‘};J\ %; C)}g'.\’\
Lz Yy Bl J..b Ul el oY cieols 2y 5ylezal am V) o 25
b bl Lo 3 by, . ((b)tf La Lz Y 6J>Y A= e iy o
caby,dy u:}dfulfuﬁdw\ My@JM)WQﬁJo\
s Jp‘% Al cerMNYL Tl ey gl Ssae ub ol s Y
G (U or @ O Y maly w8 il A o o g2
LY el el K U G e ised ol dapudly sl o) 2
G2 op ey S 5 Jee 13T o2 25 e 1,2 0l IS )

ddes opples
Do 1y et Tl Ll Gatna) (g tl) Shylsl ale g Vs ]
Lo Lo aeddy ly gd Ol é.; sd il @gdue e 4
LS o ‘,,J B+ eas Y 1y 1ty caiaiis &{W,\:b\, I Jf
A e Bl Ly g2l ST 5 RS oy te b ‘@w‘>‘ I
opges +3 Cy\ywuﬂbjdvhbbwdﬂ\ .s.bwd?a

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 30



s 35S Y Sy Gaud) o ¥ bl B 0 13 ull B0Y 05 02
lods e dY) 2l s L .50/30/20, gy, xSt L ol 2t b
ey S Jls Sl ) Bt el 3 ¢l s o] S
) e o1

el il Je 50/30/20 1l tofle ey Iy

fodl ) o () 02T 5 Sl (laall) el T 5 JsY)
5 yea)) Sl

%20)>uL})‘J.\A|%|||M\CM&&M||||dx.\j\3‘.\m‘}.l:m

]| bl Gakoo [ sV %30 g 1 Jol Butn | % | | | L)l ¢ game
o || || 43Al coldh aes [ ||| SULSI 9 oLl az, | ]| el
Sl %650 i sl Suan | % | || Sl paeme s || |

1A Dyl ol 52 [ ||| (ol Joe) J (g0 || || 2l
J‘}Jb ny‘ (:;‘))j;a | | | | C""f"y‘) ch:J@Q‘) oL (._';‘))J,b | | | | 4«‘4,.Q\ — |
%100 | | | JSI SLall Jodl Jokowws [ 85 [ a0 | -l oo 2l |
i) | Lalased) | )
el el b e gn Lasdly O LA L Bbgmd) ) e LT s
ol el L [Eal o S o
¢ Jean| DL 5[ Dy g 0) s SIS dmly Bdas] B ) il S o
5 S5

4l Agae Y (el Bole Wil sl
i o Ll G Al erl e Ul el NI S R el
o) OLESs el 0 51 3 $6s 2oy cladasall g2l ol 5 565 Lz
U] 221 425 e Ul Bll o) L 80505 5lgi) o5 cpuball Ol )
o Eaeel 1l TS Ll 0 p il 5 Las ST

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p.31



e 2 b Y b 0 )5 b el S (il [yt Ops e (ST
pnel Y 2 Ny s O a1 n pmey €3dome a2l Vin O 2ol 23
oo s B L des Y il B 0K chal 0K G @l
Wl ool (s Oy ol 1y Y p g Y s gl
ssdl ods Codos ¥ vy e b s OF Oy o WSW) Ka Y 8L,
(o, B Slaelny ¢l ols Slarly Sls Lals Lsp Ll e W
RS W SN RS SR 11

A C\A) Shaney (o9 gl Bl o om0 G g2 D ) gl
S5 Sl b ke el b Dl Ui d)}.: o b Sl Sl
&}))«JLJMVJ«LU\J\?JMcSJLJ\oJ@ QAJ@J\B?M'MJ las das
819 G o GBI 036 2 Gy e ] B ) 4y ¢ Sl
O e N0 R I g S [ L R

Chapitre 2 : Le budget familial et individuel : la
régle 50/30/20 a la marocaine

Un budget n'est pas une punition, c'est une carte

Le mot « budget » fait peur a beaucoup de gens, car il évoque la
privation : n'achéte pas ceci, ne sors pas, ne vis pas. La réalité est tout
l'inverse. Un budget est une carte : vous savez ol vous étes, ou va votre
argent, et ou vous voulez arriver. Celui qui voyage sans carte se perd,
méme si sa voiture est bonne. De méme, celui qui vit sans budget : son
revenu peut étre correct, mais il ne sait pas ou il s'évapore.

Et le budget n'est pas réservé aux pauvres ni aux riches ; il est pour
quiconque veut tenir les rénes de son argent au lieu de se laisser tenir
par lui. La famille en a besoin autant que l'individu, et méme plus, car
les dépenses d'une famille s'entremélent : loyer, écoles, médecin,
invités, cérémonies, et des « préts » qui ne finissent jamais. Sans un
accord clair dans la famille sur les priorités, 'argent devient une cause
de dispute au lieu d'étre un moyen de vivre dignement.
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La regle 50/30/20 : qu'est-ce que c'est ?

La regle est simple, et c'est un outil d'orientation, non une loi sacrée.
Divisez votre revenu net — c'est-a-dire ce qui arrive réellement entre
vos mains apres déductions — en trois parties :

e 50 % pour les besoins essentiels : logement, eau et électricité,
nourriture de base, transport pour le travail, médicaments nécessaires,
et les factures incontournables.

e 30 % pour les envies : sorties, restaurants, vétements au-dela du
besoin, loisirs, téléphone neuf, et tout ce qui rend la vie plus belle mais
sans quoi la vie continue.

e 20 % pour l'avenir : épargne, fonds d'urgence, remboursement des
dettes s'il y en a, et investissement quand vous étes prét.

Ces pourcentages sont un point de départ, non un verdict définitif. Au
Maroc, comme nous le verrons, beaucoup de familles ne peuvent pas
limiter les besoins essentiels a 50 %, car le loyer et le co(it de la vie en
mangent une plus grande part. Ce n'est pas grave. Le but n'est pas de
correspondre aux pourcentages des le premier mois, mais de connaitre
votre pourcentage réel, puis de progresser vers mieux, pas a pas.

Pourquoi les pourcentages ne s'appliquent-ils pas
tels quels a la réalité marocaine ?

Prenons un exemple avec les chiffres de référence retenus dans ce
livre, en rappelant toujours qu'il s'agit de chiffres bruts. Le salaire
minimum (SMIG) est d'environ 3 271 dirhams par mois brut en 2025, et
d'environ 3 429 dirhams brut a partir du ler janvier 2026. Quant au
salaire minimum agricole (SMAG), il est de 93 dirhams par jour en
2025, et de 97,44 dirhams par jour a partir du ler avril 2026, soit
environ 2 533 dirhams par mois sur la base de 26 jours. Et le salaire net
est inférieur a ces chiffres apres les retenues CNSS ; tout calcul ici est
donc approximatif, et la vraie référence, c'est votre salaire net a vous.

Appliquez maintenant la reégle 50/30/20 a 3 271 dirhams brut : les
besoins essentiels a 50 % représentent environ 1 635 dirhams, les
envies a 30 % environ 981 dirhams, et l'avenir a 20 % environ 654

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 33



dirhams. En théorie, c'est beau. En pratique, une famille qui paie un
loyer dans une grande ville, achéte légumes et viande, et paie un
transport quotidien, peut constater que les besoins essentiels seuls
dépassent 70 % du revenu. La régle est-elle alors un échec ? Non. La
régle a révélé la vérité : quand les besoins essentiels mangent tout, il
ne reste rien pour les envies ni pour l'avenir, et c'est cela le danger. La
priorité devient alors : comment réduire un peu les besoins essentiels,
ou augmenter un peu le revenu, pour qu'une petite marge pour l'avenir
apparaisse ?

A linverse, une famille qui vit dans la maison familiale, sans loyer, peut
constater que les besoins essentiels ne dépassent pas 40 %, et peut
donc porter l'épargne a 30 % ou plus. C'est pourquoi la régle « a la
marocaine » veut dire : gardez la division en trois
(essentiel/envie/avenir), mais ajustez les pourcentages a votre situation
a vous, et n'importez pas tels quels les pourcentages d'un autre pays.

Un modéle marocain : 55/25/20

Si 50/30/20 vous semble loin de votre réalité, essayez le modele
marocain adapté : 55 % pour les besoins essentiels, 25 % pour les
envies et les occasions, 20 % pour 'avenir. Et la fourchette proposée :
55-60 % pour les besoins essentiels (loyer ou crédit logement,
factures, nourriture, transport, écoles), 20-25 % pour les envies et les
occasions (loisirs, vacances, agiga et mariages, voyages, dépenses
personnelles), et 15-20 % pour 'épargne et linvestissement (fonds
d'urgence, épargne longue, investissement entrepreneurial). Ce modéle
n'est pas une norme officielle, mais un point de départ réaliste pour un
foyer marocain moyen ; ajustez-le a votre situation, car la direction
compte plus que le chiffre exact.

Exemple chiffré : un revenu de 6 000 dirhams

Prenez un foyer au revenu net de 6 000 dirhams, qui avait planifié ainsi
puis comparé avec la réalité. Principaux postes (extrait du tableau
complet, et non un cas réel précis) :

Poste | Prévu | Réel | Action corrective Logement et factures | 2 200 | 2
350 | Revoir la consommation d'eau et d'électricité ; négocier ou
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rationaliser Nourriture | 1 800 | 2 000 | Liste hebdomadaire et plafond
avant le marché Transport et carburant | 600 | 550 | 50 dirhams
économisés — a transférer vers l'épargne Epargne / urgence | 900 |
600 | L'épargne est la premiere victime des dérapages ; la rétablir
d'abord le mois suivant

La lecon : quand les estimations dérapent, 'épargne est la premiere a
s'éroder. Fixez donc le transfert d'épargne le jour de la paie, avant que
les dépenses commencent, puis corrigez le dérapage sur les envies, et
non sur l'avenir.

Trois foyers, trois budgets : personnages composites
a titre d'illustration

Premier foyer — un jeune célibataire dans une ville moyenne.
Personnage composite a titre d'illustration. Il partage un logement avec
des amis pour diviser le loyer, et travaille pour un salaire proche du
minimum. Ses besoins essentiels : sa part du loyer, la nourriture, le
transport. Son probléme n'est pas le loyer, mais les « sorties » qui
mangent toutes les envies puis s'infiltrent dans les besoins essentiels.
Sa solution : un plafond hebdomadaire pour les sorties, et une somme
d'épargne fixe et petite en début de mois, méme de 5 % seulement au
début. L'objectif : une habitude, pas un chiffre idéal.

Deuxiéme foyer — une famille avec deux enfants, un seul revenu.
Personnage composite a titre d'illustration. Le mari travaille, la femme
gére la maison. Les deux plus gros postes : le loyer et la nourriture. La
solution ici est collective : un budget hebdomadaire pour la nourriture
avec une liste écrite avant d'aller au marché, et éviter les achats
quotidiens répétés qui font grimper la dépense sans qu'on s'en rende
compte. Et un accord clair : pas de nouveau crédit a la consommation
sans discussion, et pas de « politesse » aux dépens des besoins
essentiels des enfants. Et si un petit revenu supplémentaire arrive —
travail saisonnier, vente d'un produit fait maison — au moins la moitié
va au fonds d'urgence, et non aux superflus.

Troisieme foyer — une famille & deux revenus a Casablanca.
Personnage composite a titre d'illustration. Le revenu est plus élevé,
mais les dépenses aussi : loyer élevé, transport, écoles, et une forte
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pression sociale. Paradoxe connu : plus le revenu augmente, plus les
dépenses augmentent avec lui, et l'épargne reste a zéro. La solution : a
chaque augmentation de revenu, au moins la moitié de l'augmentation
est transférée vers l'épargne avant que la famille s'habitue a la
dépenser. Ainsi le niveau de vie monte lentement, et l'épargne monte
avec lui.

Et dans les trois foyers, la méme régle d'or : le budget se décide dans
toute la maison, et n'est pas imposé en secret par une seule personne.
Asseyez-vous une fois par mois, méme vingt minutes, et revoyez les
chiffres ensemble. L'argent est une affaire de famille, et non un secret
individuel.

Dialogue en darija : le marché et la liste

— « Je vais au marché, tu veux quelque chose ? » — « Apporte
seulement ce qui est sur la liste, s'il te plait. » — « Et si je trouve
quelque chose de bon marché ? » — « Le bon marché dont on n'a pas

besoin colite cher, car on l'achéte sans utilité. »

Cette derniere phrase mérite d'étre écrite sur la porte du frigo. Acheter
sans liste est le plus grand trou dans le budget alimentaire. Entrez au
marché avec une liste, et le ventre plein si possible, et fixez un plafond
avant d'entrer. Et a la fin de la semaine, comparez : combien avez-vous
réellement dépensé ? L'écart entre l'estimation et la réalité est la
premiére lecon du budget.

Comment construire votre budget, étape par étape ?

1. Connaissez votre vrai revenu net. Non pas le salaire brut annoncé,
mais ce qui arrive entre vos mains apres déductions, plus tout revenu
supplémentaire régulier. Si votre revenu est irrégulier, prenez la
moyenne de trois mois. 2. Notez vos dépenses pendant un mois
complet. Utilisez un carnet ou un téléphone, et ne vous jugez pas
pendant la notation. Noter, c'est diagnostiquer, ce n'est pas juger. 3.
Classez chaque dépense : essentielle, envie, ou avenir ? Vous
découvrirez que certains « besoins essentiels » sont des envies
déguisées, comme des abonnements que vous n'utilisez pas ou des
marques chéres qui ont une alternative moins chére. 4. Fixez vos
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pourcentages cibles. Partez de votre réalité : si vos besoins essentiels
sont a 70 %, visez 65 % aprés trois mois, et non 50 % tout de suite. La
progressivité réussit, le saut échoue. 5. Payez-vous d'abord.
Transférez la somme d'épargne le jour de la paie, avant que les
dépenses commencent. Ce que vos yeux ne voient pas, vos mains ne le
dépensent pas. 6. Faites le bilan en fin de mois. Dix minutes suffisent :
avez-vous respecté les pourcentages ? OU avez-vous dévié ? Que
changerez-vous le mois prochain ? Il n'y a pas de mois parfait ; il y a un
mois meilleur que le précédent.

Le fonds d'urgence : avant l'investissement, avant les
superflus

Avant de penser a un quelconque investissement, construisez un fonds
d'urgence couvrant un mois de besoins essentiels, puis deux mois, puis
trois, jusgu'a un objectif complet de 3 & 6 mois de besoins essentiels.
Construisez-le progressivement comme dans l'exercice (le montant
d'un mois divisé par six mois), car l'objectif complet ne se construit pas
en un seul mois. Pourquoi ? Parce que la vie ne demande pas la
permission : maladie, panne de voiture, arrét de travail, dépense
scolaire imprévue. Celui qui n'a pas de fonds d'urgence recourt au
crédit, et le crédit mange le budget des mois suivants, et l'on entre
dans un cercle vicieux. Le fonds d'urgence n'est pas de « 'argent gelé
sans utilité » ; c'est le mur qui protége tout votre budget. Placez-le dans
un endroit s(r et facile d'accés en cas de vrai besoin, et difficile d'acces
en cas d'envie passagére — un compte séparé vaut mieux qu'une
enveloppe dans un tiroir qu'on ouvre chaque jour.

Les dettes dans le budget : distinguer la bonne de la
mauvaise dette

Toutes les dettes ne sont pas un mal absolu. Un prét pour acheter un
outil de travail qui génére un revenu differe d'un prét pour acheter un
téléphone a crédit ou pour financer un mariage au-dela de ses moyens.
Mais la reégle générale : les mensualités doivent apparaitre dans votre
budget comme un poste clair, et non étre payées sur « le reste » qui ne
reste jamais. Et si les dettes sont multiples, ordonnez-les : commencez
par la plus petite pour sentir le progres, ou par la plus co(iteuse si vous
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en connaissez le colt (vérifiez auprés de votre établissement financier
le colit et les conditions de chaque prét, car ils varient d'un cas a l'autre
et nous ne les fixons pas ici en chiffres). Et ne prenez pas un nouveau
prét pour rembourser un ancien sans consultation et discussion calme,
car cela prolonge le plus souvent le cercle vicieux au lieu de le briser.

Exercices pratiques

1. L'exercice des trois pourcentages : calculez votre revenu net, puis
calculez la part des besoins essentiels, des envies et de l'avenir dans
votre mois passé. Ecrivez-les, et comparez-les & 50/30/20. Quel
pourcentage est le plus éloigné de son objectif ? 2. L'exercice de la
liste du marché : pendant quatre semaines, n'entrez pas au marché
sans liste écrite et sans plafond fixé. Notez chaque semaine |'écart
entre ce que vous aviez prévu et ce que vous avez réellement dépensé.
3. L'exercice familial : asseyez-vous avec votre famille vingt minutes
en fin de mois, et revoyez le budget ensemble. Que chacun propose un
poste a réduire, et un poste intouchable. L'accord compte plus que la
perfection. 4. L'exercice du fonds d'urgence : déterminez le montant
d'un mois de besoins essentiels, et divisez-le par six mois. C'est votre
épargne mensuelle pour le fonds d'urgence. Commencez par la, méme
si cela semble petit.

Tableau a remplir : le budget 50/30/20 a la
marocaine

Remplissez la premiere colonne en début de mois (prévu), la seconde
en fin de mois (réel), puis calculez le pourcentage :

Poste | Prévu | Réel | Part du revenu | Essentiel / Envie / Avenir Revenu
net total | | | 100 % | — Loyer | | | | Essentiel Eau, électricité, Internet | | |
| Essentiel Nourriture et produits de base | | | | Essentiel Transport
(travail/études) | | | | Essentiel Santé et médicaments nécessaires | | | |
Essentiel Total des besoins essentiels | | | % | Objectif de départ : vers
50 % Sorties et restaurants | | | | Envie Vétements superflus et
superflus | | | | Envie Téléphone et loisirs | | | | Envie Total des envies | | |
% | Objectif de départ : vers 30 % Epargne / fonds d'urgence | | | |
Avenir Remboursement des dettes | | | | Avenir Total pour 'avenir | | | %
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| Objectif de départ : vers 20 %

Idée de graphique simplifié : dessinez trois barres, une pour chaque
partie (essentiel/envie/avenir), et coloriez chaque barre jusqu'a votre
pourcentage réel, puis tracez une ligne horizontale au pourcentage
cible. L'écart entre la couleur et la ligne, c'est votre travail du mois
prochain.
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Chapitre 3 : Le piége du paraitre consumériste

Le paraitre : un bruit qui colte plus cher qu'on ne le
croit

En darija marocaine, la « doucha » est le bruit, l'agitation, 'étalage. Et
en matiere d'argent, la doucha consumériste, c'est vivre pour étre
entendu et vu, et non pour construire. Acheter ce qui brille, porter ce
qui attire le regard, conduire ce qui suscite 'admiration, organiser ce
dont les gens parleront — pendant que le compte en banque est vide
et que les dettes s'accumulent en silence. La doucha est bruyante a
'extérieur, et pauvre a l'intérieur.

Ce chapitre n'est pas un appel a l'ascétisme ni a vivre comme si l'on ne
possédait rien. La vie a ses joies, et l'étre humain aime paraitre sous un
beau jour. Le probléme n'est pas d'acheter quelque chose de beau,
mais de 'acheter pour les yeux des autres, avec de l'argent que l'on ne
possede pas, aux dépens de votre avenir et de celui de votre famille. La
différence entre « j'achéte parce que j'en ai besoin et que je peux » et «
j'achéte pour qu'on dise » est la différence entre la liberté et le piege.

Les apparences trompeuses : pourquoi le surendetté
semble riche et le riche ordinaire ?

L'une des plus grandes tromperies de notre époque, c'est que
l'apparence est lue comme une preuve de richesse. Une voiture de luxe
a crédit, un téléphone dernier cri endetté, des vétements de marque
payés par carte de crédit, des photos de voyage sur les réseaux sociaux
— tout cela peut étre la facade d'une personne endettée jusqu'au cou.
A linverse, une personne qui épargne régulierement, vit en dessous de
ses moyens et ne s'exhibe pas peut passer pour pauvre, alors qu'en
réalité elle est libre : aucune dette ne l'étouffe, un fonds d'urgence la
protége, un petit projet grandit tranquillement.
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Le paradoxe est douloureux : beaucoup s'appauvrissent pour paraitre
riches, alors que les vraiment riches — j'entends par la les
financierement libres, pas nécessairement les millionnaires — vivent
calmement, car ils n'ont besoin de prouver rien a personne. Posez-vous
une question honnéte : si personne ne voyait ce que vous achetez,
l'achéteriez-vous ? Si la réponse est « non », vous n'achetez pas la
chose, vous achetez le regard des gens sur elle. Et le regard des gens
ne paie pas le loyer, ne guérit pas un malade, et ne construit pas un
avenir.

La pression sociale : le mariage, le téléphone, la
voiture

Trois exemples se répétent dans chaque quartier et chaque famille, et
ils méritent qu'on s'y arréte franchement.

Le mariage. Dans notre société, le mariage n'est pas seulement une
féte, c'est une scéne sociale : salle, tenues, musique, des centaines
d'invités, photos et vidéo. Et la pression est énorme : « Que vont dire les
gens ? » et « La fille d'untel a fait mieux que nous ». Résultat : beaucoup
de couples commencent leur vie commune avec une grosse dette, pour
une seule nuit. La nuit se termine, et la dette reste des années. Le vrai
bonheur, c'est de commencer sa vie sans dette, ou avec une petite
dette supportable, et que vos invités sachent que votre dignité ne
réside pas dans la taille de la salle, mais dans votre vie aprés la salle.
Un mariage simple et généreux, sans prét qui étouffe, est plus
honorable qu'un mariage luxueux qui legue le souci.

Le téléphone. Chaque année sort un nouveau modeéle, et chague année
on vous dit que votre téléphone est « vieux ». La vérité, c'est que la
plupart des gens utilisent leur téléphone pour appeler, envoyer des
messages, photographier et naviguer sur Internet — des fonctions
qu'un téléphone moyen remplit parfaitement. Acheter un téléphone
avec des mensualités écrasantes, alors que votre téléphone actuel
fonctionne bien, ce n'est pas un progrés ; c'est de la doucha.
Demandez-vous : est-ce que j'achete une fonction dont j'ai vraiment
besoin, ou est-ce que j'achéte une sensation de modernité qui
s'évanouit aprés une semaine ?
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La voiture. La voiture au Maroc, surtout pour les jeunes, est devenue un
symbole de réussite plus qu'un moyen de transport. Un jeune achéte
alors une voiture dont les mensualités mangent la moitié de son
revenu, puis se plaint du prix du carburant, de l'entretien et de
l'assurance, alors que les transports publics ou une modeste voiture
d'occasion lui suffisaient parfaitement. La voiture n'est pas une
ennemie ; c'est un outil. Mais quand l'outil devient un fardeau qui
mange tout votre budget, il s'est transformé de moyen en piege. Régle
simple : si les mensualités et l'entretien de votre voiture vous
empéchent d'épargner, la voiture est au-dessus de vos moyens, aussi
belle soit-elle.

Et dans les trois exemples, l'ennemi n'est pas la féte, ni le téléphone, ni
la voiture, mais la comparaison. La comparaison avec le voisin, avec le
cousin, avec les images d'Internet. Et la comparaison est un jeu qu'on
ne gagne jamais, car il y a toujours quelqu'un qui posséde plus.

Dialogue en darija : « Que vont dire les gens ? »

— « Pourquoi tu n'achétes pas comme untel ? Il vient d'en acheter une
neuve ! » — « Untel a acheté a crédit, et moi je ne veux pas vivre a
crédit. » — « Eh bien, les gens vont dire que tu ne peux pas. » — « Qu'ils
disent. Je sais ce que j'ai dans ma poche, et ce que je dois. Celui qui
parle aujourd'hui ne paiera pas mon crédit demain. »

Ce dialogue résume tout le chapitre. « Que vont dire les gens ? » est
une phrase qui co(ite chaque année des sommes énormes aux
Marocains. Et les gens, en vérité, parlent un jour et oublient le
lendemain, tandis que vous seul payez les mensualités. La liberté
commence quand vous cessez de gérer votre vie financiere selon les
opinions des autres.

Histoire composite : deux mariages, deux chemins

Histoire composite a titre d'illustration, et non des faits réels sur des
personnes déterminées :

> Adel, personnage composite a titre d'illustration, a insisté pour un
grand mariage a la hauteur de son « rang » devant la famille, et a
emprunté une grosse somme. Aprés le mariage, son salaire s'est
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retrouvé partagé entre le loyer et les mensualités, il ne restait rien pour
l'épargne, et chaque imprévu devenait une nouvelle crise. Said,
personnage composite a titre d'illustration, a choisi un mariage simple
dans la limite de ses moyens, sans dette qui lui pése, et a transformé ce
qu'il a économisé en fonds d'urgence, puis en petit capital pour un
commerce annexe. Deux ans plus tard, personne ne se souvenait des
détails du mariage d'Adel, mais tout le monde remarquait que Said
vivait plus a l'aise. La doucha s'oublie, la liberté reste.

La lecon n'est pas d'interdire la joie, mais de distinguer entre une joie
que vous vivez vous-méme, et une joie que vous vivez pour les yeux
des gens.

Les réseaux sociaux : une vitrine, pas une maison

Les réseaux sociaux ont multiplié la doucha. Les gens y publient le
meilleur moment, la plus belle photo, le repas le plus cher, et cachent
les dettes, les mensualités et les nuits passées a calculer comment
arriver a la fin du mois. Vous comparez alors votre vie réelle compléete
— avec ses problémes et ses ennuis — a des moments choisis avec
soin chez les autres. C'est une comparaison injuste, car vous comparez
les coulisses a la scene.

Essayez ceci : chaque fois que vous ressentez une forte envie d'acheter
quelque chose aprés avoir vu une publication, posez-vous trois
qguestions : en ai-je vraiment besoin ? Puis-je le payer comptant sans
toucher a mes besoins essentiels ni a mon épargne ? Le voudrai-je
encore dans un mois ? Si la réponse a l'une des questions est « non »,
reportez l'achat d'au moins une semaine. Le plus souvent, vous
oublierez l'envie, et l'argent restera dans votre poche.

La vraie liberté financiére : a quoi ressemble-t-elle ?

La vraie liberté financiére n'est pas une voiture de luxe ni une montre
précieuse. Sa forme est plus simple et plus profonde :

e Dormir sans penser a une mensualité due demain.

e Faire face a un imprévu de santé sans vous endetter.
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e Pouvoir refuser un travail qui vous exploite, parce que vous avez une
marge pour chercher mieux.

e Aider vos parents ou votre frére sans vous noyer vous-méme.
e Choisir, et non étre contraint.

Cette liberté ne s'achéte pas en une fois, et ne s'exhibe pas en photo.
Elle se construit par de petites décisions répétées : un mariage dans la
limite de ses moyens, un téléphone changé en cas de besoin et non a
chaque sortie, une voiture a sa mesure et non a son apparence, et une
épargne mensuelle fixe méme petite. Et aprés des années, les gens
remarquent que vous étes « a l'aise », sans connaitre le secret : le
secret, c'est que vous avez cessé de payer pour leurs yeux, et
commencé a payer pour votre avenir.

Exercices pratiques

1. L'exercice des trois questions : avant tout achat non nécessaire,
répondez par écrit : en ai-je besoin ? Puis-je le payer comptant sans
toucher aux besoins essentiels ni a 'épargne ? Le voudrai-je encore
dans un mois ? Si une réponse est « non », reportez d'une semaine. 2.
L'exercice de la « journée sans doucha » : choisissez un jour par
semaine ou vous n'achetez rien de non nécessaire et ne parcourez pas
les sites de shopping. Notez combien vous avez économisé, et
comment vous vous étes senti. Répétez chaque semaine. 3. L'exercice
du colit du paraitre : choisissez quelque chose acheté pour le paraitre
l'année derniére, et calculez son prix total, y compris les mensualités
s'il y en a. Puis écrivez ce que cette somme aurait pu faire dans votre
fonds d'urgence ou votre projet. La lecon en chiffres est plus forte que
la lecon en paroles. 4. L'exercice du prochain mariage ou événement :
si un événement approche, fixez-lui un plafond financier avant toute
réservation, et écrivez : qu'est-ce qui le rend vraiment généreux ? Vous
découvrirez que la générosité est dans l'accueil et la joie, et non dans la
taille de la dette.

Tableau a remplir : les dépenses de paraitre face a la
liberté
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Remplissez ce tableau honnétement, puis revoyez le résultat en fin de
mois :

Chose achetée / que je veux acheter | Prix total (comptant ou total des
mensualités) | Besoin ou paraitre ? | Payé comptant ou a crédit ? |
Qu'aurait pu faire cette somme dans mon fonds d'urgence ou mon
projet ? Total des dépenses de paraitre ce mois-ci | | | |

Idée de graphique simplifié : dessinez chaque mois deux barres
opposées : une barre « ce que j'ai dépensé pour le paraitre » et une
barre « ce que j'ai épargné pour l'avenir ». Votre objectif, avec le temps,
est que la premiére barre rétrécisse et que la seconde grandisse — non
pas en vous privant de tout ce qui est beau, mais pour que le beau
devienne un choix et non une pression.
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Chapitre 4 : Lancez votre projet a partir de zéro

Par ol commencer vraiment ?

Beaucoup de gens attendent « la grande opportunité » ou « le grand
capital » avant de bouger, et les années passent sans qu'ils aient
avancé. La vérité, que connait quiconque a essayé le marché marocain
par le bas, c'est que le vrai départ n'exige ni palais, ni bureau luxueux,
ni gros crédit. Il exige une petite idée vendable, un seul client prét a
payer, et le courage de commencer avant que toutes les conditions
soient parfaites. Un petit projet n'est pas un réve lointain, c'est une
suite de petits pas : comprendre ce dont les gens autour de vous ont
besoin, tester au moindre co(t possible, et apprendre de la premiere
vente avant de penser a grandir.

Posez-vous d'abord la question : qu'est-ce que j'achete moi-méme
chaque semaine ? De quoi se plaignent mes voisins et mes amis ? Les
vraies opportunités se cachent souvent dans les plaintes quotidiennes :
du pain frais introuvable a proximité, une réparation de téléphone qui
traine des jours, une couture jamais livrée a temps, un commerce qui ne
livre pas a domicile. Quand vous entendez la méme plainte trois fois, de
personnes différentes, vous étes devant un vrai besoin du marché, et
pas seulement devant une idée qui vous plait a vous seul. La différence
entre un réve et un projet tient a cette question simple : est-ce que
quelgu'un va payer ?

Regle d'or : vendez avant de dépenser

L'erreur la plus grave du débutant est de dépenser tout ce qu'il
possede avant d'avoir vendu quoi que ce soit. Il loue un local, achete
beaucoup de marchandises, imprime une belle enseigne, puis découvre
que personne n'achéte. La bonne démarche est exactement l'inverse :
vendez d'abord, puis dépensez a la mesure de ce que vous avez vendu.
Proposez votre produit a dix personnes avant d'acheter en grande
quantité, demandez-leur un avis sincere, et observez qui paie vraiment
et qui se contente de compliments. Le compliment est gratuit ; le
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paiement, lui, est la seule vérité du commerce.

Utilisez la précommande chaque fois que c'est possible. Si vous pensez
vendre de la nourriture faite a la maison, proposez le menu de la
semaine a vos voisins et collegues, et encaissez les commandes et les
paiements avant d'acheter les ingrédients. Si vous pensez a la couture,
commencez par de petites retouches et quelques piéces pour vos
connaissances, et demandez-leur de diffuser des photos de votre
travail. Si vous pensez au commerce en ligne, proposez un seul produit
sur les réseaux sociaux et attendez : les gens demandent-ils le prix ?
Demandent-ils la livraison ? Reviennent-ils aprés un premier achat ?
Ces signaux valent mieux que n'importe quelle étude de faisabilité sur

papier.

En bref, comme on le dit dans la rue : n'achetez pas tout le stock avant
de savoir si les gens le veulent vraiment. Testez petit, vendez, regardez
de vos propres yeux, puis agrandissez. Le petit test vous protége d'une
grosse perte et vous donne des informations qu'aucun livre ne peut
vous donner.

Des exemples de la rue marocaine

Un chariot de nourriture ou des plats faits maison

La nourriture est l'un des projets les plus demandés parce que c'est un
besoin quotidien, mais son succés ne dépend pas seulement de la
recette : il dépend de la propreté, de la régularité et de l'emplacement.
Le client revient chez celui en qui il a confiance pour la propreté et qu'il
trouve au méme endroit, a la méme heure, chaque jour. Commencez par
un ou deux plats que vous maitrisez vraiment, plutdét qu'une longue
carte de qualité moyenne, et choisissez un endroit ou il y a un vrai
passage : pres d'une école, d'une administration, d'un marché ou d'une
gare routiere. Et calculez tout sur papier : le prix des ingrédients, de
l'emballage, du transport, et de votre temps. Beaucoup de projets
perdent de 'argent non parce qu'ils vendent peu, mais parce que leur
propriétaire ignore son vrai colt et vend a un prix qui ne couvre méme
pas les ingrédients.
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Voici une histoire a titre d'illustration seulement : Youssef, personnage
composite a titre d'illustration, un jeune d'un quartier populaire qui
travaillait comme serveur et qui a commencé a vendre de la harira et
des msemmen le matin prés d'un souk hebdomadaire, avec un petit
chariot d'occasion. Il n'a pas commencé avec dix plats, mais avec deux
seulement, et il demandait chaque jour a ses clients : « Qu'est-ce qui
manque ? Qu'est-ce que vous voulez que j'ajoute ? » Aprés des mois de
régularité, il s'est constitué une clientéle fidéle dont il connaissait les
prénoms. Cette histoire est composite, a titre d'illustration, et ne décrit
pas une personne réelle ; mais sa lecon est réelle : la régularité et
'écoute du client construisent une réputation qu'aucune publicité ne
construit.

La couture et les retouches

La couture est une compétence toujours demandée, car les vétements
ont toujours besoin de retouches et de réparations, quelle que soit la
mode. Le départ n'exige pas un grand local : une bonne machine a
coudre, un vrai savoir-faire et des délais respectés. Le plus grand
capital d'un couturier, c'est sa réputation : une piéce livrée a temps et
bien finie attire dix nouveaux clients, une piéce en retard ou mal faite en
fait perdre dix. Montrez votre travail avec des photos nettes, fixez des
prix clairs avant de commencer, et n'acceptez pas un travail que vous
ne maitrisez pas. Et si une commande dépasse vos capacités, dites-le
franchement et proposez un délai réaliste : 'honnéteté sur le délai vaut
mieux gu'une fausse promesse.

Les services de réparation

La réparation des téléphones, des ordinateurs, des appareils ménagers,
ainsi que la plomberie et l'électricité, sont des métiers qui ne meurent
pas, car les gens préferent réparer plutdt que racheter chaque fois que
c'est possible. Mais ces métiers reposent sur la confiance plus que tout
autre : le client vous confie un appareil qui contient ses photos et ses
données, ou il vous ouvre sa maison. Soyez donc clair sur le diagnostic
et le prix avant de toucher a l'appareil, ne promettez pas une réparation
gue vous ne connaissez pas, et expliquez au client ce que vous allez
faire et ce qui pourrait ne pas marcher. Le client qui sent que vous étes
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honnéte avec lui revient vers vous et vous recommande, méme si votre
prix est un peu plus élevé que celui des autres.

Le petit commerce en ligne

Le commerce en ligne vous ouvre un marché plus large que votre
quartier, mais ce n'est pas de l'argent facile comme certains le
présentent. Commencez par un seul produit que vous connaissez bien
et que vous pouvez décrire et photographier honnétement, sans
exagérer la description. Le client en ligne ne touche pas le produit, il
dépend donc de votre photo et de votre parole ; une seule photo
honnéte vaut mieux que dix photos exagérées. Faites attention a la
livraison et aux retours : précisez le prix et le délai de livraison avant le
paiement, et répondez aux messages vite et avec respect, car votre
réputation sur les plateformes se construit a partir des avis des clients.
Et rappelez-vous que les plateformes et les transporteurs ont des
colits et des conditions qui changent : vérifiez-les directement aupres
de la plateforme ou du transporteur avant de fixer vos prix, et ne
fondez pas vos calculs sur des chiffres entendus de quelqu'un d'autre.

Comment tester la demande avant de dépenser ?

Tester la demande est un processus simple en quatre étapes.
Premierement : définissez le client avec précision, non pas « les gens »
en général, mais « les meres du quartier », « les étudiants de l'université
voisine » ou « les commercants de telle rue ». Deuxieémement :
proposez-leur le produit ou le service de facon réelle, et demandez-leur
leur avis et leur paiement, pas seulement leur admiration.
Troisiemement : vendez une toute petite quantité, et notez tout :
combien ont demandé, combien ont acheté, combien sont revenus, et
pourquoi les autres n'ont pas acheté. Quatriemement : décidez a partir
des chiffres, pas de l'enthousiasme. Si trés peu de gens achétent aprés
une proposition sérieuse faite a un nombre suffisant de personnes, c'est
que le produit ne convient pas, ou que le prix ne convient pas, ou que
l'endroit ne convient pas, ou que l'explication n'est pas claire. Changez
un seul élément a la fois, puis testez a nouveau, et ne changez pas tout
d'un coup, sinon vous ne saurez jamais ce qui a réglé le probleme.
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Et méfiez-vous du pieége des proches et des amis : ils vous encouragent
et achetent chez vous par affection, ce qui est beau, mais ce n'est pas la
preuve que le vrai marché achétera. La vraie preuve, c'est un client
inconnu qui paie de sa poche, qui revient une deuxiéme fois et qui en
parle a d'autres. Cherchez ce client inconnu : c'est le vrai examen de
votre projet.

L'argent : séparez votre poche de celle de votre
projet

Dés le premier jour, séparez 'argent du projet de 'argent de la maison,
méme avec deux enveloppes différentes ou deux comptes différents.
Chaque dirham qui entre est noté, chaque dirham qui sort est noté,
méme s'il est petit. Et prenez-vous un « salaire » fixe et modeste
prélevé sur le projet, au lieu de puiser dedans quand bon vous semble,
car les prélevements au hasard tuent les petits projets en silence : le
projet semble réussir alors qu'en réalité il se vide chaque jour. A la fin
de chaque semaine, asseyez-vous avec votre cahier et demandez-vous
: combien ai-je vendu ? Combien ai-je dépensé ? Combien reste-t-il ?
Quel produit est le plus rentable ? Quel produit me prend du temps
sans profit ? Ces questions hebdomadaires, c'est la vraie gestion, pas
les grandes réunions et les grands discours.

Et ne commencez pas par la dette, sauf aprés avoir vendu. La dette
multiplie la pression et transforme un petit projet capable d'apprendre
en fardeau psychologique et financier. Si vous envisagez plus tard un
financement institutionnel, lisez le chapitre 5 de ce livre et vérifiez les
conditions actuelles auprés de la banque ou du centre régional
d'investissement, car les conditions changent et vous ne devez pas
fonder votre décision sur une information ancienne. Au départ, la régle
est : commencez avec ce que vous avez, vendez, puis grandissez pas a
pas grace a vos bénéfices.

L'échec n'est pas la fin, c'est une information

La plupart des petits projets ne réussissent pas dés le premier essai, et
c'est normal, ce n'est pas une honte. L'échec ne devient un probléme
que lorsqu'il se répéte de la méme facon sans apprentissage. Apres
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chaque tentative infructueuse, écrivez donc trois choses : ce qui a
réussi, méme un peu ; ce qui a échoué exactement ; et ce que vous
changerez la prochaine fois. Le vendeur de nourriture qui n'a pas vendu
a un endroit peut réussir a un autre endroit, et le vendeur en ligne qui
n'a pas vendu un produit peut en vendre un autre aux mémes clients.
L'important est de ne pas confondre l'échec d'une idée avec votre
propre échec : l'idée peut changer, vous, vous restez et vous apprenez.

Comme on le dit dans la rue : celui qui n'a jamais essayé ne sait pas, et
celui qui est tombé puis s'est relevé, c'est lui qui apprend. Mais le vrai
apprentissage exige de noter et d'étre honnéte avec soi-méme, pas
seulement du courage. Testez petit, notez, corrigez, testez a nouveau.
Voila le chemin du projet parti de zéro : ce n'est pas un seul coup de
chance, mais une suite de petits tests dont chacun conduit au suivant.

Exercices pratiques

1. Ecrivez une liste de dix plaintes que vous entendez autour de vous
chague semaine, et choisissez-en trois besoins réels qui pourraient
devenir un produit ou un service. 2. Définissez votre client idéal en une
seule phrase : qui est-il, ou se trouve-t-il, et de quoi a-t-il besoin
exactement ? 3. Proposez votre idée a dix personnes en dehors de
votre cercle proche, et notez combien ont demandé le prix, combien ont
réellement payé, et pourquoi les autres se sont excusés. 4. Vendez une
toute petite quantité en deux semaines, et calculez votre vrai co(t :
ingrédients plus emballage plus transport plus votre temps. 5. Ouvrez
un cahier ou un simple fichier, notez-y chaque entrée et chaque
dépense pendant un mois entier sans interruption, puis regardez en fin
de mois quel produit a été le plus rentable.

Tableau a remplir : testez votre idée en deux
semaines

Recopiez ce tableau dans votre cahier et remplissez-le chaque jour :

Jour | A qui ai-je proposé ? | Qu'a-t-il demandé ? | A-t-il payé ? |

Pourquoi n'a-t-il pas acheté ? | Que changerai-jedemain? 1 ||| |]2]]]
E3TIEEATIEES TS et Z Eer i8S fH 20 i1yl
FPI2 00T 24 0 ]
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A la fin des deux semaines, répondez honnétement : y a-t-il des clients
inconnus qui ont payé et qui sont revenus ? Si la réponse est oui,
grandissez d'un petit pas. Si la réponse est non, changez un seul
élément — le produit, le prix, l'endroit ou 'explication — et testez deux
semaines de plus avant de juger l'idée dans son ensemble.
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Chapitre 5 : Les aides institutionnelles en bref

Pourquoi ce chapitre est-il court ?

Ce chapitre est court a dessein. Ce livre se distingue par le budget
quotidien et l'état d'esprit, et non par un catalogue de programmes. Or
les conditions et les délais des programmes changent d'une année a
l'autre : une longue présentation ici vieillirait vite et pourrait vous
induire en erreur. Vous trouverez donc ici seulement la carte succincte :
ce qui existe, a quelle porte frapper, et ce que vous devez vérifier
vous-méme avant de fonder une décision dessus. Pour le détail
complet des programmes, nous vous renvoyons a l'autre livre de Jamal
Amimi, le « Guide de l'investissement au Royaume du Maroc », qui est
la référence a consulter au lieu de couvrir a nouveau les programmes
en détail ici.

Et la premiére régle, avant tout programme : aucune aide ne sauve un
projet sans clients, et aucun crédit ne remplace 'absence de ventes. Si
vous n'avez pas testé votre idée comme l'explique le chapitre 4, le
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financement ne fera qu'agrandir la perte au lieu d'agrandir le succés.
Lisez donc ce chapitre aprés avoir réellement vendu quelque chose,
méme en petite quantité, et aprés avoir connu votre client et votre vrai
prix.

La premiére porte a laquelle frapper : le centre
régional d'investissement

Si vous ne savez pas par ol commencer, commencez par le centre
régional d'investissement (CRI) de votre région. C'est la porte qui vous
oriente vers les banques partenaires et les démarches disponibles, et
qui vous aide a comprendre le dossier requis avant de perdre votre
temps a circuler entre les administrations. Allez-y avec une idée claire :
que vendrez-vous, a qui, a quel prix approximatif, et qu'avez-vous
réellement testé ? L'agent peut vous orienter quand votre idée est
claire ; une idée vague, personne ne peut l'orienter. Demandez-y quels
sont les programmes actuellement en vigueur, quels documents sont
requis et quels sont les délais, et notez les réponses avec le nom de la
personne qui vous a répondu et la date de la rencontre, car une
information orale non notée se perd vite.

Intelaka : uniquement les conditions documentées ici

Le programme Intelaka est en vigueur. Il s'adresse aux jeunes
diplébmés, aux auto-entrepreneurs, aux trés petites entreprises, aux
agriculteurs, aux coopératives et aux startups, et il passe par les
banques partenaires, les centres régionaux d'investissement et
l'Agence nationale de promotion de l'emploi et des compétences
(ANAPEC). Voici les conditions documentées que nous retenons dans
ce livre, sans rien y ajouter : des préts d'investissement et d'exploitation
jusqu'a 1 200 000 dirhams par bénéficiaire, a un taux préférentiel de 2
% hors taxes, avec des frais de dossier gratuits et une prime
d'assurance de 0,1 % hors taxes. Quant a Intelak Al-Moustatmir Al
Qarawi (le volet rural), il a le méme plafond de 1 200 000 dirhams, a un
taux de 1,75 % hors taxes, avec des frais de dossier gratuits et une
prime d'assurance de 0,1 % hors taxes. Il existe aussi Start-TPE, un
prét gratuit jusqu'a 20 % du prét d'investissement, plafonné a 50 000
dirhams, a un taux de 0 % hors taxes.
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Ce sont la les seuls chiffres que nous affirmons ici, et aucun autre. Si
vous entendez d'autres chiffres ou d'autres conditions, vérifiez-les
aupres de la banque partenaire ou du centre régional d'investissement
avant de vous y fier, car les conditions peuvent changer, et votre
dossier sera examiné selon les conditions en vigueur le jour de son
dépdt, et non selon ce que vous avez lu dans un livre. Et n'oubliez pas
qu'un crédit est une dette a rembourser : pensez a la mensualité et a
votre capacité de la payer pendant les mois difficiles, et pas seulement
pendant les bons mois, et n'empruntez pas plus que votre besoin sous
prétexte que le plafond le permet.

ANAPEC : les noms seulement, sans chiffres

L'ANAPEC propose des aides a l'emploi connues sous les noms de
TAHFIZ et d'IDMAJ. Nous les citons ici par leur nom seulement, sans
chiffres ni détails, car leurs conditions changent et doivent étre vérifiées
directement auprés de 'ANAPEC. Si vous envisagez d'embaucher
quelgu'un ou de bénéficier d'une insertion professionnelle, demandez a
l'agence ANAPEC la plus proche de chez vous : étes-vous éligible ?
Quels sont les documents ? Quels sont les délais actuels ? Et ne fondez
pas les calculs de votre projet sur une aide dont vous n'avez pas encore
confirmé L'éligibilité par écrit.

Avertissement explicite : FORSA est fermé

FORSA est fermé. Nous |'écrivons ici clairement, car beaucoup de gens
en entendent encore parler et le croient disponible. FORSA était un
programme historique de 2022, qui offrait des préts jusqu'a 100 000
dirhams, remboursables sur une durée allant jusqu'a 10 ans avec un
différé de 2 ans, avec un budget de 1,25 milliard de dirhams, pour un
objectif de 10 000 projets. Ce sont des chiffres historiques concernant
un programme terminé, et non une offre actuelle. Ne perdez donc pas
votre temps a chercher a vous y inscrire, et ne croyez pas celui qui vous
promet une inscription contre de l'argent : c'est un signe d'arnaque. Et
si quelgu'un vous dit que FORSA est revenu, demandez-lui la source
officielle et vérifiez-la vous-méme avant de le croire.
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Une bréve note sur le nouveau systeme de soutien
aux TPME

Il existe aussi un nouveau systéme de soutien aux tres petites, petites
et moyennes entreprises, accessible via les centres régionaux
d'investissement, qui concerne les projets de 1 a 50 millions de
dirhams, avec des primes a l'investissement qui peuvent se cumuler
jusqu'a 30 % de linvestissement dans le cadre de la Charte de
l'investissement. Nous ne le mentionnons ici que brievement, car son
détail complet, ses conditions et ses démarches se trouvent dans le «
Guide de l'investissement au Royaume du Maroc », qui est la référence
détaillée sur ce sujet. Dans ce livre, nous restons fideles a notre objectif
: gérer vos dirhams, démarrer petit, tester le marché, puis frapper a la
bonne porte institutionnelle avec un vrai projet, et pas seulement une
idée sur papier.

Comment vous préparer a un rendez-vous
institutionnel ?

A

Avant d'aller a la banque, au centre régional d'investissement ou a
I'ANAPEC, préparez un dossier simple d'une ou deux pages : que
vendez-vous, a qui, a quel prix, combien avez-vous réellement vendu
lors de votre premier test, de combien avez-vous besoin et pourquoi, et
comment rembourserez-vous ? Les institutions ne financent pas
l'enthousiasme, elles financent un projet qui a des clients et des
chiffres clairs. Apportez avec vous votre cahier de recettes et de
dépenses du chapitre 4 : c'est le document le plus sincere que vous
possédiez. Et si votre dossier est refusé, demandez la raison du refus
par écrit, corrigez cette raison, et ne considérez pas le refus comme un
jugement définitif sur votre personne ou sur votre idée.

En bref, comme on le dit dans la rue : n'allez pas chercher une aide
avant d'avoir vendu. Vendez un peu, comprenez votre projet, puis allez
a la bonne porte avec vos papiers en ordre. La vraie aide va a celui qui a
prouvé gu'il sait ce qu'il fait, et non a celui qui cherche quelqu'un pour
le sauver.

Exercices pratiques
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1. Ildentifiez le centre régional d'investissement (CRI) et l'agence
ANAPEC les plus proches de chez vous, et notez leurs adresses et
leurs horaires aprés les avoir vérifiés directement. 2. Ecrivez votre idée
sur une seule page : le produit, le client, le prix, et ce que vous avez
réellement vendu lors de votre premier test. 3. Ecrivez la liste des
guestions que vous poserez lors de votre rendez-vous institutionnel :
les programmes actuellement en vigueur, les documents, les délais et
les conditions d'éligibilité. 4. Calculez votre capacité a payer une
mensualité pendant un mois faible, et pas seulement pendant un bon
mois, avant d'envisager un crédit. 5. Vérifiez, a partir d'une source
officielle, que tout programme dont vous avez entendu parler est
toujours en vigueur, et notez le nom de la source et la date de
vérification.

Tableau a remplir : la carte de mes portes
institutionnelles
Institution | Question que je poserai | Réponse obtenue | Source et date

| Prochaine étape Centre régional d'investissement (CRI) | | | | Banque
partenaire | | | | ANAPEC | | | | Autre source officielle | | | |

Ne remplissez pas ce tableau de mémoire ou d'aprés ce que racontent
les gens, mais a partir d'une vraie rencontre ou d'un document officiel,
et revenez-y chaque fois qu'un programme ou une condition change.
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Internet n'est pas de la magie, mais c'est une vraie
bouée de sauvetage

Quand le marché du travail traditionnel se resserre, Internet ouvre une
autre porte qui n'exige ni bureau, ni piston, ni gros capital, mais qui
exige une vraie compétence, de la patience et de la discipline. Les
compétences numériques ne sont plus un luxe réservé aux jeunes :
elles sont devenues une bouée de sauvetage pour beaucoup de
familles. Une personne qui maitrise le design vend ses services a des
clients d'autres villes, une personne qui maitrise la traduction travaille
depuis chez elle, une personne qui maitrise la photographie vend ses
produits en ligne, une personne qui sait réparer des ordinateurs a
distance aide des clients qu'elle n'a jamais rencontrés. Et la différence
entre celui qui gagne de l'argent sur Internet et celui qui y perd son
temps est la méme que sur le marché traditionnel : une compétence
demandée, un client qui paie, et un travail livré a temps.

Mais soyons francs dés le départ : Internet regorge de fausses
promesses. Quiconque vous promet de devenir riche rapidement, ou un
revenu stable sans travail, ou des gains garantis grédce a une
application, une monnaie ou une « opportunité » qu'il n'explique pas
clairement, vous vend le plus souvent une illusion ou veut votre argent
a vous. La regle qui vous protége est simple : si le gain est garanti,
rapide et facile, demandez-vous : pourquoi a-t-il besoin de moi ? Et
pourquoi ne le fait-il pas tout seul ? Et si l'on vous demande de payer
avant de gagner, ou de saisir vos coordonnées bancaires sur un site que
VOUS ne connaissez pas, arrétez-vous immédiatement. Le vrai travail
commence par une compétence que vous apprenez et un travail que
vous livrez, et non par des frais que vous payez a un inconnu.

Quelles compétences les gens achetent-ils vraiment
5

Les gens n'achetent pas « Internet » en général, ils achetent la solution
d'un probléme précis. Demandez-vous donc : quel probléme puis-je
résoudre pour quelqu'un d'autre gréce a Internet ? L'écriture et la
relecture sont demandées par les propriétaires de sites et de
boutiques, la traduction entre l'arabe, le francais et l'anglais est
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demandée par les entreprises et les associations, le design est
demandé par chaque petit projet qui veut un logo ou une publicité, la
gestion des pages sur les réseaux sociaux est demandée par les
commercants qui n'ont pas le temps de publier et de répondre, la
comptabilité simple et la tenue des livres sont demandées par les
petites entreprises, et l'enseignement a distance est demandé par les
éléves et les étudiants dans de nombreuses matiéres.

Choisissez une seule compétence proche de ce que vous savez déja ou
de ce que vous aimez apprendre, et approfondissez-la au lieu de
papillonner entre dix compétences superficielles. Le client paie celui qui
maitrise une chose, et non celui qui sait un peu de tout. Commencez par
proposer vos services a votre premier cercle, a un prix clair, puis
demandez a votre premier client satisfait de vous recommander ou de
vous autoriser a présenter son travail comme exemple. Car les deux ou
trois premiers travaux sont 'étape la plus difficile ; ensuite, ce sont les
exemples et les témoignages qui vous attirent de nouveaux clients.

Voici une histoire a titre d'illustration seulement : Mariam, personnage
composite a titre d'illustration, maitrisait le francais et l'arabe, et a
commencé par traduire de simples documents pour une association de
son quartier, puis elle a proposé ses services en ligne avec seulement
deux pages d'exemples. Elle n'est pas devenue riche en un mois, et ne
l'a jamais prétendu, mais elle s'est constitué avec le temps des clients
qui reviennent vers elle parce qu'elle livre a temps et qu'elle demande,
avant de commencer, ce qui est exactement attendu. Cette histoire est
composite, a titre d'illustration, et ne décrit pas une personne réelle ; sa
lecon est que la confiance, le délai et la clarté sont la vraie monnaie du
travail indépendant, avant toute plateforme ou tout outil.

Vendre en ligne : votre petite boutique dans votre
poche

Vendre en ligne ne signifie pas forcément une énorme boutique : cela
peut commencer par un seul produit que vous fabriquez ou choisissez
avec soin, une page qui le présente honnétement, et un mode de
livraison clair. Les produits artisanaux, la nourriture maison
soigneusement emballée, les vétements retouchés et les services
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locaux réservés en ligne peuvent tous se vendre si la présentation est
honnéte, le prix clair et la livraison respectée. Photographiez votre
produit en lumiére naturelle, indiquez ses vraies mesures et ses vraies
matiéres, et n'utilisez pas de photos qui ne sont pas celles de votre
produit, car le client qui découvre la tromperie une fois ne revient
jamais et prévient les autres.

Et faites attention a trois points pratiques avant de fixer vos prix :
premiérement, les colts de la plateforme ou de la boutique en ligne, s'il
y en a — vérifiez-les directement auprés de la plateforme, car ils
changent et nous n'affirmons ici aucun pourcentage ni frais précis.
Deuxiémement, le prix et le délai de livraison, et mettez-vous d'accord
par écrit avec le transporteur avant de les promettre a votre client.
Troisiemement, les impdts et les taxes : le revenu de la vente ou du
travail indépendant peut étre imposable selon votre situation, et nous
n'affirmons ici aucun taux ni baréme précis ; nous vous conseillons
plutét de vérifier auprés de la Direction générale des impbts ou aupres
d'un comptable avant de fonder vos calculs, et de conserver vos
factures et votre cahier de recettes dés le premier jour. Car la clarté
fiscale vous protége de surprises ultérieures plus grandes que le profit
lui-méme.

L'intelligence artificielle : votre assistante, pas votre
remplacante

Les outils d'intelligence artificielle aident aujourd'hui a écrire, traduire,
résumer, concevoir, programmer simplement et améliorer des images,
et ils peuvent multiplier votre productivité si vous les utilisez
intelligemment. Le traducteur les utilise pour relire un brouillon avant
de le relire lui-méme, ['écrivain les utilise pour ordonner ses idées avant
d'écrire de sa propre voix, le commercant les utilise pour rédiger la
description de son produit avant de la corriger lui-méme, et l'éleve les
utilise pour comprendre une lecon difficile avant de répondre lui-méme
a l'examen. L'outil accélere le travail, mais il ne remplace ni votre
expérience, ni votre go(it, ni votre responsabilité quant au résultat.

Et voici trois avertissements nécessaires. Premiérement : ne publiez et
ne livrez jamais un texte, une traduction ou une information produit par
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un outil d'intelligence artificielle sans l'avoir lu et relu vous-méme, car
ces outils peuvent se tromper sur les chiffres, les noms et les faits, et
l'erreur portera votre nom, et non celui de l'outil. Deuxiémement :
n'envoyez pas de données personnelles ou financiéres, ni de
documents sensibles, a un outil dont vous ignorez la politique, car ce
que vous écrivez peut ne pas rester privé. Troisiemement : ne fondez
pas tout votre travail sur un seul outil, car les outils changent de prix et
de conditions, et celui qui dépend d'un seul outil en devient l'otage.
Apprenez d'abord la compétence elle-méme, puis utilisez l'outil pour
l'accélérer, et non pour la remplacer.

Comme on le dit dans la rue : l'intelligence artificielle est comme un
assistant qui vous aide, pas comme quelqu'un qui travaille a votre
place. Si vous ne comprenez pas le travail, elle ne le comprendra pas a
votre place. Celui qui comprend son travail profite de 'outil, et celui qui
ne le comprend pas se fait démasquer par l'outil devant son client.

Un revenu en dirhams ou en devises : la vérité sans
exagération

L'un des avantages du travail indépendant en ligne est que votre client
peut se trouver dans une autre ville ou un autre pays, et payer en
devises étrangeéres. C'est réel et possible, mais ce n'est ni facile ni
garanti. La concurrence est mondiale, le client étranger choisit parmi
des milliers d'offres, et il ne vous choisit pas parce que vous avez
besoin d'argent, mais parce que votre travail est clair et bon, votre prix
adapté et votre délai respecté. Ne quittez donc pas votre emploi actuel
ou vos études pour lillusion d'un revenu en devises que vous n'avez
pas encore testé ; construisez plutbt le revenu complémentaire a coté
de votre travail, pas a pas, jusqu'a ce qu'il devienne réel et régulier
avant de compter dessus.

Faites aussi attention aux colits de transfert d'argent et aux
commissions des plateformes : vérifiez-les directement aupres de la
plateforme ou de l'établissement de paiement que vous utilisez, et
nous n'affirmons ici aucun pourcentage précis, car ils varient d'une
plateforme a l'autre et d'un pays a l'autre. Et calculez votre revenu net
apres ces co(its, et non le revenu brut que vous voyez a l'écran, car la
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différence entre les deux est votre vrai profit. Notez chaque opération
en dirhams réellement parvenus entre vos mains : c'est le chiffre sur
lequel vous fonderez votre budget, et non le chiffre annoncé avant les
commissions.

Un plan pratique sur soixante jours

Si vous voulez vraiment commencer, voici un plan simple sur soixante
jours qui n'exige pas plus d'une ou deux heures par jour. Pendant les
deux premieres semaines : choisissez une seule compétence,
apprenez-en les bases a partir d'une source gratuite ou peu co(iteuse et
fiable, et réalisez trois travaux d'entrainement que vous présenterez
comme exemples. Pendant les deux semaines suivantes : proposez vos
services a vingt personnes ou projets réels, par un message court et
clair contenant votre exemple, votre prix et votre délai de livraison, et
n'attendez pas que les clients viennent seuls a vous. Pendant les deux
derniéres semaines : livrez un premier travail payé, méme a un petit
prix, demandez l'avis du client par écrit, et corrigez votre offre a partir
de ce que vous aurez appris. Apres soixante jours, vous ne serez pas
riche, mais vous saurez quelque chose que ne sait pas celui qui s'est
contenté de regarder : cette compétence est-elle vraiment demandée ?
Et étes-vous prét a persévérer ?

Et la persévérance est ici tout le secret. Le travail indépendant connait
des jours sans clients et des jours sans réponse, et celui qui s'arréte a la
premiére semaine silencieuse n'atteindra jamais la semaine ou le client
arrive. Fixez-vous donc un rendez-vous quotidien fixe pour le travail,
méme une seule heure, et considérez-le comme un rendez-vous de
travail qui ne se reporte pas, et notez chaque jour ce que vous avez fait :
qui vous avez contacté, ce que vous avez appris, et ce que vous ferez
demain. Le succés dans le travail indépendant n'est pas un coup de
chance, mais 'accumulation de petits jours réguliers.

Exercices pratiques

1. Ecrivez une seule compétence que vous possédez ou aimez
apprendre, et le probléeme précis gu'elle résout pour un client précis, en
trois phrases seulement. 2. Réalisez trois exemples de votre travail en
deux semaines, présentez-les a cing personnes et demandez-leur une
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critique sincere. 3. Ecrivez un message d'offre court : qui vous étes, ce
que vous proposez, a quel prix et dans quel délai, et envoyez-le a vingt
personnes ou projets réels. 4. Essayez un outil d'intelligence artificielle
dans votre travail, puis relisez son résultat vous-méme ligne par ligne,
et notez les erreurs trouvées avant de livrer le travail. 5. Vérifiez aupres
de la plateforme ou de l'établissement de paiement que vous utiliserez
les commissions et les co(its de transfert, et auprés de la Direction
générale des impdts ou d'un comptable votre situation fiscale, et notez
les réponses avec leur source et leur date. 6. Fixez-vous un
rendez-vous quotidien fixe pour le travail indépendant, et notez chaque
jour : qui vous avez contacté, ce que vous avez appris, et ce que vous
ferez demain.

Tableau a remplir : suivez votre revenu numérique

Recopiez ce tableau et remplissez-le chaque semaine :

Semaine | Compétence / service | Qui ai-je contacté ? | Qui a répondu ? |
Travail livré | Revenu brut | Commissions et livraison | Revenu net
réellement recu | Que vais-je améliorer 2 2| | [ 1111121111113 11111

FEATTEEEEEES TEEEEr e ErEr e et 7 e e 8

A la fin des deux mois, regardez la derniére colonne avant de regarder
le revenu : c'est l'amélioration continue de votre offre, de votre délai et
de votre qualité qui transforme un revenu intermittent en revenu
régulier, tandis que le revenu seul, sans amélioration, n'est qu'un
hasard qui ne se répéte pas.
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Chapitre 7 : La Bourse et les obligations pour les
gens ordinaires

La Bourse est-elle réservée aux riches ?

Posez la question dans un café ou au marché : « La Bourse, c'est pour
les gens qui ont des millions ? » La plupart répondront : « Oui, ce n'est
pas pour nous. » Cette phrase, répétée dans chaque quartier marocain,
est le premier mythe a briser dans ce chapitre. La Bourse n'est pas un
club fermé, ni un casino, ni un tour de magie pour devenir riche en une
semaine. C'est, simplement, un marché. Comme le marché des
légumes, sauf qu'au lieu de tomates et de pommes de terre, on y
achéte et on y vend de petites parts d'entreprises réelles : une banque,
une société de télécommunications, une cimenterie, une assurance, une
entreprise portuaire ou énergétique.

Quand vous achetez une action, vous n'achetez pas toute l'entreprise,
mais une toute petite part. Vous devenez un petit associé. Si
l'entreprise gagne et grandit, la valeur de votre part peut augmenter. Si
elle traverse des difficultés, elle peut baisser. Voila l'essentiel, sans
complication et sans secret. Le probleme n'est pas que la Bourse soit
difficile, mais que personne ne nous l'a expliquée en langage simple, et
que beaucoup y entrent avec un esprit de joueur plutdét qu'avec un
esprit d'investisseur.

Youssef, personnage composite a titre d'illustration

Imaginez Youssef — personnage composite a titre d'illustration, et non
une personne réelle en particulier. Youssef est employé a Casablanca,
avec un salaire moyen, et il entend ses collégues parler d'une « action
qui monte » et d'une « action qui tombe ». Un jour, un collégue lui dit au
café : « Mon ami, entre avec nous, cette action va s'envoler cette
semaine, tu vas doubler ton argent ! »

Youssef a failli placer toutes ses économies dans une seule action dont
il ne savait rien, simplement parce que son collégue était enthousiaste.
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Mais il s'est arrété et s'est posé une question simple : « Si cette action
va si facilement doubler, pourquoi mon collegue me le dit-il au lieu de
l'acheter seul ? » Cette question a sauvé ses économies. La régle d'or
en Bourse est : n'achetez pas ce que vous ne comprenez pas, ne mettez
pas tous vos ceufs dans le méme panier, et ne croyez pas celui qui vous
promet un gain certain. En Bourse, il n'y a pas de gain certain. Celui qui
vous le promet ne comprend pas, ou veut vous vendre quelque chose.

Qu'est-ce que la Bourse de Casablanca ?

La Bourse de Casablanca, en abrégé BVC, est le marché officiel et
réglementé du Maroc ou s'échangent les actions et les obligations des
sociétés cotées. « Cotée » signifie que l'entreprise a accepté d'étre
transparente : elle publie ses comptes, elle est contr6lée, et n'importe
qui peut en acheter une part par les canaux officiels. Vous n'allez pas
vous-méme a la Bourse avec de l'argent liquide ; vous passez par un
intermédiaire agréé.

Il existe deux voies principales pour une personne ordinaire. La
premiére : par votre banque. Beaucoup de banques marocaines offrent
un service d'intermédiation en Bourse a leurs clients, ou vous orientent
vers une société de bourse qui leur est liée. La seconde : par une
société de bourse, une entreprise spécialisée et agréée qui achéte et
vend pour votre compte contre une commission. Il existe au Maroc
environ quinze sociétés de ce type. Ne traitez jamais avec une personne
ou une page sur Internet qui prétend « investir pour vous » sans
agrément et sans contrat clair. Demandez toujours : « Cet
établissement est-il agréé ? OU est le contrat ? Et quels sont les frais,
exactement 7 »

Et la bonne nouvelle, documentée, est que la quantité minimale de
négociation est d'une seule action pour tous les titres cotés. Cela
signifie que la porte n'est pas fermée par un grand nombre d'actions.
Mais attention : cela ne signifie pas que linvestissement est « bon
marché » ou sans frais. Le prix d'une action varie d'une entreprise a
l'autre et change chaque jour, et des frais et commissions s'y ajoutent.
C'est pourquoi je n'indique ici aucun minimum d'investissement ni
aucune grille de frais, car ces chiffres n'ont pas été vérifiés pour ce livre.
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Vérifiez auprés de votre banque ou de la société de bourse avec
laguelle vous traitez les frais actuels et le minimum en vigueur avant de
placer un seul dirham. Celui qui vous donne un chiffre sans vous
montrer un document officiel ne doit pas étre cru.

Actions et obligations : quelle différence ?

Imaginez que vous ayez deux choix. Le premier : devenir associé. Le
second : devenir créancier, c'est-a-dire préter et récupérer votre argent
avec un revenu.

L'action, c'est la propriété. Quand vous achetez une action, vous étes un
petit associé. Si lentreprise réalise des bénéfices, elle peut en
distribuer une partie aux actionnaires : ce sont les dividendes. Et si le
prix de l'action monte sur le marché, vous pouvez la vendre avec un
gain. Mais si l'entreprise perd de l'argent ou si le marché recule, le prix
de votre action peut baisser, et elle peut ne pas distribuer de
dividendes. L'action offre donc une plus grande possibilité de
croissance, mais aussi un risque plus grand et une plus grande
volatilité. Son prix monte et descend, parfois fortement, méme sans
que rien n'ait changé dans l'entreprise elle-méme, simplement parce
que l'humeur générale du marché a changé.

L'obligation, en revanche, c'est un prét. Quand vous achetez une
obligation, vous prétez & un émetteur — une entreprise ou un Etat —
une somme pour une durée déterminée, en échange du remboursement
a la fin et d'un revenu régulier pendant la durée, selon les conditions de
l'obligation. Les obligations sont généralement plus stables que les
actions et moins volatiles, mais leur rendement est habituellement plus
faible sur le long terme, et elles ne sont pas totalement sans risque : si
l'émetteur rencontre des difficultés, le remboursement peut étre
retardé ou compromis. Il n'existe pas, dans le monde de la finance, de
placement « s(ir a cent pour cent ». Il y a du « moins risqué » et du « plus
risqué », il y a une durée et des conditions, qu'il faut lire avant de signer.

La conclusion pratique pour une personne ordinaire : les actions pour la
croissance sur le long terme en acceptant la volatilité, les obligations
pour une relative stabilit¢ et un revenu régulier. Beaucoup
d'investisseurs ordinaires combinent les deux et ne mettent pas tout
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dans un seul type. La proportion entre les deux n'est pas une régle
magique ; elle dépend de votre dge, de votre capacité a supporter une
perte, et du moment ol vous aurez besoin de 'argent. Un argent dont
vous aurez besoin dans deux mois pour payer le loyer ou une opération
ne doit jamais étre placé en actions.

Les OPCVM : quand vous ne voulez pas choisir
vous-méme une action

Beaucoup de gens disent : « Je ne comprends pas les entreprises, et je
ne veux pas suivre les prix chaque jour. » Ce sentiment est tout a fait
légitime. C'est la qu'interviennent les fonds d'investissement collectifs,
connus sous le nom d'OPCVM. L'idée est simple et belle : le fonds
rassemble l'argent d'un grand nombre de petits épargnants, et un
gestionnaire professionnel l'investit dans un panier diversifié d'actions
ou d'obligations, ou des deux, selon des régles annoncées. Vous
n'achetez pas une seule action, mais une part dans tout le panier.

L'avantage de cette solution est la diversification automatique : au lieu
de mettre tout votre argent dans une seule entreprise qui peut faiblir,
votre argent est réparti entre plusieurs entreprises et instruments. Son
inconvénient est que vous ne contrélez pas les choix quotidiens, que
vous payez des frais de gestion, et que la valeur de votre part monte et
descend aussi avec le marché. Un fonds n'est pas une garantie contre
la perte. Avant d'acheter dans un fonds, lisez son document : quel est
son objectif ? Investit-il surtout en actions ou en obligations ? Quels
sont ses frais ? Et quelle a été sa performance passée — en sachant
que la performance passée ne garantit pas la performance future, et ce
n'est pas une phrase juridique décorative, mais une vérité a retenir.

Demandez a votre banque ou a votre société de bourse la liste des
fonds, leurs frais et leurs risques. Si vous ne comprenez pas, ne signez
pas.

Les vrais risques, sans fard

Parlons franchement des risques, car les livres qui ne parlent que des
gains mentent au lecteur. Le premier risque est la volatilité des prix :
vous pouvez acheter une action aujourd'hui et, un mois plus tard,
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trouver son prix plus bas. C'est normal en Bourse, et cela ne signifie
pas forcément que vous vous étes trompé, ni que vous devez vendre
dans la panique. Le deuxiéme risque est le risque de l'entreprise
elle-méme : ses bénéfices peuvent reculer, elle peut subir la
concurrence ou prendre de mauvaises décisions. Le troisiéme risque est
le risque de tout le marché : une crise économique, une hausse des taux
d'intérét ou un événement mondial peut faire baisser tout le marché,
méme les bonnes entreprises.

Et il existe un risque plus dangereux que tous les autres : le risque
humain lui-méme, la cupidité et la peur. La cupidité vous pousse a
acheter au sommet parce que « tout le monde achéte ». La peur vous
pousse a vendre au plus bas parce que « tout le monde vend ».
Beaucoup de pertes en Bourse ne viennent pas du marché, mais de
décisions hétives prises sous la pression du café ou des groupes
WhatsApp. Régle pratique : établissez un plan avant d'acheter.
Ecrivez-le : pourquoi est-ce que j'achéte ceci ? Combien puis-je perdre
sans que ma vie en soit affectée ? Quand vais-je revoir ma décision ?
Puis respectez le plan, et revoyez-le calmement, pas toutes les heures.

Et rappelez-vous : n'investissez jamais avec de l'argent emprunté, ni
avec l'argent du loyer, ni avec l'argent des frais de scolarité de vos
enfants. L'investissement en Bourse, c'est de l'argent excédentaire que
vous pouvez laisser pendant des années.

Des étapes pratiques pour commencer, sans
précipitation

D'abord, mettez de l'ordre dans vos finances. Avant la Bourse, vous
devez avoir un fonds d'urgence couvrant vos dépenses essentielles
pendant plusieurs mois, et ne pas étre noyé dans des dettes de
consommation a taux élevés. La Bourse ne résout pas un probléme de
dettes ; elle peut l'aggraver si vous y entrez sous pression.

Ensuite, apprenez les bases. Lisez sur une entreprise dont vous
comprenez l'activité : que vend-elle ? Qui sont ses clients ?
Gagne-t-elle vraiment de l'argent ? Si vous ne pouvez pas expliquer a
votre voisin en deux minutes ce que fait l'entreprise, n'achetez pas
encore son action.
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Puis, choisissez l'intermédiaire agréé, et demandez tous les frais par
écrit : commission d'achat et de vente, frais de garde, et tout autre frais.
Comparez votre banque avec une ou deux sociétés de bourse. N'ayez
pas honte de demander les frais ; la honte ici vous colite de l'argent.

Ensuite, commencez petit et apprenez. Investissez une petite somme
dont vous pouvez supporter la perte, suivez, et notez vos observations.
L'objectif au début n'est pas le gros gain, mais la compréhension.
Beaucoup d'investisseurs ont commencé modestement.

Diversifiez et ne suivez pas le troupeau. Ne mettez pas tout dans une
seule action, ni dans un seul secteur, et n'achetez pas parce que « tout
le monde achéte ». Et si quelqu'un vous propose un « tuyau certain » ou
une « information d'initié », fuyez. Une information d'initi¢ illégale peut
détruire votre avenir, et le tuyau certain n'existe pas.

Enfin, pensez a long terme. La Bourse récompense la patience plus que
la vitesse. Celui qui achéte et vend chaque jour paie plus de frais, prend
plus de décisions sous pression, et perd souvent davantage.
L'investisseur ordinaire n'est pas un spéculateur professionnel, et ne
doit pas jouer a son jeu.

Un dialogue de quartier

A Casablanca, dans un petit commerce, on a pu entendre ce dialogue
— dialogue composite a titre d'illustration, qui rassemble ce qu'on
entend souvent :

Le premier dit: « Tu n'as pas peur ? Ton argent est en Bourse, demain il
peut tomber ! »

Le second répond : « J'ai peur, mon ami, mais j'ai encore plus peur de
laisser l'argent dormir pendant que les prix montent chaque année. Je
n'ai pas tout mis. J'ai mis seulement une petite partie, je l'ai répartie, et
je n'en ai pas besoin maintenant. Si le marché tombe, je patiente. S'il
monte, Dieu merci. L'important, c'est de ne pas vendre dans la panique.

»

Voila la différence entre le joueur et linvestisseur : le premier veut
gagner vite, le second accepte la volatilité parce qu'il l'a prévue.
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Exercices pratiques

1. Exercice de compréhension : choisissez une société marocaine cotée
dont vous connaissez les produits. Ecrivez en une demi-page : que
vend-elle ? Qui achéte chez elle ? Pourquoi pourrait-elle gagner ou
perdre ? Si vous ne pouvez pas répondre, vous n'étes pas encore prét a
acheter son action. 2. Exercice de lintermédiaire : contactez votre
bangue ou une société de bourse et demandez par écrit : les frais, le
minimum, comment acheter et vendre, comment suivre votre
portefeuille. Comparez au moins deux réponses et notez la différence.
3. Exercice du budget : déterminez une petite somme que vous pouvez
perdre sans que votre vie en soit affectée. Ecrivez-la. C'est votre
premier plafond, ne le dépassez pas, quel que soit l'enthousiasme. 4.
Exercice du plan : avant tout achat, écrivez : pourquoi est-ce que
j'achéte ? Combien de temps vais-je garder ? Quand vais-je revoir ?
Quand vais-je vendre ? Gardez la feuille et relisez-la apres trois mois. 5.
Exercice de diversification : dessinez un cercle et divisez-le : combien
pour les actions ? Combien pour les obligations ou les fonds ? Combien
garderez-vous en liquidités pour les urgences ? Il n'y a pas de
proportion juste pour tout le monde, mais vous devez en avoir une,
écrite.

Votre tableau : mon premier portefeuille, sur papier

Avant d'acheter quoi que ce soit de réel, remplissez ce tableau sur
papier pendant un mois. C'est un tableau d'entrainement, pas un vrai
portefeuille :

Ce que j'achéterais (nom général, pas une recommandation) | Pourquoi
'ai-je choisi 7 | Somme dont je peux supporter la perte | Quand vais-je
revoir ? | Que ferai-je s'il baisse de 20 % ? Exemple : fonds diversifié |
Diversification, je ne veux pas une seule action | Petite somme définie |
Apres 3 mois | Je ne vends pas par peur, je revois le plan

A la fin du mois, demandez-vous : suis-je toujours  l'aise ? Ai-je mieux
compris ? Si la réponse est oui, vous pouvez envisager une petite étape
réelle, par un intermédiaire agréé, aprés avoir vérifié les frais. Et si la
réponse est non, c'est aussi une réussite : vous vous étes épargné une
perte précipitée.
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Chapitre 8 : Immobilier et foncier : mythes,
arnaques et dettes

« L'immobilier ne perd jamais »... vraiment ?

Au Maroc, une phrase est presque sacrée : « L'immobilier ne perd
jamais. » On l'entend aux mariages, dans les cafés, dans les conseils de
famille. Et si quelqu'un dit qu'il veut acheter un appartement ou un
terrain, tout le monde l'applaudit, méme s'il va s'endetter pour vingt
ans, méme s'il n'a lu aucun contrat. L'immobilier, dans notre imaginaire
collectif, c'est la sécurité, c'est la réussite, c'est la preuve que vous «
avez fait quelque chose dans votre vie ».

Mais la réalité est plus complexe, et parfois plus dure. L'immobilier
peut gagner, peut perdre, et peut rester figé pendant des années,
invendable et inlouable. Un appartement dans un quartier ou les prix
ont monté peut gagner ; un appartement dans un projet en difficulté
peut rester une carcasse de béton pendant des années. Un terrain sans
papiers clairs peut devenir un conflit familial qui s'étend devant les
tribunaux, pas une richesse. Et un crédit immobilier plus grand que vos
capacités peut transformer la « maison de réve » en cauchemar
mensuel sans fin.
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Ce chapitre ne vous dit pas : n'achetez pas d'immobilier. Il vous dit :
achetez les yeux ouverts, avec un contrat lu, et avec un argent calculé,
pas sous la pression de la famille ni sous l'enthousiasme de 'agent. Un
bon bien immobilier est une décision réfléchie ; un mauvais bien est une
décision précipitée dont on paie le prix pendant des années.

Des mythes a déconstruire

Premier mythe : « Achetez maintenant avant que les prix montent,
sinon vous regretterez. » Cette phrase se dit en tout temps, a la hausse
comme a la baisse. C'est un outil de pression, pas une information. Les
prix montent parfois, baissent parfois, et restent parfois stables
longtemps. Celui qui achéte sous la pression du « maintenant ou jamais
» paie souvent plus, lit moins, et renonce a ses garanties. Une bonne
décision a besoin de temps, méme si le vendeur vous dit qu'ily a « un
autre client prét ». Si cet autre client existe vraiment, qu'il achéte, lui.
Votre argent n'est pas un jeu de course.

Deuxiéme mythe : « La terre gagne toujours, méme en plein désert. » La
terre gagne quand ses papiers sont en régle, quand son emplacement
est demandé, quand la voie d'acces est claire, et quand la possibilité de
construire ou d'exploiter est réelle. Un terrain contesté, ou sans route,
ou sans papiers, ou dans une zone oU personne ne veut habiter, n'est
pas un investissement, mais un probléme différé. Beaucoup ont acheté
un « lot bon marché » puis ont découvert que le bas prix était le prix des
problémes.

Troisieme mythe : « Le grand appartement dans le quartier chic est la
preuve de la réussite. » La vraie réussite n'est pas d'habiter un
appartement dont vous ne pouvez pas payer les mensualités, mais de
dormir tranquille sans que la banque vous menace chaque mois. Les
apparences co(itent cher, et la dette pour les apparences est la plus
dangereuse de toutes, car elle ne produit pas de revenu, mais de la
pression. Demandez-vous honnétement : est-ce que j'achéte pour vivre
a l'aise, ou pour montrer aux gens que j'ai réussi ? La réponse honnéte
vous épargne des années d'anxiété.

Quatrieme mythe : « L'agent ou le promoteur connait mon intérét. »
L'agent veut sa commission, le promoteur veut vendre. Ce n'est pas
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une accusation, mais la description de leur fonction. Votre intérét, a
vous, doit étre protégé par un avocat, un notaire ou un expert
indépendant, pas par le vendeur lui-méme. Ne vous fiez jamais a une
parole orale : « il y aura bientbt l'eau et ['électricité », « le titre va sortir »,
« le quartier va se développer ». Ce qui n'est pas écrit dans un contrat
notarié est comme s'il n'avait jamais été dit.

Comment les gens ordinaires tombent-ils dans les
arnaques ?

L'arnaque immobiliére ne vient pas toujours sous la forme d'un escroc
évident. Souvent, elle vient sous la forme d'une belle opportunité, d'un
prix séduisant, et d'une personne aimable qui connait votre famille.
Voici les piéges les plus fréquents, tels qu'ils se répétent dans la réalité
marocaine :

D'abord, l'achat sur plan ou « sur papier » sans garanties. Vous versez
une avance importante pour un projet qui n'est pas encore construit,
sans contrat clair, sans garantie bancaire, sans délais contraignants.
Puis le projet prend du retard, ou s'arréte, ou change, et vous vous
retrouvez a courir apres votre argent. La régle : ne versez de grosses
sommes que par les voies légales, avec un contrat qui fixe les délais,
les pénalités et les garanties, et aprés avoir consulté un notaire.

Ensuite, le terrain coutumier ou la vente non notariée. Quelqu'un vous
vend un terrain avec un « contrat coutumier » ou une cession écrite a la
main, ou un terrain collectif, ou un terrain d'héritiers qui ne sont pas
tous d'accord. Des années plus tard, un héritier ou un contestataire
apparait, et vous entrez dans un long conflit. La regle : la vraie
propriété se prouve par le titre foncier, par l'immatriculation, et par la
vérification auprés de la Conservation fonciére. Si les papiers ne sont
pas clairs, retirez-vous, quel que soit le prix séduisant.

Troisieme piege : le garant. Un proche ou un ami vous demande d'étre
garant de son crédit immobilier, et vous signez de bonne foi, en
pensant que c'est « juste une signature ». Mais le garant, juridiquement,
peut étre appelé a payer si l'emprunteur fait défaut. Combien de
familles se sont brisées a cause d'une signature de garantie non lue ?
La regle : ne signez jamais une garantie sans avoir lu le contrat en
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entier, sans avoir compris la somme qui pourrait vous étre réclamée, et
sans avoir consulté un spécialiste. Refuser d'étre garant n'est pas un
manque de loyauté, mais une protection de votre famille.

Quatrieme piege : emprunter pour les apparences. Un gros crédit
immobilier, plus un crédit voiture, plus un crédit d'équipement, plus des
cartes de crédit, tout cela pour que la maison paraisse « compléte ».
Puis un seul imprévu arrive — maladie, perte d'emploi, hausse des
dépenses — et tout s'effondre. La régle : le crédit immobilier doit vous
laisser une marge pour vivre, pour les urgences, et pour la vie
elle-méme. Si la mensualité mange tout votre revenu, 'appartement
n'est pas encore pour vous, méme si la banque vous dit que vous étes «
accepté ».

Cinquiéme piége : « l'opportunité » qui arrive par WhatsApp ou par une
page inconnue. Un terrain trés bon marché, un appartement a un prix
incroyable, un projet a « gain garanti », une personne qui demande une
avance avant que vous ayez vu le moindre document. Ce sont des
signaux d'alarme évidents. Un prix trés bas n'est pas toujours une
opportunité ; parfois, c'est le prix du probléme lui-méme.

Khadija, personnage composite a titre d'illustration

Imaginez Khadija — personnage composite a titre d'illustration, et non
une personne réelle en particulier. Khadija est enseignante, elle a
épargné pendant des années, et elle voulait acheter un terrain en
périphérie de sa ville pour y construire une petite maison. Une
personne connue de sa famille lui a proposé un terrain a un prix bien
inférieur au marché, en lui disant : « C'est une occasion, ne la rate pas,
les papiers s'arrangeront aprés, paie maintenant et réserve-le. »

Khadija a failli payer, mais elle a hésité, elle est allée a la Conservation
fonciére poser des questions, et elle a consulté un notaire. Elle a
découvert que le terrain faisait l'objet d'un litige entre héritiers, et que
le vendeur n'avait pas seul le droit de vendre. Elle a perdu une semaine
de temps, mais elle a sauvé les économies de toute une vie. La lecon
n'est pas qu'elle est « plus intelligente que les autres », mais qu'elle a
vérifié avant de payer. Vérifier n'est pas se méfier des gens, c'est
respecter votre argent.
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Et a linverse, il y a ceux qui ont payé d'abord puis vérifié, et qui ont
découvert trop tard. La différence entre les deux histoires n'est pas la
chance, mais l'ordre : vérifiez d'abord, puis payez. Toujours dans cet
ordre, sans exception.

La liste de controle avant de signer quoi que ce soit

Accrochez cette liste sur votre réfrigérateur avant tout achat
immobilier. Si la réponse a une question est « je ne sais pas »,
arrétez-vous jusqu'a savoir :

1. Le bien est-il immatriculé avec un titre foncier clair ? Avez-vous
vérifié vous-méme aupres de la Conservation fonciere qui est le vrai
propriétaire, et s'il existe une hypotheque, une saisie ou un litige ? 2. Le
vendeur est-il vraiment le propriétaire, et a-t-il seul le droit de vendre,
ou y a-t-il des héritiers ou des associés qui doivent donner leur accord ?
3. Avez-vous lu le contrat en entier, compris chaque clause, et consulté
un notaire ou un avocat indépendant, et non l'avocat du vendeur ? 4. Le
prix est-il logique par rapport a des biens semblables dans le méme
quartier, avez-vous vu le bien vous-méme, le jour et a différents
moments, et vérifié l'eau, 'électricité, 'assainissement et la route ? 5.
S'il s'agit d'un achat sur plan : quelles sont les garanties ? Quels sont
les délais contraignants ? Que se passe-t-il si la livraison est retardée ?
Et les paiements passent-ils par des canaux sécurisés ? 6. S'il y a un
crédit : quelle est la mensualité réelle, assurances et frais compris ?
Combien vous restera-t-il aprés la mensualité pour vivre et pour les
urgences ? Que se passera-t-il si votre revenu baisse ? 7. Si l'on vous
demande d'étre garant : quelle est la somme maximale qui pourrait
vous étre réclamée ? Avez-vous lu le contrat de garantie en entier ?
Etes-vous vraiment prét & assumer cet engagement ? 8. Toutes les
promesses sont-elles écrites dans le contrat ? Si le vendeur vous dit
quelque chose a l'oral et refuse de l'écrire, considérez que cette chose
n'existe pas. 9. Aurez-vous un fonds d'urgence aprées l'achat, ou l'achat
videra-t-il toutes vos économies ? Une maison qui vous laisse sans un
dirham pour les urgences est une maison fragile, aussi belle soit-elle.
10. Avez-vous pris la décision calmement, aprés des jours de réflexion,
ou sous la pression de « l'occasion va passer » ? Les bonnes décisions
supportent l'attente ; la pression est un signal de danger.
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Une derniére régle d'or : ne versez jamais d'avance en espéces sans
recu légal, ne transférez jamais d'argent a une personne dont vous ne
connaissez pas la qualité juridique, et ne signez jamais une feuille
blanche ni une feuille que vous n'avez pas lue. Ce ne sont pas des «
procédures compliquées », mais le minimum pour protéger votre
argent.

L'immobilier comme investissement : des questions
honnétes avant la location ou la revente

Beaucoup achétent un deuxieme appartement « pour investir » sans un
seul calcul. Avant de le faire, demandez-vous : le quartier est-il
vraiment demandé pour la location ? Quel est le loyer réaliste, et non le
loyer que le vendeur vous a promis ? Quels sont les frais : impots,
entretien, périodes ou l'appartement reste vide, réparations entre deux
locataires ? Et le revenu net couvre-t-il la mensualité, ou allez-vous
payer de votre poche chaque mois ?

Un bon investissement immobilier se calcule avec des chiffres, pas avec
des souhaits. Si vous ne pouvez pas calculer le revenu et les frais sur
une feuille, vous n'investissez pas, vous pariez. Et n'oubliez pas que
l'immobilier n'est pas liquide : vous ne pouvez pas vendre une piece
quand vous avez besoin d'argent rapidement. Vendre un bien peut
prendre des mois, et peut vous obliger a baisser le prix. Ne mettez donc
pas toutes vos économies dans un seul bien, et gardez toujours une
partie liquide pour les urgences.

Exercices pratiques

1. Exercice de comparaison : choisissez un quartier que vous
connaissez, et cherchez trois biens semblables. Notez le prix, la
superficie, l'état et 'emplacement. Le prix qu'on vous a proposé est-il
logique ? Ou est-il anormalement haut ou bas ? 2. Exercice de
vérification : imaginez que vous allez acheter un bien. Ecrivez la liste
des documents que vous demanderez, et les administrations que vous
visiterez (Conservation fonciére, notaire). Qui consulterez-vous avant
de signer ? 3. Exercice du crédit : calculez votre revenu mensuel net,
puis soustrayez la mensualité immobiliere proposée, puis soustrayez
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vos dépenses essentielles. Combien reste-t-il ? Si le reste est nul ou
négatif, le crédit est plus grand que vous, quoi que dise la banque. 4.
Exercice du garant : écrivez trois situations dans lesquelles
l'emprunteur pourrait faire défaut, et demandez-vous : suis-je prét a
payer a sa place ? Si la réponse est non, refusez la garantie avec
respect, avant de signer et non aprés. 5. Exercice de la pression :
rappelez-vous la derniére fois ol vous vous étes senti pressé de
prendre une décision financiére rapide. Que vous a-t-on dit ? Et
comment agirez-vous la prochaine fois ? Ecrivez une phrase préte a dire
. « Je vais réfléchir et consulter, et je reviendrai vers vous dans une
semaine. »

Votre tableau : contrdle du bien avant la signature

Remplissez ce tableau pour chague bien envisagé, et ne signez pas tant
que chaque case n'est pas compléte :

Question | Réponse (par document, pas par parole) | Organisme aupres
duquel j'ai vérifié | Remarques Le bien est-il immatriculé ? Qui est le
propriétaire ? | | Conservation fonciere | Y a-t-il une hypothéque ou un
litige ? | | Conservation fonciére | Le vendeur a-t-il seul le droit de
vendre ? | | Notaire | Ai-je lu le contrat en entier ? | | Notaire / avocat
indépendant | Mensualité + frais = ? | | Banque, par écrit | Ce qui me
reste aprés la mensualité = ? | | Mon propre calcul | Toutes les
promesses sont-elles écrites ? | Oui / Non | Le contrat lui-méme | Si
non, arrétez Suis-je sous pression ? | Oui / Non | Moi-méme,
honnétement | Si oui, reportez la décision

Si une case reste vide, la décision n'est pas préte. Un bon bien vous
attendra aprés la vérification ; un mauvais bien, chaque jour de retard
est une délivrance.
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Chapitre 9 : Assurance et retraite
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La vieillesse n'est pas aussi loin que vous le croyez

Quand vous avez vingt ou trente ans, la retraite semble appartenir a un
autre monde. Vous vous dites : « Ce n'est pas encore le moment, j'y
penserai plus tard. » Puis les années passent vite, et vient le jour ol
votre dos et vos genoux vous demandent quel est le plan, et vous ne
trouvez pas de réponse. Ce chapitre est écrit pour éviter ce jour-la. Non
pour vous effrayer, mais pour vous dire : si vous y pensez aujourd'hui,
méme par de petits pas, votre vieillesse sera bien plus digne.

La retraite n'est pas un « salaire qui tombe du ciel ». Elle est le résultat
d'années de cotisations, d'épargne et de décisions. Celui qui n'a
participé a aucun régime et n'a rien épargné se retrouvera a soixante
ans a dépendre entierement de ses enfants ou de la charité, une
situation douloureuse que personne ne souhaite pour soi-méme. La
dignité dans la vieillesse se construit dans la jeunesse, dirham par
dirham, jour aprés jour.

Avant d'entrer dans les régimes, retenez une régle simple : aucun
régime seul ne résout tout. Le plus souvent, une personne a besoin de
couches : un régime obligatoire si elle est salariée, un régime
complémentaire si elle le peut, une épargne personnelle, et peut-étre
un petit revenu continu. Celui qui ne compte que sur une seule couche
reste fragile. Celui qui combine deux ou trois couches dort plus
tranquille.

La CNSS : le régime obligatoire des salariés du
secteur privé

La CNSS, la Caisse Nationale de Sécurité Sociale, est le régime
obligatoire des salariés du secteur privé au Maroc. Si vous étes salarié
déclaré, votre employeur préléve une part de votre salaire et cotise de
son cbté, et des jours de cotisation sont enregistrés pour vous. Ces
jours sont votre vrai capital pour la retraite. Chaque jour déclaré vous
rapproche de la pension, et chaque mois sans déclaration vous retarde.

L'ancienne régle exigeait 3 240 jours de cotisation pour obtenir la
pension de vieillesse & 60 ans. La réforme a abaissé ce minimum. A
partir du ler mai 2025, par le décret 2.25.265, avec effet rétroactif au
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ler janvier 2023, le minimum est passé a 1 320 jours. C'est un
changement important, car il ouvre la porte a des salariés qui
n'atteignaient pas l'ancien seuil.

Quant au montant de la pension, il faut en parler avec une grande
prudence. Selon les données disponibles pour ce livre, il existe cing
tranches approximatives, autour de 600 a 1 000 dirhams par mois,
selon le nombre de jours cotisés. Ce sont des montants approximatifs,
et non exacts pour chaque cas. Votre montant réel dépend de votre
salaire déclaré, du nombre de vos jours, et de votre situation
personnelle. Ne construisez donc pas votre budget sur un chiffre
entendu au café, mais vérifiez votre situation personnelle auprés de
cnss.ma ou de l'agence CNSS la plus proche de vous. Posez votre
question par écrit, obtenez une réponse écrite, et conservez-la.

Parmi les avantages des bénéficiaires de la pension, selon les données
disponibles, figure aussi la couverture santé obligatoire AMO. C'est
important, car les frais de soins dans la vieillesse peuvent étre plus
lourds que les frais de la vie quotidienne elle-méme. Mais a encore :
vérifiez votre situation personnelle, car les droits varient selon le
parcours et la déclaration.

Quant au taux de cotisation du salarié, il est estimé au total a environ
8,67 %, composé approximativement de 4,48 % pour les prestations a
court terme, de 4 % pour les prestations a long terme, et de 0,19 %
pour le complémentaire. C'est un taux approximatif, a vérifier auprés de
la CNSS, car il peut changer ou varier selon la situation. Ne l'utilisez
pas comme un chiffre définitif dans vos calculs, mais comme un cadre
de compréhension : une partie de votre salaire part aujourd'hui pour
vous revenir demain, si la déclaration est correcte et compléte.

Et voici un message décisif pour chaque salarié : assurez-vous que
votre employeur vous déclare réellement, et au vrai salaire, et non a un
salaire inférieur. Beaucoup découvrent a la retraite qu'ils n'ont été
déclarés que partiellement ou a un salaire bas, et leur pension est alors
inférieure a ce qu'ils méritent. Demandez votre relevé de cotisations, et
relisez-le chaque année. La déclaration est votre droit, pas une faveur
de qui que ce soit. Et si vous travaillez sans déclaration, vous ne «
gagnez » pas une cotisation moindre aujourd'hui, vous perdez votre
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retraite et votre couverture santé demain. Discutez-en calmement avec
votre employeur, et renseignez-vous aupres de la CNSS sur vos droits.

Pour mettre les chiffres en contexte, rappelez-vous que le salaire
minimum SMIG en 2025 était d'environ 3 271 dirhams par mois en
brut, au taux de 17,10 dirhams de ['heure, et qu'a partir du ler janvier
2026, il passe a environ 3 429 dirhams bruts. Dans l'agriculture, le
SMAG était de 93 dirhams par jour en 2025, et passe a 97,44 dirhams
a partir du ler avril 2026. Ce sont des chiffres bruts, et le salaire net
est inférieur aprés les retenues CNSS. Je les cite seulement pour
montrer pourquoi la pension seule ne suffit pas : si le salaire est
modeste, la pension liée sera modeste aussi.

La CIMR : la retraite complémentaire volontaire

Si la CNSS est la base, la CIMR, la Caisse Interprofessionnelle
Marocaine de Retraite, est la couche complémentaire volontaire des
salariés du secteur privé. « Volontaire » signifie qu'elle n'est pas
obligatoire pour tous, mais que le salarié y adhére, le plus souvent par
son employeur, pour ajouter une pension complémentaire a la pension
CNSS.

La CIMR fonctionne par un systéme de points. Chaque cotisation se
transforme en points, et a la retraite, votre pension complémentaire se
calcule a partir du total de vos points. Parmi les conditions disponibles
pour ce livre : un minimum de cotisation de cing ans, un seuil de 500
points, et un dge de retraite de 60 ans. Ce sont des conditions cadres, a
vérifier dans leurs détails actuels auprés de la CIMR ou de votre
employeur, car les régimes complémentaires ont des regles précises
qui varient selon le type d'adhésion.

La question pratique : est-ce que cela vaut la peine ? Si votre
employeur vous propose d'adhérer a la CIMR ou cotise avec vous,
étudiez l'offre sérieusement, et demandez : combien vais-je payer ?
Combien l'employeur va-t-il cotiser ? Combien de points vais-je
accumuler ? Et que vais-je recevoir a soixante ans ? Ne signez pas sans
chiffres écrits. Et si votre employeur ne propose rien, demandez-lui: « Y
a-t-il une possibilité d'adhérer ? » Beaucoup de salariés ne savent
méme pas que la porte existe.
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Si vous étes dans le secteur public, vos régimes sont différents : le
RCAR couvre les employés du secteur public et des organismes
publics, et la CMR couvre les fonctionnaires civils. Ne mélangez pas les
régimes, et n'appliquez pas les régles de la CNSS a votre situation si
vous relevez d'un autre régime. Allez directement a votre caisse, et
renseignez-vous sur votre situation, sur votre nombre d'années, et sur
votre age de retraite. Chaque caisse a sa porte, et votre dossier ne se
déplace pas tout seul.

L'assurance privée et l'épargne : la troisieme couche

A coté des régimes collectifs, il y a l'assurance privée et l'épargne
personnelle. L'assurance vie, ou les produits de retraite privés proposés
par les compagnies d'assurance et les banques, peuvent étre une
couche supplémentaire pour celui qui le peut. Mais ici, la prudence doit
étre doublée : ces produits varient beaucoup en frais, en conditions et
en durée, certains vous engagent pour de longues années, et certains
portent des frais élevés au début.

Avant de signer un contrat d'assurance ou d'épargne de longue durée,
posez cing questions, et demandez les réponses par écrit : quel
montant vais-je payer chaque mois ? Pendant combien d'années ?
Quels sont les frais ? Que se passe-t-il si j'arréte de payer ? Et que
vais-je réellement recevoir a la fin du contrat ? Si vous ne comprenez
pas la réponse, ou si le vendeur vous met la pression, ne signez pas. Un
bon contrat supporte une lecture lente ; un mauvais contrat repose sur
votre précipitation.

Et la simple épargne personnelle, méme modeste, reste une couche
importante : un compte séparé, un transfert automatique mensuel, ou
un investissement diversifié sur le long terme comme au chapitre 7.
L'important est la régularité, pas le gros montant.

Si vous n'avez aucune couverture : que faire ?

C'est la situation la plus difficile, et c'est celle de beaucoup de
Marocains : travailleur indépendant, artisan, petit commercant, femme
travaillant a la maison sans salaire déclaré, ou jeune passant d'un
travail temporaire a 'autre sans déclaration. Si vous étes dans cette
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situation, ne désespérez pas, et ne dites pas « il est trop tard ». Il y a des
pas a faire, méme tardifs :

D'abord, renseignez-vous dés aujourd'hui sur la possibilité d'une
adhésion volontaire ou d'une inscription dans les régimes disponibles
pour votre situation. Les lois et les régimes changent, et certaines
catégories qui n'étaient pas couvertes ont désormais des portes. Ne
vous fiez pas a ce que vous avez entendu il y a des années, mais allez a
la CNSS ou a l'organisme compétent et demandez pour votre situation
actuelle. La question est gratuite, et l'ignorance co(ite cher.

Ensuite, commencez une épargne personnelle immédiatement, méme
petite. Ouvrez un compte séparé pour la retraite, et transférez-y une
somme fixe chaque mois, comme une facture qui ne se discute pas. Si
votre revenu est variable, fixez un pourcentage et non une somme : par
exemple 5 % de chaque revenu qui entre, avant toute autre dépense.
Le pourcentage vous protége quand le revenu baisse, et augmente
votre épargne quand il augmente.

Puis, pensez a un revenu qui vous accompagnera dans l'age. Une
compétence que vous pouvez exercer méme agé, ou un petit
commerce, ou une activité qui ne dépend pas seulement de votre force
physique. La retraite ne signifie pas forcément l'arrét complet du
travail, mais le fait d'avoir le choix. Celui qui construit une compétence
ou un petit revenu continu ne reste pas prisonnier d'une seule pension.

Ensuite, prenez soin de votre santé dés maintenant. Ce n'est pas un
conseil médical, mais un conseil financier : la maladie dans la vieillesse
colte cher, et la prévention co(ite moins cher que le soin. Le sommeil, la
marche, une alimentation équilibrée, des contréles réguliers, tout cela
est un investissement dans votre retraite, méme si cela n'apparait pas
sur un relevé bancaire.

Enfin, parlez-en franchement avec votre famille, sans honte. Beaucoup
de parents ne disent pas a leurs enfants qu'ils sont sans couverture,
puis les enfants découvrent soudain une charge entiére. Une discussion
précoce permet a la famille de planifier ensemble, de répartir la
responsabilité, et de chercher des solutions, au lieu que la vieillesse
devienne une crise silencieuse.
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Hassan, personnage composite a titre d'illustration

Imaginez Hassan — personnage composite a titre d'illustration, et non
une personne réelle en particulier. Hassan travaillait dans une
entreprise privée depuis des années, et pensait que « l'entreprise
s'occupe de tout ». Il n'a jamais relu son relevé de cotisations, ne s'est
jamais renseigné sur la CIMR, et n'a rien épargné, car il disait : « Quand
j'arriverai a soixante ans, on verra a ce moment-la. »

Quand il s'est approché de soixante ans, il a découvert que certaines de
ses années n'avaient pas été entierement déclarées, et que sa pension
serait inférieure a ce qu'il prévoyait. Heureusement, il pouvait encore
travailler a temps partiel, il a commencé une épargne tardive, il a parlé
avec ses enfants, et il a mis ses affaires en ordre. Il n'est pas devenu
riche, mais il a évité le pire. La lecon n'est pas que Hassan s'est trompé
seul, mais que le régime ne s'explique pas tout seul : c'est a vous de
demander, de relire, et de réclamer votre relevé. N'attendez pas que
quelgu'un vienne vous l'expliquer.

Et a l'inverse, imaginez sa voisine qui a relu son relevé chaque année et
épargné régulierement. Elle est arrivée a soixante ans avec un plan, et
non avec une surprise.

Exercices pratiques

1. Exercice du relevé : allez sur cnss.ma ou a votre agence, et demandez
votre relevé de cotisations. Combien de jours avez-vous ? Combien
vous manque-t-il pour atteindre 1 320 jours ? Notez le chiffre, ne vous
fiez pas a la mémoire. 2. Exercice de la pension approximative :
demandez a la CNSS votre tranche approximative, en sachant que les
montants autour de 600 a 1 000 dirhams sont approximatifs et doivent
étre vérifiés pour votre cas. Comparez ce montant avec vos dépenses
essentielles d'aujourd'hui. Suffit-il seul ? Si la réponse est non, de
combien de couches supplémentaires avez-vous besoin ? 3. Exercice du
complémentaire : demandez a votre employeur ou a la CIMR : suis-je
adhérent ? Et si vous ne l'étes pas, quelles sont les conditions
d'adhésion ? Notez les réponses par écrit. 4. Exercice de l'épargne :
fixez un montant ou un pourcentage mensuel pour la retraite, et ouvrez
un compte séparé pour cela. Essayez pendant trois mois, puis revoyez :
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avez-vous pu tenir ? Si vous n'avez pas pu, réduisez le montant, mais
n'arrétez pas l'épargne. 5. Exercice sans couverture : si vous n'avez
aucune couverture, écrivez un plan en trois pas : qui allez-vous
interroger cette semaine ? Combien allez-vous épargner ce mois-ci ? Et
quelle compétence ou petit revenu pouvez-vous construire ? Ne
reportez pas le premier pas a « plus tard ».

Votre tableau : mon plan de retraite sur une page

Remplissez ce tableau, et relisez-le chaque année, comme vous relisez
votre santé :

Couche | Ai-je ? (Oui / Non) | Combien ai-je aujourd'hui ? (jours, points,
montant) | Que me manque-t-il ? | Mon prochain pas + date CNSS :
jours de cotisation | | ___ jours (minimum 1 320) | | CNSS : pension
approximative | | Environ ___ dirhams (vérifiez sur cnss.ma) | | CIMR ou
régime complémentaire | | ___ points / ___ années | | Assurance /
épargne privée | | ___ dirhams par mois | | Epargne personnelle séparée
| | ___ dirhams par mois | | Revenu continu dans l'age | | Idée : | |
Couverture santé AMO | | Oui/Non/Je ne sais pas | |

Et si toutes les cases sont vides, ce n'est pas un jugement sur vous,
mais un début. Remplissez une case cette semaine, puis une autre le
mois prochain. La retraite ne se construit pas en un jour, mais case
apres case, année apres année. Votre dignité a soixante ans commence
par une question que vous posez aujourd'hui.

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p.119



Lo Jls %9531 43 110 Juadl
Sy Oglams ol oy 0928 onty 13U et

Wle Sl o i O o o Loy iz 0 Sy gl Ly Y1 AL
My By oy g e 20 O sV 4B 2 oo 1o Old Lege 5 2
g Y ek S8 B g L2V IS 0 Liis s Ol S
(Jo A Lils ] B By Bt paiy ) 4l g2l ST 5 aty
&SC}“W‘Jle‘JMWW‘WQ?J{Q
esdny Bl Lal ool pele S (el - A pobll el
ciilly S b Sl Oatnd Ll Lede’ S 7 L] Sles o]
loais” 31 "oy g 220 Locis” ) glans 0oy AU o 87 g 0 ol 0
il o S5 01 095 ¢ Jdl sl ol p o s O gp odl Lo b
oS el L2l
i) S il o7 oy i o) oty Lo B85 Ol cpiis ily BN
ebley Slimao oo Oy ¢S mn Sl O i ) W 505 4] iy ¥ i
Al 51 ol o Al 2l LY oMVl JL5es o) badl Vs
plond 15 b cples W ond B 5V L1
3w S T S5 ST G A L e 1 Lo el ey 2
OY bzt Ll Loy e (b5 Oy cluly ) ol J) iy ol OV
s o3 g Ol o) 1Sl Biince AN Ab § e s Of Ll
> J,\ o ok LAY Y g O e R a,_,!j}!\ A oS5 )
1) O o) gl 3 B Ly o cadl By S BlasYl o Wb 315
03585 03 5
Al glall ohte o ol 21 oda o Balall 1 Y19 bl 0
go.l’.‘l'}‘ e S LV.AY\ &l cb) Lsls a3 L.f"m ;g:,)\ » Loy QL?AJ».: %Y
s ) T e Bl T Bl il (g e 21 s Lo ST g2l

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 120



et Ean ) 1 il 15 ) ) ¢ 2 Lo ey 3] B el S
i JL!

el 3 ezs SV Lol bl ) Sy el il
w“‘)die—v‘uh elkle »uo?&&ﬂy.uwwd@ C.oJ\&L
ol J) Ol dpy ks e ey 40 ¢ oo 1iny 201y o6y o
LA oyl 51 O el 0555 L W S,V (gl 2
¥

-

LMzl pd g ¢dmeg! sl Lo ) 02
Gy Ol N3t 9 o ol 0y 2N 1 S orlizs N o (g 25 O
o T 22l Wl s 5 By ezl e 23l ol o3
CW rt&b‘) Cd’fy ug,w L_5° :\>vt>=” .L?a\f&xy‘} Lf)}]’“‘” O 4'2\...'0)\} 3>l>rj\
G Al S O e il Lo )l sy s b s "uoledl e
By S o5 O G Lo V" AU G sy
> 3oy palbS oh J§ oS e AL sl g dall o5 ¢ Lo
W 8l S el gl G0 > sl el G v Y
w{:\ﬁﬂ‘ ng cY" -."
AT ) e ha ke Y e Loie L s OF i Ly S0 e Ly
) 53k o2 e iy VLo I dsbie ol 0 bl o a1 50 0
Lolad g Oy ly 501 LLSYI o oal NI g 057 L
G SNVl 2yl p oda
Al Bad) Cd Byl OF LSls Sy e 2 Sdey oo b i
oy 6 iy o) oo Ul Oyl L S 5 adls Bl ods
AT et il e ygae Basdy ey LS o) il 0l i
e (Ol coellan i lplid sl B sV il g S Sl

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 121



28 PV ool e o yanal] Bl e e Lias] L5 )l

Q)‘.@Jd‘ djaw%{ﬁmcﬂ 3
oy (s gy 8 e Olghasy Cu»"LJLU J’l’ 5l s 1obMe u)&id@d\
C}QL)\ .)%AL}%@E.L‘JA) c&&c&;ﬁ@kﬁyuﬁ~&§)}ﬂcﬂu\
.&)ﬁQ‘LMYW)Tco\}:A u’)w\?);"ﬂwdﬁgsﬁ:ﬁ L.;;[SLA
W ¢35l gb e 15l el 2 ) el B 8 iz Y ¢ e S UL
ULLJ\J\ O)jﬁ’ o)]4> Cﬂ)r.ﬁ‘d}“\” r@:\ GJL:)\ L}.b;.\:«cu.b;i\
j‘cw'j‘uf Co)L@,J\er\WL\:\ %YJ)Bs\%oWuUwJ Y
cuéw‘ d’oﬁf“"‘f rle LQL}»J‘JL
i IS it g Y S0l Wolome G B
oF Sl Jy b Lmezme 3 wliai Cds 68 WOle Suslindl b ¢ s
o 3l b e kel (b33m0 el T a1 e ey
Cadodly c &y oy ol Losld) a1 1 a3 csd) lly (SIS o
851l J o s Gl

5okl B2 JI oSl B2 o o4
Wi O Lege cllel Loy el b il 0] ij 13Les" S8 Gy oo
Jli o1 o ¢ JSLll S0 oo Y 8l oS80 G L olS7 bl
Jid c&k&&y&fﬁajﬁw\&w&c@ﬁxyubj
S K sl 2 ooy it bl SllsYls isgdon 8l
@,)WY\ uﬂ\é'&n}@_&ﬁ L;jg.ﬁ\
zee s LS e Ve ds

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 122



> Gl Gl o bl L csji-if‘ o A Lo e s &S
e L_} L cvvw,r) ol djL;uHU\ (K" o Ll sla o sy ) e L?,J\
G o) bl Lsls oy OF Sl e =30 Vst Slyald) s o 8™
:%’l’-'i "k 2 S g7 bl o)l 4l TR Rl W e (6,82
G ol I Slelo (528 O e Tt g Db e A 45 Bt

‘J‘*‘)ﬂ'

At ey b eSS O sty grall el Ll Lhaiy o
Ly 3dl oyl o by dpdy O Opiuin oo oSy Sl oy 1L
e ) (68N iz Y Slagen N a2 5l 550l st b
s el oLl ey o Biadl "
el gl ol @w\ G e b e L O 5 ol sl
oV 325 5 sle (_g\ 5 §glas dj\@cwj\ \AJMUALW\ m)lx.d\
ol G ol d.b, IS WS- o)b\;)\ %**-’.'}\;f Sl el o\)\
cC\.:,e 2SS o Jls O?)i (e j s p j)‘a,- - Oalaz ol syl 0
BT oLdls Jgpmall 3,81 o] %5 Y 5Ll g 2 L

AA‘JQ‘} C}ﬁw‘_} 4LLJ\ bl?wc,’w@d)‘jj\ 5
bs.\:& T.\; Ul 03l S 13 clile Sy €38 o) oldn o SWI ol
Crlly o ) Aoy cp I o) iaed o 2T b Ble g el ezl
Ayl Oyl ol el 5 by ol g 4K Vb Ly Jas e Jil
sl O™ Py L Slas Jless O 51,31 3 2l K b flasty Jas S b
o Ol B M Jem e odadly Bl S8y el 285y il 23
3yl Bl (b 0S5 095 o 4 S Y odey oo ol S chan B
"W Jal) g 515l g bl ezl S sl Vg sl ade] Y
/.@....J\ fia" .4#\).&9 d})} u.\f d}) CGE.L.J N LA) a2l (A s 9dp CJ—’Z&' di
A re g ) VT L3 B oy Sl 03153

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 123



assal OF dae U oy a2t Lo el gl (gl ) 1" s o Lt
D5% BV B gimeny vy g sty S Ly oY lw
RN -2 b ey ol blusly clo e Dby ¢ eay o1 a5 Lk Ll
ol L ST 0,55 0 bl L Wl ud bl O s Y

WT‘JQ c‘_}éi :C},:)URMS.\:«B 6
i il e s G5 Y (S0 edie 1 jenal 3 Celos e (g e Sl
‘S.U\L» otV el o i Bl (o e oy BB 2
ol 5l T O el sV by Bl s s OF Tmadl) 351l
O Lags @..u\ 2Lk Lae W 5 o ULJ\ sVl il vty dpales
BTy ity T daly Giimly Wl 30l g s "ae] S0 T
Sl o s oy 3 WIS bl s ylos ol Ju
vdasy bde ag Yy ¢ b.wukbafsjcrwbwwmuw
Jobs LS s Jolo v o Ll LS oozl o pom Loy cnslan 2l ny
o 01 A1 3287 Sl s i oo oSl ol gyt oo o
O G B g Akl el St ) 2l

hes cples
b azy Lo Y el b ahy Jo ol Gyl A L) o adl s Lw
e el Joo ¢ Jlo s o tthany IS Lige e La St
I O U T (ALY [ IPCRV I JE L Wy
Gl Blr) i OBy WS o L cellel Ly e Vs il O
pnal 13U 555k e ) W o c\,:( lass g K8 57! ngg.‘.'.)\
Lps et 03 wsde 23 GlasY) s e LY ol 13 Qu""‘)\ Qo
»,Jwﬂ\ww,w@uu&vu) (-\ ol ods Ja STy <’L\ B
IS 2 LA | R L e VT 1 6‘ OB ey Al e 20 R
C}:*“y‘ dikne e oty i ) clgy ) o e C’”’H oS 3]
2l # 5! SO ey &8y g5 S ST o OV Sl JLal

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 124



B a3 LY e 1

Fo I sl Ol s ol Jgu
oo Jo WS d Bl gl 87 6Slely D5 5 Iyl Vs e
[ ] ] Sty 2V | ] ] 0l 51 SV [ ||| ool | | [ | 2wl || ]|
#asmall 1 Jodl | || ] %1 € Qi i o sle G L | fods s |
pasall QW T 31 | e s T | el
Mebos e (6l L ol Y 305 e 3515 ud Slon 3B 43 vy i
st sl ol el s Wyledl e 55110 JI T e ae Doy e
s J{ d)b Gowi C)‘}Ibuj\ ) :—\fi Lo Jl L@A.«.;} 3;‘.) r.w)‘ :-L—m:ﬁ
Gl o 358

Chapitre 10 : Priorités et contentement

Introduction : pourquoi tant de gens s'épuisent-ils
alors qu'ils travaillent dur ?

Dans chaque quartier marocain, on trouve quelgu'un qui travaille du
matin au soir et qui, a la fin du mois, a l'impression de ne pas avoir
avancé d'un pas. Le probleme n'est pas toujours le manque de revenu,
mais l'absence d'ordre. Quand tout est important en méme temps, plus
rien n'est vraiment important. C'est le coeur de la science des priorités :
savoir ce qui mérite votre temps, votre argent et votre énergie en
premier, ce qui peut attendre, et ce qui doit sortir définitivement de
votre vie.

Et le contentement n'est pas le contraire de l'ambition. Le vrai
contentement, c'est travailler dur pour une vie meilleure sans détester
sa vie actuelle pendant le chemin. Beaucoup de gens remettent leur
bonheur a « quand j'achéterai une maison », « quand je trouverai un
meilleur travail » ou « quand je voyagerai », et ils passent des années
dans l'attente et la colere. L'ambition saine dit : je vais construire
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'avenir, mais je vais aussi vivre aujourd'hui avec dignité et calme.

Ce chapitre n'est pas un appel a la résignation, ni a une satisfaction
passive qui accepterait linjustice ou la pauvreté comme un destin
immuable. C'est un appel a la clarté : choisir son combat, protéger sa
santé, sa famille et ses relations tout en avancant, et distinguer ce que
les gens attendent de vous de ce que vous voulez vraiment pour
vous-méme.

1. La priorité n'est pas une liste de taches, c'est une
décision courageuse

Beaucoup écrivent de longues listes d'objectifs en début d'année, puis
les oublient en février. La raison, c'est que la liste n'était pas ordonnée.
Une vraie priorité, c'est dire « non » a de bonnes choses pour une chose
plus importante. Refuser une longue soirée parce que vous vous
leverez t6t pour le travail, refuser un nouveau téléphone parce que
votre enfant a besoin de frais de scolarité, refuser un projet annexe
dispersant parce que votre projet principal a encore besoin de
concentration : ce sont des décisions difficiles, mais ce sont elles qui
font la différence.

Posez-vous chaque semaine trois questions simples : quelle est la
chose unique qui, si je la réalise cette semaine, changera tout le mois ?
Qu'est-ce que je fais par habitude ou par peur du regard des autres, et
non parce que cela me sert vraiment ? Et gqu'est-ce que je remets
toujours a plus tard alors que c'est le plus important, comme ma sant¢,
mon apprentissage ou ma relation avec ma famille ? Une réponse
honnéte a ces questions vaut mieux que des dizaines de conseils
généraux.

Dans la maison marocaine, les priorités sont souvent collectives : les
parents, le conjoint, les enfants, puis la famille élargie et les voisins.
C'est beau, mais cela devient un fardeau quand la personne finit par
satisfaire tout le monde et par s'oublier complétement. Vous ne pouvez
pas aider votre famille si vous étes épuisé, endetté et en colére.
Prendre soin de vous n'est pas de 'égoisme, c'est la premiére condition
pour continuer a donner.
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2. Le contentement est une stratégie, pas une
reddition

Certains disent : « Etre content, c'est se satisfaire de peu et cesser de
réver. » C'est une compréhension fausse et dangereuse. Le
contentement stratégique, c'est savoir distinguer le besoin du désir, et
le nécessaire de l'ostentatoire. Le besoin, c'est un logement décent, une
nourriture saine, l'éducation des enfants, des soins en cas de maladie,
un moyen de transport raisonnable. Le désir ostentatoire, c'est acheter
ce dont vous n'avez pas besoin pour paraitre prospére aux yeux des
autres, puis en payer le prix en dettes et en anxiété.

L'exemple est familier : quelqu'un achete une voiture neuve a crédit
alors que l'ancienne fonctionne encore, simplement parce que tout le
quartier a changé de voiture et qu'il se sent en retard. C'est la frénésie
de consommation dans sa forme la plus simple : une grande décision
financiere prise pour satisfaire le regard des autres, et non un vrai
besoin. Le contentement aurait permis d'économiser des mensualités,
des frais et du stress, et aurait laissé la place a l'épargne, a
linvestissement, ou simplement a un sommeil tranquille. Le
contentement ne vous interdit pas d'acheter une meilleure voiture un
jour, mais il vous demande de l'acheter quand vous le pouvez, et non
quand le quartier vous y pousse.

Le contentement vous protege aussi de la comparaison toxique. Les
réseaux sociaux vous montrent chaque jour la vie des autres dans ses
plus beaux moments : voyages, restaurants, voitures, vétements. Vous
comparez votre vie entiere, avec ses problemes et sa fatigue, a un
instant photographié de la vie d'un autre. C'est une comparaison
injuste, qui pousse beaucoup de gens vers les dettes et le désespoir. La
solution pratique est simple : réduisez le temps de défilement, suivez
ceux qui vous apprennent quelque chose d'utile, et rappelez-vous
toujours qu'une photo n'est pas toute 'histoire.

3. Une ambition sans anxiété : comment réver sans
s'effondrer ?
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L'ambition est nécessaire. Celui qui n'ambitionne rien reste sur place, et
celui qui ambitionne sans plan s'effondre. L'ambition saine a trois
signes : un objectif clair et mesurable, de petits pas quotidiens, et de la
patience pour les résultats. L'ambition malade a d'autres signes : une
comparaison permanente, une impatience qui veut des résultats en
quelques semaines, une peur de l'échec qui paralyse, et le sentiment
constant d'étre en retard sur tout le monde.

Si vous étes salarié et que vous révez de votre propre projet, ne quittez
pas votre emploi d'un coup, sans épargne ni plan. Commencez petit :
apprenez la compétence, essayez le produit ou le service avec quelques
clients, comprenez le marché, puis élargissez pas a pas. Et si vous étes
étudiant ou jeune sans emploi, n'attendez pas l'occasion parfaite.
L'occasion parfaite arrive rarement toute préte ; elle arrive souvent
déguisée en petit travail, en formation modeste ou en tache que les
autres n'aiment pas.

L'anxiété elle-méme doit étre gérée. Un sommeil suffisant, une marche
quotidienne, une priére ou un moment de calme pour ceux qui y croient,
une conversation avec une personne de confiance : ce sont des outils
simples mais efficaces. Et si l'anxiété devient forte, durable, et vous
empéche de dormir ou de travailler, n'hésitez pas a demander de l'aide
a un médecin ou a un professionnel de la santé mentale ; demander de
'aide est un signe de force, pas de faiblesse. Dans notre société, parler
de santé mentale reste entouré de géne, mais le silence ne soigne rien,
il complique le probléme.

4. De la culture de la plainte a la culture de Uinitiative

La plainte est compréhensible au Maroc : les prix augmentent, les
emplois sont limités, les administrations sont parfois lentes, les
chances ne sont pas égales. Mais la plainte seule ne change rien, elle
consomme l'énergie et rassemble autour de vous ceux qui se plaignent
comme vous, jusqu'a ce que toute la réunion devienne un marché aux
plaintes. L'initiative ne veut pas dire nier les problémes, mais
demander, aprés avoir décrit le probléme : « Que puis-je faire, moi,
aujourd'hui, avec ce que j'ai, si petit soit-il 7 »

Prenons un exemple composite a titre d'illustration :
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> Youssef, personnage composite a titre d'illustration, un jeune d'une
ville moyenne, passait des heures chaque soir a se plaindre du manque
de travail. Un jour, son voisin lui a simplement demandé : « Que sais-tu
faire ? » Il a répondu : « Je sais un peu réparer les téléphones. » Le voisin
lui a proposé de réparer un téléphone pour quelqu'un du quartier
contre une petite rémunération, puis un deuxiéme, puis les gens ont
commencé a venir vers lui. Il n'est pas devenu riche en un mois, mais il
est passé de l'attente au mouvement, et de la plainte a l'apprentissage
aupres de vrais clients.

L'histoire n'est pas une promesse de richesse rapide, mais une lecon de
logique : une petite initiative vous révele des informations que la
plainte ne révélera jamais. Vous saurez ce que les gens veulent
vraiment, combien ils sont préts a payer, quelle est votre vraie
compétence et ce qui vous manque. Rester assis au café en attendant
que tout le pays change ne vous apprendra rien.

Et un point important : linitiative ne veut pas toujours dire un travail
solitaire et isolé. Parfois, linitiative, c'est coopérer avec un voisin, un
proche ou un ami, ou demander quelle formation est disponible, ou
aller soi-méme dans un centre, une association ou une administration
pour se renseigner au lieu de croire les rumeurs. Une information
exacte, venant de sa source officielle, est le premier pas de toute
initiative. Vérifiez auprés de linstitution concernée avant de fonder une
décision sur ce que vous avez entendu dans la rue ou sur les réseaux
sociaux.

5. L'équilibre dans une société conservatrice : entre
famille, ambition et dignite

La société marocaine est conservatrice dans beaucoup de ses valeurs :
respect des parents, liens familiaux, pudeur, solidarité familiale. Ces
valeurs sont une force, et non un obstacle, si elles sont comprises avec
équilibre. Le probléme commence quand le respect de la famille
devient effacement de soi, quand la solidarité devient une pression
financiere permanente sans fin, ou quand la peur du qu'en-dira-t-on
devient une prison qui empéche tout changement.
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L'équilibre pratique, c'est trois choses. D'abord, la clarté avec la famille
: expliquer calmement ce que vous pouvez et ce que vous ne pouvez
pas, sans mensonge et sans agressivité. « Ce mois-ci, je ne peux pas
aider avec ce montant, mais je peux aider avec cette somme ou de cette
maniére » est une phrase difficile, mais plus honnéte qu'une promesse
non tenue suivie de dettes qui s'accumulent. Ensuite, la protection des
limites : un temps pour la famille, un temps pour le travail, un temps
pour le repos et l'apprentissage. Celui qui travaille sans repos
s'effondre, celui qui se repose sans travailler s'immobilise. Enfin, la
dignité dans le choix : choisir un travail honnéte méme modeste vaut
mieux qu'un travail qui rapporte mais vous humilie ou vous entraine
dans l'illicite ou dans des dettes douteuses.

Et n'oubliez pas que le succés n'est pas seulement de l'argent. Réussir,
c'est étre un pére ou une mere présent, un fils respectueux sans
s'effacer, un voisin respecté, un étre humain qui dort la conscience
tranquille. Beaucoup de gens riches sont malheureux parce qu'ils ont
gagné de l'argent et perdu leur santé, leur famille et leur réputation. La
science des priorités vous rappelle toujours de demander : « Ce succes
que je poursuis, quel est son prix ? Et suis-je prét a le payer ? »

6. Une régle pratique pour la semaine : moins, mais
plus profond

Au lieu d'essayer de changer toute votre vie en un jour, essayez la régle
« moins, mais plus profond » pendant un mois. Choisissez une priorité
financiére, une priorité de santé et une priorité d'apprentissage. Par
exemple : la priorité financiere, épargner chaque semaine un petit
montant fixe, si modeste soit-il ; la priorité de santé, marcher une
demi-heure par jour ; la priorité d'apprentissage, lire ou apprendre vingt
minutes par jour. Aprés un mois, évaluez honnétement le résultat :
avez-vous pu tenir ? Qu'est-ce qui vous a freiné ? Que faut-il ajuster ?
Puis continuez ou ajustez, mais ne vous arrétez pas complétement au
premier accroc.

Un accroc n'est pas un échec. Le vrai échec, c'est l'arrét définitif. Tous
ceux qui ont réussi un projet, une épargne ou l'apprentissage d'une
langue ont trébuché de nombreuses fois. La différence, c'est que celui
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qui réussit considére 'accroc comme une information, tandis que celui
qui hésite le considere comme un jugement définitif sur lui-méme.
Traitez-vous comme vous traiteriez un ami que vous aimez
encouragez-le quand il avance, rappelez-lui gentiment quand il
trébuche, et ne l'humiliez pas quand il se trompe.

Exercices pratiques

1. Exercice des trois priorités : écrivez les trois choses les plus
importantes de votre vie en ce moment, puis écrivez comment vous
avez réellement réparti votre temps et votre argent la semaine passée.
Si la répartition est loin des priorités, écrivez un seul petit changement
a appliquer la semaine prochaine. 2. Exercice « besoin ou désir » :
avant tout achat qui dépasse votre budget habituel, attendez trois jours
et écrivez : est-ce un besoin ou un désir ? En aurai-je besoin dans trois
mois ? Existe-t-il une alternative moins chére ? Si les réponses restent
convaincantes aprés l'attente, achetez tranquillement. 3. Exercice de
transformation de la plainte : écrivez une plainte que vous répétez
souvent, puis transformez-la en question d'initiative : « Que puis-je faire
cette semaine, avec ce que j'ai, pour atténuer ce probléme, méme un
peu ? » Mettez en ceuvre une seule réponse, si petite soit-elle. 4.
Exercice du contentement hebdomadaire : chaque vendredi soir,
écrivez trois bonnes choses survenues cette semaine, si simples
soient-elles : la santé, une rencontre familiale, un travail accompli, une
somme économisée. Ce simple exercice rééduque le regard a voir ce
gue vous possédez, et non seulement ce qui vous manque.

Tableau a remplir : ma balance hebdomadaire des
priorités
Recopiez ce tableau dans un cahier et remplissez-le chague semaine.

Le but n'est pas la perfection, mais la clarté.

Domaine | Ma priorité cette semaine | Temps ou argent prévu | Réalisé ?

| Que changerai-je la semaine prochaine ? Famille | | | | Travail ou projet
| 1] Santé | ||| Apprentissage | | | | Epargne ou dettes | | | | Repos et
relations | | | |
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Idée de graphique simple : dessinez un cercle et divisez-le en six parts
selon les domaines ci-dessus, puis coloriez chaque part selon votre
satisfaction de 1 a 10. Un cercle déséquilibré vous montre
immédiatement ol est le probleme : une part gonflée et une part
presque vide. Votre but n'est pas un cercle parfait, mais un cercle dont
aucune part ne s'effondre completement.
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Chapitre 11 : Le vrai réseautage contre le « bak
sahbi »

Introduction : qui connaissez-vous ? Ou qui vous
connait vraiment ?

Au Maroc, quand un jeune cherche un travail ou veut lancer un projet, la
premiére question qu'il entend souvent est : « Tu connais quelqu'un ? »
Comme si la réussite ne dépendait que du piston. La réalité est plus
complexe. Les relations sont trés importantes, mais il y a une grande
différence entre un vrai réseau et le « bak sahbi ». Le vrai réseau est un
ensemble de relations fondées sur la confiance, la compétence et
'échange utile dans le temps. Le « bak sahbi », lui, est un échange
rapide d'intéréts : « Fais-moi ceci et je te ferai cela », souvent sans
compétence, sans transparence, et souvent aux dépens d'une personne
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qui méritait davantage l'occasion.

Ce chapitre ne vous dit pas : travaillez seul et refusez l'aide des gens.
Au contraire, la réussite au Maroc, comme partout, a besoin des gens.
Mais il vous dit : construisez vos relations d'une maniére propre et
durable, pour ne pas devenir prisonnier d'une seule faveur, pour ne pas
perdre votre réputation pour un gain rapide, et pour ne pas bétir votre
vie professionnelle sur un sable qui s'effondre au premier changement
de personnes ou de postes.

1. Qu'est-ce qu'un vrai réseau ?

Un vrai réseau n'est pas le nombre de numéros dans votre téléphone,
ni le nombre d'amis sur les réseaux sociaux. C'est le nombre de
personnes qui connaissent votre travail, qui ont confiance en votre
éthique, et qui sont prétes a citer votre nom quand une occasion
adaptée se présente, parce qu'elles vous ont essayé ou vu travailler de
prés. Et la confiance ne se construit pas en un jour, mais dans de petites
situations répétées : tenir une promesse, répondre a un message dans
un délai raisonnable, s'excuser quand on se trompe, faire un travail de
qualité méme quand personne ne vous surveille.

Et un vrai réseau est diversifié. Vous n'avez pas besoin seulement de
personnes de votre domaine, mais d'un voisin qui connait de bons
artisans, d'un ancien professeur qui connait les formations disponibles,
d'un colleégue qui sait rédiger un bon CV, d'un commercant qui connait
le mouvement du marché dans votre quartier, et d'une personne plus
dgée qui a vécu des expériences semblables aux vétres. La diversité
vous protege : si une porte se ferme, d'autres portes restent ouvertes.

Et la regle la plus importante du vrai réseau est : donnez avant de
demander. Ne commencez pas une relation avec quelqu'un en lui
demandant un emploi, de l'argent ou un grand service. Commencez par
étre utile : une information, un conseil honnéte, une petite aide, une
mise en relation entre deux personnes qui pourraient coopérer, ou un
mot de remerciement sincére pour un travail qui vous a plu. Le don
sincere, sans attente immédiate de retour, est ce qui fait que les gens
se souviennent de vous quand vous en avez vraiment besoin.
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2. Pourquoi le « bak sahbi » se retourne contre vous ?

Le « bak sahbi » semble d'abord un raccourci : quelqu'un connait
quelqu'un, et il vous ouvre une porte fermée. Mais le prix apparait plus
tard, et il est souvent plus grand que le gain. D'abord, vous entrez dans
un lieu pour lequel vous n'étes pas qualifié, les gens le découvrent vite,
et vous perdez leur respect, et peut-étre le lieu lui-méme. Ensuite, vous
devenez redevable envers quelqu'un, qui peut vous demander la
contrepartie a un moment qui ne vous arrange pas ou d'une maniére
qui ne vous plait pas, et vous vous retrouvez dans une chaine sans fin
de complaisances et de services. Enfin, vous contribuez a l'injustice
envers une autre personne qui méritait davantage l'occasion, et cela
abime la confiance générale dans toute la société, et fait de vous une
partie du probleme dont vous vous plaigniez.

L'exemple est familier : quelqu'un demande a un ami de le faire entrer
dans une entreprise, juste par son nom, sans connaitre le travail, en
comptant sur le fait que les collegues le couvriront. Au début, cela peut
marcher, mais au premier vrai probleme ou a la premiere évaluation
sérieuse, la faiblesse apparailt, la personne perd son travail et sa
réputation, et celui qui l'a recommandée perd aussi sa crédibilité devant
ses supérieurs. Tandis que la personne entrée par sa compétence,
méme si le chemin a été plus long, reste parce que son travail parle
pour elle.

Et il y a une nuance fine a comprendre : la recommandation légitime
n'est pas du « bak sahbi ». Quand quelgu'un qui vous connait dit : « Je
connais un jeune sérieux, j'ai essayé son travail, et je pense qu'il
convient a ce poste », puis que vous passez le reste des étapes de
sélection en toute transparence, c'est une recommandation honnéte.
Mais quand on vous fait sauter l'épreuve ou les conditions parce que
vous étes « 'ami d'un tel », c'est un piston qui nuit a vous, aux autres et
a linstitution elle-méme.

3. La réputation est votre vrai capital

Sur le marché marocain, ol les gens se connaissent dans le quartier, la
ville et le secteur, la réputation voyage plus vite que n'importe quelle
publicité. Un seul client satisfait peut vous apporter dix clients, et un
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seul client faché par une tromperie, un retard ou un mensonge peut
vous fermer beaucoup de portes sans que vous en connaissiez la
raison. Considérez donc votre réputation comme un capital : ne la
vendez pas pour une seule affaire, et ne l'hypothéquez pas pour une
complaisance.

Construire une réputation a des régles simples mais strictes. Dites la
vérité sur ce que vous pouvez et ne pouvez pas faire. Si vous étes en
retard, prévenez le client ou le collegue avant qu'il ne découvre le
retard lui-méme. Si vous vous trompez, reconnaissez-le et corrigez
l'erreur vite, sans justifications et sans rejeter la faute sur les autres. Si
vous promettez un prix ou un délai, respectez-les, ou renégociez
honnétement avant qu'il ne soit trop tard. Ces reégles semblent
évidentes, mais leur rareté est ce qui rend celui qui les respecte trés
remarquable sur le marché.

Et la réputation ne se construit pas en parlant de soi, mais par des
témoignages silencieux : un travail bien fait, des clients qui reviennent,
des partenaires qui veulent coopérer avec vous une deuxiéme fois, des
personnes qui disent du bien de vous en votre absence.
Demandez-vous : « Que disent les gens de moi quand je ne suis pas la ?
» La réponse a cette question est votre vraie réputation, et non votre
image sur les réseaux sociaux.

4. Comment construire votre réseau pas a pas, que
vous soyez salarié, ouvrier ou étudiant ?

Vous n'avez pas besoin de fétes luxueuses ni de relations avec des
célébrités. Vous avez besoin de petites habitudes réguliéres. D'abord,
soyez présent la olu se trouvent les gens qui partagent votre ambition :
une formation, une association, une coopérative, un souk
hebdomadaire, une activité bénévole, un groupe professionnel en ligne.
La présence réguliere compte plus qu'une présence spectaculaire une
seule fois.

Ensuite, préparez-vous avant la rencontre. Sachez ce que vous faites,
ce que vous voulez apprendre, et ce que vous pouvez offrir. Une phrase
claire comme : « J'apprends a réparer les téléphones, je cherche une
occasion de stage, et je peux aider a l'organisation » vaut beaucoup
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mieux qu'un discours général et vague. Les gens aident celui qui sait ce
gu'il veut, parce qu'ils savent comment l'aider.

Troisiemement, suivez la relation aprés la rencontre. Un court message
de remerciement, une question sur un sujet dont vous avez discuté, ou
le partage d'un article utile : ce sont de petits gestes qui gardent le fil.
Beaucoup de relations meurent non pas a cause d'un conflit, mais a
cause de la négligence. N'attendez pas d'avoir besoin de la personne
pour l'appeler ; appelez-la quand vous n'avez besoin de rien, et elle
sera la quand vous en aurez vraiment besoin.

Et quatriemement, respectez le temps des autres. Ne demandez pas
une longue réunion sans sujet, n'envoyez pas de messages répétés
sans fin, et ne demandez pas un grand service a la premiére rencontre.
Le respect est le langage du vrai réseau. Et la personne qui respecte
votre temps et vos limites est celle dont vous respecterez aussi le
temps et les limites.

Autre histoire composite a titre d'illustration :

> Fatima, personnage composite a titre d'illustration, couturiére dans
un quartier populaire, ne connaissait personne dans le commerce. Elle a
commencé par maitriser son travail, livrer les commandes a temps, et
conseiller honnétement ses clientes méme quand cela signifiait une
vente moindre. Avec le temps, les clientes ont amené leurs sceurs et
leurs amies, l'une d'elles lui a proposé d'exposer ses produits dans un
petit magasin, puis elle a coopéré avec une marchande de tissus pour
une réduction contre un achat régulier. Fatima n'a payé aucun
pot-de-vin et n'a demandé aucun piston ; elle a construit son réseau
par un bon travail, de 'lhonnéteté et de la patience.

5. Les limites et la dignité : quand dire non ?

Un vrai réseau ne veut pas dire accepter toutes les demandes. Si
quelqu'un vous demande de mentir, de tricher, de recommander une
personne non qualifiée, ou de payer ou d'accepter de l'argent douteux,
dire « non » vous protege, méme si vous perdez la relation. Une relation
qui exige que vous trahissiez vos valeurs n'est pas un réseau, c'est un

piege.
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De méme, ne laissez personne vous exploiter au nom de l'amitié ou de
la parenté. L'entraide mutuelle est une chose, exploitation
permanente en est une autre : quelgu'un qui vous demande toujours de
travailler gratuitement, ou qui prend votre temps et votre expertise
sans contrepartie ni reconnaissance, ou qui utilise votre nom pour
s'ouvrir des portes. Posez des limites calmement : « Je peux aider pour
cette partie, mais cette partie demande un salaire ou un spécialiste. »
Des limites claires ne détruisent pas une vraie amitié, elles la protegent
d'une rancune silencieuse.

Et enfin, rappelez-vous que le vrai réseau inclut aussi votre famille,
mais d'une maniére saine. N'utilisez pas la famille seulement comme un
moyen d'acces, et ne lui donnez pas l'impression que vous n'appelez
que quand vous avez besoin. De fortes relations familiales sont le plus
profond filet de sécurité dans les moments difficiles, mais elles ont
besoin d'un entretien permanent, et non d'un usage saisonnier.

Exercices pratiques

1. Exercice de la carte des relations : écrivez les noms de dix
personnes que vous connaissez dans des domaines différents (famille,
travail, études, quartier, internet). A c6té de chaque nom, écrivez : que
sait cette personne ? Que puis-je lui offrir ? Et quand l'ai-je contactée
pour la derniére fois sans demande ? 2. Exercice du don hebdomadaire
: chaque semaine, offrez une petite aide sans contrepartie attendue :
une information, une mise en relation entre deux personnes, un conseil
honnéte, ou une aide pour une tache simple. Notez-la dans votre cahier,
et observez apres un mois comment les réactions des gens envers vous
ont changé. 3. Exercice de la recommandation honnéte : écrivez une
courte recommandation sur une personne dont vous connaissez
vraiment le travail, et relisez-la honnétement : pouvez-vous défendre
chaque mot ? Si vous ne le pouvez pas, ne la présentez pas. Cet
exercice vous apprend la différence entre la recommandation et le
piston. 4. Exercice du « non » respectueux : préparez une phrase polie
pour refuser une demande inadaptée, par exemple : « J'apprécie votre
confiance, mais je ne peux pas aider dans cette affaire car elle dépasse
ce gue je sais ou ce que ma conscience me permet, mais je peux vous
orienter vers un spécialiste. » Entrainez-vous a la dire, pour ne pas
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refuser avec colére ni accepter par timidité.

Tableau a remplir : mon vrai réseau

Recopiez ce tableau et remplissez-le une fois par mois. Le but est de
voir votre réseau clairement, et non d'accumuler des numéros.

Nom | Domaine ou compétence | Dernier contact | Que lui ai-je offert ? |
Sur quoi pouvons-nous coopérer ? | Remarque (limites, respect)

Idée de graphique simple : dessinez trois cercles qui se chevauchent :
le cercle intérieur pour la famille proche et les amis de confiance, le
cercle du milieu pour les collegues et partenaires professionnels, le
cercle extérieur pour les nouvelles connaissances. Ecrivez dans chaque
cercle qui s'y trouve maintenant, qui vous voulez y ajouter ce mois-ci, et
par quel petit geste honnéte vous vous en approcherez. Un réseau qui
ne se renouvelle pas meurt, et un réseau qui s'élargit sans profondeur
s'évapore.
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Chapitre 12 : L'apprentissage continu

Introduction : le diplome est un début, pas une fin
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Beaucoup pensent que l'apprentissage se termine le jour de l'obtention
du dipldome. Puis ils découvrent, des années plus tard, que le marché a
changé, que les outils ont changé, que les clients demandent de
nouvelles compétences, et que celui qui a cessé d'apprendre prend du
retard sans s'en rendre compte. L'apprentissage continu n'est pas un
luxe pour les intellectuels, c'est une protection pratique pour l'ouvrier,
le salarié, le commercant, la mére et le pére : une protection contre
l'obsolescence de sa compétence, contre un nouvel emploi manqué, et
contre la perte de confiance en soi devant ses enfants et ses collegues.

Et la bonne nouvelle, c'est que l'apprentissage continu n'a besoin ni de
beaucoup d'argent ni de longues heures libres. Il a besoin d'une petite
habitude réguliére, d'un bon choix de ce que l'on apprend, et de
patience face a des résultats lents. Vingt minutes par jour, si elles
durent une année entiere, font une plus grande différence qu'une
semaine d'enthousiasme suivie d'un arrét complet. Ce chapitre vous
propose un plan réaliste, adapté a 'ouvrier, au salarié et aux parents, et
centré sur trois armes essentielles au Maroc aujourd'hui : la lecture, le
francais et l'anglais, avec les compétences numériques de base.

1. Pourquoi le marché change-t-il si vite ? Et
pourquoi ce que vous avez appris il y a dix ans ne
suffit-il plus ?

Autrefois, on apprenait un métier et on en vivait toute sa vie.
Aujourd'hui, les outils changent vite : le téléphone est devenu un
bureau, un magasin et une petite banque, le client cherche et compare
sur internet avant d'acheter, l'administration demande des dossiers
numeériques, et les entreprises demandent une deuxiéme langue dans
'offre d'emploi. Cela ne veut pas dire que votre ancienne expérience ne
vaut rien ; au contraire, votre expérience est la base, mais elle a besoin
d'une mise a jour, comme un téléphone a besoin d'une mise a jour pour
continuer a fonctionner.

Il faut ici distinguer deux types d'apprentissage. L'apprentissage
vertical, c'est approfondir votre métier : un tailleur qui apprend de
nouvelles coupes, un mécanicien qui apprend l'électronique des
voitures modernes, un comptable qui apprend un nouveau logiciel. Et
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l'apprentissage horizontal, c'est ajouter une compétence a cété de votre
métier : une nouvelle langue, une compétence de communication, les
bases du marketing en ligne, ou la capacité d'écrire un message
professionnel clair. Ceux qui réussissent combinent les deux : de la
profondeur dans leur métier, et assez d'ouverture pour comprendre le
monde autour d'eux.

Et n'ayez pas peur de l'intelligence artificielle et des outils numériques.
Ce ne sont ni de la magie ni forcément un ennemi. Ce sont des outils :
celui qui apprend a les utiliser intelligemment et honnétement fait son
travail plus vite, et celui qui les ignore complétement risque de se
retrouver hors de la compétition. Mais attention : ne croyez pas tout ce
que l'intelligence artificielle produit, ne copiez rien sans vérification, et
ne partagez avec elle aucune information personnelle ou
professionnelle sensible. Vérifiez toujours une information importante
auprés d'une source fiable avant de fonder sur elle une décision
financiére ou professionnelle.

2. La lecture : L'université la moins chére du monde

La lecture est le moyen le moins cher et le plus rapide d'apprendre des
expériences des autres sans payer le prix de toutes leurs erreurs. Et il
n'est pas nécessaire de lire de gros livres difficiles. Commencez par ce
qui convient a votre niveau et a votre intérét : un petit livre de votre
métier, ou un bon article chague semaine, ou une histoire pour vos
enfants que vous lisez avec eux et dont vous apprenez aussi.
L'important est la régularité, et non la quantité au début.

Voici une méthode pratique pour une lecture utile. Avant de lire,
demandez-vous : que veux-je tirer de ce livre ou de cet article ?
Pendant la lecture, soulignez une seule idée applicable, et non pas tout.
Apres la lecture, écrivez dans votre cahier une seule phrase : « Je vais
appliquer cette idée de cette maniére cette semaine. » Une lecture sans
application devient un divertissement, tandis qu'une lecture avec une
seule petite application devient un vrai changement.

Et a la maison, la lecture est une habitude qui se transmet par
l'exemple. Si vos enfants vous voient lire vingt minutes chaque soir, ils
comprendront que la lecture fait partie de la vie, et non seulement un
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devoir scolaire. Et si vous lisez avec eux une histoire en arabe ou en
francais, et que vous en discutez avec des mots simples, vous
construisez en méme temps leur langue et leur confiance. Vous n'avez
pas besoin d'une grande bibliothéque ; un seul bon livre que vous
relisez et appliquez vaut mieux que dix livres que vous achetez sans les
ouvrir.

3. Le francais et l'anglais : deux langues qui ouvrent
des portes, sans complexe

Au Maroc, le francais reste la langue de beaucoup d'administrations,
d'entreprises et de documents professionnels, et l'anglais est devenu la
langue d'internet, de la technologie et du commerce mondial. Maitriser
l'une ou les deux ne vous rend pas « meilleur » que les autres, mais cela
élargit vos chances : plus d'emplois, plus de clients, plus
d'informations, et une plus grande capacité a comprendre les contrats
et les correspondances sans intermédiaire.

Beaucoup s'arrétent d'apprendre les langues a cause de la honte de se
tromper. C'est une phrase qui revient souvent : « Je veux apprendre le
francais, mais j'ai honte de parler et de me tromper devant les gens. »
La réponse est simple : nous nous trompons tous au début. Celui qui
parle et se trompe apprend, et celui qui se tait n'apprend rien.

L'erreur fait naturellement partie de l'apprentissage, ce n'est pas un
défaut. Commencez par la compréhension et les mots les plus utilisés
dans votre domaine, puis par des phrases courtes, puis par une
conversation simple. Ecoutez chaque jour un court contenu dans la
langue que vous apprenez : un bulletin, un dialogue, une courte lecon.
Répétez & voix haute, méme si vous étes seul. Ecrivez chaque jour cing
nouveaux mots dans votre cahier, et utilisez-les dans une phrase de
votre vraie vie, et non dans une phrase apprise par coeur sans sens.

Et méfiez-vous du piege des nombreuses formations sans pratique.
Une seule formation que vous suivez jusqu'au bout et que vous
appliquez vaut mieux que cing formations commencées et jamais
terminées. Et si vous voulez vous inscrire a une formation payante,
demandez avant de payer le programme, la durée et le certificat, et
vérifiez aupres de l'institution concernée sa crédibilité, et ne fondez pas
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votre décision sur une belle publicité seulement. Et si une formation
gratuite ou peu chére est disponible dans votre ville ou en ligne,
essayez-la d'abord sérieusement avant de payer une grande somme.

4. Une routine réaliste pour l'ouvrier, le salarié et les
parents

C'est le coeur du chapitre : une routine qui ne demande pas de se lever
a quatre heures du matin, ni d'abandonner sa famille. L'idée est «
d'apprendre dans les interstices » : le temps du transport, le temps
d'attente, le temps apres le diner, le temps de pause au travail.

Routine de l'ouvrier ou du salarié (environ 30 minutes par jour) :

e 10 minutes d'écoute : une lecon de langue ou un contenu
professionnel pendant le transport ou la marche.

e 10 minutes de lecture : quelques pages d'un livre ou d'un article de
votre domaine.

e 10 minutes d'application : écrire cing nouveaux mots, ou noter une
idée, ou essayer un seul outil numérique dans votre travail.

Routine des parents (avec les enfants, sans culpabilité) :

e Lisez avec vos enfants 15 minutes avant de dormir, en arabe ou en
francais, et discutez de l'histoire avec deux questions simples.

e Faites de l'apprentissage une activité familiale une fois par semaine :
un court documentaire, une visite a la bibliothéque, ou l'apprentissage
d'un nouveau mot ensemble.

e Ne comparez pas vos enfants aux autres ; comparez chaque enfant a
lui-méme le mois précédent. Le petit progrés continu est le vrai succés.

Routine du week-end (une heure seulement) :

e Relisez votre cahier : qu'avez-vous appris cette semaine ?
Qu'avez-vous appliqué ? Que n'avez-vous pas compris ?

e Choisissez le sujet de la semaine prochaine, et préparez une seule
source, et non dix sources.
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e Récompensez-vous par quelque chose de simple quand vous avez
terminé un mois entier de régularité, et non quand vous commencez
avec enthousiasme un seul jour.

Histoire composite a titre d'illustration :

> Said, personnage composite a titre d'illustration, chauffeur-livreur
travaillant de longues heures, pensait qu'il n'avait pas de temps pour
apprendre. Il a commencé a écouter de courtes lecons de francais
pendant la conduite, et a écrire cing nouveaux mots chaque soir dans
un petit cahier. Aprés des mois, il comprenait mieux les messages des
clients en francais, il répondait avec de courtes phrases correctes, puis
un client lui a proposé un travail régulier parce qu'il communiquait
désormais clairement. Said n'est pas devenu professeur de langue,
mais il a ajouté une petite compétence qui a changé son revenu et sa
confiance.

La lecon n'est pas que la langue seule fait des miracles, mais que la
petite régularité, dans les interstices qui existent vraiment, s'accumule
jusqu'a devenir visible. N'attendez pas un moment parfait ; le moment
parfait est le temps que vous possédez maintenant.

5. Les compétences numériques de base : apprenez
d'abord ce qui sert votre travail

N'essayez pas d'apprendre tout internet d'un coup. Demandez-vous :
quelle est la compétence numérique unique qui, si je l'apprenais,
faciliterait mon travail ce mois-ci ? Ce peut étre écrire un message
professionnel clair, ou créer une page simple pour vos produits, ou
utiliser un tableau pour calculer les dépenses, ou comprendre comment
protéger vos comptes avec un mot de passe fort que vous ne partagez
avec personne.

Et la sécurité numérique fait partie de l'apprentissage. Ne cliquez pas
sur des liens suspects, n'envoyez ni argent ni informations personnelles
a quelgu'un que vous ne connaissez pas, si séduisante que soit son
offre, et ne croyez pas une promesse de gain rapide sans travail. Les
arnaques numériques visent surtout ceux qui veulent apprendre et
gagner vite. La regle d'or : si l'offre semble trop belle pour étre vraie,
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arrétez-vous et vérifiez auprés d'une source indépendante avant de
payer ou d'envoyer quoi que ce soit.

Et enfin, enseignez aux autres ce que vous avez appris. Quand vous
expliguez une compétence a un collégue, a votre enfant ou a un voisin,
vous la fixez dans votre esprit et vous découvrez ce que vous n'avez
pas encore compris. L'apprentissage n'est pas une course individuelle ;
dans le quartier et la famille, quand quelqu'un apprend et enseigne aux
autres, le niveau de tous monte. Et c'est l'esprit de tout ce livre : que
l'individu réussisse, puis aide ceux qui l'entourent a réussir, sans piston,
sans tricherie et sans attente.

Exercices pratiques

1. Exercice du cahier de mots : achetez un petit cahier ou utilisez votre
téléphone, et écrivez chaque jour cing nouveaux mots en francais ou en
anglais avec une phrase de votre vie pour chague mot. Révisez les mots
de la semaine chaque dimanche, supprimez ceux qui sont devenus
faciles, et reprenez ceux que vous avez oubliés. 2. Exercice de la
lecture appliquée : choisissez un seul livre ou article ce mois-ci, et
aprés chaque partie écrivez une idée applicable, et mettez-la en ceuvre
dans la semaine. A la fin du mois, écrivez ce qui a vraiment changé
grace a la lecture, et non le nombre de pages que vous avez lues. 3.
Exercice de la conversation sans honte : chaque semaine, ayez une
courte conversation dans la langue que vous apprenez, méme avec un
ami, ou avec vous-méme a voix haute, ou par un court message. Notez
VOS erreurs sans géne, et corrigez une seule erreur a la fois. 4. Exercice
de la compétence numérique unique : choisissez une seule
compétence numérique pour ce mois-ci qui serve directement votre
travail, et apprenez-la a partir d'une seule source fiable jusqu'a en
maitriser les bases, avant de passer a une autre compétence. Vérifiez
aupres de la source ou de linstitution concernée avant de payer quoi
que ce soit pour une formation.

Tableau a remplir : ma routine quotidienne
d'apprentissage
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Recopiez ce tableau et remplissez-le chagque soir pendant un mois. Le
but est de voir la régularité, et non d'accumuler des heures.

Jour | Ecoute (minutes) | Lecture (minutes) | Nouveaux mots | ldée
appliquée aujourd'hui | Remarque Lundi| ||| | Mardi ||| ]| Mercredi| || |
[Jeudi| || || Vendredi|||||Samedi|]| ||| Dimanche (révision) || |||

Idée de graphique simple : dessinez une ligne horizontale pour les
jours du mois, et une colonne pour chaque jour représentant le total
des minutes d'apprentissage ce jour-la. Peu importe que les colonnes
soient égales ; limportant est qu'il n'y ait pas de longs vides sans
aucune colonne. Aprés un mois, vous verrez de vos yeux que la
régularité, et non la perfection, est ce qui a construit votre progreés. Et si
vous vous interrompez une semaine, ne déchirez pas la feuille ;
dessinez la colonne suivante et reprenez.
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Conclusion : Votre plan en 90 jours

Le livre se termine ici, le travail commence ici

Si vous étes arrivé a cette page, vous savez plus que dans la premiére
page : la différence entre le consommateur et l'épargnant, comment
construire un budget, qu'un petit projet commence par un test et non
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par un pari, que l'investissement n'est pas réservé aux riches, que les
relations vraies sont plus fortes que le piston, et que l'apprentissage ne
s'arréte jamais. Mais le savoir seul ne change rien. Ce qui change, c'est
ce que vous ferez dans les quatre-vingt-dix prochains jours.

C'est pourqguoi ce livre ne se termine pas par un discours, mais par un
plan. Quatre-vingt-dix jours ne sont pas une durée magique, et vous ne
deviendrez pas riche aprés, mais c'est assez pour passer de celui qui dit
« je commencerai demain » a celui qui a un cahier, une habitude et une
décision. Divisez-les en trois étapes de trente jours, chacune avec un
seul objectif clair.

Jours 1 a 30 : sachez ol vous en étes

La mission du premier mois n'est ni la grande épargne ni le grand
projet, mais l'observation. Notez chaque dirham qui entre et chaque
dirham qui sort, chaque jour, sans exception et sans embellissement. La
petite dépense oubliée déséquilibre le budget a la fin du mois.
Consacrez dix minutes chaque soir a ce cahier, et demandez-vous
chaque semaine ou est vraiment allé 'argent.

Construisez votre premier budget sur la regle 50/30/20, adaptée a
votre réalité : les besoins essentiels d'abord, puis les envies avec des
limites, puis l'épargne, méme petite. Si votre revenu est irrégulier,
basez-vous sur le mois le plus faible. Choisissez ensuite une seule
dépense d'apparence a réduire, et transformez l'économie en premiére
épargne, méme modeste. L'objectif n'est pas le montant, mais la preuve
que vous pouvez maitriser une petite partie.

Prenez un personnage composite a titre d'illustration : Nadia, employée
et mére de deux enfants, qui disait ne jamais pouvoir épargner. En
suivant ses dépenses, elle a découvert qu'elle dépensait trop en
livraisons, a cuisiné davantage a la maison, et a gardé la différence a
part. Son salaire n'a pas changé, mais sa relation a son argent a
changé.

A la fin du trentieme jour, répondez sans deviner : combien entre ?
Combien sort ? OU est la plus grande fuite ? Si vous y répondez, votre
premier mois a réussi, méme si votre épargne est petite.
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Jours 31 3 60 : construisez un coussin, testez un
revenu, fixez une habitude

Le deuxiéme mois passe de l'observation a la construction. D'abord,
fixez-vous un premier objectif petit et réaliste pour un coussin
d'urgence, défini selon votre revenu et vos dépenses essentielles, placé
a part de vos dépenses quotidiennes. Ce n'est pas une épargne pour
les plaisirs, c'est une protection quand quelque chose tombe en panne.

Ensuite, testez une seule expérience de revenu. Choisissez une
compétence que vous possédez ou un service utile autour de vous, et
proposez-le a quelques personnes, a un prix clair et pour un petit
travail. Si vous voulez une compétence numérique, choisissez-en une
seule et apprenez-en les bases. L'expérience ne vise pas le gros gain,
mais la réponse : quelgqu'un paie-t-il pour ce que je propose ? Un essai
qui ne réussit pas n'est pas un échec, mais une information, si son co(t
est petit.

Troisiemement, fixez une seule habitude d'apprentissage : un court
moment chaque jour, a une heure fixe, pour lire ou apprendre une
compétence. Ne dites pas « j'apprendrai quand je trouverai le temps »,
car le temps se fabrique. Revoyez aussi vos dettes si vous en avez, et
ne prenez pas une nouvelle dette pour couvrir une ancienne sans un
plan écrit.

Pour les programmes d'appui, retenez la régle d'or de ce livre : FORSA
est fermé, ne fondez aucun plan sur lui. Pour tout autre programme,
vérifiez ses conditions actuelles auprés des organismes officiels avant
de postuler, et ne payez aucun intermédiaire qui vous promet
'acceptation.

Jours 61 a 90 : revoyez, décidez, choisissez votre voie
Le troisitme mois est le mois de la décision. Comparez avec votre
cahier : la fuite a-t-elle diminué ? Le coussin a-t-il grandi ? L'expérience
a-t-elle donné un signal positif ? Ne vous jugez pas avec dureté, mais
avec vos chiffres.

Décidez votre prochaine étape, parmi trois directions, sans les cumuler.
Si votre coussin est encore faible, priorisez l'épargne et la protection. Si
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vous avez un coussin et une expérience prometteuse, étudiez son
développement ou une petite épargne d'investissement, aprés avoir
demandé a votre banque les frais actuels, sans croire aucune promesse
de rendement garanti. Si c'est la compétence qui vous manque,
approfondissez-en une seule.

Choisissez ensuite le projet ou la compétence unique que vous
approfondirez pendant les trois mois suivants, et écrivez-le en une
seule phrase : « Pendant les trois prochains mois, je me concentrerai sur
ceci, et je saurai que j'ai réussi si cela arrive. » Une seule phrase vous
protége de la dispersion : dix débuts et aucune fin.

Dernier message : dignité, initiative et conscience de
la communauté

La réussite financiere ne consiste pas a sortir de votre communauté,
mais a y devenir plus fort. Votre dignité, c'est de ne dépendre de
personne et de pouvoir aider votre famille sans vous briser. Votre
initiative, c'est de ne pas attendre un sauveur : ni l'emploi idéal, ni un
programme, ni un proche a l|'étranger. Et votre conscience de la
communauté, c'est de comprendre que votre réussite ne se sépare pas
des autres : payer ce que vous devez, ne tromper personne, partager ce
que vous avez appris, et batir des relations sur la compétence et non
sur le « bak sahbi », éléve la confiance de votre quartier et de votre ville.

Comparez-vous a vous-méme d'il y a quatre-vingt-dix jours
connaissez-vous mieux votre argent 7 Avez-vous un plan ? Si oui,
méme un peu, vous étes sur la voie.

Votre dernier exercice : le tableau des 90 jours

Avant de fermer le livre, dessinez le tableau de suivi qui vous
accompagnera pendant quatre-vingt-dix jours. L'idée est simple : une
ligne pour chaque jour, et des colonnes claires : le jour et la date, le
revenu entré, la dépense nécessaire, la dépense facultative, le montant
épargné, le temps d'apprentissage, et une courte note sur la décision
ou l'erreur la plus importante du jour. A la fin de chaque semaine,
ajoutez une ligne de révision : qu'est-ce qui a réussi ? Qu'est-ce qui a fui
? Que changerai-je la semaine prochaine ? Et a la fin de chaque période

L'Intelligence Financiére et L'Epargne — Jamal Amimi p. 164



de trente jours, ajoutez une ligne de décision : est-ce que je continue ?
Est-ce que j'ajuste ? Est-ce que je change d'expérience ?

Affichez le tableau la ou vous le voyez chaque jour, mais ne le laissez
pas dans un cahier fermé. Commencez demain matin : écrivez la
premiére ligne, épargnez le premier montant, contactez le premier
client possible, lisez la premiére page. Quatre-vingt-dix jours passeront
de toute facon, alors faites-les passer en construisant, et non en
attendant.
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