Industrie, Agroalimentaire et environnement

INTERVIEW

FABRILEC a démontré sur le terrain que
Pexpertise marocaine est exportable.

FABRILEC a remporté deux appels d’offres en
deux années successives, en Guinée Equatoriale
en 2011 et au Burkina Faso en 2012. Deux appels
d’offres de grande taille dans deux pays de UAfri-

que subsaharienne. Mustapha MOUCHREK a
monté un plan d’actions étalé sur cing ans. Mais
le résultat sort au bout de deux ans.

de pareils projets sont financés normalement par des bailleurs
de fonds qui essaient de regrouper les différentes interventions
et traiter de grands montants. Gagner ces projets en Afrique est
une forme de reconnaissance et I’aboutissement d’une expertise
de plus de 35 ans. Maintenant, il faut avoir la téte sur les épaules
et rester humble. Sur le plan de la responsabilité, de lourdes
téches nous attendent. Avec notre expérience, notre potentiel et
notre volonté, nous mettons tout en ceuvre pour relever le défi et
livrer les ouvrages dans les délais consentis.

MLL. : Vous avez remporté un appel d’offres au Burkina Faso
en 2012 et un autre auparavant, en Guinée Equatoriale, en
2011. Quelle stratégie avez-vous adopté pour conguérir le
marché de I’Afrique Subsaharienne ?

ML.M. : La stratégie est la méme, dans la mesure qu’il faut étre
professionnel, avoir I’ingénierie suffisante et I’esprit assez dé-
veloppé pour pouvoir s’adapter 4 toutes les demandes. Pour re-
venir justement 4 cet appel d’offres qu’on a gagné en Guinée
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Mustapha MOUCHREK, Président du Conseil d’Administration de
FABRILEC. Vice Président FENELEC, Président de 1’ Association
des Installateurs AIEEM

Equatoriale, ¢’était carrément un jeu de concours, parce qu’il y
avait tout simplement une idée au départ. Vous savez, trés sou-
vent le donneur d’ordre manifeste aussi un intérét a traiter un

Magazine INNOVANT : Pouvez-vous nous décrire votre
sentiment au moment ol vous avez recu la nouvelle d’aveir
remporté I’Appel d’Offres pour P’électrification de 87 loca-
lités (800 Km de lignes), d’un montant de 200 millions de
DHS au Burkina Faso ?

Mustapha MOUCHREK : Notre Entreprise, spécialisée dans
les grands projets d’infrastructures de réseaux électriques et en
transport d’énergie et de distribution d’énergie, connait déja des
chiffres de cette importance. Que ce soit au Maroc ou ailleurs,
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sujet qu’il lance aux spécialistes pour trouver une solution d’une
mani¢re technique et économique. C’était le cas. Don, ¢’était
un genre de concours d’architecture.
Un dossier a été constitué et remis a un comité qui a porté son
choix sur FABRILEC parmi tant d’autres.
Le projet consistait au renforcement du résean électrique et au
traitement des problémes de délestage sur neuf localités dont
cing ont été attribuées en définitive 3 FABRILEC et les autres 3
une société Egyptienne et 4 un consortium Sénégalo-américain.
Le deuxiéme appel d’offtes, celui du Burkina Faso est totale-
ment différent. Il s’agit donc d’un appel d’offres international



ou l’on trouve presque toutes les nationalités. Comme vous le
savez, I’ Afrique est un marché pour le monde entier. Nous nous
sommes donc retrouvés devant des occidentaux, en 1’occurren-
ce des Frangais et des Espagnols et aussi devant des Egyptiens,
des Tunisiens, des Asiatiques, des Indiens et aussi des Chinois.
FABRILEC, avec la consistance de son dossier, autant techni-
que que financier, a remporté un lot sur les deux. C’est celui qui
comportait 87 localités et en plus 800 Km de lignes.

Le second lot a été gagné par une grande société Indienne. Ain-
si, notre fierté est exceptionnelle, dans la mesure ol I’on nous
compare déja a I’international.

ML : Si je reviens un petit peu sur le c6té technique, pou-
vez-vous nous décrire le projet dans ses grandes lignes ?

M.M. : S’agissant d’un appel d’offres international, traité par un
bailleur de fonds comme la BAD, c¢’est plut6t un sujet 4 résultat.
Par conséquent, il y a le sujet et il faut donner le résultat. L’in-
térét de ce genre de projets financés, c’est qu’il faut constater la
présence de la lumiére, puisqu’il s’agit d’un projet d’électrifica-
tion. C’est ¢a le plus important. Donc, ce sont des projets clé en
main. Accompagné de I"utilisateur, on traite le sujet depuis le
début jusqu’a la fin. C’est donc un projet complet, clé en main
avec étude, conception, réalisation et mise en service.

MLL : En fait, vous avez des délais a respecter pour réaliser
le projet dans sa totalité. Comment vous allez parvenir pour
livrer le projet, clé en main, dans les délais prescrits ?

M.M. : Sensibles au sujet depuis le départ, nous avons jugé
utile de nous faire accompagner par une entreprise locale. Parce
qu’il s’agit quand méme de déblayer le terrain et de vivre dans
Ia localité du projet pendant 23 mois.

Ainsi, nous avons choisi I’entreprise qu’il nous faut et qui a été
appréciée de méme par le Client. Ce dernier sait 4 I’avance que
c’est un élément utile et nécessaire pour parvenir 4 de bons ré-
sultats. Nous partageons avec cette entreprise le projet, notam-
ment la partie proximité, la partie terrain et la partie relation
avec la population.

MLL : Quel soutien vous apporte le département du Com-
merce Extérieur marocain dans la réalisation 2 terme de ce
grand projet africain, qui est déja une fierté pour le Maroc
et pour les entreprises marocaines appartenant i ce secteur
d’activité ?

ML.M. : Jaimerais signaler au départ que I’exportation de 1’ex-
pertise, du savoir-faire et celui des travaux et des services, ne
constitue pas encore une pratique courante chez nous au Maroc.
Le Maroc a toujours exporté les produits dont le travail, sans
vouloir le minimiser, loin dela, reste quand méme relativement

facile comparé & I’export de I’expertise et du savoir faire. Parce
que le produit est fabriqué chez soi et on peut faire constater la
qualité et la réception chez soi. Puis, on peut se faire payer par
lettre de crédit expédiée et on est tranquille. Dans le processus
de ’export, les choses sont totalement différentes. II faut, dés
le départ, aller voir le Client. Puis, il faut le convaincre et obte-
nir sa confiance. C’est trés subjectif. 11 faut au préalable avoir
a son actif I’ingénierie nécessaire et I’expérience suffisante et
savoir aussi comment convaincre. Il faut premiérement se faire
un nom et puis deuxiémement, participer et partir en comparai-
son avec des gens qui sont trés sérieux, s’ils ne sont pas déja
présents sur place. Troisiémement, il faut prendre en considéra-
tion les services qui vont avec ce processus. Avant de signer le
marché et avant de commencer 2 travailler, il faut tout d’abord
donner des cautions de bonne fin. Et les cautions de bonne fin
ont un pourcentage trés €levé pouvant atteindre jusqu’a 30 % en
cautionnement du montant du marché. Qui dit cautionnement
dit également une garantie bancaire pour commencer le travail.
L’accompagnement de la banque est donc nécessaire. Et quand
on va encore vers la banque marocaine pour lui demander de
nous donner 10 % du montant du marché qui représente des
millions d’euro en garantie de notre soumission et en devise, on
constate que ¢’est une question qui sort de I’ordinaire. Non pas
que la banque n’est pas disposée ou qu’elle n’a pas les moyens,
mais ¢’est quelque chose de nouveau. C’est un démarrage qu’il
faut savoir préparer, et développer. Et il est nécessaire d’établir
un systéme d’accompagnement en ce genre d’expertise et d’ac-
quisition de contrat relatif au savoir-faire et au « clé en main ».
11 est nécessaire...

MLL : Vous étes ’une des rares entreprises marocaines qui
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