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«Les consortiums sont I'alliance
volontaire d’entreprises, dont
I’objectif est de promouvoir les
biens et services des membres a

Edito :

Chers lecteurs,

I’étranger et de iaciliter
I’exportation de ces produits
grace a des actions communes »

Voici le huitieme numéro de la newsletter du projet de
«Renforcement des capacités nationales en matiére de
promotion et animation des consortiums d’exportation».

Nous avons dédié ce numéro de notre newsletter a la mission
d'une délégation marocaine composée du Ministére du
Commerce Extérieur et de I’Association des consortiums
d’exportation a Rome. Comme vous le verrez dans les
prochaines  pages, nos  consortiums  d'exportation
s'internationalisent et tissent des liens avec les acteurs
internationaux de référence pour faciliter [’échange
d’expériences et la mise en place de relations commerciales
entre I'ltalie et le Maroc.

= Sommaire :

Edito

o Alaune : Signature d’un
accord de partenariat enire
FEDEREXPORT et I'AMCE

Nous nous approchons aussi, en ce début d'été, de la fin la
deuxieme phase de coopération MCE/ONUDI entamée en
2008 du projet de renforcement des capacités nationales en
matiere de promotion et d’animation des consortiums
d’exportation.

o [Eniretiens avec :

= M. Lorenzo PAPI

= M. Mohammed ALAOUI
= M. Abdenbi BENIAGOUR
= M. Abdelali BERRADA

Les objectifs que nous nous étions fixés il y a trois ans, en
termes de cadres et institutions a former, de consortiums a
constituer et d'instruments de pérennisation a mettre en
place, ont été atteints, mais notre ambition n'est pas encore

comblée.

Continue a la page 2

Une question pour trois
consortiums

En brei
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Edito (continuation de la page 1):

Toutefois, le Ministére du Commerce Extérieur, a travers une étude en cours de finalisétion, sur
I’amélioration-de I'environnement juridique et incitatif des Consortiums d’exportation, compte tout
mettre en ceuvre pour donner une nouvelle impulsion aux Consortiums d’exportation, basée sur de
plus larges perspectives en termes d’appuis et accompagnement de la part du Ministére. Une vision
de partenariat MCE/Secteur privé sera davantage ancrée. De méme, une "implication plus grande
des opérateurs concernés est fortement sollicitée pour mieux: favoriser: le concebt au Maroc et
assurer a I'expérience marocaine-une plus grande réussite.

A ce propos, nous considérons aussi gu’il y a davantage de secteurs qui-pourraient profiter du

~modeéle consortium d’exportation, de nouveaux consortiums & mettre en place, de nouvelles idées
pour des consortiums de valorisation: ciblant les produits du terroir et des échanges fructueux a
mettre en place avec-d’autres pays teI-que prévu pour le volet: assistance technique ONUDI a
I'occasion d’un nouveau financement recu de la part du Gouvernement italien, et qui constituera
I’essentiel des chantiers ‘qui'nous attendent pour les prochaines années.

‘Bonne lecture!

Zahra Macfiri ~ Jean Luc BERNARD,
Directeur de:la Politique des Représentant de I'TONUDI

-Echanges Commerciaux, : au Maroc
Ministére du Commerce Extérieur
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Voyage d’étude d’une délégation marocaine a Rome pour participer & la réunion annuelle
de FEDEREXPORT et signature d’un accord de partenariat entre ’AMCE et FEDEREXPORT

Dans le cadre du -projet « Renforcement des capacités nationales en' matiere d’animation et
- développement des consortiums d’exportation » un-voyage d’étude -4 Rome, et dans les ‘régions.

limitrophes, a été organisé du 13 au 16 avril au proflt des représentants des consortiums développés

au Maroc et au Pérou.

La délégation marocaine ayant part|C|pe au voyage d’étude était composée de I'Association

Marocaine des Consortiums d’Exportation, représentée par son président, M.-Mohammed ALAOUI,

du Ministére du Commerce Extérieur, représenté par M. Abdenbi BENZAGOUR et de I'expert

national du projet, M. Abdelali BERRADA.

Le but du voyage d’étude était double :

- D’un coté, lancer le partenariat entre FEDEREXPORT et PAMCE et entre FEDEREXPORT et
Peroucamaras, a travers.-la signature 'd’un accord lors 'de la' réunion '‘annuelle’ de
FEDEREXPORT - la Fédération Italienne des consortiums appartenant a Confindustria-= avec
ses membres; _ : : |
Et de l'autre : familiariser la délégation marocaine et péruvienne avec les consortiums de:
valorisation a travers la visite de deux consortiums italiens: « Consorzio Export Italia » et
«-Consorzio di Tutela della-Mozarella di Bufala Campana ». '

Les accords de partenariat signés prévoient 'assistance de FEDEREXPORT dans le développement des
associations des consortiums marocains et du Pérou et, en particulier, la promotion de partenariats
d'affaires, relations industrielles et technologiques entre les entreprises membres de consortiums
italiens et celles membres de consortiums du Maroc et du Pérou. -

C’est une opportunité supplémentaire pour le développement a l'international de nos consortiums
marocains ! -
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Eniretien avec M. Lorenzo PAPL, secréfaire général de FEDEREXPORT

Quels ont été les objectifs de FEDEREXPORT a la base de la signature de I’accord de coopération
avec I"Association Marocaine des Consortiums d’Exportation?

Cet accord est le résultat de pres d'une décennie de collaboration entre FEDEREXPORT et
I’ONUDI pour la promotion du modele consortium d’exportation ‘dans différents pays, dont:7
ans au Maroc, dans le cadre  de: projets - financés  par la:.Coopération italienne. Comme l'a
souligné lors -de -la signature. de I'accord, -notre Président, M. Gianfredo COMAZZI,  pour
FEDEREXPORT, promouvoir le modéle de consortium a I'extérieur, et dans ce cas au Maroc,
permet de créer des 6pportunités de partenariat pour nos-entreprises et développer :des

- réseaux internationaux des PME plus fortes, capables de pénétrer. des marchés éuxquels elles.ne
peuvent pas accéder individuellement.’

Dans le cadre de cet accord quelles actions comptez vous mettre en place dans les prochains
mois ?

Nous sommes déja en train de travailler sur-un des points de I'accord avec nos partenaires de
I’AMCE relatif a la promotion de coIIaboratlons entre Ies entreprlses membres de consortiums
marocains et italiens. :
Nous sommes en . train de développer, avec I"'ONUDI,: un modéle_ ou Ies membres . des
. consortiums marocains pourront indiquer le type de partenariat recherché avec des sociétés
de consortiums italiens (partenariats commerciaux - et industriels, projets communs- de
recherche et développement, transfert de technologies, assistance technique, etc.). Nous
diffuseront = en. suite - ses propositions de ' collaboration: .aux -‘consortiums membres -de
FEDEREXPORT et ferons le suivi avec 'AMCE. : '

Enwsagez vous de mettre en place ce type d’accord de coopération avec egalement d’autres
organismes?-

Nous venons de signer. unaccord similaire avec deux organisations privées péru\/iennes: la
Chambre Nationale de Commerce, Production et Services (PERUCAMARAS) et avec la Chambre
de Commerce de Lima. Cet accord. prévoit aussi notre assistance dans la création d’une
association péruvienne de consortiums d’exportation, a l'instar de FEDEREXPORT et de ’AMCE.
De plus, dans le cadre de notre coopération avec - I'ONUDI, .nous allons. contribuer: au -
développement de réseaux internationaux d’institutions = de ‘promotion de consortiums
d’exportation. '
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Ellll'ﬂllell avec M. Mohammed ALAOUL, Pl’ﬂSlﬂGlll de |’ASSﬂClﬂll0ll Marocame
.'des consortiums ﬂ’EXl)Ol'lallﬂll (AMCE)

1.. -Quels ont été les objectifs de FAMCE-a la base de la sfgnature de I'accord de
coopération avec FEDEREXPORT?

A travers la signature'd'un accord de partenariat avec FEDEREXPORT, I'AMCE souhaite tout
d’abord mettre en place un véritable partenariat pour renforcer les exportations des consortiums
marocains vers 'ltalie et I’Europe en général, et aussi pour le transfert de I'expertlse ntallenne
vers les PME marocaines fédérées en consortiums.

De notre coté, nous sommes préts a aider nos collegues italiens a prospecter le marché marocain
avec -leurs ‘produits. et ‘services, a travers la - mise en relation de FEDEREXPORT -avec les
associations professmnnelles marocaines en vue d’organlser des rencontres BtoB sectorielles.

- En plus de ces aspects directement liés au développement commercial des consortiums, I’AMCE
recherche dans le partenariat avec FEDEREXPORT, une source d’inspiration pour mieux gérer une
association . de consortiums.en ‘espérant pouvoir. tirer profit de-leur grande expérience en la
matiére, ) ' :

2. Proletez-vous en 2021 : quels résultats allez-vous médiatiser pour feter les 10 ans de
~ coopération avec FEDEREXPORT ?

Dans dix ans, nous souhaitons que:

Le nombre de consortiums marocains soit beaucoup plus important et que le
concept soit bien ancré dans le quotidien des exportateurs ;

Les résultats tangibles réalisés par les consortiums aient poussé les consortiums a
élargir le nombre d’entreprises adhérentes, et qu’on ait donc des consortiums de
dix, quinze et peut étre vingt entreprises ;

Les: portes du marché italien soient un peu plus ouvertes pour les consortiums
marocains. L’ltalie n’est actuellement pas un des marchés prioritaires pour les
exportateurs marocains et nous souhaitons 'qu’a ‘travers laccord avec
FEDEREXPORT, deé_ partenariats commerciaux -concrets puissent étre tissés avec
le marché italien ;

Le partenariat technique entre les consortiums . des deux pays puisse étre
renforcé et que. les consortiums marocams pmssent en tirer proflt et améliorer
leur compétitivité a I'international.
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Entrefien avec M. Alnlenln BENIAGOUR, chargé (lll projet COIISOl‘lllllIIS
d’exportation au niveau du Ministere du Commerce Extérieur

1. Au-dela de la signature des accords de coopération, le voyage d’étude en Italie a aussi
été 'occasion pour les participants de rencontrer deux consortiums de valorisation et
d’exportation. Pouvez-vous nous:-en parler:?

Tout d’abord je tiens a remercier "ONUDI pour cette invitation et pour le suivi et I'attention
préalable a Rabat puis durant les deux jours de la  mission aussi bien a Rome que lors du
déplacement dans la Région de Caserta. Ceci a contribué a la réussite de cette action et a
stimuler:des possibilités de coopération importantes. Le Ministere du Commerce Extérieur en '
s’associant a.cet événement et en y participant activement ne peut que se réjouir des contacts et
réalisations eues:lors de cette mission dont la rencontre avec les responsables de consortiums,
les hommes d’affaires italiens, la délégation péruvienne et la visite dans la Région du Sud italien.

Hormis le premier jour consacré a la réunion au sein de FEDEREXPORT, la visite de la Région de
Caserta fut tres importante. La'visite de Consortiums qualité, parmi les plus prestigieux au sud
italien, nous a permis de mieux nous imprégner de cette expérience. :

Le « Consorzio Export Italia » (Consortium d’exportation de Vin) est un bel exemple schématisant
le pourquoi de tout groupement et alliance tendant a promouvoir le produit a I'export.

Loré_de cette visite, nous avions pu nous rendre compte, sur place, a travers les discussions et les
constatations, de I'importance du travail fait par le ‘Consortium et par I'engagement de:ses
membres. -

A souligner que lors de cette visite, il nous a été possible de remarquer Ia presence d’une femme
entrepreneur qui produit du vin dans une ville de la région (a plus de 100 km), qui venait pour
examiner la possibilité ‘de s’allier au sein du -méme consortium...c’est dire ‘combien c’est
important d’avoir la volonte, la conviction des bienfaits de I'alliance, des succes stories et de voir
les actions et les initiatives s’enchainer d’elles mémes... )

En effet, la constitution d’un Consortium ‘ne se décrété pas, elle se:construit avec patience,
persévérance, -conviction, solidarité et suivi de tous les futurs. membres. C'est' une action
~ volontaire et de grande conviction, liée non pas a des gains matériels temporels mais pIus penses
et plus élaborés a court et long terme souvent; \

La deuxiéme visite nous a conduit chez le « Consorzio di Tutela della Mozarella di Bufala
Campana », il:s’agit de la prestigieuse marque de Mozarella. Di Bufala: Campana: Lors de cette
- visite, il nous a été permis de constater combien c’est utile et valorisant d’allier tradition et
‘modernité en créant une marque dont la qualité est reconnue partout.
La visite de ces deux entités nous fut d’un grand apport pour bien appréhender les avantages de
se regrouper en Consortium. Il nous a été permis de constater combien comptent la conviction
des membres, leur vision réunificatrice et solidaire, leur finalité tendant a mieux se consolider et
se fortifier en se regroupant pour assurer le succes dune actlon d’ampleur telle- que Ia
constitution en groupement: ' !
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Eniretien avec M. Abdelali BERRADA, expert ONUDI

1.  Quelleslecons retenir des visites de terrain auprés des consortiums italiens ?

Les deux consortiums italiens visités ont des spécificités et une histoire différente qui a.permis de
tirer les enseignements suivants ;. -

Le « Consorzio: Export Italia », spécialisé dans le vin, faisait partie a I'origine d’un consortium
d’exportation qui, lors de sa création, avait. démarré en tant que consortium multisectoriel avec
des membres implantés dans plusieurs régions. La distance avait rendu la communication entre
les membres assez difficile, ce qui les a'poussés a se recentrer sur'les entreprises-appartenant a la
méme région. La réalité du business a révélé par la suite que les entreprises faisant partie de
secteurs différents ne leur permettaient pas de mener des activités communes dans la mesure-ou
les clients sont - différents et les manifestations commerciales, tels que les salons, sont
spécialisées par type de produits. Aussi, et pour des considérations d’efficacité et de cohérence -
au niveau des modes d’approche des clients (salons, workshop, séances de dégustation....), les
producteurs de vin ont fini par se regrouper au sein d’un consortium de valorisation spécifique.

- Cette expérience démontre que les consortiums peuvent avoir.des traits communs; mais gu’il n’y
a pas de modeéle unique et que chaque consortium a sa propre histoire, son propre rythme et ses
difficultés dont ils faut identifier la nature, les moyens pour les dépasser et les adaptations
nécessaires pour permettre aux entreprises membres d’atteindre leurs objectifs.

Quant ‘au’ « Consorzio di tutela della: Mozzarella. di- Bufala. Campana », un consortium ‘de
valorisation créé en 1981, il a réussi, grace a la volonté commune de ses membres et a la-force
constituée, a atteindre plusieurs objectifs et acquis : : -

e D’abord, la reconnaissance et la notoriété aupres-du Ministere de-I’agriculture comme  :
|"un des leaders dans son domaine ; : ;

e Ensuite, la protection de la production et la.vente de Mozzarella di Bufala Campana, la
défense de son appellation d’origine en ltalie et dans le monde (et l'obtention en 1996
du label européen Protected Designation of Origin) et 'amélioration constante de la
production et la qualité des produits de ses membres; des produits appréciés a travers le
monde; _ -

e Enfin, le consortium connait, de ce fait, une augmentation réguliére de sa production (+
6%, passant de 34 millions de kg en 2009 a 36 millions en 2010) et de son chiffre’
d’affaires (+12,5%, passant de 272 millions € en 2009 4306 millions € en 2010) dont 20%
est exporté, principalement sur la France (21,3%), les Etats-Unis (19,7%), I'Allemagne
(16,9%) et le Royaume Uni (16,4%). '

Pour dire, encore une fois,” que l'union fait la force mais-permet- aussi de développer son
business. : ’ ' Pt
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Une question llOl_ll‘ frois consortiums :

4 Quels ont été les principaux problémes que vous avez rencontrés dans la constitution
et le développement de votre consortium ?

 MOSAIC

« Les problemes que nous avons rencontrés lors du développement du consortium sont liés au
fait que le consortium est un modéle assez récent au niveau marocain. MOSAIC étant le premier
consortium juridiguement constitué au Maroc a da faire face aux problémes suivants :
- Mangue d’un cadre juridique approprié¢ (le GIE n’est pas considéré comme une
-entreprise).

la TVA versée n’est pas récupérable :

pas de référencement aupres des différentes administrations, notamment les douanes

probléme de domlcmatlon du GIE. :

Bien que nous ayons continué a-travailler dans le cadre de MOSAIC et que nous continuons a
croire que la coopération interentreprises a été bénéfique pour nos entreprises respectives,
certains des ‘problémes cités ci-dessus sont encore en discussion avec les administrations
concernées et des solutions 'sont a rechercher pour faciliter d’avantage. la diffusion de ce
concept.» '

M. Hakim HAMDOUCHE, membre fondateur de MOSAIC

"Nous avons connu deux principaux problemes

- D'abord, pour maintenir et entretenir-une implication forte et regullere de tous les membres du
.consortium; :

- Ensuite, et .compte tenu de la spécificité de nos produits, la difficulté de pénétration
des marchés cibles, a savoir les: pays d'Afrique de I'Ouest, du. fait du manque de'structures de
distribution organisées et des caracter|st|ques particulieres de: ces marchés. en termes de
contacts et relations d'affaires." ;

ODYSSEE




-‘x,

4
-i‘. |. '“‘?\'1"‘-““
A AN A
:"l"u :.\-. -“-rﬂl‘

(Tep oy SHETERE R |

| Ay M %
T‘W Midtszire da Covamndren Bundpany

Une question pour trois consortiums

" Quels ont été les principaux problémes que vous avez rencontrés dans la constitution
et le développement de votre consortium ?

« Au début de‘l'année 2008, et pour répondre aux nouvelles:exigences des donneurs d'ordre,
nous avons pris la décision d'évoluer:vers le produit fini'et devenir ainsi une force de proposition
de modeles et de collections mode. Pour cela, nous.avons mis en place une structure commune
de collectionning dotée d'un chef de produit, d'un-modeéliste, d'un responsable de sourcing
matieres. et fournitures, de machinistes et d'un technico-commercial.- Malheureusement, ‘la
crise économique internationale et son impact négatif sur le comportement des consommateurs,
nous a complétement déstabilisé et a contrarié notre projet dans la mesure ou les clients -
n'étaient plus réceptifs a ' notre offre privilégiant encore davantage une stratégie
d'appravisionnement d'Asie basée sur-une.logique de prix.

~Aujourd'hui, alors que les donneurs d'ordre semblent revenir sur lé Maroc, les membres de notre
consortiums, tout en étant convaincus que c'est -bien le:-moment de rebondir et de surfer sur la
vague de la reprise, sont encore frileux pour se lancer encore une fois dans un investissement
aussi lourd que celui de la structure commune de collections, sachant que cela nécessite un fonds
de roulement assez important au moment ou les clients manquent de visibilité et concédent de
petites marges. D'un autre c6té, nous savons que nous n'avons pas beaucoup le choix que de
s'adapter aux-exigences du marché. » :
Taoufig KABBAJ, Membre fondateur de Charm Consors

« Les prmupaux blocages rencontrés par UNITEAM peuvent étre résumés en deux typologles
1. -Lors de la constitution du consortium

* Un plan d’affaire a été réalisé pour le Consortium UNITEAM ‘Malheureusement ce plan a

mis beaucoup de temps pour &tre mis en place. Il a été révisé a plusieurs reprises pour
aboutir a un simple ' consortium: de ‘promotion, alors que les ambitions afflchees au
départ étaient bien plus.importantes;
UNITEAM devra évoluer a terme vers un consortium de vente si un dISpOSltlf juridique
incitatif est mis en place par les autorités compétentes ; '
Le choix du cadre juridique du GIE s’est imposé tout naturellement car, en dehors d’une
coopératii/e tous les consortiums ont choisi:le statut juridique du GIE qui pourrait étre
trés contraignant pour les membres d’un consortium de vente, car cette forme juridique
prevmt la responsabilité mutuelle des membres :
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< Une question pour {rois consortiums -

Pour UNITEAM, plusieurs articles des statuts ont été adaptés afin de contourner certaines
difficultés mais les aspects incitatifs en faveur des exportateurs doivent étre également
mis en place pour les GIE ; Tk

Un gentleman Agreement a été cosigné par les membres pour lever les contralntes lides a
certains produits concurrents

Lors du développement du consortium

Non participation du Consortium a-plusieurs-actions organisées par Maroc Export-telles

gue les caravanes de I’export et certaines foires par manque de ressources d’appui en

faveur des consortiums ; e

La participation d’ UNITEAM dans les actlons B to B, sauf celles qui ont été organisées Iors

des salons spécialisés, a été insuffisante :

Cadre juridique inapproprié pourle déploiement: du consortium de promotion vers un

consortium de vente car le cadre juridique du GIE n’offre les incitations fiscales en
' matiere d’exportation. équivalentes: aux entreprises qui sont mises en place pour

encourager les exportations ;

Manque de formation adaptée ; _

Difficulté pour recruter un quatriéme: partenaire biscuitier pour renforcer et compléter la

gamme des produits BCC ». :

Abdelaziz ELALAQUI. Coordinateur d 'UNITEAM
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Signature d’un accord de partenariat

Evénement
Organisateur | ONUDI- AMCE- FEDEREXPORT
Date & lieu | 14 avril, Rome
Theme Accord de partenariat
| Evénement Assises-de |'Agriculture
7 ' Organisateur | Ministére de: I'Agriculture et de la
: : Péche Maritime
: w  Date & lieu 26 avril, Meknés
oW -' } Théme Participation de I'ONUDI dans la table
Assises de 1’Agriculture ronde 1 : terroirs solidaires, produire
4°™ édition plus, vendre mieux :
Evénement | Atelier régional sur la démarche
clusters
Organisateur | AFD-ONUDI -
| Date & lieu 5-9 juin, Tunis .
Theme Promotion ~ de la - méthodologie

clusters
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Cette Newsletter est votre publication : n'hésitez pas a nous transmettre vos suggestions et toutes
les informations que vous souhaitez y voir paraitre.

Contact : 7

Mme Ebe MUSCHIALLI

Chargée de Programme

ONUDI

Tel. 0537 65 67.66

Fax. 0537 63 27 87

E-mail : e.muschialli@unido.org

Inscriptions et désinscriptions

Pour vous désinscrire, merci de nous renvoyer un mail avec le titre « désinscription », nom et
Organisation.

Pour. recevoir directement cette Newsletter envoyez vos coordonnées (nom, prénom, fonctlon
institution) a e. muschlalll@umdo org

Pour plus d’informations sur les Consortiums d’Exportation, vous pouvez consultez le site :

g?

MAROC CONSORTIUM | : http://www.marocconsortium.com

S Au proehain numeéro (septembre 2011)



mailto:e.muschialli@unido.org
mailto:e.muschialli@unido.org
http://www.marocconsortium.com/

Jyh 3
el
i g P A o

Eolmes Maissire 4 Commdven Bxndsarr

-Les consortiums marocains

-AGRO ALLIANCE
~Secteur Ville - Nombre Contact
d’entreprises e
A . . . : A
g_ro Aleatiteire - Fez : 4 ciocap2@menara.ma
(Capres) :
A EEREN
J - ‘
Argan’Taroudan’ |
Secteur = Ville - - Nombre Contact
' d’entreprises \
Agro Alimentaire (Argan) Taroudant 2 www argan-taroudant.com

©

Ateliance

Secteur

Ville Nombre

~d’entreprises

Contact

Textile Habillement

Rabat, Salé,

. Casablanca

Témara, = 7

alaouimd@menara.ma

C'.
OCASALEATHER

Secteur ~Ville : Nombre ‘Contact
d’entreprises
C .ir h r lan : 4
i 4 '(c A es) Ca_saba_ Sy Karim.grouphome@hotmail.com
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javascript:void(0)
http://www.argan-taroudant.com/
mailto:alaouimd@menara.ma
mailto:Karim.grouphome@hotmail.com
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CHARNY/
CONSORS ok
: Secteur Ville Nombre . Contact
d’entreprises _
Textile Habillement Casablanca- 4 . t.kabbadl@charmcgnsors.com
CONSTRUCOM.
Secteur Ville Nombre Contact
Ly d’entreprises
BTP Saiilangs : 2 f.akalav@archimedia.ma
DRAGO
Secteur - Ville Nombre Contact
d’entreprises . :
Electricité ; Casablanca 3 gabmaroc@menara.ma
‘EVERLAST
Secteur Ville ~Nombre Contact
: d’entreprises
Textile-habillement Casablanca 4 : ! ' .
: ; . -~wafaa.everlast@crossing.ma
s
NN
2N
Secteur Ville Nombre .. Contact
; d’entreprises : '
Textile de Maison Casablanca. - 6 ihwidrissi@atretis.com'



mailto:t.kabbadj@charmconsors.com
mailto:f.akalay@archimedia.ma
mailto:cabmaroc@menara.ma
mailto:wafaa.everlast@crossing.ma
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Contact

Secteur Ville - Nombre
: d’entreprises
; . . ' . s.tanta@a2s-industries.com
Mécatronique Mohammedia 6 @ v

AVENUE
_Secteur Ville ~‘Nombre Contact
i ‘d’entreprises
Textile Habillement Casablanca 5 k:mellouki@quatro.ma

ke Maitre
Maroqiliniszrd@LQZ

Secteur Ville “Nombre Contact
: d’entreprises
Cuir (maroquinerie) Fés 5 saccent@menara.ma
MILAD
Secteur Ville Nombre Contact
; d’entreprises ;

Fournitures et ; : : )

: Casablanca 5 duflot@menara.ma
accessoires de mode .



mailto:s.tanta@a2s-industries.com
mailto:k.mellouki@quatro.ma
mailto:saccent@menara.ma
http://www.kerix.net/KerixEmail.asp?pid=MA5006973
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- Secteur Ville : Nombre : = Contact
d'entreprlses
Textile Habillement Casablanca 5 WWW.mosaic.ma
ymmumh!mn dubdinent
Secteur y - Ville Nombre - Contact
d’entreprises
Matériaux de ] e :
. : . Casablanca 5 - a.seffar@jpindustrie.com
construction : ] ; :
OLEA PARTNERS
Secteur : Ville ‘Nombre |- - Contact
| d’entreprises
Agro Alimentaire Meknes 4 B | star.olive@menara.ma
& >0
Secteur ~ . Ville Nombre . " . Contact
d’entreprises
Agro Ali_mentaire (Argan) Tiznit 5 | www.tizargéne.com



http://www.mosaic.ma/
mailto:a.seffar@jpindustrie.com
mailto:star.olive@menara.ma
http://www.tizargane.com/
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: ; Morocco : :
Secteur Ville Nombre -Contact
d’entreprises
Tourisme (Agences de Casablanca T : .www.travelpartnersmo'ro.cco.com
voyage) | -
- Secteur : Ville : Nombre ' Contact
d’entreprises |
Agro Alimentaire (Argan) Agadir - 2 ucfa@menara.ma
UNITEAM !
Secteur : ~Ville i - Nombre ] Contact
d’entreprises
Agro Alimentaire ! Casablanca AL . abdelaziz.ala@gmail.com
Clargar
Secteur - Ville - _Nombre : : Contact
' d’entreprises
Agro Alimentaire (Argan) | - Essaouira - 5 : WWW.vitargan.co.ma



http://www.travelpartnersmorocco.com/
mailto:ucfa@menara.ma
mailto:abdelaziz.ala@gmail.com
http://www.vitargan.co.ma/

