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Nexans Maroc en force
en Afrique

@ Present au Maroc depuis 1947, Nexans érige IAfrique au coeur de ses priorités.
La filiale marocaine du groupe frangais multiplie les prospections sur le continent,
ou elle dispose deja d'un bon portefeuille de clients.

tion par plus de présence sur le ter-
rain», explique Hanane Chehbi.
Les partenaires subsahariens sont
notamment intéresses par tous les
types de produits énergétiques,
en raison de lessor de ce marché
dont le taux de couverture élec-
trique ne dépasse guere 20%. De
[éclairage public a lusage domes-
tique, lensemble des produits sont
les bienvenus. «Lors de nos
contacts, les opérateurs subsaha-
riens nous ont également fait part
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vers, mais le destin en a dé-
cidé autrement. Cest «par hasard»
qu'Hanane Chehbi dit avoir atterri
dans le commerce international.
L'aventure débute alors au sein
dune société familiale avant de se
poursuivre chez Nexans Maroc, ou
elle sactive depuis douze ans. La
promotion des produits du secteur
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accompagner dans le développe- h?u?":;’o‘:ied':““ caine du groupe frangais se dis-
ment des infrastructures €lec- expérienceen | tingue dans ce domaine. Trés
triques», rapporte la responsable  Afrique affable et avec beaucoup dentre-
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domaine, ce groupe jouit dune so-
lide expérience en Afrique subsa-
harienne, avec unimportant porte-
feuille de clients, mais aussi des
filiales au Sénégal, au Ghana et au
Nigéria et une présence commer-
ciale dans plus d'une dizaine de
pays. Pour autant, il nest pas ques-
tion de dormir sur ses lauriers. Cest
dans cette optique gue la société

Représenté par sa responsable de
lexport, en loccurrence Hanane
Chehbi, Nexans Maroc en a profité
pour multiplier les contacts et es-
sayer de fidéliser sa clientele. «<Mal-
gré notre présence dans certains
pays, nous pensons quil faut tou-
jours continuer la prospection en
Afrique. Il faut entretenir ses rela-
tions et élargir son périmétre dac-

Le plus de Maroc Export

spécialisee dans la fabrication de
cébles et déquipements élec-
triques pour le transport et la distri-
bution dénergie pour les marchés
du batiment, des infrastructures et
de l'industrie. Cette présence afri-
caine saccompagne d'un bon dy-
namisme des activités au Maroc
qui se portent «globalement bien»,
aen croire Nexans Maroc. [

réussit, cest parce quelle semble
avoir découvert la clé de la réussite
sur le continent : «Je suis fascinée
par IAfrique. La richesse culturelle et
surtout humaine de ses pays anime
mon travail au quotidien et nourrit
mon intérét pour ce continent, dans
toutes ses dimensions écono-
mique, culturelle et notamment so-
ciale», répete-t-elle. Pour elle, la dé-
termination est nécessaire afin de
surmonter les obstacles pour sim-
poser sur place. «ll faut étre totale-
ment orienté client avec tout ce que
cette notion évoque en termes

«Maroc Export nous facilite la tache car céest difficile daller démarcher les marchés sans soutien. Avec l'organisation de
rencontres B to B, Maroc Export sélectionne des clients pour nous et nous offre la possibilité dexposer dans des Salons
comme la Foire d'exposition de Bamako». Du cété de Sodap Maroc, c'est ainsi que I'on résume l'apport de Maroc Export
dans leur stratégie de développement en Afrique subsaharienne. «Cest un plus que nous attendions depuis longtemps»,
renchérit Lahsen Ounir, responsable export de I'entreprise. En effet, lors de cet événement, qui sest tenudu 15 au 25 jan-
vier derniers dans la capitale marocaine, Maroc Export a organisé la participation de plusieurs dizaines d'entreprises ma-
rocaines, en plus de fédérations représentant plusieurs secteurs. Dailleurs, le pavillon Maroc était I'un des plus en vue
durant cette 11° édition de la FEBAK, qui a vu la participation d'exposants maliens et étrangers venus notamment de la
sous-région ouest-africaine.

découte, daccompagnement et
de réactivité», ajoute-t-elle. La der-
niere mission daffaires «Action Lu-
miere», organisee dans trois pays
du continent a été une nouvelle oc-
casion pour Hanane Chehbi de
sapprocher de ses clients subsaha-
riens et de mieux comprendre
leurs attentes. ®




