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Quel commentaire faut-il donner &
votre parcours de formation et quel
dipldme dans I'enseignement supé-
rieur a sanctionné vos études ?
Parler nous au passage de vos pays
de fréquentation ?

Sabry Ziadi : Je pense que I'on
peut qualifier mon parcours éduca-
tif d'International, puis qu’apres
avoir passé toute ma scolarité au
Maroc jusqu'a I'obtention du bac-
calauréat au Lycée Lyautey de
Casablanca, je me suis envole
pour la Californie aux Etats Unis
pour poursuivre mes études. J'ai
d’abord commencé par six moi
d’apprentissage de la langue et de

Né en 1975 a Casablanca, d'un pére M
Jamille de trois enfants dont un frére me

BTP marocain. Par ailleurs, la structure qu'il dirige Me
management orienté export, qui devrait faire de cette entre

préparation du SAT (Equivalent du
baccalauréat), avant de rejoindre en
Janvier 1995 I'Université of San
Diego pour un dipléme en gestion
des affaires (Business Administra-
tion) doublé d’une spécialité en
finance des marchés.

Quatre ans plus tard, le diplome en
poche, j'intégre Wireles Facilities
Inc. Une entreprise basée a San
Diego, spécialisée dans la
construction et implémentation
d’infrastructures télécom et dans
laquelle un nouveau Département
conseil venait d’étre créé,

Un an plus tard, j’ai décidé de par-
tir & Paris poursuivre ma formation,
Une fois dans ce pays,j’ai intégré le
Cabinet de conseil KPMG, dans la

farocain et d’une mére espagnole,

Sabry Ziadi est le fils cadet d'une

‘decin et une seeur chef d ‘entreprise, les deux installés en Espagne.
Aujourd’hui, il compte parmi les nouveaux managers de sa génération qui débordent d’ambition pour le
ksa Industrie vient de se doter d’un nouvean
prise un des fleurons du BTP national.
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branche conseil pour le secteur
Banque/Assurance. Et deux ans et
demi plus tard je recevais une offre
de Inchcape LPP (leader mondial
de la distribution Automobile —
filiale du groupe Toyota) que je fini
par accepter. Mes bureaux sont
alors basés a Londres mais en réa-
lité ma fonction de Chargé de Mis-
sion & I'international particuliére-
ment responsable des marchés Sud
Américain et Asiatique m’oblige a
passer le plus clair de mon temps
dans des hotels. Cela dit je ne
regrette rien, ¢’était une expérience
exceptionnelle.

Finalement, en janvier 2005 je
rentre au Maroc pour prendre la
direction de Meksa Industries que
nous avions créé juridiquement 6
mois auparavant.

Comment étes-vous arrivé dans
le BTP ? Est-ce un héritage de
pére a fils ou au contraire un
choix dicté par les études ?

Il est clair que rien dans mon par-
cours éducatif ou professionnel ne
me prédestinait 4 une carriére dans
le secteur du BTP. Mes expériences
professionnelles  jusqua  Ia,
m’avaient permis d'évoluer dans
divers secteurs sans jamais vérita-
blement me spécialiser. Cest en
réalité I'avantage mais peut étre
aussi I'inconvénient du métier de
consultant.

Mais si le domaine trés vaste du
BTP ne m’était pas trés familier,
Jj'avais en revanche suivi le démar-
rage de I'activité de Meksa Indus-
tries qui évoluait auparavant sous



ynthiplast.

€tait née dans le début
, 90 d’une Joint-venture
pupe allemand Kommer-
der mondial du secteur) et
e Ifriquia Plastique sous la
on de mon pére.

» souviens surtout des débuts
cette activité, car de cette asso-
jation germano-marocaine était
‘née la premiére entreprise d’extru-
sion de profilés PVC au Maroc. La
menuiserie PVC qui avait démarré
en Europe dans les années 80 était
encore trés récente chez nous. Il
fallait donc présenter et introduire
un produit que le public ne connais-
sait pas et que méme les archi-
tectes, pour les plus anciens,
n’avaient pas étudié. Mais les qua-
lités du produit qui ont contribué a
son succés en Europe étaient suffi-
santes pour justifier cette aventure.
Aujourd’hui la menuiserie PVC
détient une part de marche avoisi-
nant les 10% du marché des ferme-
tures au Maroc est fait partie des
matériaux de construction qui
connait la plus forte croissance
dans le secteur du batiment.

En votre qualité de manager de
Meksa Industries qu’est ce quia
changé au sein de cette entreprise
sous votre direction ?

Lorsque je suis arrivé a Meksa
Industries en janvier 2005. des
équipes performantes étaient déja
en place mais sans aucune structure
ni véritable politique de gestion.

La société s'était engagée avant
mon arrivée dans la mise en place
d'un systéme de management de la
qualité basé sur les exigences de la
norme ISO 9001 v 2000. Trois mois
aprés mon arrivée, 1’ Audit final de
certification devait avoir lieu. Je
dois dire que le timing était a la fois
serré et parfait car cette démarche,
bien que lourde et exigeante au
début, nous a permis de tracer une

structure, de gérer plus efficace-
ment les taches et enfin de réorga-
niser plus efficacement nos opéra-
tions.

L'audit final fut un véritable succes,
toutes nos équipes s’étaient mobili-
sées et considéraient cette certifica-
tion d’incontournable. Cet aspect
fut d’ailleurs noter dans le rapport
des auditeurs.

Une fois la structure en place, il
nous fallait maintenant réfléchir sur
notre stratégie. Nous savions que
notre point fort était la qualité.
Nous étions reconnu et apprécier
pour la qualité de nos produits et de
notre service. Cela provenait du fait
que nous avons toujours travaillé
avec les meilleurs matériaux. Notre
matiére, laquelle a d’ailleurs été
homologue par le Centre Scienti-
fique et Technique du Béitiment en
France (CSTB), répond depuis tou-
jours aux normes européennes les
plus séveres en la matiere.

I reste qu'a ma prise de fonction, je
constatai comme point faible, le
vieillissement de nos gammes de
profilés. C’était pour la plupart des
gammes que nous avions hérité de
Kommerling, et qui n’étaient plus
adaptées au marché marocain, Ala
suite de cela, nous avons donc ini-
tié un programme de mise a niveau
trés ambitieux avec un objectif
minimum de 4 articles par an. L'an-
née passée nous en avons introduit
huit et nous finirons l'année en
cours avec sept nouveaux articles.
Aujourd’hui je peux vous dire avec
fierté que Meksa Industries offre
des gammes complétes et perfor-
mantes pour tout type d’ouverture.
Nos efforts ne s’arréteront bien €vi-
demment pas la, puisque nous
poursuivons notre travail de
recherche et développement avec
I'introduction de plusieurs profilés
accessoires et de nouveaux sys-
temes plus économiques.

En parallele. nous avons égale-
ment démarré cette année, une acti-
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vité de négoce en quincaillerie afin
d’accompagner nos  gammes.
Sachant qu'au cours de cette méme
année nous avons également décidé
de prospecter les marchés interna-
tionaux. C'est dans ce cadre que
nous allons avec quatre confréres
du secteur du BTP créer le premier
consortium du béatiment.

Quel regard portez-vous sur I’en-
semble de votre activité et quels
sont les challenges & venir pour
votre entreprise ?

La menuiserie PVC a mis du temps
a s affirmer au Maroc. Elle a long-
temps souffert des aprioris négatifs
surtout de la part des particuliers.
Le PVC ne faisait pas partie des
matériaux nobles.

Mais avec le temps le PVC a réus-
sit & démontrer ses qualités qui sont
aujourd’hui reconnues des profes-
sionnels mais aussi des particuliers.
Ces principales qualités pour les
professionnelles sont une pose et
une fabrication simplifiée. Le PVC
est en effet d’'une grande facilite
d’usinage et de mise en ceuvre.
Avec |'usage du PVC les menuise-
ries ont gagné en légereté, ce qui
représente un avantage dans les
constructions.

Les avantages pour les clients sont
encore plus nombreux : Insensible
au gel et aux grandes températures
(chaud et froid) et résistant aux

agents chimiques, le PVC demande -

un entretien minimal. Sa durée de
vie est trés largement supérieure
aux autres matériaux. Le PVC est
également un excellent isolant pho-
nique.

On peut dire aujourd’hui que la
menuiserie PVC a pris sa pace sur
le marché marocain et devrait étre
amené i croitre de maniére expo-
nentielle. Nous bénéficions actuel-
lement de la forte croissance du
secteur du béatiment, un secteur qui
est sans arrét a la recherche des
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