zm aire de la mode 100%
marocaine, pas cheére et
adaptée & la sauce loca-
le, voici le pari que Ka-

rim Tazi a pris en
decembre 2003 en lamg:ant Mar-
wa, marque de prét-a-porter
pour femmes. Dix ans plus tard,
sa firme dispose de 60 magasins.
Un large réseau oir sont vendues
chaque semaine plus de 38 000
pieces pour un chiffre d’affaires
global qui dépasse les 100 mil-
lions de dirhams. Une premiere
dans le pays. “Lancer une
marque de prét-a-porter au Ma-
roc est une aventure périlleuse.
Beaucoup ont essayé de le faire

mais ont fini par jeter Uéponge.
Marwa est devenue aujourd’hui
un modéle pour 'émergence
d’une vrale industrie du textile”,
signale cet industriel de I'ha-
billement, membre de 'Associa-
tion marocaine des industries
du textile et de 'habillement
(AMITH). Risque d’étre copié
par le secteur informel, concur-
rence des [ranchises internatio-
nales, manque de compétences
dans les métiers de la mode, dif-
ficulté d’acces a Pimmobilier
commercial... autant de raisons
suffisantes pour décourager tout
investisseur de lancer une
marque de prét-a-porter. Mais

pas Karim Tazi (& ne pas
confondre avec le dirigeant de
Richbond et actionnaire de Tel-
Quel), tombé pourtant dans cet
univers par pur accident.

Du tennis au textile
“Ouandj'étais jeune, fe voulals
étre entraineur de tennis. Mais
un accident musculaire m'a em-
péché de poursuivre ma carrie-
re. Je n'ai jamais pensé un jour
que je serai industriel du textile”,
confie le patron de Marwa. Son
premier contact avec ce secteur
remonte au débul des années
1990. Le jeune Karim Tazi se
fait embaucher par son pere et

EXPANSEUN Une ambition regionale

artle d'un seul magasin en

décembre 2003, la

* marque Marwa compte

; - désormais une soixantai-
ne de pom‘cs de vente, dont sept
sont basés hors des frontieres : six

© en Arabie Saoudite et un en Libye.

- “Nous avons pour ambition de faire

- de Marwa la ‘oremiere margue de.
- prét-a-porter de la rive suid de la

: Med:tefranee Nous avons déja es-
saye de nous installer en Algérie,

en Tunisie et méme en Turquie,
Mais ces pays sont fermés,

~ contrairement au Maroc qui ouvre

]

ses bras a tout le monde”, s'alar-
me Karim Tazi. Pour tisser sa
toile et pallier l'inaccessibili-
té et la cherté de Uimmobilier
commercial, Marwa a adopté,
comme toutes les enseignes
de prét-a-porter, un modéle
de franchise. “Nous détenons la
moitié de nos points de vente en

propre, (e reste ce sont des fran-
chises gue nous avons accordées
gratuitement. Notre objectif dans
limmédiat, c'est de développer la
surface de vente, un impératif
pour rentabiliser le business”, ex-
plir:iue Tazi, qui ambitionne d'ouvrir
20 a 30 magasins supplementalres

sur les trois prochaines années,

tout en continuant de tenter sa
chance chez nos fréres du Magh-
reb et du Moyen-Orient. &

Dix ans apres sa

création, la marque
marocaine s’est frayée
une place dans la
cour des grands :
elle concurrence les
grandes franchises

internationales

et arrive méme a

s’exporter dans
le monde arabe.
Success story.

son beau-pere qui viennent a
peine de lancer une usine de
textile & Meknes, son fief natal.
Une expérience qui tournera
court, puisque le jeune homme
sera vile limogé par son pére
pour... incompétence. “Jétais
son homme a toul faire, mais il a
Jugé que je ne pouvais pas pereer
dans le mélier. Avee du recul, je
me dis quil m'a donné la chance
de ma vie, raconte notre hom-
me, un brin nostalgique. Je me
sufs dit ‘plus jamais le salariat™.
11 décide alors de lancer son
propre business, et ¢’est tout
naturellement vers le textile
qu’il se tourne, comme pour
“tuer le pére”. “Mon expérien-
ce dans la confection m’a ap-
pris gu’il y avait un énorme
besoin d’intermédiation entre
les sous-traitants marocains el
les donneurs d’ordres euro-
péens, gui n'arrivaient souvent
pas a se faire comprendre”.

De ce constat naitra sa pre-
miere affaire : un bureau de
controle qualité, qu'il ouvre &
Casablanca en 1991, avec pour
seul investissement un fax et
une ligne téléphonique, qu’il
installe dans son appartement.
La salle 2 manger fait office de
bureau et de salle de réunion.
De fil en aiguille, 'homme se



découvre des talents de créa-
leur et commence a proposer
des modeles de pull-overs a
ses clienls : “Je n'al auwcune for-
mation dans le domaine, jai
appris surle tas. £t mes modeles
se vendalent (res bien en Luro-
pe”. Cest ce talent qu’il décide-
ra en 2003 de mettre au prolit
de sa propre marque, Marwa.
Un nom qui sonne bien !

Démocratiser la mode
Le concept de hase esl assez
simple : donner la possibilité a
la femme marocaine de soffrir
des modeéles de prét-a-porter
inspirés de la haute couture,
mais a prix raisonnables. Et ca
marche. Les boutiques Marwa
ouvrent les unes apres les
autres, c'est le jackpot ! Aux
prix modérés — deux 4 trois fois
moins chers que chez Zara ou
Mango - s’ajoule une poliligue
de production innovante. Car
contrairement a la plupart des
maisons mondiales de la mode,
rylhmeées par les collections au-
lomne-hiver et printemps-éLé,
Marwa renouvelle ses collec-
fions guasiment Loutes les se-
maines. “Nous faisions cing
mini-collections tous les 17
Jjours”, explique Karim Tazi. Les
vétements disparaissent ainsi

MARWA EN
CHIFFRES
10 ans d’existence
800 collaborateurs

60 magasins, dont
B en Arabie Saoudite
et Len Libye

38 000 articles
vendus par semaine

Plus de 180 millions
de dirhams de
chiffre d'affaires

aussi vite qu’ils sont apparus
dans les rayons. Une exigence
qui répond au hesoin de renou-
vellement de la garde-robe de la
gent [éminine, mais aussi & un
impéralil de marché. “Des que
vous sortez un modeéle, vous étes
vite copies par le cireuit infor-
mel, qui est imbattable sur les
prix, mais ausst en termes de sur-
Jace de vente, puisqu’il coniréle
plus de 90% du marché. Le re-
nouvellement doit étre donc per-
manent, sinon vous étes mort”,
explique Tazi. Du fast fashion
dong, doublé d'une capacilé de
productlion impressionnante.
Entre le premier coup de
crayon et la mise sur le marché
cdes modeles, le process ne dure
que 17 jours au maximum, Une
véritable prouesse dont seuls
les Inditex, H&M et autres
grands producteurs de mode
sont capahles. Son secret est
tres simple : 'intégration totale
de la chaine de valeur. “On fuit

tout ict, de la conception a la dis-
tribuiion en passant par la pro-
duction, dont le tiers est fait a
Fusine. Le reste est sous-traité a
des unites de confection locales”,
décrit le fondateur de Marwa.

Moderne, mals pas sexy

Karim Tazi ne fait pas que
humer les tendances mon-
diales, il les adapte au marché
marocain, avec une ligne rou-
ge : tout sauf le sexy. Dans les
rayons Marwa, difficile en effet
de tomber sur un jupe trop
courte ou un décolleté trop pro-
voquant. “La mode est un pro-
duit culturel, comme la musique.
Pour toucher le grand public, il
Saut done Sadapter au marché
o l'on évolue. Et on le sait tous,
le Maroe n’est pas UEspagne.
Nous avons nos propres codes
cullurels, nos propres traditions
el une marque qui veul démo-
cradiser la mode doit prencdre ce-
la en compte”, asséne le patron
de l'enseigne. Cette petite bar-
riere psychologique ne I'em-
péche pas de travailler avec des
stylistes de tous les horizons.
Colombiens, turcs, chinois, es-
pagnols, argentins ou francais,
les designers de Marwa affi-
chent tous une belle carriére
internationale au sein des plus
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“LA MODE EST UN
UIT CULTUREL,
POUR TOUCHER

LE GRAND PUBLIC,
IL FAUT S'ADAPTER".

grandes maisons mondiales du
prét-a-porter. “du débui, je fai-
sais le plus gros des collections.
Mais depuis un an, j'ai recruté
des personnes qui ont de expeé-
rience et plus de talent que moi”,
commente Tazi. Chapeautés
par des chefs de produits géné-
ralement marocains, les sty-
listes de Marwa produisent tous
les jours pas moins de dix mo-
deles, qui sont essayés, testés,
débaltus, retouchés, réadaptés
a la sauce marocaine... Au fi-
nal, seules deux piéces se re-
trouveront en magasin, “Pour
une collection de 8§00 pieces, il
nous faut produire entre 4000 et
5000 modeles. Et sur les 800,
sewuls 20% font le gros de notre
chiffre d’affaires. C’est de Uor-
Jevrerie que on fail ici”, esti-
me le fondateur de la marque.
Car méme 8’il ne sThabille pas
encore en Marwa, le diable
est dans les détails.

MEHDI MICHBAL




