


La participation marocaine a été couverte sur place par la SNRT (Al Oula), Les 
Inspirations ECO, Al Massae, Hespresset Medina FM.
3 reportages de la TV ont été diffusés, un pour chaque jour de la manifestation.
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l La filière du terroir participe au SIAL Middle East du 5 au 7 décembre 2016 à Abu Dhabi.  25 exposants marocains, 
représentant plus de 110 coopératives y prennent part.

Les produits du terroir au SIAL Middle East

pour le développement agricole (ADA) orga-
nise la participation marocaine au Salon inter-
national de l’alimentation SIAL ME, qui se dé-
roule du 5 au 7 décembre, aux Émirats arabes
unis. Une manifestaion où toutes les régions
du Maroc seront mises en avant grâce à la
participation de 25 exposants, représentant
plus de 110 coopératives et dont 90% partici-
pent pour la première fois au SIAL Middle East
(ME). Il s’agit surtout d’une première pour six
nouvelles filières de produits du terroir, à sa-
voir les amandes, le piment doux, le cumin, les
pruneaux, la noix et le henné. Ces filières font
partie d’une gamme de trois cent produits
emblématiques du terroir marocain, dont
quatorze sont labellisés. 

Quatrième participation 
C’est la quatrième participation marocaine au
SIAL ME. D’un point de vue commercial, cela
témoigne de l’importance que revêt le mar-
ché du Moyen-Orient pour le secteur alimen-
taire marocain. En matière de rentabilité, les
précédentes éditions se sont soldées par la si-
gnature d’une vingtaine de contrats, estimés
à 9 millions de DH et conclus entre les expo-
sants et de grandes centrales d’achat de la
place. Ces centrales ont démontré un intérêt
particulier pour certaines filières comme
l'huile d’argane, le safran, l’huile d’olive ou les
plantes aromatiques et médicinales. Par ail-
leurs, un programme intensif de plus de 250
rencontres B2B a été mis en place par l’ADA en
marge du salon. Ce programme vise l’intro-
duction et le renforcement des produits du
terroir marocain sur le marché du Moyen-
Orient auprès de nouveaux importateurs et
distributeurs. Pour rappel, le SIAL ME accueille
cette année plus de 1.000 exposants repré-
sentant environ 45 pays et plus de 15.000 vi-
siteurs en provenance de 95 pays.               l

PAR HICHAM AIT ALMOUH
h.almouh@leseco.ma

Les produits du terroir marocain s’invitent
au rendez-vous mondial de l’alimentaire
à Abu Dhabi. En effet, dans le cadre de

la stratégie de développement de la commer-
cialisation des produits du terroir, une des plus
importantes du Plan Maroc Vert, l’Agence
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● La participation aux salons internationaux est une oppor-
tunité pour les producteurs, surtout les plus petits d’entre
eux, pour accéder aux marchés mondiaux. Or, les filières
du terroir doivent encore relever le défi de la commerciali-
sation, la normalisation et de la concurrence. L’arsenal ad-
ministratif mis en place pour réguler la participation aux sa-
lons sera-t-il suffisant pour protéger ces filières ?

LE TERROIR
À L’HEURE
DE LA MONTÉE
EN GAMME

On peut aisément le consta-
ter. Les produits marocains
du terroir suscitent l’en-
gouement dans les salons

mondiaux. Encore faut-il que des pro-
duits aussi authentiques que le safran,
l’argan ou les figues de barbarie et
leurs produits dérivés, arrivent aux
consommateurs finaux ! C’est tout l’in-
térêt des salons internationaux profes-
sionnels qui permettent un contact di-
rect avec des importateurs. Au cours
du SIAL Middle East (Salon internatio-
nal de l’alimentation) qui s’est déroulé
du 5 au 7 décembre à Abu Dhabi, plu-
sieurs coopératives et groupements
d’intérêt économique ont fait le dépla-
cement pour décrocher du business
sur le marché du Golfe. Quid des re-
tombées ? «C’est un peu tôt pour le sa-

voir», estime Mohamed Belhoussine,
président du GIE Dar Azaâfaran. Néan-
moins, ce salon B2B par excellence a
permis à plusieurs producteurs, et sur-
tout les petits agriculteurs, regroupés
en coopératives et groupements, de
faire connaître leurs produits, mettre
en valeur leurs atouts et remplir leurs
carnets d’adresses, en attendant le re-
tour au Maroc pour relancer les clients

potentiels. De manière générale, les
salons B2B sont suivis par des com-
mandes lesquelles représentent une
petite partie du nombre global des
contacts pris. Ce pourcentage infime
varie selon les exposants mais ne
constitue, en aucun cas, une particu-
larité des produits du terroir. Loin s’en
faut, il s’agit d’une constante dans les
événements de ce genre.

Authenticité et diversité
Dattes «Majhoule», produits cosmé-
tiques à base d’argan ou de figues de
barbarie, henné, safran de Taliouine,
amandes ou miel… Les produits maro-
cains du terroir sont aussi originaux que
diversifiés. Or, cela n’est pas suffisant
pour cibler certains marchés réputés
pour leur niveau de qualité élevé. De ce

point de vue, le travail est en cours
pour aligner ces produits avec les
normes internationales. Car, en
principe, il ne s’agit pas unique-
ment de Core Product (produit
principal) mais aussi de packaging,
de labellisation, de diversification,
d’optimisation et de valorisation.
En gros, il est question de mise en
valeur nécessaire pour se hisser au

niveau d’exigence de certains marchés,
comme l’Europe ou le Moyen-Orient. En
ce qui concerne ce dernier, il est aisé de
constater que le produit principal maro-
cain plaît. Dans un marché réputé glo-
balement pour ses prix élevés, cela n’est
pas suffisant, car le volet esthétique
compte énormément. Et qui dit forme,
dit packaging et coûts supplémentaires
pour les agriculteurs, surtout pour les

SIAL Abu Dhabi

Safran, majhoul,
huile de figues 
de barbarie...l’offre
est diversifiée. 

CHEIKH NAHYAN BIN MUBARAK AL NAHYAN, MINISTRE DE LA CULTURE ET DU DÉVELOPPEMENT DE LA SOCIÉTÉ DES E.A.U,
EN VISITE AU PAVILLON MAROCAIN, REÇOIT DES EXPLICATIONS DE LA PART DE MOHAMED AIT OUALI, AMBASSADEUR 
DU MAROC AUX E.A.U ET DE MOHAMED EL GUERROUJ, DG DE L'ADA.
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tenter l’aventure ? À long terme, pas
vraiment, pensent les producteurs,
à condition de doter des moyens
nécessaires. Là est la question !

Produits du terroir, les clés 
du succès ?
La visibilité, la prise en compte des
normes en vigueur et le contrôle
font partie des critères de réussite
les plus importants des produits du
terroir. À l’heure où la mue du sec-

teur est à sa genèse, les petits agri-
culteurs sont confrontés à plu-
sieurs défis et sont, aussi, en proie
aux intermédiaires avides de gain
facile. Dans certains salons au
Maroc, la porte n’est même pas ou-
verte aux coopératives. En
quelques sortes, cela sape le travail
réalisé par les autorités et enfreint la
bonne marche de la stratégie éla-
borée en amont. Afin de garder en
ligne de mire les objectifs fixés dans

le cadre du Plan Maroc Vert, l’accès
aux salons, moyen principal de no-
toriété locale et internationale des
produits du terroir, est conditionné
par la présentation de plusieurs do-
cuments officiels. «Effectivement,
nous exigeons les autorisations des
délégués régionaux de l’ADA, les au-
torisations de l’ONSSA et celles des
autorités régionales locales. Cela
nous permet de barrer la route aux
intermédiaires qui se procurent la
marchandise et la commercialisent
dans les salons en tant que produc-
teurs ou membres de coopéra-
tives», précise Mohamed El Guer-
rouj, directeur général de l’Agence
de développement agricole. En
théorie, ces mesures ont été prises
pour protéger les petits agricul-
teurs. À titre d’exemple, dans la fi-
lière de l’argan, un manque de
contrôle quelconque est capable
de briser la chaîne de traçabilité de
la production et d’ouvrir la voie à
l’écoulement de produits ne répon-
dant pas aux exigences nationales
et internationales. En tout cas, l’ar-
senal juridique est en place, bien
que la démarche officielle adop-
tée pour l’application de loi puisse
être qualifiée de flexible. Ainsi,
même dans les cas où les pro-
ducteurs ne disposent pas de
dossiers complets, l’accompa-
gnement des organismes com-
pétents, en amont et en aval de la
production, permet en principe
de reconnaître les agriculteurs et
d’évincer les intermédiaires. C’est
en gros le salut du terroir.           ●

DNES À ABU DHABI
HICHAM AIT ALMOUH

h.almouh@leseco.ma

●●●

Les salons 
sont l’occasion
pour les
coopératives
de promovoir
le fruit de leur
travail. 

plus petits parmi eux. Cela est
d’autant plus pertinent que les
clients B2B prennent, évidem-
ment, en compte leur marge de
gain. Selon Kaltouma Achahour,
directeur général de Saharacac-
tus, unité de conditionnement et
de transformation de cactus et
présidente du GIE Sobbar Ait
Baâmrane, «Nous sommes prêts,
en tant que producteurs à baisser
le prix et c’est logique. Les clients
internationaux font de grandes
commandes. Il est donc normal
que nous baissions les prix surtout
quand il s’agit de marchandise
vendue en vrac. Quand il s’agit de
produits emballés, le prix est certai-
nement un peu plus élevé».
Concernant les figues de barbarie,
le vrac ne concerne pas unique-
ment le fruit. Il s’agit surtout des
grains et des fleurs exportés après
cueillette et transformation pour
être utilisés comme matière pre-
mière dans la fabrication de pro-
duits dérivés. Dans le cas de la
transformation en huile, c’est une
toute autre histoire. «Nous avons
besoin de 800 kilos de figues pour
extraire un seul litre. Je vous laisse
imaginer l’ampleur du travail néces-
saire pour le faire et les coûts que
cela engendre», déclare Achahour.
Cela ne concerne pas uniquement
la filière des figues de barbarie. À
titre d’exemple, la grande concur-
rence des pays du pourtour médi-
terranéen constitue un point com-
mun entre les deux filières d’huile
d’olive et des dattes. La qualité des
produits issus de ces pays est telle-
ment élevée qu’il est difficile d’y pé-
nétrer. Est-ce pour autant vain de
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Le chiffre des
produits de
terroir  est
passé de
300.000 à
3 MDH dans
ces pays. 

«Les produits du terroir marocain 
ont la cote dans les pays du Golfe»

Mohamed El Guerrouj
DG de l’Agence de 
développement agricole

INTERVIEW

Chaque  filière a sa 
spécificité..
Oui, et nous essayons d’œuvrer
sur la base de ce constat. Par
exemple, les producteurs de sa-
fran disposent d’une Bourse où la
transparence des prix est garan-
tie. Notre intervention leur per-
met aussi de commercialiser leur
cueillette. Un autre exemple que
l’on peut citer est celui de la filière
des figues de barbarie. Nous
avons mis à la disposition des
coopératives une unité de packa-
ging qui est en même temps un
frigo pour la conservation des
produits. Nous avons surtout mis
en place un circuit de 105 kilomè-
tres de passages pour cueillir
plus facilement les figues. Ce tra-
vail structurant est couplé avec

Les Inspirations ÉCO :
Comment accompagnez-
vous le développement
des filières du terroir ?
Mohamed El Guerrouj : Nous
suivons une feuille de route qui a
comme objectif le développe-
ment des régions, surtout celles
se trouvant en situation difficile.
Les multiples chantiers que nous
avons ouverts dans ce sens
concernent la production, le dé-
veloppement des filières et la
commercialisation des produits.
À titre d’exemple, nous sommes
passés d’environ 300 hectares il
y a quelques années à 2.300
hectares, irrigués au goutte-à-
goutte. Ces agriculteurs, dont
plusieurs exploitent des parcelles
très petites, ont désormais la pos-
sibilité de commercialiser leur
produit et de ne plus dépendre
des intermédiaires.

Qu’en est-il de la superficie 
des cultures ?
Le développement de la superfi-
cie des cultures est le fruit d’in-
vestissements locaux. Cela cor-
respond aux mesures prises
dans le cadre du Plan Maroc vert
qui a assigné à l’État le rôle
consistant à mettre en place des
projets de développement soli-
daires et de les transmettre aux
coopératives. Ces dernières re-
présentent à leur tour les petits
agriculteurs.

tion entre les coopératives afin
qu’elles puissent toutes avoir les
mêmes chances de commerciali-
ser leur marchandise à l’étranger. Et
afin que leur participation soit une
réussite, nous faisons en sorte que
les coopératives exposantes soient
munies de tous les agréments et
l’accompagnement nécessaires. 

La commercialisation
revêt donc une grande
importance...
Effectivement. Le plus important
dans la participation à ce genre de
salons est que les petits agricul-
teurs aient accès au marché. C’est
le cas d’une coopérative des figues
de barbarie de Sidi Ifni qui a parti-
cipé au SIAL ME il y a quatre ans et
qui dispose, depuis, d’un point de
vente aux Émirats. Il faut souligner
que le marché des produits du ter-
roir marocain se développe très ra-
pidement dans les pays du Golfe.
En effet, il est passé de 300.000 à
3 MDH en un temps record. L’inves-
tissement étranger dans les pro-
duits de terroir avoisine les 570
MDH, avec une superficie de 3.000
hectares. Depuis quelques mois,
nous avons procédé à une évalua-
tion de ces investisseurs et nous
avons trouvé qu’ils respectent les
cahiers des charges que nous leur
imposons.                                    ●

PROPOS RECUEILLIS, À ABU DHABI, PAR
HICHAM AIT ALMOUH

h.almouh@leseco.ma

● En marge du SIAL Middle East qui se tient à Abu Dhabi du 5 au 7 décembre, Mohamed
El Guerrouj, DG de l’Agence de développement agricole souligne l’importance de 
l’accompagnement dont bénéficient les petits producteurs de la filière produits 
du terroir pour accéder aux marchés local et étranger.

des mesures pour l’accompa-
gnement des filières et pour la
valorisation et la commercialisa-
tion des produits. 

Le terroir marocain
a-t-il de l’avenir en dehors
du Maroc ?
Le but de notre programme de
commercialisation à l’étranger est
de toucher à la fois le consomma-
teur et les opérateurs. Nous pou-
vons donc parler d’un objectif dua-
liste (B2C et B2B). Concernant les
consommateurs, il ne faut pas ou-
blier qu’entrer en contact avec un
client étranger, comme c’est le cas
au SIAL ME, permet aux produc-
teurs de faire connaître leurs pro-
duits. En ce qui concerne le B2B,
nous essayons d’assurer une rota-

RETROUVEZ L’ACTUALITÉ ÉCONOMIQUE SUR :

L’inspiration au quotidien

www.leseco.ma



AL MASSAE



MEDINAFM



MEDINAFM



MEDINAFM



CHALLENGE.MA



MEDIAS 24



NEWS TOURISME



L@QUOTIDIENNE



AGRIMAROC



LEQUOTIDIEN DU MAROC



MAGHRESS



MAGHRESS



MAGHRESS (SUITE)



MAWAJIZ



NIOOZ.FR



UN MAROCAIN



FRANCE NEWS



AKHBARONA



AKHBARONA (SUITE)



HIBA PRESSE



HIBA PRESSE (SUITE)



MAGHRESS ARABE



LE MATIN



AUJOURD’HUI LE MAROC



MAGHRESS



FRANCE NEWS



INFOMONDE.FR



MAROCBUZZ



NIOOZ.FR





GULF TODAY 

3

Publication: Gulf Today/ Gulf Date: 10/12/2016



MOROCCO WORLD NEWS

5

Publication: Morocco World News/ Morocco Date: 06/12/2016



DAY OF DUBAI/DUBAI

6

Publication: Day of Dubai/ Dubai Date: 06/12/2016



ZAWYA/PAN ARAB

7

Publication: Zawya/ Pan Arab Date: 06/12/2016



ZAWYA/PAN ARAB

8

Publication: Zawya/ Pan Arab Date: 06/12/2016



NOOZZ/PAN ARAB

9

Publication: Noozz/ Pan Arab Date: 07/12/2016



GULF TODAY/UAE

10

Publication: Gulf Today/ UAE Date: 10/12/2016



MOROCCO GAZETTE/MOROCCO

11

Publication: Morocco Gazette/ Morocco Date: 02/12/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

13

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 12/11/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

14

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 06/12/2016



AL FAJRNEWS/ UAE

15

Publication: Al Fajr News/ UAE Date: 07/12/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

16

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 07/12/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

17

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 07/12/2016



AL WAHDA/ UAE

18

Publication: Al Wahda/ UAE Date: 07/12/2016



AL ROEYA/ PAN ARAB

19

Publication: Al Roeya/ Pan Arab Date: 07/12/2016



AL ITTIHAD/ UAE

20

Publication: Al Ittihad/ UAE Date: 07/12/2016



AL BAYAN/ UAE

21

Publication: Al Bayan/ UAE Date: 07/12/2016



WAM/ PAN ARAB

23

Publication: WAM/ Pan Arab Date: 25/10/2016



AL KHALEEJ/ UAE

24

Publication: Al Khaleej/ UAE Date: 13/11/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

25

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 13/11/2016



AL-PRESS/ PAN ARAB

26

Publication: Al-Press/ Pan Arab Date: 13/11/2016



PAL FOREX/ PAN ARAB

27

Publication: Pal Forex/ Pan Arab Date: 13/11/2016



24 EGYPT NEWS/ EGYPT

28

Publication: 24 Egypt News/ Egypt Date: 05/12/2016



LOMA ZOMA/ PAN ARAB

29

Publication: Loma Zoma/ Pan Arab Date: 05/12/2016



AMWALMAGAZINE/ PAN ARAB

30

Publication: Amwal Magazine/ Pan Arab Date: 06/12/2016



WAM/ PAN ARAB

31

Publication: WAM/ Pan Arab Date: 06/12/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

32

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 06/12/2016



AL WATAN/ SAUDI ARABIA

33

Publication: Al Watan/ Saudi Arabia Date: 07/12/2016



AL KHALEEJ/ UAE

34

Publication: Al Khaleej/ UAE Date: 07/12/2016



AL BAYAN/ UAE

35

Publication: Al Bayan/ UAE Date: 07/12/2016



AL FAJRNEWS/ UAE

36

Publication: Al Fajr News/ UAE Date: 07/12/2016



FEDERATION OF ARAB 
NEWS AGENCIES (FANA 

NEWS)/ PAN ARAB

37

Publication: Federation of Arab News 
Agencies (FANA News)/ Pan 
Arab

Date: 08/12/2016



DOT EMIRATES/ UAE

38

Publication: Dot Emirates/ UAE Date: 08/12/2016



FOOCHIA/ PAN ARAB

39

Publication: Foochia/ Pan Arab Date: 08/12/2016



ARAB WIDE WEB/ PAN 
ARAB

40

Publication: Arab Wide Web/ Pan Arab Date: 13/12/2016






