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COMPENDIUM EXECUTIF 

A. Antcidents et objectifs du projet 

1. Amcdent 

Lors d'une allocution du souverain, lors de l'ouverture de la session de printemps de la 
Chambre de ddputds en 1988, Sa Majest6, le roi Hassan II, a dnonc6 la n~cessit6 de 
privatiser, dans le but de : "... donner un tlan Ala modernisation de l'6conomie marocaine, 
pour am~liorer le niveau de vie des citoyens, promouvoir I'dconomie nationale en donnant 
toutes les possibilitds aux nouvelles g~n~rations de citoyens, leur donner accs aux 
responsabilit~s d'entreprise, et permettre au Maroc de participer plus pleinement aux 
dchanges commerciaux internationaux". Cette allocution a W suivie de l'adoption de la loi 
n°39-89, autorisant le transfert des entreprises publiques au secteur privd, en donnant la liste 
des actifs publics spcifiques Aprivatiser, notamment trente sept h6tels et Maroc Tourist, une 
socidt6 de holding. 

2. Objis 

L'objectif du present projet d'assistance technique consiste i appuyer les capacitds du 
Minist~re du Commerce, de l'Industrie et de la Privatisation, en ce qui concerne la selection, 
l'estimation, I'dvaluation, la prospection et le d~sengagement des h6tels et de la soci~td de 
holding, choisis par le Minist~re de la Privatisation, pour tre privatis~s. 

Plus pr~cisdment, ce rapport fournit une 6valuation de 1'experience r~cente de privatisation 
h6teli~re du Ministare de la Privatisation, un examen de la comp6titivit6 des sous-secteurs 
h6teliers, ainsi qu'une analyse des perspectives et des contraintes du d6sengagement h6telier, 
en ce qui concerne le portefeuille du GDM. 

Le second objectif de cette mission d'assistance technique est de d6finir une strategie de 
ddsengagement que le Ministre du Commerce d l'Industrie et de la Privatisation pourrait 
suivre pour la privatisation de ces h6tels. 

B. Risultats et conclusions principaux 

La privatisation des trente sept h6tels appartenant A l'Etat marocain constitue une tiche 
potentiellement difficile pour diverses raisons. 
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1. Difficult~s de privatisation 

a. Risultats du secteur touristique 

La situation du secteur touristique depuis quelques ann6es a d6bouch6 sur un ciimat 
d'investissement peu incitatif. Toutefois, le secteur touristique connait une reprise importante, 
par rapport A sa r~cente asth~nie, et 'on pr~voit une importante croissance dans les annes 
venir, tout en attirant d'avantage d'investissements. 

b. Diversitides h6tels 

La privatisation est comp!iqude par le fait que les h6tels privatisables sont extr8mement 
h~t~rog~nes. Nombre d'entre eux exigent un effort considerable de preparation Ala 
privatisation, aiotamment un coordination complexe entre diverses instances. 

c. Tendances de l'investissement 

L'incidence des plans de privatisation, communiqu6s, du secteur h6telier, a d6bouch6 sur des 
investissements insuffisants Agarder nombre de ces h6tels en bon 6tat d'exploitation. En 
outre, les divers programmes publics d'incitation Al'investissement peuvent n'avoir qu'une 
application limnit~e aux h6tels privatisables. 

d. Importancede l'effort 

Pour proc~der au programme de privatisation h6teli re de fagon opportune et professionnelle, 
le Ministbre de la Privatisation devra fournir un effort important. Ce niveau d'effort d6passe 
fortement ses responsabilitds d'ensemble, sa dotation en personnel et la valeur relative des 
biens h6teliers. 

2. Exprience r~cente 

a. RMsultats moins bons que ceux espirisd ce jour 

Une premiere tentative de privatisation de plusieurs h6tels par le biais d'un appel d'offres 
reposant sur des prdparatifs minimales a donn6 des rdsultats moins bons que ceux eslor~s. 
Ndanmoins, A la date de preparation du pr6sent rapport, deux ventes avaient 06 conclues et 
trois autres dtaient en cours de n~gociation dans des bonnes conditions. 
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b. Lenteur de la mise en oeuvre 

Certains problmes juridiques dus aux contrats de gestion de certains h6tels ont contribud Ala 
lenteur du rythme de mise en oeuvre, de la privatisation, et Ala ddtdrioration des h6tels 
soumis Aprivatisation. Le Minist&e n'ignore pas qu'il lui faut agir sans d~lai et de fagon 
professionnelle Ala privatisation du portefeuille h6telier, pour remplir ses propres obligations 
et 6viter toute perturbation ult~rieure de l'industrie touristique. 

c. Insuffisance des donnges financibres 

Une premiere 6tude des documents financiers existants r6v~le l'inad6quation, les al6as et 
l'obsolescence des informations concernant la plupart des biens h6teliers, empchant leur 
6valuation et leur adoption, par le Minist~re de la Privatisation, pour constituer la base de 
l'dlaboration d'une strategie de fixation des prix. 

En cons6quence, dans le cadre de l'activit6 de l'International Privatisation Group (groupe de 
privatisations internationales)/Price Waterhouse, tous les h6tels ont 6 6tudi6s de visu, pour
determiner leurs caract6ristiques physiques et d'exploitation actuelles, et pour 6valuer leur 
potentiel. Ces param~tres, notamment la disponibilit6 de v6rifications r6centes de comptes et 
d'6valuations, les dates d'expiration des contrats de gestion, leur importance strat6gique pour
l'industrie touristique, et les cooits relatifs des r6novations exigdes, ont 6galement 6t6 pris en 
compte. Toutefois, comme lindiquent les recommandations du rapport, les travaux de 
v6rification d6taill6e des comptes et d'6valuation restent Aeffectuer dans le cas de nombreux 
h6tels. 

C. Recommandations 

La strat~gie de d~sengagement proposde apporte plusieurs recommandations pour appuyer le 
Ministare de la Privatisation dans la progression de la privatisation des trente sept h6tels. Ces 
recommandations peuvent se r6sumer comme suit: 

1. Strategie de marketing 

A titre de premire mesure de la strategie de d~sengagement, les h6tels ont 6t6 distribu6s en 
sept groupes, plus faciles i g~rer, selon une similitude de caractbristiques et de d~marches 
quant Aleur privatisation. Le premier groupe comprend les h6tels pouvant etre vendus dans 
un ensemble de plusieurs biens. Un autre groupe comprend quelques immeubles qu'il 
conviendrait de vendre pour un usage non-h6telier. 
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2. Importance de 1'effort 

En d6pit de ces regroupements, la privatisation des h6tels exigera 22 transactions distinctes, 
au minimum. Chacune de ces transactions exigera d'importants prdparatifs pour garantir leur 
aboutissement, conform~ment aux objectifs du programme de privatisation. Selon le 
calendrier propos6, ces transactions sont distribudes aussi 6galement que possible, avec 4 
transactions par semestre jusqu'en 1995. II se trouve prdsent au tableau 4. 

3. Minutie de pr6paration 

Chaque transaction comporte une gamme de questions spcifiques et distinctes exigeant une 
prise de d6cision minutieuse, par exemple, choisir entre une vente n6goci6e et un appel 
d'offre, r6soudre les probl~mes de sur-dotation en personnel, autorisation de l'emploi non­
h6telier des propri6ts, etc. II convient de guider soigneusement le processus d'6valuation 
pour assurer une d6termination r6aliste de prix, ne nuisant pas i une vente opportune. Dans 
les cas ofi une commercialisation adequate pr~c6dera un appel d'offres, il conviendra que le 
prix minimum offert soit fix6 Aun niveau ne d~courageant pas la participation. 

4. Participation active du Ministfre du Tourisme. du CIH et autres 

I1conviendrait que le Ministire du Tourisme soit 6troitement associ6 i l'effort de 
privatisation h6telire. II conviendrait qu'il appuie la promotion des investissements, et les 
tfiches d'6valuation des cofits des r6novations exhaustives exig6es pour la plupart des h6tels. 
II conviendrait que le Minist~re de la Privatisation prenne des dispositions avec le Cr6dit 
immobilier et h6telier afin de rdserver des fonds disponibles, destines aux acheteurs 
admissibles en vue de financer ces r6novations. J .onvient dgalement de s'assurer de l'aval 
des autorits r6gionales concern6es, dans les cas oA lon pr6voit d'importants travaux 
d'expansion ou de r6-am6nagement des h6tels. 

5. Responsable suprieur des investissements h6teliers 

La coordination de ces tiches complexes exige le recrutement imm6diat d'un responsable 
sup&ieur des investissements h6teliers. II serait indiqu6 que ce soit un banquier des 
investissements, Marocain, dot6 d'une experience exhaustive du secteur priv6 et des 
n6gociations. Quelques exemples des responsabilit~s qui lui seraient d6volues : pr6paration 
d6taill6e de chaque transaction en collaboration avec les investisseurs, les experts-conseils, les 
institutions f'manci~res et autres organismes publics. II aura la responsabilit6 de l'ensemble de 
la planification et de l'encadrement du programme de privatisation h6teli~re, plac6 sous la 
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direction du directeur de l'unit6 de privatisation. La nomination de ce "tsar" h6telier est 
essentielle pour l'exdcution de toutes les recommandations du present rapport. 

D. Plan d'excution 

Un projet de plan d'exdcution se trouve prdsent6 aux tableaux 4, 5 et 6. Chaque description 
d'h6tel (annexe A) comprend des plans d'action ddtaill6s. 
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1. INTRODUCTION 

A. Vue d'ensemble de la mission 

L'objectif de la prdsente activit6 consistait i identifier les perspectives et les contraintes d'un 
ddsengagement, couronn6 de succ~s, des h6tels destinds Ala privatisation, et A6laborer une 
strat6gie ainsi qu'un plan d'action Acet 6gard, pour le Minist~re de la Privatisation. 

Chaque h6tel a dt6 visitd pour 6valuer ses caract6ristiques physiques et d'exploitation 
actuelles. Plusieurs param~tres ont 6t6 pris en considdration, dont : disponibilit6 de 
renseignements financiers idoines, statut des contrats de gestion en cours, importance du 
point de vue de l'industrie touristique et imporatifs de renovation. Des contacts pr6liminaires 
ont 6te pris avec des instances 6ventuellement int6ressdes pour s'assurer de leurs exigences et 
de leurs conditions. Le r6le et l'intdrt des instances publiques, en dehors du Minist~re de la 
Privacisation, ont 6galement 06 6valu6s. D~s le parach~vement du travail sur le terrain, une 
strategie sectorielle a 6td dlaborde, ainsi qu'un plan d'action d6tailld concernant le programme 
et chaque h6tel. 

L'indisponibilitd de donndes fianci~res Ajour et fiables constitue la principale limitation 
rencontrde. Ainsi, la question des dettes existantes n'a pas 6t6 prise en considdration dans la 
d6finition du niveau de viabilit6 des h6tels. Toutefois, les param~tres employds pour
d6terminer les perspectives et les contraintes d'un d6sengagement final fournissent une base 
solide pour la stratdgie et le plan d'action propos6s. Comme prdcisd dans le plan d'action, il 
sera n6cessaire de proc6der Ades v6rifications de comptes et Ades estimations en ce qui 
concerne les h6tels qui n'en ont pas encore fait l'objet, sans compter les efforts 
d'actualisation des informations existantes. 

Cette activit6 a 6t6 entreprise par l'International Privatisation Group (groupe de privatisations 
internationales)/Price Waterhouse (PW/IPG) dans la lOriode allant de mai Ajuillet 1993. Les 
efforts de PW/IPG ont dt6 financ6s par l'Agence am(ricaine pour le d(veloppement 
international (USAID)-Rabat. 

B. Ant&&tents 

1. Loi sur la privatisation 

La loi sur la privatisation au Maroc a 6t6 promulgu~e en 1990. L'objectif de cette loi consiste 
Afaire passer de nombreuses entreprises publiques dans le secteur priv6, et ce, d'ici 1995. 
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Trente sept h6tels individuels et une socidt6 de holding h6telier ont 6t6 inclus dans la liste 
exhaustive d'actifs, oi les h6tels ne constituent qu'une petite partie de la valeur totale. 

La privatisation de ces biens exige tout d'abord la fixation, par le Comitd d'Evaluation, d'un 
prix d'offre minimum fond6 sur un rapport d'6valuation, pr6par6 par un cabinet d'expertise, 
et pr6sent6 par le Minist~re de la Privatisation. Les biens pourront alors 6tre mis en vente 
grAce Aune offre publique d'actions, un appel d'offres ou une vente directe. Dans les deux 
premiers cas, le prix minimum doit 8tre 6tabli par le Comit6 d'Evaluation. En ce qui 
concerne une vente directe, la Commission de transfert a comptence d'accepter une offre A 
conditions qu'elle remplisse certains objectifs de droit, c'est-A-dire l'61argissement du capital 
social, le d6veloppement r6gional et la protection de l'emploi. Le Minist~re de la 
Privatisation est 6galement charg6 de d6cider du calendrier du programme de privatisation. 

La m~me procedure de base s'applique Atoutes les entreprises privatisables, quelle que soit 
leur importance. Singuli~rement, les hbtels consid~r~s moins avantageux du point de vue de 
leur valeur et de leur importance strat~gique, se sont av6r6s 8tre les plus difficiles A 
privatiser. 

2. Par 

Les h6tels Aprivatiser pr6sentent une diversit6 certaine d'emplacement, de taille, de type,
d'aspect et de conditions contractuelles. Ils sont dispers6s dans tout le pays, sur des sites 
allant de municipalit6s importantes Ades villages 6loign6s. Leur taille va de 10 A450 
chambres. Bien que la plupart sont officiellement class6s en qualit6 d'hbtels Atrois, quatre ou 
cinq 6toiles, le systime de classification n6glige certaines diff6rences consid6rables en matire 
de qualit6 des installations et des services. Certains h6tels desservent principalement le 
march6 touristique, d'autres les hcanmes d'affaires en d6placement, et d'autres encore une 
clientele mixte. Ils sont la proprit6 des divers organismes publics inddpendants et g6r~s par
des organisations de gestion h6trog~nes, publiques et privies, et diff6renms particuliers. Les 
caract~ristiques des trente sept h6tels' sont r~capitul6es au tableau 1, Ala fin de la pr~sente 
section. Le tableau I ne pr6cise pas la disparit6 suppl6mentaire de l'6tat ou de la performance 
actuelle, ni du potentiel de chaque actif. Les caract6ristiques les plus importants de chaque 
h6tel sont d6taillds Al'annexe A. 

1 A 'exclusion des h6tels suivants :Amandier (vendu), Tarik (vendu), Basma (vente en cours), Royal 
(Ala disposition des Forces arines royales). 
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TABLEAU 1 

SOMMAIRE DES HOTELS PRIVATISABLES 

REF # HOTEL UEU ICHAMBRES EMPL ES ETOILES CLIENTS PROPRIETAIRE GESTION CONTRAT 

I Al Massira Oujda 108 44 3 A ONMT SALEM - 192 Almoravides Marrakech 106 90 4 T ONMT KTH 20013 Asmaa Chefchaouen 94 40 3 T ONMT KTH 20014 Azghor Ouarzazate 120 97 4 T ONMT ONMT* 19935 Des lies Essaoulra 55 80 4 T ONCF CHT N/P6 Doukkala• El Jadlda 81 78 4 M ONMT SALEM 19947 Dunes d'Or Agadir 450 400 VV T CDG PLM 19958 Friouato Taza 58 31 4 M ONMT SALEM 19949 HamouZayanni Khanlfra 60 41 4 M ONMT SALEM 1994.10 Hyatt Regency Casablanca 231 N/F 5 A DOM HYATT 200011 Ibn Toumert Talioulne 106 36 4 T ONMT ONMT* 199312 Madayeq Bournalne 120 62 4 T ONMT ONMT* 199313 Malabata Tangier 297 0 5 T DOM FERME ­14 Merinides Fes 90 130 5 T ONMT KTH 200115 N'Fis Marrakech 270 200 4 T CDG PLM 199413 Ouzoud BenI-Mellal 60 51 4 M CDG CDG* 199317 Riad Larache 24 26 3 M ONMT KTH 200118 Rissanl Errachldia 60 60 4 T CDG CDG* 1993
19 Rose du Dades Kelaa Ddes M'Gouna 102 78 4 T ONMT KTH 200120 Saghro Tinerhlr 62 48 4 T ONMT KTH 200121 SIdi Harazem Sidi Harazem 64 57 4 T CDG PLM 199822 Terminus Oujda 123 75 4 A ONCF CHT* N/P23 Tinsoullne Zagora 88 54 4 T ONMT KTH 200124 Toubkal Marrakech 123 103 4 T CDG CDG* 199325 Tour Hassan Rabat 156 220 5 T DOM KTH 200126 Transatlantlque Meknes 120 132 5 T ONCF CHT N/P27 Volubtlls Fes 120 116 4 T CDG CDG* 199328 Zalagh Fes 70 70 4 M ONMT SALEM 199429 Zat Ouarzazate, 60 48 4 T CDG CDG* 199330 Oukalmeden Oukalmeden 115 0 - T ONMT PAS FINI ­31 Splendid Sidi Slimane 10 N/F N/P M DOM N/P N/P32 Sidl Lahcen Lyoussl Sefrou 20 16 2 M ONMT N/P N/P33 Transatantique Casablanca 60 0 N/P A ONCF FERME ­34 Complexe A] Hoceima A] Hoceima 250 95 3 T MTOUR MTOUR N/P35 Complexe Smir Restinga Smir Restinga N/F N/F N/P T MTOUR MTOUR N/P36 Parador Chefchaouen 35 32 4 T MTOUR MTOUR N/P37 Tidighlne Ketama 69 21 3 M MTOUR MTOUR N 

Nombre de Chambres: 4,0371 

Vote: T=touriste, A=affaires, M=mixte 
N/P: non pertinent
• Ces hotels etaient geres par PLM 
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3. Exprience rcente 

D~s la moitid de 1992, 16 h6tels faisaient l'objet d'un rapport d'dvaluation parachevd. Par la 
suite, un h6tel a dtd vendu (Amandiers) A ses dirigeants actuels, dans le cadre d'une vente 
n6goci6e. Cinq autres (Basma, Malabata, Tarik, Transatlantique-Casablanca, et 
Transatlantique-Mekn~s) ont W mis en vente par appel d'offres annonc6 A la fin du mois de 
novembre 1992. Bien que l'appel d'offres ait provoqu6 pros de 40 demandes de dossier, peu
d'offres ont 6t6 soumises et seul l'h6tel Tarik a W vendu Ala soci6t6 qui assurait sa gestion 
dans le cadre de l'appel d'offres. Toutefois, le peu de r~ponses A l'appel d'offres a mend le 
Minist~re de la Privatisation Arevoir sa d6marche en mati~re de privatisation h6telire et A 
demander la prdparation du pr6sent rapport. 

L'on peut attribuer le manque de succ~s relatif de ce premier appel d'offres en partie A 
plusieurs 16ments combin6s : opportunitd limit6e suite aux consequences de la guerre du 
Golfe, pr6paration inad6quate du march6 et demandes de paiement cash. La date limite de 
soumission des offres se situait Ala fin du mois d6cembre, ne laissant qu'un mois pour leur 
pr6paration. L'insucc~s de ces appels d'offres refl~te des probl~mes plus profonds. Le pr6sent 
rapport 6tudie ces derniers dans le contexte d'une 6tude plus large de la strat6gie d'ensemble 
du programme de privatisation h6teli~re int6gral. 

Les premiers d6bats et l'examen des documents a r6v66 l'insuffisance des informations 
pertinents dont disposait le Minist~re de la Privatisation concemant les h6tels, d'ot 
l'impossibilit6 d'en faire une description complete. Il a donc fallu que PW/IPG se rende dans 
tous les h6tels afin de recueillir des informations sur leur 6tat actuel et leur potentiel. Ce 
dernier a trait non seulement Al'h6tel lui-m~me, mais Ason contexte touristique national 
d'ensemble. En outre, il s'est av6r6 que l'exdcution de la privatisation h6teli~re exigerait la 
participation de diverses instances publiques et priv6es dont les r6les et les intr6ts n'avaient 
pas 6t6 pr6cis6s. Dans le cadre de cette activitd, PW/IPG a ainsi pris contact avec les 
principaux protagonistes du processus de privatisation h6telire. 

Le rapport ci-apris r~capitule ces considerations et prdsente une strat~gie d'ensemble, ainsi 
qu'un plan d'action pour la privatisation du portefeuille h6telier. 
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II. CONTEXT= TOURISTIQUE 

La conception et la r6ussite d'une stratdgie de privatisation h6teli~re sont 6troitement li6es a 
la conjoncture et aux perspectives de long terme du tourisme au Maroc. Les principaux 
616ments et tendances sont cern6s ci-dessous. 

A. Donnees touristiques de base 

Le tourisme apporte environ 5 A6 % du PNB marocain, et les recettes du tourisme 
international repr6sentent quelques 1,3 milliards de dollars am6ricains, pour 1992. Le 
tourisme international (nombre d'arriv6es de touristes ne venant pas du Maghreb) s'est 
rapidement d6velopp au cours des ann6es 80, avec un chiffre maximum de 1,6 millions de 
personnes an 1987. Avec une chute de 14% au cours des trois ann6es suivantes, ce chiffre se 
situait A 1 million en 1991, en raison de la crise de la guerre du Golfe. Une reprise
dynamique en 1992 (1,5 millions d'arriv6es), et des signes encourageants au premier semestre 
93, devraient porter le nombre d'arriv6es au niveau de 198*', ou au-dessus, en ce qui 
concerne l'annde en cours. 

En d~pit des variations des tendances par nationalit6, la France, l'Espagne et l'Allemagne 
restent les trois principaux pays d'origine des touristes, repr6sentant respectivement 28, 18 et 
12% des arriv6es de l'6tranger. Vous trouverez ci-dessous un tableau, r~capitulatif: 

Maroc : total des arrivdes touristiques (000) 

1980 1987 1990 1991 1992 

International (A 
l'exclusion du 
Maghreb), dont: 

1,064 1,640 1,415 1,016 1,514 

France 340 454 452 291 429 

Espagne 122 369 211 193 277 

Allemagne 118 206 161 108 184 

Maghreb 33 20 1,563 2,174 1,738 

Nombre total des 
arriv~es 

1,097 1,660 2,978 3,190 3,252 

Source : Ministre marocam' Tuoursme ' " 
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Selon le Minist6re marocain du Tourisme, les h6tels marocains ont fourni pr6s de 10,6 
millions de lits/nuits en 1992, 8,3 millions lits/nuits (soit 78% du total) pour les touristes 
6trangers, et 2,3 millions pour les Marocains (soit 22% du total). 

Le Maroc offre une grande gamme d'installations h6teli6res, dont un choix int6gral d'h6tels 
(de 1 A 5 dtoiles), des villages de vacances et des appartements autonomes. La promotion 
immobili~re des h6tels et des villages de vacances a fortement dtd favoris6e par la loi sur la 
promotion touristique (1983), offrant de nombreuses incitations Al'investissement dans ce 
secteur. Par exemple, des exon6rations fiscales sur le revenu et les droits de douane, des 
avances de fonds publics de long terme, sans intdr& (10 A 15% du coot du projet), apport d'un 
financement A long terme (10 A 15 ans pour 50 A60% de l'investissement) Aun taux d'intrt 
inf6rieur au march6, grfice au Credit immobilier et h6telier (CIH), une institution financi~re 
publique. Lors de la redaction du prdsent rapport, ces incitations restaient en place, bien que 
l'on pr6voie la r6vi ")n de cette ldgislation dans un avenir proche. Cela pourrait avoir une 
incidence sur les peispectives de vente du parc h6telier. Nous d6battons, dans nos 
recommandations, des incitations d l'investissement qui pourraient s'avdrer n~cessaires. Pr~s de 
30.000 chambres d'h6tel ont 6 financees et construites en vertu de ce programme, entre 1980 
et 1992. Le portefeuille des pr~ts h6teliers du CIH se montait A3,6 milliards DH en d~cembre 
1992, soit pros de 30% du portefeuille de l'encours des prts consentis par le CIH (12,2 
milliards DH). 

De ce fait, la capacitd a 6t6 augmentde d'une moyenne de 3,500 lits (net) par an de 1980 i 
1990. En 1980, il existait 342 h6tels classds (quelques 54.000 lits), contre 533 h6tels (93.000 
lits dquivalant A47.500 chambres) en 1991. Les h6tels classes se situent dans 35 villes au 
Maroc. Quatre d'entre elles (Agadir, Marrakech, Tanger, Casablanca) reprdsentent 60% de la 
capacit, totale (lits), comme ir.diqud ci-dessous : 

Lits/h6tels cotis par cat6gorie (000) 

Emplacement 5* 4* 3* 2* 1* Sous- Autres Total 
I total 

Dont total 13.65 32.89 11.17 6.96 4.06 68.73 24.21 92.94 

Agadir 1.62 7.66 1.31 0.58 0.34 11.51 8.88 20.39 

Marrdkech 3.77 8.21 1.79 0.66 0.20 14.69 2.95 17.64 

Tanger 1.35 3.45 1.25 0.59 0.38 7.00 2.34 9.34 

Casablanca 2.87 3.30 0.82 0.71 0.56 8.26 0.15 8.41 
S Ministre maroca du Tou=sme = 
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Le secteur privd d6tient pr~s de 85% des h6tels cotds et les g6re le total des chambres, 
except6 quelques 6% d'entre elles. Sur les quelques trente socidt6s spdcialisdes, responsables 
de l'exploitation de pros de 50.000 lits, 12 chaines h6telires sont assurent la gestion de pros 
de 32.000 lits (36% du total) comme indiqu6 ci-dessous : 

Pringipales chaines/lits sous gestion 

Socit6 Nombre de lits Gestion 

Club Med 6,070 Privd 

Dounia-PLM 5,264 Privd 

Safir 3,848 Privd 

SOMED 3,000 Privd 

Sahara-Tours 2,974 Privd 

Salem 2,352 Priv6 

Maroc Tourist 1,929 Public 

KTH 1,824 Privd 

ONCF Moussafiri 1,374 Public 

Sotoram 1,350 Public 

Holiday Service 1,200 Priv6 

Interedec 1,100 Privd 

TOTAL 32,285 
ource : Minist~re marocamn du Commerce, de I'Industrie et de la Privatation 

B. Points forts du secteur touristique
 

Les points forts du secteur touristique peuvent 8tre rdsumdes comme suit:
 

Qualitd des biens de base : des kilomtres de belles plages, climat chaud en hiver, 
nombreux monuments historiques et possibilitds photographiques culturelles 
"exotiques". 
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a Stabilitd politiqu : un imp~ratif indubitable pour un d6veloppement uniforme et 
durable, comme le d~montre l'incidence de la guerre du Golfe sur la region et la 
crainte d'une instabilitd politique en Tunisie et en Egypte. 

0 Autres avoirs intangibles : population amicale et contexte de sdcuritd, en d6pit de 
certains guides et commergants parfois trop "agressifs". 

a Proximitd par rapport A 'Europe : l'Europe constitue le principal marchd Adeux ou 
trois heures du Maroc, par avion, avec de bonnes lignes adriennes et des adroports 
modernes. 

S 	 Infrastructure en relativement bon dtat : le Maroc a des routes relativement en bon 
dtat, des agences de location de voitures, des restaurants, une alimentation dlectrique et 
des communications d'assez bonne qualitd. 

a 	 Potentiel de diversificatio, : le Maroc comporte des attractions touristiques pas encore 
ddveloppdes et qui correspondent Al'volution d'une certaine catdgorie touristique
"active", c'est-A-dire, les randonn6es, la chasse, la p~che de haute mer et le ski, pour 
les ann6es 90 et au-deli. 

Potentiel d'expansion : le Maroc a enregistrd 5.313.000 lits/nuits en 1991 alors que la 
Tunisie, pays beaucoup plus petit, a enregistrd 12.443.000 lits/nuits et la Turquie, une 
nouvelle venue dans le secteur touristique, en a eu 9.642.000. 

C. 	 Points faibles du secteur touristique 

Dans les anndes 80, le tourisme marocain s'est laissd porter par la vague de croissance du 
tourisme international. Les arrivdes touristiques ont augment6 d'annde en annde, le 
financement de long terme dans le secteur du bitiment dtait abondant et peu ondreux, et les 
incitations fiscales intdressantes. Le plateau de 1987, suivi par la chute en fl6che en 1991 du 
nombre d'arriv6es, ont r6v6l les points faibles latents du secteur, menant Ala situation 
actuelle. Quelques exemples de ces points faibles : 

D6finition de la politique touristique : Le tourisme au Maroc n'a que r6cemment 
commencd Ab6ndficier d'une promotion active A l'tranger. Le tourisme marocain, en 
qualitd de produit n'a pas dtd d6f'mi de fagon addquate, ni son potentiel de 
diversification. Cet dtat de fait, souvent allid au non respect des normes de 
classification h6telire, a provoqud des pertes touristiques au Maroc. D'autres 
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destinations, comme la Tunisie et la Turquie, dotdes de politiques de tourisme actives, 
ont pris le pas. 

Faibles taux d'occupation h6telire :en 1992, le taux moyen d'occupation au Maroc se 
situait A36%, en raison, en partie, de la chute des arrivdes touristiques et d'une 
augmentation annuelle constante de la capacitd h6teli6re tout au long de 1992. Ce 
chiffre est extr~mement bas, par rapport A la norme intemationale de 65%. 

Dtdrioration de la qualitd des installations :en raison d'un entretien extr~mement 
inaddquat dans la plupart des h6tels, leur dtat physique s'est ddtdriord. Cette situation a 
W aggravde par rannonce, en 1990, de la privatisation h6telifre, qui a mend la plup,"at 

des directeurs des h6tels du secteur public i remettre Aune date ultdrieure les 
rdparations et l'entretien ndcessaires. Cela expliquerait en partie le taux de 
renouvellement de sdjours touristiques (6%), par rapport aux pays similaires, 
enregistrant un objectif de renouvellement de sdjours de 20% environ. 

Prdcaritd de la situation financi6re :nombre d'h6tels semblent &re en situation 
fmanci6re prdcaire, comme on nous en a informd au cours de nos travaux sur le 
terrain. II s'agit de l'incidence de deux facteurs :faible taux d'occupation, tarifs 
h6teliers moyens infdrieurs depuis quelques anndes d'oil des pertes fmanci~res 
provoqudes par des flux de trdsoreries r~duits. Une faible capitalisation initiale (20 A 
25% de l'investissement total) a dgalement appauvri le "coussin" financier. 

D6s 1991, l'industrie touristique, dans son ensemble, avait accumuld pr6s de 600 
millions DH d'arridrds sur les prts A long terme consentis par le CIH. Pr6s de 300 
millions sur cette somme ont dtd r&dchelonnds en 1992. Toutes les chaines de gestion 
des hOtels ddtenus par le secteur public ont des arridrs de dette, certains depuis 1989, 
en ce qui concerne leurs paiement de concession i leurs ddtenteurs respectifs. 

Resserrement du crddit Along terme :A la suite d'une politique de crddit touristique 
facile pendant les anndes 80, les sources de fmancement du CIH (par ex., la Banque 
mondiale) se sont taries. Le CIH, entachd d'arridr~s sur son portefeuille existant, ne 
dispose plus de crddits de long termes aussi abondants au bdndfice du secteur. 
Toutefois, le CIH reprdsente plus de 90% de son financement de long terme. 

Probl~mes de gestion structurelle :dans l'ensemble, les propridtaires font peu 
confiance A leurs gestionnaires <<professionnels>>, auxquels ils d6ldguent une autorit: 
limitde. Parall~lement, les gestionnaires accusent les propridtaires de ne pas 
comprendre le commerce h~telier. 
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D. 	 Politique touristique actuelle et perspectives d'avenir 

Le Ministire du Tourisme, confront i l'importante crise du tourisme depuis 1991, a ddjA 
commenci a prendre des mesures pour aborder la situation sur de nombreux fronts, 
notamment: 

a definition et diversification du produit touristique marocain. 

0 amdlioration du contexte du produit, y compris une meilleure commerci:-isation 
services et des installations touristiques, et une reduction des nuisances pour les 
touristes. 

des 

a 	 augmentation notable de la promotion du tourisme Al'Ntranger, minime dans le passe, 
grace Aune campagne publicitaire de trois ans (15 millions de dollars par an), confide 
APublicis, une agence frangaise. 

a 	 normalisatior du classement h6telier grice Aun syst~me de classification uniforme et 
son application stricte. 

a 	 amlioration de la coordination des transports adriens (notamment auprrs de Royal Air 
Maroc) afin d'assurer des liaisons a~riennes plus courtes Apartir de diffdrentes villes 
europ~ennes. 

a 	 rdorganisation du Ministre du Tourisme pour amiliorer 'efficacitd, ainsi qu'un r6le 
d'application des normes plus dynamique et ax6 sur la promotion touristique. 

dtcentralisation de la prise de decision et de l'animation culturelle en faveur des 
dd~lgations touristiques r~gionales. 

Ces mesures d~montrent la prise de conscience des autoritds marocaines quant Ala crise 
affectant le secteur, ainsi que leur engagement en vue de rdsoudre nombre des problrmes 
structuraux de ce demier. En ddpit d'une dvaluation d'ensemble du secteur relativement 
sombre des hrteliers, les points forts du tourisme marocain, et la mise en oeuvre de politique 
uniformes devraient remettre le secteur en marche vers une croissance durable et ce, dans les 
quelques arines Avenir. 
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III. PROTAGONISTES DE LA PRIVATISATION : LEUR ROLE ET LEURS 
INTEREIS 

Bien que le Minist~re de la Privatisation soit int6gralement responsable de la mise en oeuvre 
de la loi sur la privatisation, sa capacit6 en la matire d6pend, de fait, de la cooperation de 
divers autres organismes et institutions. Les divers r6les et int6rts de ces protagonistes du 
secteur h6telier sont prdcisds ci-dessous 

A. Etat 

1. Ministire du Commerce. de l'Industrie et de la Privatisation 

Le Minist6re de la Privatisation a la responsabilitd de l'ensemble du ddveloppement industriel 
et commercial du Maroc. L'unit6 de privatisation se trouve au sein de ce Minist~re. II s'agit 
d'un d6partement regroupant pr~s de 14 cadres, responsables de la privatisation d'un important 
portefeuille des avoirs publics, dont les h6tels ne constituent qu'une petite partie. Au niveau 
individuel et collectif, les h6tels reprdsentent une petite valeur, par rapport aux autres avoirs 
publics Aprivatiser. Toutefois, en raison de leur nombre et de leur diversitd, ils repr6sentent 
une charge de gestion disproportionnde. Le principal objectif du Minist6re consiste A 
privatiser ces biens aussi rapidement et efficacement que possible, avec un temps de 
pr6paration et de suivi minimum. Le Ministate de la Privatisation ne pergoit pas son r6le 
comme dtant de prendre la privatisation en tant que moyen de restructuration du secteur 
touristique, et reste sensible aux critiques selon lesquelles les perspectives de privatisation ont 
contribu6 Ala ddtdrioration de la qualitd du produit touristique marocain. Toutefois, le 
Minist~re de la privatisation continuera de constituer la force d'entrainement de la 
privatisation h6teliire, en ddpit de ses effectifs limitds et de la valeur relativement faible du 
portefeuille h6telier. 

2. Minfist~re du Tourisme (MDT) 

Le MDT est chargd d'animer le ddveloppement de l'industrie touristique marocaine. Selon le 
MDT, la privatisation constitue une stratdgie visant Aremplir seh objectifs de d~veloppement, 
non pas un but en soi. Bien qu'il soutienne le concept de la privatisation, sa mise en oeuvre 
aujourd'hui complique les efforts du MDT en mati~re de revitalisation du secteur. Le MDT 
souhaite que les privatisations soient compl~tdes aussi rapidement que possible. Toutefois, il 
souhaite dgalement etre assurd que les h6tels seront int~gralement rdnov~s, lorsque n~cessaire, 
afim de remplir des normes de qualitd suprieures. Le MDT est chargd de la promotion et du 
contr6le des investissements dans le secteur touristique, y compris de l'aval de diverses 
incitations pour les investissements dont les acheteurs des h6tels privatisds souhaiteront, sans 
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aucun doute, b~ndficier. Le MDT dispose d'une petite 6quipe technique, charg6e d'examiner 
les propositions d'investissement. Nos recommandations en mati6re de stratdgie de 
privatisation prdvoit l'utilisation partielle des effectifs du MDT, aux fins de soutien technique, 
pour la mise en oeuvre du programme de privatisation h6teli6re. Et ce, pour offrir une 
ressources technique prdcieuse au Ministire de la Privatisation, et pour dviter tout double
 
emploi inutile, de 'Etat et des investisseurs potentiels.
 

3. Crddit Immobilier et H6telier (CIH) 

Le CIH a constitue la source principale de credits hbteliers. La performance du secteur, ces 
derires annes, lui a fortement nuit, et il sera sans doute plus prudent en ce qui concerne 
ses operations futures dans ce secteur. Nombre des avoirs prevus pour privatisation exigeront
des rdnovations importantes. Les acheteurs potentiels exigeront sans doute d'etre assurds de la 
disponibilitd de crddits d'amd1ioration et/ou d'expansion, et ce, en qualitd de condition
 
prdliminaire Ala transaction d'achat. 11 conviendrait de demander au CIH de r~server ces
 
fonds aux fins de transactions sp6cifiques. Toutefois, il faudra que l'acheteur soit dot6 des
 
qualifications financi~res et gestionnaires Acet effet, et que le programme d'investissement
 
soit faisable. II conviendrait que le CIH partage le souhait des investisseurs, celui d'un coot
 
d'acquisition aussi peu on6reux que possible.
 

4. Les autoritds rigionales ou d~partementales 

Les autoritds des r6gions o/i sont situds les diffirents h6tels Aprivatiser pourraient avoir A 
approuver les programmes d'expansion ou de modification d'utilisation. Ces avals seront 
indispensables Al'utilisation des avoirs et pourront influer profonddment sur la valeur des 
actifs. Bien qu'on prdvoie, dans l'ensemble, que les gouvemorats encourageront les 
programmes d'investissement, il est impratif de les consulter Al'avance Acet 6gard. 

B. Ditenteurs 

1. Office National Marocain du Tourisme (ONMT) 

L'ONMT d6tient pros de la moitid des biens Aprivatiser. Le Ministire du Tourisme assure la 
tutelle de I'ONMT. II a r~cemment pris la direction de 8 h6tels, g6rds auparavant par Dounia 
PLM, ce qui a accru ses responsabilitds Along terme. Toutefois, la privatisation des avoirs 
h6teliers rdduira fortement ses responsabilitds Acourt terme. L'ONMT cooprera sans doute A 
ce processus, bien que ce soit, et c'est comprehensible, avec une certaine rdticence. 
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2. Caisse de Ddp6t et de Gestion (CDG) 

La CDG d6tient, directement ou indirectement, pr~s de 12 des h6tels Aprivatiser, y compris 
quelques uns des plus grands (N'Fis, Dunes d'or). Toutefois, ces derniers ne constituent qu'une 
petite partie de son portefeuille d'investissement total. La CDG a dgalement repris r6cemment 
la responsabilitd de la gestion directe de plusieurs h6tels g6rds prdcddemment par Dounia 
PLM. Maroc Tourist (MTOUR) est une filiale d 100% de la CDG, qui devrait etre privatisde 
en tant que socidt6 inddpendante. MTOUR d6tient et gre d I'heure actuelle environ 5 
propridtds. Bien que le personnel des dtablissements individuels sera repris par les nouveaux 
propridtaires, la direction de MTOUR s'inqui~te de leur avenir. 

3. Office National des Chemins de Fer (ONCE) 

L'ONCF d6tient plusieurs h6tels, dont certains parmi les plus prestigieux du Maroc. On 
pr6voit d'en privatiser quatre. I1sont tous g6rds, A l'heure actuelle, par sa filiale, la chaine 
h6teli6re Transatlantique (CHT). Le principal souci de I'ONCF-CHT porte sur ies questions de 
personnel, puisque ses h6tels sont en gdn6ral sur-dot6s en personnel, et ses employds ont 
souvent une importante anciennetd. 

4. Ministire des Finances (MD 

Le MDF contr6le plusieurs h6tels d6tenus directement par l'Etat (les Domaines). L'on pr6voit 
son 2nti6re cooperation. 

C. Sociftis de gestion privies 

1. Kasbah Tours H6tel (KTH 

KHT assure A 'heure actuelle la gestion de 8 h6tels privatisables, ainsi qu'un qui est ddtenu 
par l'intermddiaire de sa filiale KTI, un tour opdrateur marocain important. Tous les contrats 
de gestion de KTH expirent en 2001. KTH souhaite acqu6ir la plupart des h6tels sous sa 
gestion et recherche un partenaire financier Al'heure actuelle. Etant donn6 la durde des 
contrats de KTH, V'on prdvoit une vente n6gocide. 

2. D..oQa.PLM 

Dounia PLM ne g6re Al'heure actuelle que trois des h6tels privatisables. La socidtd a, 
r~cemment, cdd6 la gestion de 8 h6tels qu'elle g6rait auparavant. Dounia PLM d6tient et g6re 
6galement plusieurs autres h6tels, et le centre des Congris AMarrakech. La relation entre la 

Projet de Privatisation et de D6veloppement Page 13 



Stratigiede Ddsengagementdu Secteur H6telier Rapport Final 

soci6td Dounia PLM et les d~tenteurs est difficile. Dounia PLM a prdsentd certaines 
revendications concernant les h6tels qui restent sous sa gestion. Ces revendications, pour tre 
r6solues, pourraient devoir 8tre portdes en justice. Dounia PLM participe au processus de 
privatisation, mais l'on ne peut s'attendre Ab6ndficier de sa cooperation. 

3. Salem 

Salem assure la gestion de 5 h6tels privatisables. En outre, elle d6tient et g~re plus de 10
 
autres h6tels. La socidtd n'a exprim6 qu'un intdr~t limitd quant Al'acquisition des h6tels
 
privatisables sous sa gestion. I1pourrait toutefois s'agir d'une tactique de n6gociation. L'on
 
s'attend Ace que la socidtd coop~re totalement au processus de privatisation.
 

4. Interedec 

Interedec d~tient les contrats de gestion assurant 'exploitation, par la socidt6 Hyatt, de deux 
hftels au Maroc, dont l'un sera privatisable. Le contrat de l'hftel en question arrive A 
expiration en F'an 2000, et des n~gociations seront donc n~cessaires pour faciliter la 
privatisation. 

Deux petits hftels privatisables sont g~rds par des particuliers (Splendid, Sidi Lahcen 

Lyoussi). Tous deux souhaitent n6gocier leur rachat. 

D. Investisseurs potentiels 

Dans la plupart des cas, l'on relive uniquement des grandes classes d'investisseurs potentiels 
en dehors des gestionnaires en place, cites ci-dessus. 

1. Tour opkrateurs intemationaux 

Les tour opdrateurs internationaux pourraient souhaiter participer A I'acquisition des h6tels 
dans les villes de circuits touristiques ou dans les stations touristiques. Toutefois, ils 
pourraient limiter leur participation f'manci~re, tout en offrant une performance d'exploitation
garantie Ades partenaires de co-entreprise. FRAMTOURS, un grand tour opdrateur frangais, a 
exprimd un intdrt dans ce sens. Toutefois, il reste Aprdciser le niveau de cet intdr~t. 
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2. Chaines h6teli~res intemationales 

L'on ne pout prdvoir un intdrdt soutenu de la part des chaines h6telires intemationales en ce 
qui concerne I'acquisition de la plupart des h6tels privatisables en raison de leur petite taille 
ou de certaines caract~ristiques. Quelques exceptions pourtant : ]a chaine des anciens Ramada 
Inn, l'h6tel-club Dunes d'or et l'h6tel N'Fis, qui conviendraient Aune gestion de ce type. 
Toutefois, les chaines internationales investissent rarement dans les h6tels dont elles assurent 
la gestion, et ce n'est dans l'ensemble qu'en qualitd de partenaires de co-entreprise. L'on 
pourrait cibler des investisseurs des pays arabes en ce qui concerne certains h6tels. Ramada 
Inn a demands des informations concernant le rachat de ses anciens hbtels. 

3. Promoteurs iriobiliers internationaux 

Les promoteurs immobiliers intemationaux, notamment d'Espagne, pourraient s'intdresser au 
d6veloppement immobilier ALarache (h6tel Riad) et AAl Hoceima. 

4. Investisseurs h6teliers nationaux 

Les investisseurs h6teliers nationaux sont cibls en ce qui corcerne plusieurs h~tels de petite 
et moyenne taille. I1conviendra sans doute d'agencer A l'avance un f'mancement des 
renovations, des incitations d'investissement et autres m~canismes, pour garantir l'intdret de 
ces investisseurs. 

5. Promoteurs immobiliers nationaux 

Les promoteurs imnobiliers nationaux sont cibls en ce qui concerne certaines installations 
qui pourraient 8tre vendues pour une utilisation non h6teliire. 

E. Autres 

1. United States Agency for International Development (USAID) 

L'USAID assure le financement de l'assistance technique destinde Aappuyer l'ensemble du 
programme de privatisation. L'un de ses buts spdcifiques consiste Adlargir ractionnariat. 
Toutefois, les investissements h6teliers ne conviennent en g6ndral pas aux petits investisseurs 
ou actionnaires. L'USAID finance dgalement une partie du programme de promotion des 
investissements comprenant un volet de promotion. L'intdret spdcifique de I'USAID quant Ala 
privatisation h6teli~re est re!ativement limitde, sauf en ce qui conceme le degrd de rdussite du 
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programme et que le d~sinvestissement h6telier pourrait encourager le ddveloppement d'un 
produit touristique pouvant faciliter son effort de stimulation du tourisme amdricain au Maroc. 

2. Socidt Financi~re Intemationale (SFI) 

La SFI est pr&e Aexaminer le financement de la rdnovation des groupes d'h6tels associ~s A 
un tour opdrateurih6telier de renom. 

La privatisation h6teli~re ne peut procdder uniquement des efforts du Minist~re de la 
Privatisation. La stratdgie proposde tente de recueillir le soutien maximum des protagonistes 
citds ci-dessus, en abordant leurs intdr~ts particuliers et en leur affectant un r61e precis dans 
ce processus. Toutefois, les collaborateurs du Minist~re de la Privatisation devront assurer un 
effort de coordination considdrable. 
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IV. 	 STRATEGIE DE PRIVATISATION 

Bien que le Minist~re de la Privatisation ait d6 soumis aux pressions de privatisation des 
h6tels depuis un certain temps, les r6sultats de l'appel d'offres de d~cembre 1992 semble 
souligner les difficult~s et les 6cueils de cette tfiche. Donnons quelques exemples 

A. 	 Difficuit6s et risques de ia privatisation hotelire 

1. Muhilicitd et pr~ponddrance des transactions mineures : il y a 37 h6tels et, 
donc, un potentiel de 37 transactions. Chaque h6tel a ses propres 
carct6istiques, en termes de taille (10 A400 chambres), d'emplacement 
(petites villes et grandes municipalitds), d'appartenance et de gestion actuelles, 
d'6tat physique (attractivit6), et de contraintes (contrat de gestion, situation 
fonci6re, etc). 

La privatisation dans son ensemble pourrait rapporter entre 50 et 100 millions 
de dollars, soit une moyenne de 2 A 3 millions de dollars par transaction. Le 
niveau d'effort sera dlev6 par rapport Ala privatisaticn plus ample d'autres 
secteurs, et en relation avec les fonds regus. 

2. 	 Baisse du tourisme : depuis cinq ans, le secteur traverse une crise grave (qui 
continue). Ceci, alli6 Adu financement de long terme de plus en plus rare, 
soulive des questions de viabilit6 dconomique du secteur Along terme, tout en 
d6valuant le prix des biens h6teliers. 

3. 	 Contraintes temporelles : les autont6s 1dgales et de l'Etat pr6voient le 
parachivement de la privatisation en 1995. En dehors d'une d6marche de vente 
"Al'encan", cette cible semble peu rdaliste. Toutefois, le plan d'action propose, 
dans le droit fil de l'esprit de la loi, prdvoit le parach~vement de la plupart des 
d6sinvestissement d'ici 1995. En revanche, il est n~cessaire de r6soudre de toute 
urgence la situation de plusieurs installations h6teli6res, que ce soit par une 
privatisation ou autre, dtant donn6 l'expiration r~cente de plusieurs contrats de 
gestion et/ou un 6tat physique exigeant des r6parations d'urgence. 

4. 	 Mentalit6 sectorielle : le financement h6telier relativement ais6 (et les faibles 
exigences de capital) offert par les institutions f'manciires dans le passd ont fait 
que les investisseurs ne s'attendent plus Al'obligation d'un apport initial en 
numdraire pour des projets de ddveloppement/achat h6teliers. Le paiement 
integral en numdraire exig6 pour l'achat h6telier, exigd par la loi sur la 
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privatisation, va AFencontre directe de cette pratique antdrieure. En outre, en 
vertu des r~sultats ddcevants de I'appel d'offres de d~cembre 1992, l'on s'attend 
quelque peu Aune vente A1'avenir Ades prix fortement r6duits. 

B. 	 Objectifs et principes de ia privatisation h6telire 

L'on peut rdsumer les objectifs de la privatisation comme suit : privatiser en temps et heure, A 
des prix dquitables et rationnels, tout en renforgant les objectifs touristiques d'ensemble. Le 
souci de la loi sur la privatisation en ce qui concerne la transparence des ventes, le maintien 
de l'emploi et la diversification de la propridt6, doit dgalement orienter ces efforts. L'dtude des 
tentatives et efforts antdrieurs de privatisation en cours indiquent la n~cessitd de suivre 
plusieurs directives en vue d'atteindre ces objectifs : 

1. 	 Leadership et coordination vigoureux du Ministare de la Privatisation aupr~s de 
toutes les parties concernies par la privatisation du tourisme : MDT et fili~res 
connexes, d~tenteurs actuels (ONCF, CDG, etc), institutions financi~res (CIH), 
parties tierces contractuelles (uridique, vdrification des comptes). 

2. 	 Preparation et commercialisation larges des transactions avant le lancement d'un 
appel d'offres ou une vente n~gocide. II est n~cessaire de preparer et de 
concevoir la transaction de tous les angles (juridique, financier, dvaluation, 
commercialisation), et de faire participer Acet effort tous les groupes locaux 
(municipalit~s, offices du tourisme), et amener un intert initial de la part des 
acheteurs potentiels marocains ou 6trangers. 

3. 	 Importance de la privatisation pour le secteur touristique : bien que les h6tels A 
privatiser reprdsentent une petite partie (environ 13%) de la capacitd totale, la 
rdussite ou l'Nchec de la privatisation se r~percuteront sur le secteur dans son 
ensemble. L'intdgration et la coordinition avec les plans du tourisme dans son 
ensemble, et la rdnovation opportune des installations, constituent deux 
objectifs n6cessaires et cruciaux. De ce fait, il sera parfois prdfdrable d'accorder 
un prix plus avantageux pour lacheteur que de retarder une vente, a la 
recherche d'un prix plus 6levd, alors que l'6tat de l'installation concem6e 
continue A se d6t~riorer. Un compromis pourrait parfois 8tre prdf6rable, oi l'on 
pourrait accepter un prix de vente infdrieur en dchange d'un engagement ferme 
de la part de l'acheteur potentiel en ce qui conceme des travaux de r6novation 
complets. 
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4. Respect de l'esprit des lois 

a. Utilisationfinale des installations 

Bien que la question de lemploi reste une question importante, l'utilisation finale touristique 
ne constitue pas un impdratif 1dgal et reste soumis Al'initiative du Minist6re de la 
Privatisation. Dans quelques cas, oii une autre utilisation serait faisable et prdfdrable 
(appartements en co-propridt6), il conviendrait d'61iminer les conditions d'utilisation touristique 
des documents d'appel d'offres. 

b. Prix minimum 

Bien que la condition de prix minimum soit clairement pr6cisde dans la loi sur la privatisation 
et son d6cret d'application, il convient de souligner que les prix minimum sont parfois 
inadaptds aux appels d'offres ouverts et b6ndficiant d'une importante publicitd. II conviendrait 
de trouver un mdcanisme permettant d'6viter une rigiditd exceesive quant Ala d6termination et 
l'application de conditions de prix minimum. 

c. Choix entre un appel d'offres et une vente nigocie 

Le Minist6re de la Privatisation est chargd de d6cider, au cas par cas, s'il convient de vendre 
tel ou tel h6tel par appel d'offres ou par une vente n6gocide. En r6gle gdn6rale, les appels 
d'offres serviraient Ala vente d'installations importantes, regroupant plusieurs parties 
int~ressdes. L'appel d'offres apporte une transparence certaine aux transactions. Dans le cas 
d'une vente n6gocide, le Minist~re prendrait contact avec les parties sp6cifiques qui seraient le 
plus Am6me de s'intdresser Ades installations prdcises. Cette m6thode conviendrait A la vente 
de petites installations, plus spdcialisdes ou moins recherch6es. 

d Rdablir la cridibilitj 

I1est important de retablir la crddibilitd de l'opdration de privatisation grfice Aun certain 
nombre de transactions intdressantes, au prix raisonnable, afin de contrecarrer l'impression 
negative, et les fausses attentes, d6coulant des tentatives de privatisation de la fIm 92. 

C. Paramitres et contraintes 

En vue de relever l'efficacitd de rensemble de l'effort de privatisation, notre stratdgie s'axe, au 
d6part, sur le classement des installations selon certains critres communs (client6le pr6vue, 
taille, emplacement, potentiel de d6veloppement) et en prenant en ligne de compte d'autres 
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param~tres et contraintes influant sur une programmation optimale. Ces d61ments se trouvent 
rdcapitulds dans le tableau 2, ci-apr~s. 

a. Evaluations existantes 

En dehors des dvaluations existantes rdalisdes pour les 5 h6tels ayant fait l'objet de I'appel

d'offres de l'annde derniire, II autres dvaluations supplmentaires sont ddjA parachev~es, bien
 
qu'il puisse 8tre n6cessaire de mettre certaines Ajour ou de les revoir soigneusement.
 

b. Complexitj des prdparatifs 

Alors que certaines propridt6s n'exigeront que des pr6paratifs standard, (par ex. : vdrification 
des comptes, 6valuation, appel d'offres), nombrc d'autres devront etre soumises Ades 
pr6paratifs intenses (montage, d6cisions juridiques, commercialisation, financement). 

c. Importance dans le cadre de la stratigietouristique 

Certaines installations comportent une importance stratdgique pour plusieurs raisons 
emplacement sur ritindraire des grands circuits touristiques, raretd des installations h6teli~res 
dans la ville ou la r6gion, ou intdr& touristique intrins6que de l'h6tel. 

d Caractred'urgence 

II peut s'agir d'un contrat de gestion venant Aterme ou i expiration (r6cente ou future), ofi le 
propridtaire doit endosser la responsabilit (temporaire) de l'installation. I1peut 6galement 
s'agir de r6parations urgentes n~cessaires pour rdtablir un niveau d'exploitation minimum ou 
pour diminuer les risques de s6curitd encourus par les clients. 

e. Contratsde gestion 

Plusieurs installations (ddtenues par l'ONCF) sont gdr6es par le CHT (une filiale de 'ONCF) 
et les contrats de gestion de plusieurs autres (notamment anciennement g6rdes par Dounia 
PLM) sont venwt Aexpiration au debut de 1993 : ces derni6res ne prdsente aucun obstacle de 
contrat de gestion. D'autres h6tels ont des contrats allant jusqu'en 94 ou 95 (Salem, Dounia 
PLM), d'autres encore jusqu'A l'an 2000 (KTH, Hyatt). 
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TABLEAU 2 

MAROC-PRIVATISATION DES HOTELS
 
PARAMETRES ET CONTRAINTES
 

DATE COMPLEX. IMPORT. [ URENCE OBSTACLES LEGAUX INVSISS-TAiILE 

EXPIRE I de pour de de RELAT.de NOUVEAU/REF HOTEL CHAMB. PROP. GESTION CONTRAT VALU PREPARA TOURIS. GESTION COND. CONTR. TITRE TRANSACT. PRIX VENTE
I1 1) PHYSIQUn-2 I TERRAIN (11 Al Massira 108 ONMT SALEM 1994 H B I N 2 Aimoravildes 106 ONMT KH 2001 H H 

B 
X X M M3 Asmaa 94 ONMT KTH 2001 H H X M B4 Azghor 120 ONMTI" ONMT* 1993 B H X M5 Des lies 55 ONCF C-IT N/P x B H 

H 
M B6 Doukkala 81 ONMT SALEM 1994 H M X M B7 Dunes d'Or 450 CDG PLM 1995 M H x L B8 Fdouato 58 ONMT SALEM H M X M B9 Hamou Zayanni 130 ONMT SALEM 1994 H M X M M
10 Hyatt Casablanca 231 DOM HYAT 2000 M M 
 X H B11 Ibn Toumert 106 ONMT ONMT 1993 M H X x P B12 Madayeq 120 ONMT ONMT 1993 H M X M M13 Malabata 297 DOM FERME - X M B M H14 Mennides 90 ONMT KTH 2001 H H X L M15 N'Fis 270 CDG PLM 1994 M M X L B16 Ouzoud 60 CDG CDG 1993 X H M X P M

17 Riad 24 ONMT KiH 2001 H M X M H
18 Rlssani 60 CDG CDG 1993 X H 
 H X M M19 Rcse du Dades 102 ONMT KTH 2001 H H X X M B20 Saghro 62 ONMT KlrH 2001 H H X X P

21 Sidi Harazem 64 COG PLM 1998 M H X M 

H
 

22 Terminus 123 ONCF CHT N/P X 
B
 

B M M B23 "insouline 88 ONMT KTH 2001 H H X M M24 Toubkal 123 COG CDG 1993 X H M X X X M M25 Tour Hassan 156 DOM KTH 2001 M M X X L M
26 Transatlantlque 120 ONCF CHT N/P X B M 
 L M27 Volubilis 120 COG COG 1993 X H H X L M28 Zalagh 70 ONMT SALEM 1994 H M X X

29 Zat 60 COG COG 1993 X H M X M 

P H
 
M30 Oukaimeden 115 ONMT PASFINI - M B X P H31 Splendid 10 DOM N/P N/P X B B P M
32 Sldi Lahcen Lyoussi 20 ONMT N/P N/P X B B 
 P M33 Transatlantlque 60 ONCF FERME - X B B M M34 Cplex A Hoceima 250 MTOUR FMTOUR N/P H H 


35 Cplex Smir Restinga N/P MTOUR MTOUR N/P H B 
L M
 
P B36 Parador 35 MTOUR MTOUR N/P B H M B37 "idiqghne 69 MTOUR MTOUR N/P M B P M 

Note: (1)B=bas, M=moyenne, H=haute 
(2) P=petite, h=rnoyenne, L=Iarge

N/P: non pertinent 
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f Obstaclesjuridiques 

Les obstacles juridiques recouvrent, par exemple, les contrats de gestion existants venant A 
expiration en 1995, et plus tard. Si lon souhaite acc~l~rer les ventes, la situation exigerait 
normalement des n~gociations avec les gestionnaires actuelles en vue d'une r~siliation 
anticipde, ou une vente ndgoci~e avec la chaine de gestion, si cette dernire s'intdresse A 
l'acquisition de la propridtd. Quelques autres obstacles : titre de propridtd de plusieurs 
installations d'o6 vente diffdrde jusqu'A ce que la question ait dtd rdsolue. 

g. Valeur relative de la transaction 

I1s'agit essentiellement de la taille de l'h6tel (nombre de chambres) et de sa classe (3, 4 ou 5 
dtoiles). 

h. Rapport entre un nouvel investissement et le prix de vente 

Ce rapport indique, par chambre en g6ndral, le niveau de nouveaux investissements exigds 
pour entretenir ou regagner la classe de lh~tel, ou pour le d~velopper de fagon aussi 
dconomique que possible, par rapport au cooit de son achat. 

D. Stratigie de disengagement 

Nous prdsentons ci-dessous nos recommandations en vue d'assurer le transfert efficace de 
propridtd des h6tels, en faveur du secteur privd. La stratdgie propos~e comprend plusieurs 
61ments : regroupement des installations, calendrier des transactions, critdres institutionnels, 
contexte de la privatisation et plan d'action. 

1. Regroupement des instlations 

En s'appuyant sur les paramntres ci-dessus, nous avons regroupi les h6tels en sept grandes 
categories, comnme indiqu6 au tableau 3, et selon la description ci-dessous. 

Groupe 1 : 1lshbteier . Trois groupes ont W ddfinis mais sont non-ddfinitifs 

LotIA : 6 h8tels, correspondant aux h6tels gdr6s autrefois par la socidt6 Dounia PLM 
(dont cinq construits au depart par Ramada). II s'agit d'h6tels de circuit touristique, de 
conception et de taille similaires, dont les caractdristiques d'exploitation varient 
quelque peu. Leurs contrats de gestion ont expird (gestion assur~e par Dounia PLM 
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IABLEAU Z3 

MAROC- PRIVATISATION DES HOTELS
 
GROUPEMENT DES HOTELS
 

REF HOTEL CHAMBREI PROPRETAIRE GESTION CONTRAT GROUPES GROUPEMENTS__AI CI 2BI 1 3 1 4 51 727 Volubills 120 CDG CDG 1993 1A X
 
16 Ouzoud 60 CDG CDG 1993 1A X
 
18 Rissani 60 CDG CDG 1993 1A X
 
12 Madayeq 120 ONMT ONMT 1993 1A X
 
29 Zat 60 CDG CDG 1993 1A X
 
24 Toubkal 123 CDG CDG 1993 1A X
 
9 Hamou Zayanni 60 ONMT SALEM 1994 1B X
 

28 Zalagh 70 ONMT SALEM 1994 1B X
 
8 Friouato 58 ONMT SALEM 1994 1B X
 
6 Doukkala 81 ONMT SALEM 1994 1B X
 
1 Al Massira 108 ONMT SALEM 1994 1B X
 

19 Rose du Dades 102 ONMT KTH 2001 1C x
 
3 Asmaa 94 ONMT KTH 2001 1C X
 

20 Saghro 62 ONMT KTH 2001 1C X
 
14 Merinides 90 ONMT KTH 2001 1C X
 
23 Tinsouline 88 ONMT KTH 2001 1C X
 
2 Almoravides 106 ONMT KTH 2001 1C x
 

25 Tour Hassan 156 DOM KTH 2001 1C X
 
15 N'Fis 270 CDG PLM 1994 2 
 X 
10 Hyatt Casablanca 231 DOM HYATT 2000 2 X
 
7 Dunes d'Or 450 CDG PLM 1995 2 X
 
5 Des lies 55 ONCF CHT N/P 3 x
 

22 Terminus 123 ONCF CHT N/P 3 X 
4 Azghor 120 ONMT ONMT 1993 3 X
 

36 Parador 35 MTOUR MTOUR N/P 3 X
 
21 Sidi Harazem 64 CDG PLM 1998 3 x
 
26 Transatlantique 120 ONCF CHT N/P 3 x
 
17 Riad 24 ONMT KTH 2001 4 x
 
34 ComplexeA] Hocakna 250 MTOUR MTOUR N/P 4 
 X 
33 Transatlantique 60 ONCF FERME - 5 x
 
13 Malabata 297 DOM FERME - 5 x
 
30 Oukalmeden 115 ONMT PAS FINI - 5 x
 
32 Sidi Lahcen Lyoussi g0 ONMT NIP N/P 6 x
 
31 Splendid 10 DOM NIP N/P 6 x
 
"37 Ticlighine 69 MTOUR MTOUR N/P 7 x 
11 Ibn Toumert 106 ONMT ONMT 1993 7 X 
35 Complexe Smir Restinga N/F MTOUR MTOUR N/P 7 1- 1 1 1 1 x

S1AI 1BJ 1CI 2 1 3 1 4 I5 6 7I 

TOTAL HOTELS 37, 6 5 7 3 6 21 3 2 3 
TOTAL CHAMBRES 4,037 543 3771 698 951 5171 271 472 30 1,175

N/P: non pertinent TOTAL OPERATIONS 22[ 1 1 1 31 6 2 3 2 31 
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jusqu'au d6but de 1993). Entre autres options un tour opdrateur (FRAMTOURS en 
France) a indiqud son souhait de prendre la tate d'un groupe d'acheteurs. 

LotlB : 5 h6tels, correspondant aux h6tels g6rds actuellement par Salem. Les contrats 
de gestion expirent en 1994. Ces h6tels n'ont pas le meme degrd d'uniformit6 que ceux 
du groupe IA. Le directeur de Salem a indiqu6 un certain intdrt quand A l'acquisition 
de quelques h6tels de ce groupe. 

LotlIC 8 h6tels, regroupant la plupart des h6tels gdr6s Al'heure actuelle par KTH. 
Ces h6tels sont de taille et d'6tat diff6rents, et les htels les plus productifs soutiennent 
ceux qui le sont moins. Toutefois, les contrats de gestion actuels viennent Aexpiration 
en l'an 2001, ce qui exigera une r6siliation n6gocide avec KTH, ou un achat ndgoci6 
par KTH, sans doute sous forme de co-entreprise avec un investisseur international. 

* Groupe 2 : h6tels autonomes dans de grandes municipalitds 

Ce groupe comprend trois h6tels, dotds d'une capacit6 allant de 231 chambres (Hyatt) 
A450 chambres (Dunes d'or). Le Hyatt de Casablanca d6tient un contrat de gestion de 
long terme qui exigera sans doute des n6gociations. Ces h6tels pourraient int~resser les 
investisseurs locaux et 6trangers. L'h6tel Dunes d'or pourrait attirer un acheteur­
cr~ateur de clubs, tout comme l'h6tel N'Fis. 

• Groupe 3 : h6tels autonomes de plus petites villes 

Ce groupe comprend 6 petits h6tels dont la capacitd va de 35 i 120 chambres. II 
n'existe aucun probkme de contrat de gestion, A l'exception de 1'h6tel Sidi Harazem, 
dont le contrat vient Aexpiration 1998. Ces h6tels intdresseraient, en g6ndral, des 
investisseurs locaux. L'h6tel Azghor a dejA attir6 plusieurs acheteurs potentiels. Le 
Transatlantique-Mekn~s, apr~s pr6paration et pr6sentation soigneuses, devrait 
6galement trouver des acheteurs rapidement. 

Groupe 4 : grands complexes touristiques potentiels 

Deux h~tels entrent dans cette catdgorie, 'h6tel Riad ALarache, avec un solide 
potentiel en raison de ses 7 hectares de propridt6, et son emplacement intdressant. Cet 
hMtel pourrait intdresser les investisseurs espagnols et locaux. II exigera d'intenses 
prdparatifs. En outre, il conviendra de re-n~gocier le contrat de gestion de KTH, qui 
vient Aexpiration en l'an 2001. 
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Le complexe Al Hoceima pourrait dgalement faire l'objet d'une expansion majeure et 
prdsente un potentiel de d6veloppement certain. II pourrait int6resser un investisseur 
espagnol, et il exigera des prdparatifs intcnsifs. 

* Groupe 5 : transactions immobili~res 

Seuls trois h6tels de la liste des installations privatisables ont dtd relevds en raison de 
leur important potentiel de vente Ades fins non h6teli6res (appartements en co­
propridtd, bureaux, etc). Ces h6tels sont soit inachevds (Oukaimeden) ou fermds 
(Malabata, Transatlantique-Casablanca). Ainsi, ils ne font lobjet d'aucun probl~me 
d'emploi. 

* Groupe 6 : h6tels de tr~s petite taille 

I1s'agit de deux h6tels de 17 et 20 chambres respectivement (Splendid, Sidi Lahcen 
Lyoussi). II conviendrait de les vendre immddiatement en s'inquidtant "peu" de leur 
prix, tout en tirant parti de chaque transaction au niveau des relations publiques
(publicitd). 

Groupe 7 : Auies 

II s'agit de 3 installations, dot6es de caract~ristiques diff&entes : Ibn Toumert, 
complexe Smir Restinga et Tidighine. Toutes trois ont une valeur limitde, et sont 
soumises Ades conditions d'utilisation probldmatiques. L'on a sugg&r de remettre 
l'h6tel Ibn Tounert Ai une fondation culturelle. 

L'annexe A prdsente les caractdristiques, la strategie et le plan d'action recommandds pour 
chaque h~tel. Les photos prdsentant les installations actuelles sont 6galement jointes. 

2. Calendrier des transactions 

Le tableau 4 prdsente, Atitre indicatif, le calendrier des transactions jusqu'en 1995. Quelques 
d61ments rajeurs de rNtablissement du calendrier : 

le temps n6cessaire A l'unit6 de privatisation pour entamer et exdcuter plusieurs tfiches 
institutionnelles au cours du second semestre de 93. 

la disponibilitd A la vente de plusieurs h6tels (Transatlantique Mekn6s), le caractire 
moins complexe de pltsieurs transactions immobili~res (Malabata, Transatlantique 
Casablanca) et des petits h6tels. 
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TABLEAU 4 

MAROC-PRIVATISATION DES HOTELS
 
CALENDRIER DES OPERATIONS
 

REF GROUPE HOTEL CHAMBRES PROPRIETAIRE GESTION CONTRAT 1993 1994 1994 1995 1995 1996 

27 1A Volubilis 120 CDG CDG 1993 
SEMES(2) 

P 
SEM SEM) SEMES(2) 

E 
SEMES(1) SEMES(2) et APRES 

16 1A Ouzoud 60 CDG CDG 1993 P E 
18 IA Rissani 60 CDG CDG 1993 P E 
12 1A Madayeq 120 ONMT ONMT 1993 P E 
29 1A Zat 60 CDG CDG 1993 P E 
24 
9 

1A 
1B 

Toubkal 
Hamou Zayanni 

123 
60 

CDG 
ONMT 

CDG 
SALEM 

1993 
1994 

P E 
P E 

28 1B Zalagh 70 ONMT SALEM 1994 P E 
8 1B Friouao 58 ONMT SALEM 1994 P E 
6 1B Doukkala 81 ONMT SALEM 1994 P E 
1 18 Al Massira 108 ONMT SALEM 1994 P E 
19 
3 

IC 
1C 

Rose du Dades 
Asman 

102 
94 

ONMT 
ONMT 

KTH 
KTH 

2001 
2001 

P 
P 

P 
P 

E 
E 

20 1C Saghro 62 ONMT KTH 2001 P P E 
14 1C Merinides 90 ONMT KTH 2001 P P E 
23 1C Tinsouline 88 ONMT KTH 2001 P P E 
2 1C Almoravides 106 ONMT KTH 2001 P P 
25 
15 
10 

IC 
2 
2 

Tour Hassan 
N'Fis 
Hyatt Casablanca 

156 
270 
231 

DOM 
CDG 
DOM 

KTH 
PLM 

HYATT 

2001 
1994 
2000 

P P 
P 

E 
E 

P E 
7 
5 

2 
3 

Dunes d'Or 
Des lies 

450 
55 

CDG 
ONCF 

PLM 
CHT 

1995 
N/P P E 

P E 

22 
4 

3 
3 

Terminus 
Azghor 

123 
120 

ONCF 
ONMT 

CHT 
ONMT* 

N/P 
1993 P 

P 
E 

E 

36 
21 

3 
3 

Parador 
Sidi Harazem 

35 
64 

MTOUR 
CDG 

MTOUR 
PLM 

N/P 
1998 

P E 
P E 

26 
17 

3 
4 

Transatlantique 
RIad 

120 
24 

ONCF 
ONMT 

CHT 
KTH 

N/P 
2001 

P E 
P P E 

34 4 Complexe Al Hoceima 250 MTOUR MTOUR N/P P P E 
33 5 Transatlantique 60 ONCF FERME - P E 
13 
30 

5 
5 

Malabata 
Oukaimeden 

297 
115 

DOM 
ONMT 

FERME 
PAS FINIS 

-

-

P/E 
P E 

32 
31 
37 
11 

6 
6 
7 
7 

Sidi Lahcen Lyoussi 
Splendid 
"idighine 
Ibn Toumert 

20 
17 
69 

106 

ONMT 
DOM 

MTOUR 
ONMT 

N/P 
N/P 

MTOUR 
ONMT 

N/P 
N/P 
N/P 
1993 

P/E 
P/E 

P E 
P E 

35 7 Complexe Smir Restinga N/0 MTOUR MTOUR N/P P E 
1993 

SEMES(2) 
1994 

SEMES(1) 
1994 1995 

SEMES(2) i SEMES(1) 
1995 

SEMES(2) 
1996 

et APRES 

PREPARATION COMPLETES: 
TRANSACTIONS EXECUTE: 

37 
22 

318 
3 4 

0 
33 

Note: 1) P = Preparation, E = Execution, N/P = Non-Pertinent. 
2) Les hotels prepares et vendus ensembles figurent dans le meme groupe (ex: IA. 11, 1C) et sont considetes comme une seule transaction par groupe. 
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* 	 la ndcessitd de prdparatifs intenses en ce qui conceme le premier lot d'h6tels (ex-

Dounia PLM) pour garantir la rdussite de la privatisation et renforcer sa cr~dibilitd.
 

* 	 les contrats de gestion existants avec KTH et Dounia PLM (au-deld de 1995) qui
 
pourraient exiger de longues n~gociations.
 

* 	 des prdparatifs complexes et longs en ce qui conceme de nombreux biens importants
 
(Smir Restinga, Al Hoceima, Riad).
 

Le calendrier a dgalement tentd, dans son ensemble, de r~partir la charge de transaction de
 
fagon uniforme sur toute la pdiode de privatisation.
 

3. 	 Organisation et soutien institutionnels 

I1est n~cessaire de prendre immddiatement plusieurs mesures pour garantir un effort de
 
privatisation efficace, opportun et professionnel.
 

a. 	 Gestion et leadership 

II conviendrait de considdrer la privatisation h6teli6re comme dtant un projet complexe 
exigeant un leader-gestionnaire vigoureux. II conviendrait que l'unitd de privatisation engage 
immdiatement un "tsar" h6telier, chargd de diriger et de coordonner ledit effort. Ce 
particulier rel~verait du directeur de l'unitd de privatisation. Quelques 6l6ments du profil de ce 
poste : 

* 	 une personne dotde d'une vaste experience commerciale, de prdfdrence dans le 
secteur privd ; 

a 	 un profil de banquier d'investissement, avec de solides antdcddents dans les 
fimances et une excellente experience transactionnelle ; 

* 	 des connaissances en mati~re de tourisme, souhaites mais non exigdes 

* 	 il serait prdf~rable que le candidat retenu soit Marocain ; 

a 	 des capacit6s de n~gociation a',x plus hauts niveaux et de participation dtroite 
aux ddtails de chaque transaction. 

I] conviendrait d'accorder Ace "tsar" l'autorit6 de g~rer le projet dans son ensemble, y compris 
en ce qui concerne plusieurs responsabilitds : conception et execution des transactions, sous la 
direction du directeur de l'unitd de privatisation ; coordination du travail d'dquipe au sein de 
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l'unitd de privatisation et aupr~s des autres protagonistes (par ex. : Ministre du Tourisme, 
CIH et institutions fmanci6res, propridtaires des h6tels). Il conviendrait que ce "tsar" soit 
6paul6 par un ou deux cadres de l'quipe de l'unitd de privatisation. 

b. 	 R6le du Ministaredu Tourisme (MDT) 

11 conviendrait que le MDT soit 6troitement associd Al'effort de privatisation, Aplusieurs 
niveaux: 

dissemination des objectifs touristiques d'ensemble, en termes de produits et de 
vocation pour chaque r6gion. 

0 	 participation Ala conception des plans d'expansion h6teli6re (promotion 
h6teli~re, plans de d6veloppement touristique) et de leur promotion. 

6valuation de chaque h6tel privatisable et d6fimition de l'investissement de 
rdnovation exigd (et son devis) par les h6tels en vue d'entretenir ou de 
reprendre leur classe ou leur qualit6, directement ou par l'intermddiaire 
d'experts-conseils. 

c. 	 R6le du CIH et d'autres institutionsfinanci~res 

En qualitd de principale institution de financement dans ce secteur, le CIH aura un r6le 
important Ajouer dans lanimation de l'effort de privatisation : 

il conviendrait qu'un accord soit pris entre le CIH (et/ou d'autres banques), 
l'unitd de privatisation et le Ministire des Finances en ce qui concerne la 
n6cessit6 de financer les investissements d'entretienirdparation exig6s, ainsi 
qu'une expansion limitde. Ce financement peut 8tre estimd de 50 A75 millions 
sur 3 arts. 

au fur et Amesure de la pr6paration de chaque transaction h6teliire, il 
conviendrait d'affecter des fonds spdcifiques et de les mettre A la disposition 
(selon des conditions addquates) des acheteurs potent:-ls. 
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4. Contexte de la privatisation 

a. Incitationsfinancibres 

Bien que l'on sache que la loi exige le paiement en num~raire des achats h6teliers (et que 
l'acheteur potentiel en obtienne le financement), il conviendrait d'int6grer dans la plupart des 
transactions un compromis pour l'utilisation et la r6novation des installations : 

l'acheteur dventuel s'engage femement Ar~nover les installations h6teli~res 
dans un laps de temps prdcis. 

le prospectus de vente offre le dMtail des investissements exigds, selon 
preparation du Ministire du Tourisme. 

un financement A long terme intdressant est offert (et dejA r6servd) par le CIH 
(ou une autre banque) ; les details sont dgalement prdcis~s dans le prospectus 
de vente. 

application : il est essentiel d'assurer une s~lection attentive des investisseurs 
admissibles, ayant prdsentd des offres crddibles en ce qui concerne leurs plans 
de rdnovation des installations, la formation et la promotion des employds, 
parall~lement Aun encadrement prdcis du Minist~re du Tourisme et du "tsar", 
au nom du Minist~re de la Privatisation. 

b. Questions d'emploi 

La loi stipule que la privatisation ne doit pas engendrer de licenciements. II conviendra de 
rdsoudre, au cas par cas, toutes les situations de sur-dotation en personnel. Le regroupement 
des h6tels en lots, ainsi que les expansions h6telires pourraient attdnuer les difficultds. Dans 
la plupart des cas, lacheteur potentiel devra assurer de la formation intensive. 

c. Questions d'utilisationfinale 

L'utilisation aux fins touristiques (des installations) n'est pas spgcifiquement exigde par la loi. 
Parmi les h6tels analysds, seuls trois d'entre eux semblent presenter un meilleur potentiel en 
qualitd d'installations non h6telires (par ex. : appartements en co-proprit , bureaux, etc). 
L'on sugg~re d'lininer toute condition obligatoire d'utilisation touristique du dossier d'appel 
d'offres concernant ces h6tels. 
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d. Questions de prix 

Le prix minimum, une fois 6tabli, a eu tendance Adevenir un objectif par trop rigide, nuisant 
Al'appel d'offres. En ce qui conceme des appels d'offres transparents, il conviendrait que les 
prix minimum aient un r6le limit6 dans la prise de d6cision. Quelques exemples d'options 
proposdes: 

amplifier l'interaction avec les cabinets d'expertise afin d'obtenir une gamme de 
prix plus large. 

fixer (et maintenir) un 6ventail de prix, calcul6 par les cabinets d'expertise, 
aussi tard que possible dans le processus. 

dliminer les prix minimum pour les petites transactions comportant au moins 

deux offres concurrentielles. 

e. Questionsfinanci~resetjuridiquesen suspens 

II conviendrait d'dtudier et de r6gler rapidement plusieurs questions, avec la coordination et le 
leadership du "tsar", sous la tutelle du directeur de l'unit6 de privatisation : 

les chaines de gestion ont accumul6 des arridrds de paiement d'exploitation 
aupris de leurs propridtaires respectifs, et elles n6gocient Al'heure actuelle des 
remises Acet dgard. 

plusieurs contrats de gestion de Dounia PLM sont venus r~cemment A 
expiration. Dounia PLM est d6bitrice d'arridr6s de paiements d'exploitation. 
Cette soci~t6 plaide, depuis quelques temps, pour des paiement de goodwill 
sont dfts pour les h6tels dont elle a assur6 la gestion. La situation pourrait 
donner lieu A litige et avoir une incidence sur la conception et la vente du 
premier montage h6telier proposd. 

Dounia PLM, Salem et KTH ont diffr6 pendant plusieurs anndes les 
investissements de rdnovations n6cessaires, en arguant qu'en cas de 
privatisation ces d6penses constitueraient de fait des pertes sches. II 
conviendrait de passer rapidement des accords/dispositions avec ces chaines 
afin de faire entreprendre les r6novations n~cessaires dans un proche avenir, 
avec une 6ventuelle clause indiquant la part des d~penses pouvant 8tre 
remboursde Ala chaine i partir du produit de la privatisation. 
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Le point commun de ces questions en suspens est que la direction et la coordination du "tsar" 
sont essentielles afin d'6viter des situations explosives qui pourraient d6traquer/retarder l'effort 
de privatisation. 

E. Plan d'action 

Nous pr~sentons, aux tableaux ci-joints, le plan d'action que nous recommandons. Le tableau 
5 d6taille les actions exig~es en ce qui concerne les responsabilit6s institutionnelles, et les 
questions ayant trait au contexte de la privatisation. Nous joignons 6galement un calendrier 
recouvrant les 12 prochains mois. 

Le tableau 6 d6taille le plan d'action Acourt terme (12 mois) pour le ddsengagement des ces 
h6tels, en vertu des regroupements recommandds. Bien que la liste des tfches n'est pas 
exhaustive, elle comprend les principaux points d'action. 

Et enfin, lannexe A prdsente le profil de chaque h6tel (une page). Les principaux 616ments 
strat6giques concemant chaque h6tel sont 6galement d6taillds. L'annexe comporte en outre le 
r~capitulatif du plan d'action des principales mesures et de leur dchelonnement. 
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TABLEAU 5 

PLAN D'ACTION-COURTE TERME 
INSTITUTIONNEL, PREPARATION DES ACTIVITES 

2 

ACTIVITES 

1 inPdIv inlie Ie recrutement du responsable h6teler 
eeponsable recrut6 
-quipe mis en place 

oordination/Accord avec MinTourisme pour Is 

programme de privatisation an 1993 et 1994 

JUII OU 

X 

1993 

ISEPT OCT 

X 
X 

X X 

NOV DEC JAN FEB ]M R IA R [ MI [JI 

3Accord avc CIH aur son et disponibilit6s 
financibres en 1993 et 1994 X X 

4 Accords conclus et d6but do mise an oeuvre du 
processus, c.h.d., vocations, prix,... X X X 

5 Coordonner les nouveaux accords h propos des contrats 
existants entre lea propri6taires et lea gestionnaires X X X 

6 Accord Intenmalre conclu avec KTH, SALEM at PLM 
concemant Ia possibilit6 do compensation pour travaux 
futurs d'entretien avant Ia privatisation X X X X 

7 MinTourisme prepare 6valuation technique at coOt do 
renovation des h6tea & pvatiser an 1993 at 1994 X X X X X X X X 



TABLEAU 6
 

PIAN D'ACTION-COURTE TERME
 
OPERATIONS HOTELIERES
 

1993 	 1994
 
OPERATIONS 

..___ _ __ _ _ _ _ _ _ _ _ ] JUIL AOUISEPIOCT NOV DEC JAN I FEBI MARI AVRI MAl JU 
1 GROUPE 1A (ex PLM) 

Designer responsable "temporalreo de la transaction X
 
Revoir les aspects juridiques avec PLM, y compris ceux des gestionnaires X X
 
Negociations avec PLM si approprides x x x
 
Mener les 6valuations techniques et financires x x x x
 
Contacts Informels avec Investisseurs ou opdrateurs locaux et 6trangers X X X X
 
Mise au point de Ia groupe (c.A.d. h6tels) et schdmas x x
 
Accord sur promgramme do renovations x x
 
Faciliter montage financier: SFI, banques... 
 x x
 

Ddcider entre appel d'offres or cession directe x x
 
Documentation finale x x
 
Publication de I'appel d'offres 
 x 
Selection/negociation F 

2 	 Transatiantiquo/Meknbs
 
Revoir documentation existante x
 
Evaluer dvaluation ddjA rdalis6e 
 x
 
Contacts informels/marketing x x
 

x
 
Accord sur promgramme de renovations et paquet final X
 
Confirmer financement de CIH 
 x 
Documentation finale x x
 

x
 
Receptionner les offres x
 
Publication de I'appel d'offres 


Selection/negociation F 

3 	Azghor
 
Preparer audit et dvaluation x x
 
Negocier aspects juridiques nvec PLM x x x
 
Contacts informels/marketing x x
 
Accord sur prorngramme de renovations et paquet final X
 
Confirmer financement de CIH
 
Documentation finale x x
 
Publication de I'appel d'offres x
 
Receptionner les offres x
 

F
Selection/negociation 


Note: F=fin de selection et negotiation 



TABLEAU 6 (Suite) 

PLAN D'ACTION-COURTE TERME 
OPERATIONS HOTELIERES 

1993 1994 
OPERATIONS JUIL IAOU'1SEPT OCT NOV DEC JANI FEBI MAR9AVRI MAI JUl 

4 Malabata 

Revoir et decider sur la vocation de I'h6tel 
Ajuster documentation et 6valuation ddj& r~alis6es 
Contacts informels/marketing 
Decider entre appel d'offres or cession directe 
Documentation finale 
Publication de I'appel d'offres (si applicable) 
Selection/negociation 

X 

X 
X 

X x 
X 

x 
x 
X 
x x 

x 
F 

5 Transatlantique/Casablanca 
Revoir et docider sur la vocation de l'h6tel 
Contacts informels/marketing 
Dcider entre appel d'offres or cession directe 
Documentation finale 
Publication de I'appel d'offres (si applicable) 
Selection/negociation 

X 
X 
X 

X 
X 
x 
X X 

x 

6 Oukmaiden 
Revoir et d6cider sur la vocation de l'h6tel 
Preparer audit et 6valuation 
Contacts informels/marketing 
Accord sur programme de terminer ou transformer 
Confirmer financement de CIH 
Ddcider entre appel d'offres or cession directe 
Documentation finale 
Publication de i'appel d'offres (si applicable) 
Selection/negociation 

X X 
X X 

X 
X 
X 
X 
X 

F 

X 

X 
X X 

X X 
x 

F 

7 Splendid and Sidi Lahcen 
Revoir documentation et prix 
Contacts informels/marketig 
Documentation finale 
Publication de I'appel d'offres (si applicable)
Selection/negociation 

X 
X x 

x x 
X X 

F 

Note: F=fin de selection et negotiation 
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Descriptions Ddtailles des H6tels 
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ANNEXE A - Descriptions des Hotels Index 

REF # HOTEL GROUPE 

1 Al Massira 1B 
2 Almoravides 1C 
3 Asmaa 1c 
4 Azghor 3 

Des lies 3 
6 Doukkala 1B 
7 Dunes d'Or 2 
8 Friouato 1 B 
9 Hamou Zayanni IB 

Hyatt Regency 2 
11 Ibn Toumert 7 
12 Madayeq 1A 
13 Malabata 5 
14 Merinides 1C 

N'Fis 2 
16 Ouzoud 1A 
17 Riad 4 
18 Rissani 1A 
19 Rose du Dades 1C 

Saghro 1C 
21 Sidi Harazem 3 
22 Terminus 3
 
23 Tinsouline 1C
 
24 Toubkal 1A
 

Tour Hassan 2
 
26 Transatlantique/Meknes 3
 
27 Volubilis IA
 
28 Zalagh '1B
 
29 Zat 1A
 

Oukaimeden 5
 
31 Splendid 6
 
32 Sidi Lahcen Lyoussi 6
 
33 Transatlantique/Casablanca 5
 
34 Complex Al Hoceima 4
 

Complex Smir Restinga 736 Parador 3 
37 Ticlighlne 7 



HOTEL AL MASSIRA 

EMPLACEMENT: • 

a 

DESCRIPTION a 
PHYSIQUE 

0 

a 

MARCHE: 	 0 

* 

0 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : 

Oujda, grand centre commercial situd Ala fronti~re nord-est avec 
l'Algdrie 
Bon, central, centre ville 

108 chambres, 3 (auparavant 4) dtoiles, restaurant, bar, salle de 
confdrence, petite piscine, (1) cour de tennis, boite de nuit,
 
snack-bar (fermd)
 
Chambres, dimensions moyennes (15m 2), 50% avec balcons
 
donnant sur la piscine, la plupart sont dquip6es de douche,
 
climatisation centrale, dtat satisfaisant
 
Aires publiques addquates, r6fection de certains intdrieurs
 
souhaitable d6cor moderne, jardin agrdable, parking surveill6
 
remplacement de la plupart du matdriel de cuisine et de
 
buanderie n6cessaire aucun potentiel d'expansion
 

Clients : surtout des hommes d'affaires (60% marocains, 30%
 
algriens)
 
Bar et boite de nuit bien frdquent6s (source de 60% des recettes)
 
seule salle de conference de la ville
 
Marchd tr~s concurrentiel, nombreux h6tels, commerce peu
 
stable avec l'Algdrie (taux d'occupation inf6rieur A 15% depuis 5
 
ans)
 

Gestion assur~e par la chaine Salem, expiration du contrat : mars
 
1994
 
Propridtaire : ONMT
 
44 employds
 

Ndgocier un accord intdrimare pour assurer lentretien et la
 
gestion pendant la pdriode de privatisation, dventuellement au­
delh de l'expiration du contrat actuel
 
Prdciser l'acquisition dventuelle par les directeurs actuels (Salem)
 
avant l'expiration du contrat de gestion actuel
 
Autre option: faire un appel d'offres simultandment avec d'autres
 
h6tels g~rds par la chaine Salem mais non pas en tant que lot
 
global.
 
Affiliation future avec une chane n'est pas critique. Possibilitd
 
d'attirer un Directeur/propridtaire local.
 



PLAN 
D'ACTION• 4eT93 

IeT94 

2eT94 

Ndgocier I'amendement du contrat de gestion avec des 
modalitds prdcises visant les r6novations-investissements 
int6rimaires et la prorogation 6ventuelle du contrat 

Prdparer I'audit et r6valuation technique des besoins en 
mati6re de r6fection 

Preparer le contr6le financier et I'Nvaluation 

Discuter de l'acquisition possible par Salem 

Ndgocier la vente ASalem ou faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 



HOTEL AL MASSIRA, OUJDA
 

-/-

VIEW OVERLOOKING POOL, TENNIS COURT &CITY ROOMS OVERLOOKING POOL 

big-

IRV, 

RECEPTION & LOBBY BAR & LOUNGE 



2 HOTEL LES ALMORAVIDES 

EMPLACEMENT: a 
a 

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


* 

a 

0 

a 

0 

MARCHE a 

a 

0 

AUTRES 
FACTEURS: 

a 
a 
* 

Marrakech. centre de tourisme principal
 
"Meilleur" emplacement, au sein de la mddina, Aproximit6 de
 
ravenue principale menant aux restaurants, aux magasins et Ade
 
nombreuses attractions
 
A c6t6 d'un nouvel h6tel 5 6toiles prdvu par une chaine h6teliire
 
frangaise (Accord-Financement IFC)
 

106 chambres, 4 6toiles, restaurant, bar, piscine, (3) cours de
 
tennis, snack-bar Ac6td de la piscine, restaurant marocain (petit,
 
ouvert sur demande), grand jardin de roses
 
Chambres, dimensions moyennes (14m 2), balcons, la moitid
 
donnant sur la mddina, rautre moiti6 sur un futur h6tel et sur la
 
ville, climatisation centrale, nouveau ddcor, achat de nouveaux
 
lits et de nouvelles moquettes indispensable
 
Aires publiques ad6quates, meilleure aeration souhaitable,
 
quelques changements de decor souhaitables
 
Remplacement de toute la plomberie et de certains syst~mes
 
dlectriques indispensable (urgent, possibilit6 de fermeture durant
 
6 mois)
 
Remplacement de certains dquipements de cuisine et buanderie,
 
et d'autres systmes mdcaniques ndcessaires
 
H6tel agrdable, tris bien situd
 

Clientile mixte, 40/60% individuels/groupes, nombreux
 
marocains et rdsidents 6trangers de nombreuses nationalit6s,
 
70/30% "circuit"/"sdjour"
 
Exploitd comme club, loud Aun tour operateur frangais jusqu'en
 
1991. En cours de redevenir un h6tel classique
 
Faible taux d'occupation - chiffres non disponibles (40% ?)
 

Gestion assurde par la chaine h6teliire KTH, expiration du
 
contrat en 2001
 
Propridtaire : ONMT
 
90 employd,
 
Site : potentiel d'expansion excellent mais sujet au contraintes
 
imposdes par les pouvoirs publics locaux
 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: Tenter de ndgocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 

en tant qu'dldment d'un lot global avec d'autres h6tels g~r6s par 
cette chaine. Encourager la crdation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifi6 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 Ndgocier l'amendement du contrat de gestion avec des 

modalit~s pr~cises visant les r~fections/investissements 
intdrimaires 

leS94 	 Preparer l'6valuation technique des besoins en mati~re de 
r6fection 

2eS94 	 Preparer l'dvaluation de la propridtd 
Entamer les n~gociations portant sur l'acquisition 

IeS95 	 Finaliser l'acquisition 

q1
 



HOTEL LES ALMORAVIDES, MARRAKECH
 

FRONT ENTRANCE POOL AREA 

, ,4
 ft ..A-. 

4 EI 5* HOTEL 

EXTENSIVE GARDEN ADJACENT SITE OF NEW 5* HOTEL 



HOTEL LES ALMORAVIDES, MARRAKECH
 

VIEW OVERLOOKING POOL, MINARET &SNACK BAR
 

LOBBY RESTAURANT 



3 HOTEL ASMAA 

EMPLACEMENT : 

* 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

* 

0 
* 

0 

MARCHE : 

AUTRES 
FACTEURS : 

a 
a 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

Chefchaouen, ville pittoresque dans les montagnes Rif sur
 
ritindraire touristique menant de Tanger AF~s
 
Sur une colline surplombant ]a ville et la valle, panoramas
 
impressionnants, un peu isol6 mais en sdcurit6
 

94 chambres, 3 dtoiles, restaurant, bar, petite piscine 
Chambres, ad~quates (13m 2) dont la plupart s'ouvrent sur un tr~s 
beau panorama, chauffage central, dtat satisfaisant 
Tr~s jolies aires publiques, spacieuses 
La plupart du materiel m~canique fonctionne; bonne cuisine, 
quelques r6fections du matdriel de buanderie souhaitable 
Propri6td agrdable 

Client61e touristique mixte, 25/75% individuels/groupes, 38% 
espagnols, grande diversitd de nationalit~s, tous en circuit 
touristique 
Am61ioration du faible taux d'occupation en 1992/1993, 
actuellement pr6s de 40%, auparavant 25% environ - march6 
espagnol plus important 
Ville tr~s intdressante mais en dehors des principaux itindraires 
touristiques en raison de sa situation gdographique, amldiorde par 
l'expansion du service de ferry-boats en provenance d'Europe 
Potentiel d'augmentation des recettes du restaurant, 
principalement Arheure du d6jeuner : excursions en provenance 
de Tanger 

Gestion assurde par la chaine h6teliire KTH, expiration du 
contrat en 2001 
Propridtaire :ONMT 
40 employcs 
Terrains limitrophes disponibles pour 'expansion des chambres 
ou des terrains rdserv~s aux loisirs, si n6cessaire 

Tenter de n6gocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH), 
comme 616ment d'un lot global avec d'autres h6tels sous leur 
direction. Encourager la crdation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifid. H6tel que l'on pourra retirer 
dventuellement de la chaine KTH. 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 Ndgocier l'amendement du contrat de gestion avec des 

modalitd- pr6cises visant les r~fections/investissements 
int~rimaires 

leS94 Pr6parer l'6valuation technique des besoins en mati~re de 
r~fection 

2eS94 Preparer l'valuation de la propri6td 
Entaner les n~gociations portant sur I'acquisition 

leS95 Finaliser lacquisition 

45 
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4 HOTEL AZGHOR 


EMPLACEMENT: 


a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

a 

a 

a 

0 
a 

* 

MARCHE: 

0 

a 

* 

AUTRES 
FACTEURS: 

* 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

Ouarzazate, centre touristique du sud-est, en cours de devenir la 
porte d'entrde vers les attractions du ddsen 
"Meilleur" site de la colline surplombant la ville et la valle, A 
proximitd d'autres h6tels, lieu du premier relais colonial franqais 

120 chambres, 4 etoiles, 2 restaurants, bar, piscine, petit jardin
 
Aile plus ancienne remonte aux anndes 1930, expansion
 
importante en 1969
 
Chambres, petites (12m 2), dot~es de petits balcons, quelques
 
chambres/suites plus grandes situ~es dans la partie plus ancienne;
 
la plupart d'entre elles donnent sur un beau panorama,
 
climatisation centrale, r~fection des intdrieurs souhaitable
 
Aires publiques "charmantes", quelques rdfections des intdrieurs
 
indispensables, principalement pour les moquettes
 
Nouvelle plomberie indispensable
 
Remplacement de presque tout le materiel m~canique, de cuisine,
 
de buanderie indispensable, possibilit6 de r~parer le mat6riel de
 
climatisation
 
Propri6t6 ancienne mais attrayante
 

En cour d'dvolutiorn, auparavant touristes en voyage organisd,
 
actuellement environ 40% individuels, 30% marocains, 50%
 
frangais, 20% autres, principalement en circuit
 
Utilis6 auparavant par les anciens directeurs (PLM) pour le
 
surbooking de rh6tel faisant partie de leur chaine
 
Concurrence avec les h6tels plus spacieux, modernes, luxueux
 
mais pr~f6ri par certains clients
 
Faible taux d'occupation, environ 40%, aucune commercialisation
 
r~cente
 

Propridt6 ONMT responsable de la gestion (gestion assur~e
 
auparavant par PLM)
 
97 employds
 
Aucune possibilit6 d'expansion
 

Pr6parer l'h6tel pour un appel d'offres. Plusieurs investisseurs se
 
disert ;nt~ress6s par racquisition dventuelle
 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

1eT94 

2eT94 

Prdparer le contr6le financier et l'Nvaluation 
Prdparer '6valuation des besoins et des cofits en matiire 
de r~fection 
Entreprendre le marketing informel 

Confirmer le financement rdserv6 aux travaux de 
r6fection (CIH) 
Finaliser les documents requis pour la soumission 
Faire les appels d'offre 

Finaliser la privatisation 
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HOTEL DES ILES 

EMPLACEMENT: 

0 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

a 

0 

* 
* 

* 
* 

MARCHE : 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
* 
* 

5 

Essaouira, port pittoresque sur la c6te atlantique, i l'ouest de 
Marrakech, ancien nom Mogador, bonnes plages, climat temp~rd 
pendant toute l'annde, apprdci6 par les amateurs du surfing et les 
marocains et residents dtrangers aisds 
"Meilleur" emplacement, Aproximit6 de la mddina et de la 
promenade longeant la plage 

Environ 55 chambres, 4 6toiles, 2 restaurants (un seul ouvert, 2 
bars, snack-bar, piscine 
Aile plus ancienne (1950), 3 dtages avec 15 chambres et aires 
publiques; aile plus moderne (1970?) type motel disposde autour 
de la piscine 
Chambres, spacieuses (16-18m 2), nouvelle r6fection des 
intdrieurs, chauffage, (climatisation pas ndcessaire ?), frigo-bars, 
td6lvision par satellite 
Nouvelle r~fection des aires publiques surdimensionndes 
(mobilier plut6t prdtentieux pour un lieu de villdgiature sur mer, 
mais d'une excellente qualit6) 
Plomberie dans les chambres rdcemment remplac~e 
Le materiel m~canique, de cuisine et de buanderie est vieux mais 
fonctionne assez bien 
Meilleur amnagement du jardin souhaitable 
Propritd exceptionnelle 

Clientile touristique mixte, 65/35% individuels/groupes (le 
contraire par rapport Al'ann6e derni6re), panachage de voyages 
organists, de sdjours de week-end ou plus longs, client6te 
allemande importante (40%) 
Concurrence modeste des h6tels 3 dtoiles, autres h6tels prdvus le 
long des plages 
Taux d'occupation moyen : environ 55%, forte saisonalitd 

Propri~t6 de la chaine ONCF/CHT qui en assure la gestion 
Audit et dvaluation financiers effectu~s en 1992 
80 employds, cof~ts de main d'oeuvre excessifs 
Absence de proportion entre les aires publiques et les chambres 
mais sans possibilitd d'expansion en raison d'une absence de 
terrain (possibilitd d'acquisition de terrain pour la construction de 
cours de tennis) 

57 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: • 

* 

PLAN 
D'ACTION: IeS94 

2eS94 

Cas difficile. Pas d'urgence 
Etudier la faisabilit6 (technique et administrative - zonage, etc.) 
d'expansion (construction 6ventuelle d'un dtage sur les structures 
existantes) ou conversion en h6tel dotd exclusivement de suites 
(fermer les terrasses, etc) option pour i'investisseur 
Maintenir en dtat <<prdt Avendre>> mais attendre de trouver un 
investisseur qualifid 

Etude de faisabilitd sur l'expansion/conversion 

Rdvaluation du prix de vente minimum
 
Faire de le marketing informel
 

Etudier les offres d'achat proposdes par des investisseurs 
qualifis 
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6 HOTEL DOUKKALA 

EMPLACEMENT: • 

0 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

6 

0 
a 
* 

a 
a 

MARCHE: 0 

9 

9 

a 

0 

AUTRES 
FACTEURS: 

0 
* 

El Jadida, port industriel au sud de Casablanca, site balndaire 
appr~cid des autochtones, intdrt touristique limitd - possibilit6
 
d'en faire une escale Al'heure du ddjeuner entre Casablanca et
 
Marrakech
 
Sur la plage, au bout de ]a promenade menant au centre ville
 

81 chambres, 4B dtoiles, restaurant, bar, boite de nuit, piscine 
avec tr~s grande terrasse, (2) cours de tennis 
Chambres, dimensions moyennes (14m 2) avec petits balcons, la 
moitid donnent sur la mer, 6tat satisfaisant, quelques r~fections 
des intdrieurs souhaitables 
Aires publiques ad~quates, mais, en gdndral, peu attrayantes 
Rffection int~grale souhaitable. 
Vieux materiel mais fonctionne assez bien, remplacement 
souhaitable 
Jardin mal amdnagd 
Propridtd peu int~ressante situde sur une plage mddiocre 

Marchd mixte. 20% clients commerciaux, 40% week-end, 40% 
voyages organis6s, 33/67% individuels/groupes, 33% marocains, 
40% frangais et belges 
Marchd commercial en cours d'am6lioration avec 1'expansion du 
port et l'arriv~e d'entreprises dtrang~res 
Bonne frequentation du restaurant A l'heure du ddjeuner par des 
touristes en voyage organis6 
Bonne frdquentation du bar et de la boite de nuit par les 
autochtones 
Concurrence future du nouvel h6tel PLM en construction A 
proximit6 sur la plage qui sera dot6 d'un golf; concurrence 
actuelle peu importante 
Taux d'occupation moyenne : 52-58% au cours des dernires 
anndes 

Gestion assurde par la chaine h6teli~re Salem, expiration du 
contrat mars 1994 
Propridtd de ONMT 
78 employds 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: a Ndgocier un accord int~rimaire pour assurer l'entretien et la 

gestion pendant le processus de privatisation, prorogation 
6ventuelle du contrat actuel 
Prdciser l'acquisition dventuelle par les directeurs actuels (Salem) 
avant l'expiration du contrat de gestion actuel. Sinon, faire un 
appel d'offres en m~me temps que les autres h6tels g~r~s par 
Salem mais nas en tant qu'16ment d'un lot global 

a L'affiliation future avec la chaine n'est pas critique. Susceptible 
d'attirer l'intdrdt du propridtaire/directeur local 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 	 Ndgocier l'amendement au contrat de gestion avec des 

modalitds prdcises portant sur les rdfections/ 
investissements intdrimaires et la prorogation 6ventuelle 
du contrat 

Preparer l'valuation technique des besoins en mati&re de 
r~fection 

Preparer l'audit et l'Nvaluation 

Prdeiser l'intdrt d'acquisition par Salem 

leT94 Ndgocier la vente ASalem ou faire un appel d'offres 

2eT94 Finaliser la privatisation 

6 5
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7 HOTEL/CLUB LES DUNES D'OR 

EMPLACEMENT ­

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

0 

* 

a 

a 
0 

MARCHE : 

a 
* 

AUTRES 
FACTEURS a 

* 
* 

STRATEGIE 
.ECOMMANDEE: * 

* 
* 
* 

Agadir, lieu de vill~giature le plus important de la c6te 
atlantique, bien dtabli, croissance constante attendue 
Sur la plage au centre du quartier des h6tels, run des rares sites 
h6teliers Aproximitd immediate de la plage. emplacement 
excellent 

450 chambres, village de vacances (2e classe), 4 restaurants, 4 
bars, snack-bar, boite de nuit, discotheque, 2 piscines. salle 
d'exercice, articles de sports nautiques, th~dtre, 12 cours de 
tennis, centre commercial int~gr6, autres avantages 
Chambres spacieuses avec grands balcons, douches, chauffage, 
absence de climatisation, t~l~phone, t~l~viseurs, addquats, 
r~fection des intdrieurs souhaitable 
Rdfection de la plupart des aires publiques indispensable, 
rdnovation gdndrale souhaitable 
Remplacement de certain materiel m~canique, de cuisine et de 
buanderie indispensable 
Plomberie et syst~mes 6lectriques semblent 8tre en bon 6tat 
Complexe de villgiature tr~s frdquentd, aspect quelque peu 
d~gradd
 

A prdpondrance allemande (85%), groupes de voyage organis6, 
sdjours d'une semaine ou plus 
Taux d'occupation moyen : 50% janvier-avril 1993 
Le taux d'occupation traduit, peut-8tre, les conditions ddgraddes 
et le transfert de la clientele vers d'autres propridt~s de PLM 

Gestion assur~e par PLM, expiration du contrat fin 1995, 
separation litigieuse probable 
Proprit6 de CDG 
400 employds 

Ne rien faire A l'heure actuelle 
Preparer Ala privatisation en 1995 
Privatisation int~grale en 1996 suite au disengagement de PLM 
Convient aux besoins d'un investisseur international 



PLAN 
D'ACTION• 4eT93 Encourager le contr6le de PLM par CDG afin d'endiguer 

la ddtdrioration de la propri6t6 

2eS95 Prdparer I'audit ct lef, dvaluations 

R6soudre tous les diffdrends avec PLM 

Marketing informel 

Rddaction des documents de l'appel d'offres 

Prdvoir la gestion intdrimaire 

1eS96 Faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 
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HOTEL FRIOUATO 

EMPLACEMENT: • 	 Taza, centre administratif Al'est de F~s en direction de la
 
fronti~re avec l'Alg~rie, peu d'int~r&t pour les touristes
 

* 	 Situ6 dans une zone rdsidentielle d l'orde du centre, tranquille 
mais un peu 6loign6 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 58 chambres, 4 (?) 6toiles, restaurant, bar, piscine (vide), 1 cour 

de tennis, salle de cartes, salle de r6union, grand jardin 
* 	 Chambres, dimensions moyennes, chauffage central, climatisation 

centrale, satisfaisants, quelques r~fections des intdrieurs 
souhaitables 

a 	 Nouveau mobilier et r6fection de toutes les aires publiques 
indispensables 

* 	 Plomberie dans les zhambres a dt6 remplac~e en 1988/89 
* 	 Remplacement du materiel de cuisine et de buanderie 

indispensable 
a Conception peu inspir~e 

MARCHE: 	 Principalement un h6tel commercial. 60% marocains, 20% 
espagnols, 20% autres. Surtout des individuels. Quelques groupes 
organisds, chasseurs et p~cheurs 

a 	 Bar tr~s frdquent6 par les autochtones (55% des recettes). 
• Quelques activitds de 	restauration pour les mariages, etc. 
* Aucune concurrence, 	fournit des services publics requis 
• 	 Faible taux d'occupation, 30%; la plupart des chambres ne sont 

pas utilis~es 

AUTRES 
FACTEURS a 	 Gestion assurde par la chaine h6teli~re Salem, expiration du 

contrat en mars 1994 
* 	 Propridtd d'ONMT 
* 	 31 employes 
* 	 Pourcentage dlev~e de la propritd non occup~e, situd dans une 

zone rdsidentielle aisde en expansion 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: ­

a 

0 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

leT94 

2eT94 

Ndgocier un accord int6rimaire pour assurer l'entretien et la 
gestion pendant le processus de privatisation, prorogation 
dventuelle du contrat actuel 
Pr6ciser l'acquisition dventuelle par les directeurs actuels (Salem) 
avant 'expiration du contrat de gestion actuel. Sinon, faire un 
appel d'offres en m6me temps que les autres h6tels g6rds par 
Salem mais n en tant qu'616ment d'un lot global 
L'affiliation future avec la chaine n'est pas critique. Susceptible 
d'attirer l'intdrt d'un propridtaire/directeur/promoteur 
d'immobilier local 

Ndgocier ramendement au contrat de gestion avec des 
modalitds prdcises portant sur les rdfections/ 
investissements intdimaires et la prorogation dventuelle 
du contrat 

Prdparer I'dvaluation technique des besoins en matifte de 
r~fection 

Demander aux responsables de zonage d'accorder la 
permission de subdivis-r 

Preparer l'audit et l'valuation financiers 

Prdciser l'int&d& d'acquisition par Salem 

Ndgocier la vente A Salem ou faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 
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9 HOTEL HAMOU ZAYANNI 

EMPLACEMENT: * 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

a 
* 

a 

MARCHE : 

a 
0 
0 
0 
* 

kUTRES 
'ACTEURS : 

* 
* 
* 

Khenifra, centre administratif au sud de F~s sur la route de
 
Marrakech, peu intdressant pour les touristes
 

60 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, piscine, (1) cour de
 
tennis, boite de nuit (ferm6e)
 
Chambres, dimensions agr6ables (16m 2) dont environ 60% donne
 
sur un beau panorama, chauffage central, climatisation centrale,
 
en dtat satisfaisant, quelques r6fections des intdrieurs
 
souhaitables
 
Aires publiques acceptables, quelques r~fections souhaitables
 
La plupart du materiel et des installations m~caniques sont en
 
dtat satisfaisant. Quelques rdparations n6cessaires 
Conception froide et peu attrayante. L'amdnagement du jardin ne 
suffit pas Acrier une ambiance plus agrdable 

Clientele mixte. 30% marocains, 35% allemands, 20% italiens, 
15% autres. 40/60% individuels/groupes. La plupart des clients y 
passent une nuit. Frequentation en 6td par des families de F6s 
Bar tr~s frdquent6 (50% des recettes) 
Piscine tr~s fr~quent~e ,n 6td 
Faible taux d'occupation : 35% (?) 
Aucune concurrence d'autres h6tels de la m~me catdgorie 
Les chasseurs, les p~cheurs et les touristes pr6ferent un autre 
type d'h6tel situ6 dans un endroit plus rural 

Gestion assur~e par la chaine h6teli6re Salem, expiration du 
contrat en mars 1994 
Propridt6 d'ONMT 
41 employds 
Grand lotissement (6 hectares) de terrain rdsidentiel recherch6 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE 

PLAN 
D'ACTION: 

: N~gocier un accord int6rimaire pour assurer l'entretien et la 
gestion pendant le processus de privatisation, prorogation 
6ventuelle du contrat actuel 
Prdciser l'acquisition dventuelle par les directeurs actuels (Salem) 
avant l'expiration du contrat de gestion actuel. Sinon, faire un 
appel d'offres en meme temps que les autres h6tels g~r~s par 
Salem mais non pas en tant qu'61ment d'un lot global
Evaluer l'importance stratdgique pour les besoins en matire de 
tourisme/h6tel local afin de pouvoir envisager la vente dventuelle 
de la propridt6 uniquement pour sa valeur immobili~re 

4eT93 N6gocier l'amendement au contrat de gestion avec des 
modalit~s pr6cises portant sur les r6fections/ 
investissements intdrimaires et la prorogation dventuelle 
du contrat 

Prdparer l'dvaluation technique des besoins en mati~re de 
r~fection 

Etablir les besoins stratdgiques en matiire de 
tourisme/h6tel 

Preparer l'audit et l'dvaluation financiers 

Pr6ciser l'intdr& d'acquisition par Salem 

leT94 N~gocier la vente ASalem ou faire un appel d'offres 

2eT94 Finaliser la privatisation 
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10 HOTEL HYATT REGENCY 

EMPLACEMENT 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE 

MARCHE: 

AUTRES 
FACTEURS: 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

PLAN 
D'ACTION: 

a 	 Casablanca, la ville la plus importante et le centre dconomique 
du pays. peu intdressant pour les touristes mais porte d'entrde 
principale 

a 	 Situd Aun carrefour principal en plein centre ville 

a 	 231 chambres, 5 etoiles (palace), 4 restaurants, bar, boite de nuit, 
piscine, salle d'exercice, salles de conf6rence, boutiques et autres 
installations 

* Chambres, spacieuses, luxueusement amdnagdes, bonne condition 
a Aires publiques addquates; quelques petites rdfections 

souhaitables 
a 	 Le directeur de l'h6tel affirme que le materiel mdcanique est en
 

bon 6tat; construction de I'h6tel: 1973, r6novations importantes
 
en 1984
 

* 	 1H6tel typique d'une chaine intemationale 

0 Predominance de clients commerciaux 
a Site de grands congr~s 
a Forte concurrence d'autres h,tels 
a Taux d'occupation inconnu 

Gestion assur~e par Hyatt, chaine d'h6tels internationale 
INTERDEC, socidtd h6teli~re internationale 
d'investissement/gestion, ddtentrice d'un contrat de gestion de 
l'Etat. Expiration du contrat : fin 2000. 

Tenter de privatiser par le biais d'une vente institutionnelle sans 
s'ingdrer dans la gestion actuelle 
Pas d'urgence 

4eT93 	 Confirmer la stratdgie avec le propridtaire et les 
directeurs 

2eS95 	 Pr6parer l'audit et l'valuation financiers 
Cemer les investisseurs dventuels 

Post95 	 Privatiser 
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11 HOTEL IBN TOUMERT 

EMPLACEMENT: @ 

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

* 
* 

a 

MARCHE: 

* 

a 
a 

* 

AUTRES 
FACTEURS: 

a 
a 

a 

Taliouine, village rural sur la route reliant Agadir (Taroudant) et 
Ouarzazate; r6gion ddsertique intdressante, ville connue en raison 
de sa culture de safran 
Limitrophe avec la casbah de Glaoui impressionnante, situ6 sur 
une colline surplombant la vallde 

106 chambres, 4(B) 6toiles, restaurant, bar, piscine, jardin 
Chambres spacieuses (18m 2) avec de petits balcons, chauffage 
central et climatisation centrale (jamais en service en raison des 
insuffisances de capacit6 d'dlectricitd), 6tat acceptable, nouveaux 
lits souhaitables. nombreuses chambres ferm6es 
Aires publiques ad~quates 
L'h6tel est dquipd d'un groupe dlectrog~ne; il n'est pas connect6 
au nouveau r~seau public 
Conception simple mais agriable et convenable 

Quelques touristes di la recherche de l'inhabituel, base pour les 
excursions Adestination de villages dloignds sur des routes non 
goudronndes, 35/65% individuels/groupes. 50% franqais, 25% 
allemands, 15% marocains, 10% autres, sdjours d'une nuit 
Visites de groupes organis6s d lheure du ddjeuner (20.000 repas 
servis en 1992) 
Concurrence croissante d'autres restaurants 
Aucun autre h6tel de qualitd, mais beaucoup de touristes 
pr6ferent le sdjour "rustique" dans un gite d proximitd 
Tr6s faible taux d'occupation (7%) 

Propri6td d'ONMT qui en assure la gestion, auparavant sous la 
direction de PLM 
36 employds 
Construction sur un terrain qui n'a pas dt6 acquis officiellement. 
Les terrains sont la propridtd des rdsidents de la casbah 
avoisinante. 
La casbah avoisinante, et d'autres dans la r6gion, sont des 
attractions touristiques/ressources culturelles en cours de se 
d6grader 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

1eS94 

2eS94 

Intdgrer l'h6tel dans une fondation d but non lucratif consacr~e ,A 
la preservation des casbahs et les manifestations culturelles de la 
zone. L'h6tel accueillait auparavant des 6tudiants de l'ext6rieur. 
des enseignants et des touristes. Source de recettes pour 
l'entretien de la fondation. La casbah avoisinante sera prdservde 
en tant que musde vivant. Certains r6sidents devront 6tre r6­
installds. 

Etablir le degrd d'acceptabilitd de la notion d'une 
fondation au niveau des diffdrents pouvoirs publics 

En discuter avec les rdsidents de la casbah 

Cr6er la fondation 

Transf~rer la propridtd de l'h6tel Aune fondation 
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12 HOTEL MADAYEQ 

EMPLACEMENT: • 

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

a 

0 

* 
a 

MARCHE: 

a 

AUTRES 
FACTEURS: 

* 
a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: • 

a 

Boumalne, ville situde sur la route touristique au sud du Haut
 
Atlas, entree de la Gorge du Dades
 
Sur un plateau surplombant la ville et la vall~e
 

120 chambres, 4(B) 6toiles, restaurant, bar, piscine
 
Chambres spacieuses (18m 2 ) avec de petits balcons. chauffage
 
central, climatisation, r6fection des intdrieurs indispensable
 
Remplacement de la totalit6 du matdriel (cuisine, buanderie)
 
indispensable 
Selon le directeur, le syst~me de plomberie est en bon 6tat 
Conception aust&re, peu attrayante 

Touristes dtrangers, 50% allemands, 40% frangais, 10% autres. 
20/80% individuels/groupes, tous en voyage organisd avec 
sdjours d'une nuit; l'h6tel a une frequentation tr~s irr6gulire en 
raison de la sequence des visites 
Aucun autre h6tel comparable dans la ville, mais concurrence 
avec ceux de la r6gion : h6tels de la chaine KTH d Tenehir et d 
Kelaa M'Gouna (qui sont 6galement privatisables) 

Propri6td d'ONMT qui en assure la gestion; auparavant gdr~e par 
PLM 
62 employ~s 
Grand site (4,5 hectares), potentiel d'amdnagement rdsidentiel 

A titre de joint-venture, ajouter au lot global couvrant les h6tels 
g~rds par PLM ciblant un tour operateur international 
Sdparation possible de tout terrain sans intdrdt pour un 
investisseur en h6tellerie dventuel 



PLAN 
D'ACTION: 2eS93 Rdsoudre tous les diffdrends avec PLM 

Finaliser les question ayant trait au droit de propri~t6 

Preparer 1'6valuation des besoins de rdfections/coaits 

Marketing informel 

Etablir les terrains Avendre avec I'h6tel 

Rdserver des fonds (CIH) pour les besoins en 
rdnovations 

matire de 

Prdciser 'offre concurrentielle ou la vente n6gocide 

1eS94 Finaliser le dossier 

Finaliser la privatisation par le biais d'un appel d'offre ou 
par une vente 



HOTEL MADAYEQ, BOUMALNE 

4. HOTEL 

VIEW OF HOTEL WITH CITY INFOREGROUND FRONT ENTRANCE 

POOL AREA BAR 



13 HOTEL MALABATA 

EMPLACEMENT: a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


* 

0 

a 

MARCHE : 

a 

a 

AUTRES 
FACTEURS: • 

a 
a 
• 
a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: • 

* 

Tanger, ville importante du ddtroit de Gibraltar, lieu de tourisme 
important pour les marocains et les 6trangers, bien que 
gravement ddgrad~e 
Plage mddiocre A l'extrdmit6 de la Bale de Tanger, beaux 
panoramas mais loin du centre, Aproximit6 d'un beau quartier 
r6sidentiel 

297 chambres, 5 dtoiles, (3) restaurants, bar, boite de nuit, 
piscine, cours de tennis, grand jardin et autres avantages 
Chambres spacieuses (double/double) avec balcons, toutes 
donnant sur la mer 
1H6tel fermi pendant plusieurs anndes. Tout le matdriel et un 
grand pourcentage des installations de plomberies auraient 6t6 
enlevds. II sera ndcessaire de tout refaire. 
A l'origine l'h6tel 6tait prdvu comme un Holiday Inn. 

Ancien lieu de villdgiature. Dtrioration de l'h6tel s'est 
accompagnde d'une baisse de qualitd au niveau de la clientele 
II est douteux qu'un h6tel ATanger aujourd'hili soit en mesure 
d'attirer une client6le intemationale ais6e 
Frdquent6 en dt6 principalement par des voyages organisds peu 
chers et des marocains 

Gdr6 auparavant par la chaine h6telire Safir 
Propridtd publique (Domaines) 
Employ~s cong~dids, questions politiques ddlicates 
Contr6le et 6valuation finant;ers effectuds 
Offre d'achat, fin 1992, restde sans issue 

Remettre en vente avec une campagne de marketing informelle 
Supprimer les conditions pr~venant l'utilisation future ou 
expliquer clairement le sens de l'expression outilisation 
touristique>>. 
Cibler les investisseurs s'int~ressant d une conversion dventuelle 
en condominiums destinds A8tre revendus aux vacanciers 
marocains. 



PLAN 
D'ACTION: 2eS93 Rdsoudre le problme de l'utilisaticn 

Examiner l'dvaluation effectude prdalablement ainsi que le 
dossier 

Marketing informel 

Rdserver des fonds (CIH) ndcessaires aux r6fections 

Prdciser I'appel d'offres ou la vente ndgoci6e 

Finaliser le dossier 

IeS94 Finaliser la ,rivatisation 
par la vente 

par le biais d'une soumission ou 



HOTEL MALABATA, TANGIER 

am~~~m~~mal:-'lll['?n.. . . . . . . . . . . . . . . . .-.. . .. ... W ... . " l ' r. 'r m . r .. =.. ;l4m '. . 

-

Wa 
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r,,r ,. -.. . 

, , 11- , --- .. .- • - . . . " 

FRONT ENTRANCE VIEW FROM HOTEL TARIK 

'- .. . .~ ­

-- 9--F 

NOTE BEACH QUALITY VIEW TOWARD TANGIER 
(Note: Imaueps reversed) 



14 HOTEL LES MERINIDES 

EMPLACEMENT : 	 F~s, important centre historique et iulturel, ville imp~riale.
 
attraction touristique importante
 

* 	 En haut d'une colline. surplombant la mddina, panorama 
extraordinaire, tranquille, quelque peu isold 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 90 chambres, 5 dtoiles (grand luxe), 4 restaurants (dont l'un est 

ferm6), bar, piscine, salle de reunion 
0 	 Chambres confortables (15m 2) avec balcons, la moiti6 donnent 

sur ]a m~dina, chauffage central, climatisation centrale, tdldvision 
par satellite, frigobars, rTcemment refaites, mais de conception et 
de qualit6 mediocre 

* 	 L'h6tel a d6 comp6tement rd-amdnagd Ala suite d'-n incendie 
qui a d6truit pros de la totalit6 de l'immeuble. Toutefois, l'h6tel a 
besoin de nouveau mat6riel et de mobilier. 

* 	 Choix de matdriaux souvent mal adapt~s aux besoins, ce qui 
n6cessite l'entretien excessif, mauvaise qualit6 d~s l'origine 

* 	 Aires publiques surdimensionndes par rapport au nombre de 
chambres 

a 	 Expansion possible sur la colline au-dessous de la piscine en 
face de la mddina 

MARCHE: 	 Presque exclusivement des touristes 6trangers qui passent, en 
moyenne, deux nuits, 45/55% individuels/groupes, aucune 
nationalit6 ne pr~domine; 

a 	 Restaurant panoramique (non 6quipd, femid) qui attirait 
auparavant les clients venant de l'extdrieur (coinne la boite de 
nuit aujourd'hui convertie en salle de rdunion). 

a Concurrence avec les autres h6tels 5 dtoiles 
a Taux d'occupation faible-moyen : 50%, en cours de se rd-6tablir 

Asuite de la fermeture provoqu6e par l'incendie 

AUTRES 
FACTEURS : Gestion assurde par la chaine h6teli~re KTH, expiration du 

contrat en 2001 
a Propridtaire : ONMT 
a 130 employds, trop nombreux pour le chiffre d'affaires actuel 
a Possibilit6 d'expansion en raison du site mais il conviendra sans 

doute d'obtenir l'aval des autorit~s provinciales 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE 

PLAN 
D'ACTION: 

Tenter de n~gocier I'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 
en tant qu'616ment d'un lot global avec d'autres h6tels g6r6s par 
cette chaine. Encourager la creation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifid 

* Augmenter le nombre de chambres 
* Envisager la possibilit6 de le convertir en h6tel 4 dtoiles 

4eT93 	 N~gocier larmendement du contrat de gestion avec des 
modalitds prdcises visant les r6novations-investissements 
intdrimaires 

Rechercher raval des pouvoirs publics provinciaux pour 
'expansion 

leS94 Preparer l'dvaluation technique des coots n~cessaires pour 

achever les r6fections et dlargir l'h6tel 

2eS94 Prdparer '6valuation de la propridtd 

Entamer les n6gociations visant l'acquisition 

1eS95 	 Finaliser l'acquisition 



HOTEL LES MERINIDES, FES
 

4HOTEL 

1 *L 

J, ior Jr-.! 

HOTEL WITH MEDINA INFOREGROUND 

h.- - .. 

FRONT ENTRANCE 

,.a 

TERRACE &ROOMS 

[ "I MAN 

OVERLOOKING POOL &MEDINA 

" -

VIEW SHOWING HILLSIDE SITE FOR EXPANSION 



HOTEL LES MERINIDES, FES 

%K .. 

VIEW OF MEDINA MAIN RESTAURANT 

BAR &LOUNGE MOROCCAN RESTAURANT 



15 HOTEL N'FIS 

EMPLACEMENT : 

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

a 

a 

a 

MARCHE : 0 

a 

a 

AUTRES 
FACTEURS : 0 

a 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : e 

Marrakech, centre de tourisme important, ville imp~riale, porte
 
d'entrde
 
Situ6 sur l'avenue principale du quartier des h6tels, bon site sans
 
6tre exceptionnel
 

270 chambres, 4 6toiles, 2 restaurants, bar, boite de nuit, piscine.
 
4 cours de tennis, sauna, salle de rdunion, grand jardin et autres
 
avantages
 
Chambres, dimensions moyennes (14m 2) avec balcon donnant sur
 
la piscine et le jardin, climatiseurs dans toutes les chambres. 6tat
 
satisfaisant, quelques r6fections des int6rieurs souhaitables
 
Aires publiques en condition acceptable, quelques r6fections
 
souhaitables mais non urgentes
 
Tout le mat6riel et les toutes les installations m6caniques
 
semblent assez bien fonctionner. Construction de l'h6tel : 1981
 
Conception peu inspir6e mais propridtd tr~s cotde
 

Client6le touristique mixte. Prddominance de groupes. 25%
 
espagnols, 20% frangais. 15% marocains, allemands et italiens
 
(chacun), 10% autres. S6jour moyen : 3,5 nuits
 
Marchd tr~s concurrentiel. Exc6deat de chambres d'h6tel par
 
rapport au nombre de touristes aujourd'hui
 
Taux d'occupation moyen : 50%. Clientele saisonnire.
 
Manifestation possible du transfert des clients vers d'autres h6tels
 
de la chaine PLM.
 

Gestion assurde par la chaine h6teli6re PLM, expiration du
 
contrat en mai 1994, s6paration !itigieuse probable
 
Propridtaire : CDG
 
200 employ~s pour le niveau d'occupation actuel
 

Attendre la separation de l'h6tel de PLM ainsi que la rdsolution
 
de toutes les questions judiciaires
 
Privatiser l'h6tel et cibler un tour operateur international
 
important ou une chaine h6telire pour un joint-venture avec des
 
investisseurs locaux
 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

leS94 

2eS94 

Encourager le CDG Asurveiller le PLM pour rdduire au 
minimum la ddt6rioration de la propridt6. 

Crder une dquipe de gestion int~rimaire 

Rdsoudre toutes les questions judiciaires avec PLM 

Preparer raudit et I'dvaluation financiers 

Marketing informel 

Pr6parer le dossier de l'appel d'offres 

Faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 



HOTEL N-FIS, MARRAKECH
 

owl. tI 

FRONT ENTRANCE TERRACE &ROOMS OVERLOOKING POOL 

LOBBY &RECEPTION RESTAURANT
 



16 HOTEL GIZOUD 

EMPLACEMENT : 


DESCRIPTION
 
PHYSIQUE * 


MARCHE : 


AUTRES
 
FACTEURS: 


STRATEGIE 

Beni-Mellal, centre administratif sur la route touristique 
principale entre F~s et Marrakech, Aproximitd des zones de 
chasse et de p~che 
Sur la route principale Aproximit6 de la ville avec d'agr6ables 
panoramas de l'Atlas 

60 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, snack-bar, piscine, I cour de
 
tennis, grand jardin
 
* 	 Chambres, double/double (ancien Ramada Inn), 18m 2 avec de
 

petits balcons qui donnent tous sur le jardin et le panorama,
 
r6fection des intdrieurs n6cessaire ainsi que la modernisation des
 
salles de bain, vieux appareils de chauffage et de climatisation 

* Rdfection des aires publiques n~cessaire 
0 Tout le matdriel m~canique, de cuisine et de buanderie est vieux 

mais fonctionne relativement bien 
a Propridtd mise en valeur par un tr~s beau jardin et un decor 

agr~able
 

Clientile mixte. 50% voyages organis6s, 50% voyageurs 
d'affaires et visiteurs venant passer le week-end. 60% marocains, 
20% frangais, 20% autres. 

* Escale A I'heure du ddjeuner pour les voyages organis~s 
a Bar tr~s frdquentd par les autochtones (50% des recettes) 
* 	 Concurrence d'un nouvel h6tel 
• 	 Faible taux d'occupation :20% 
a 	 Les nouveaux efforts ddploy~s par les autoritds provinciales pour 

promouvoir les attractions naturelles de la region pourraient 
s'av~rer int~ressants pour lh6tel 

* 	 Les voyages organisds reprdsentent la principale source de 
clients pour l'h6tel 

9 Propridt6 et gestion de CDG, auparavant de PLM 
a 51 employ~s 
0 Contr6le et dvaluation financiers effectuds en 1992, conclusions 

douteuses 

RECOMMANDEE Faire figurer dans le lot global de 5 autres h6tels auparavant g6rds par 
PLM afin de cibler un tour operateur international pour un joint-venture 



PLAN 
D'ACTION: 2eS93 R~soudre 

suspens 
avec PLM toutes les questions rest~es en 

Preparer l'6valuation des cofts/besoins en mati~re de 
rdnovation 

Revoir F'audit et l'Nvaluation financiers 

Marketing informel 

R~server des fonds (CIH) pour les renovations n~cessaires 

Pr~ciser l'appel d'offres ou la vente n~goci~e 

leS94 Finaliser le dossier 

Finaliser la privatisation par le biais d'une 
par la vente 

soumission ou 



HOTEL OUZOUD, BENI-MELLAL
 

,, x,. , 
 - .....- -- -

FRONT ENTRANCE POOL AREA
 

,.uuice 
BAR 
 RESTAURANT 



17 HOTEL RIAD 

EMPLACEMENT : 

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


* 
a 
* 
0 
a 

* 

MARCHE: 

* 
a 
a 
0 

AUTRES 
FACTEURS : 

a 
a 
a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : 

* 

Larache, port de p~che sur la route principale entre Tanger et
 
Rabat avec d'importants liens culturels et historiques avec
 
l'Espagne
 
Au coeur de la ville, Ac6td du terminus des autocars, faqade sur 
trois rues 

24 chambres, 3 6toiles, restaurant, bar, piscine (vide), I cour de 
tennis (inutilisable), tr~s grand jardin 
Chambres, dimensions diff~rentes, condition mddiocre 
Aires publiques acceptables 
Problkmes importants au niveau de la plomberie 
Toit qui fuit. ddgdts structurels possibles 
Materiel de cuisine inexistant, remplacement d'une partie du 
matdriel de cuisine indispensable 
Vieil h6tel sans charme avec grand jardin mal amdnagd 

Principalement des non touristes, 75% marocains (dont beaucoup 
resident L l'6tranger), 20% espagnols, 5% autres. Escale de nuit 
frdquent~e par les chauffeurs en provenance de Tanger par le 
ferry-boat, parking surveilld 
Nombre de visiteurs espagnols en hausse, anciens rdsidents 
Faible taux d'occupation (35%), pas rentable 
A proximit6 de la plage (8 km) et des ruines romaines 
Manifestations d'une dconomie en expansion (investissements 
espagnols) 

Gestion assur6e par la chaine h6teli~re KTH, expiration du 
contrat en 2001 
Propri~t6 d'ONMT 
26 employds 
Propri~td immobili~re urbaine de grande valeur 

Ndgocier l'expiration du contrat Aune date plus rapprochde avec 
KTH
 
Proposer le site en tant que complexe polyvalent: h6tel 
commercial/r6sidentiel ciblant les investisseurs espagnols 



PLAN 
D'ACTION 4eT93 Prdciser l'intention avec KTH et rdduire au minimum les 

investissements dans la propridt6 

2eT93 Ndgocier l'expiration du contrat de gestion d une date 
plus rapprochde 

Preparer une etude de faisabilit6 d'un complexe 
polyvalent, notamment le zonage, et les aspects coats 

Marketing informel 

Preparer I'dvaluation 

leS95 Privatiser par le biais d'un appel d'offres ou par la vente 
ndgoci~e 



HOTEL RIAD, LARACHE
 

BUS TERMINAL 
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SIDE OF PROPERTY FACING BUS TERMINAL 
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HOTEL RIAD, LARACHE
 

foriL 
NMI 

hlAD "I" 
17A 

-. 

FRONT ENTRANCE VIEW FROM GARDEN NEAR TENNIS COURT 

-- _ a ;-J 

BAR RESTAURANT 



HOTEL RISSANI 18 

EMPLACEMENT: 

* 

Errachidia, centre administratif situd au carrefour menant 
d'Ouarzazate et de F~s AErfoud et au ddsert, escale de voyages 
organisds 
Situ6 sur la route principale Aproximit6 du centre ville entre un 
oued et une pdpini~re 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 

a 
0 

a 

60 chambres, 4 6toiles, restaurant, bar, cafd-bar, piscine, 
panoramas excellents, condition mddiocre, rdfection des 
intdrieurs et modernisation des salles de bain souhaiables, vieux 
appareils de chauffage et de climatisation dans chaque chambre 
Quelques rdfections des aires publiques souhaitables 
Syst~mes anciens et vieux matdriel fonctionnant assez bien; 
remplacement et/ou reparation de quelques-uns nccessaires 
Conception peu inspirde, propridtd rentable 

MARCHE: 

* 
0 
a 

Prddominance de voyages organisds (80%). 90% 6trangers, 10% 
marocains, repartition 6gale entre les autres nationalitds : 
frangais, allemands, italiens, espagnols. Sdjours d'une ou de deux 
nuits 
Bar tr~s frdquentd par les autochtones 
Aucune concurrence en ville. Concurrence avec Erfoud 
Taux d'occupation important : 70%. H6tel souvent complet 

AUTRES 
FACTEURS: 

a 
a 

Propridt6 de CDG qui en assure la gestion, gdrde auparavant par 
PLM 
60 employds 
Contr6le et dvaluation financiers effectuds en 1992, conrlusions 
douteuses 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: Faire figurer dans le lot global de 5 autres h6tels auparavant 

gords par PLM afin de cibler un tour operateur international pour 
un joint-venture 



PLAN 
D'ACTION 2eS93 R6soudre avec PLM toutes les questions restdes en 

suspens 

Prdparer '6valuation des cotts/besoins en matire de 
renovation 

Revoir I'audit financier et l'6valuation 

Marketing informel 

R~server des fonds (CIH) pour les rdnovations n~cessaires 

Prdciser I'appel d'offres ou la vente n6gocide 

leS94 Finaliser le dossier 

Finaliser ]a privatisation par le biais d'une soumission ou 
par la vente 



HOTEL RISSANI, ERRACHIDIA
 

4. ENTRANCE 4 MAIN DLOCK 4. POOL 4, ROOMS BEHIND VEGETATION KASBAH 

VIEW OF PROPERTY WITH OUED INFOREGROUND
 

FRONT ENTRANCE ROOMS FACING PARKING AREA 



HOTEL RISSANI, ERRACHIDIA
 

V.Ul 
 , . . ii..-

RESTAURANT BAR 

COFFEE SHOP POOL AREA 



19 HOTEL ROSE DU DADES 

EMPLACEMENT o 

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 

* 

0 
* 

0 

MARCHE : 

a 
* 
* 
* 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

Kelaa des M'Gouna, ville connue pour son eau de rose et 
figurant sur l'itin6raire des voyages organis6s dans le Haut Atlas 
et la valle du Dades 
Situd sur un plateau surplombant la ville et la valle 

102 chambres, 4 6toiles, restaurant, bar/salon, piscine, 2 cours de 
tennis 
Chambres confortables (15 m2) avec de petits balcons et quelques 
grandes terrasses, la plupart donnent sur un beau panorama 
Ddcor agrdable dans les aires publiques 
Petite salle Amanger par rapport aux dimensions de l'h6tel, 
possibilit6 d'expansion 
Propri6td agrdable mais pas rentable 

Touristes 6trangers uniquement. 90% voyages organis~s, 50% 
frangais. Sjours d'une nuit 
Seul h6tel de qualit6 de la ville 
Concurrence avec d'autres h6tels de la region 
Faible taux d'occupation : 17%. L'h6tel est parfois complet 
Tirera profit de l'expansion 6conomique d'Ouarzazate en tant que 
porte d'entr6e et de l'intr& croissant pour les attractions 
r~gionales 

Gestion assurde par la chaine h6teli~re KTH, expiration du 
contrat en 2001 
Propri~t6 d'ONMT 
48 employ~s 

Tenter de n~gocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 
en tant qu'616ment d'un lot global avec d'autres h6tels gdr6s par 
cette chaine. Encourager la creation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifi. 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 Ndgocier l'amendement du contrat de gestion avec des 

modalit~s pr~cises visant les rdnovations-investissements 
int~rimaires 

leS94 Pr6parer l'dvaluation technique des besoins en mati~re de 
r~fection 

2eS94 Pr6parer l'Nvaluation de la propridt6 

Entaner les n6gociations visant l'acquisition 

IeS95 Finaliser l'acquisition 

q7
 



HOTEL ROSE DU DADES, KELAA M'GOUNA 

FRONT ENTRANCE VIEW OVERLOOKING POOL &VALLEY 

R B 
RESTAURANT BAR &LOUNGE 



20 HOTEL SAGHRO 

EMPLACEMENT a 

0 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

* 
0 
a 

MARCHE: 

a 
0 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
0 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE e 

Tinerhir, ville intdressante figurant sur ritindraire des voyages 
organis~s au sud du Haut Atlas, porte d'entrde des Gorges de 
Todra 
Situd sur un plateau avec un beau panorama de la ville et de la 
region en face, i c6td des mines de la casbah 

62 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, piscine dans une cour 
fermde 
Construction qui remonte A1937; a servi d'escale de nuit aux 
colons franqais, ajout de la "nouvelle" aile remonte d 1968, 
quelques r~fections effectudes r~cemment 
Chambres : I I dans la vieille aile, dimensions diverses, 49 dans 
la "nouvelle" aile, petites (12m 2) avec de petits balcons, 
climatisation individuelle, aspect satisfaisant 
Importants problmes au niveau de la plomberie 
Aires publiques Apeine acceptables; ddcor incohdrent 
Tr~s beau site mais l'h6tel n'est pas attrayant. Rdfections 
importantes et expansion n~cessaires pour en amliorer la 
condition, terrain exploitable 

Touristes 6trangers uniquement. 80% voyages organisds, 55% 
frangais. Sdjours d'une nuit 
Nouvel h6tel de qualitd vient d'ouvrir; travaux de construction 
presque achevds. Concurrent 6ventuel mais moins bien situd 
Taux d'occupation moyen : 45%. Parfois complet 
Tirera profit de l'intdr~t croissant pour les attractions r6gionales 

Gestion assurde par la chaine h6teli~re KTH, expiration du 
contrat en 2001 
Propridtd d'ONMT 
48 employds 

Tenter de n6gocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 
en tant qu'616ment d'un lot global avec d'autres h6tels gdrds par 
cette chaine. Encourager la crdation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifid 
Encourager la fermeture provisoire afin de proc6der aux travaux 
de rdfection et d'expansion importants (40-60+ chambres) 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 N~gocier I'amendement du contrat de gestion avec des 

modalit~s prdcises visant les rdnovations-investissements 
int~rimaires 

1eS94 Preparer 1'6valuation des cofits de la rdfectionlexpansion 

2eS94 Preparer l'6valuation de la propri~td 

Entamer les n~gociations visant I'acquisition 

1eS95 Finaliser l'acquisition 



HOTEL SAGHRO, TINERHIR 

4- OLD BLOCK 

"NEW" BLOCK 

VIEW FROM PARKING AREA
 

Bit C 

BRIDGE CONNECTING OLD &"NEW" BLOCKS TERRACE OVERLOOKING VALLEY 



HOTEL SAGHRO, TINERHIR
 
o o .. ;:> .. .-.
 

RECEPTION RESTAURANT 
II i i iiiii.
a 

vuwIwlwlll--r- -dlI 

BAR &LOUNGE POOL INATRIUM OF "NEW" BLOCK 



21 HOTEL SIDI HARAZEM 

EMPLACEMENT : a 

0 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : a 

a 

• 
a 
* 
a 

MARCHE: 	 a 
a 
0 

a 

a 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
a 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: ­

a 

0 

Sidi Harazem, station thermale d proximit6 de F~s, site religieux. 
destination populaire des autochtones surtout le week-end 
Construction sur pilotis, suspendu au-dessus de la station 
thermale 

64 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, terrasse
 
Grandes chambres (16m 2) avec balcons, climatisation centrale,
 
beau decor
 
Petites r~fections des aires publiques n~cessaires, aspect n~glig6
 
Materiel et syst~mes m~caniques satisfaisants
 
Conception architecturale grandiose
 
Absence dvidente de piscine privde et d'autres installations de
 
loisir
 

Clientele mixte. 60% marocains, 30% frangais, 10% autres. 
Surtout des groupes d'e:rangers. Sjour moyen : 1,6 nuits 
Moins recherchd par les autochtones en raison de l'absence 
d'installations de loisir 
Demande internationale limit6e en raison du peu d'int~rdt pour le 
site 
Faible taux d'occupation : 35% (?) 

Gestion assur~e par la chaine h6teli~re PLM, expiration du 
contrat en d6cembre 1998 
Propridtd de CDG 
57 employ~s 
Certaines installations de loisir interdites (boite de nuit) en raison 
du caractre religieux du site 

Sens urgence 
I1est plus important de rdsoudre les difficult~s avec les autres 
propridtds de PLM 
Cibler un investisseur local 



PLAN 
D'ACTION: 4eT93 Encourager la supervision de PLM par CDG afin de 

rdduire au minimum la d6gradation de la propridt6 

2eS95 Etudier les options de privatisation en parall~le avec la 
r~solution des autres propridtds de PLM (Dunes d'Or) 

Post95 Privatiser 



HOTEL SIDI HARAZEM, NEAR FES 

4; 

J0
I.I 

FRONT ENTRANCE HOTEL VIEWED FROM POTENTIAL POOL SITE 

ENTRANCE TO SPA HOTEL VIEWED FROM SPA 



HOTEL SIDI HARAZEM, NEAR FES
 

LOUNGE RESTAURANT 

---- - - -',.­

-C,- TERRACE OVERLOOKING SPA PARTIAL VIEW OF SPA
 

II 



22 HOTEL TERMINUS 

EMPLACEMENT: e 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

a 

* 
a 
a 

MARCHE: 

a 

* 
a 
• 

a 

AUTRES 
FACTEURS : 

a 
• 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE a 

* 

a 

Oujda, centre commercial important situd d la fronti~re nord-est
 
avec l'Algdrie
 
Centre ville, Ac6td de la gare
 

123 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, piscine, restaurant
 
marocain (ouvert sur demande)
 
Chambres de dimensions diverses, confortables, climatisation
 
individuelle, t~ldvision par satellite, bonne condition, quelques
 
r~fections des int~rieurs souhaitables
 
Aires publiques satisfaisantes
 
Vieux materiel mais qui fonctionne assez bien
 
Bon h6tel commercial
 

Principalement des voyageurs d'affaires. Quelques rdsidents
 
algdriens et marocains en vacances d't6.
 
Suites tr6s recherch6es par les hommes d'affaires arabes. 70%
 
marocains, 20% algdriens, 10% autres
 
Frequentation moyenne du bar par les autochtones
 
Meilleur h6tel de la ville, grande concurrence
 
Concurrence prdvue apr&s l'ouverture de I'H6tel Moussafir en
 
face bien qu'il ne soit pas classd dans la m~me catdgorie
 
Tributaire de I'dconomie peu stable en Alg~rie
 

Proprit6 d'une socidtd ferroviaire (ONCF/CHT) qui en assure la
 
gestion
 
75 employds
 
Contr6le et dvaluation financiers effectu~s
 

Sans urgence. Tenter de vendre avant l'expiration des
 
dispositions du dossier actuel
 
Encourager CHT Amuter des employ6s Ar'H6tel Moussafir pour
 
rdduire au minimum la responsabilitd du nouveau propridtaire
 
Cibler les investisseurs locaux et arabes
 



PLAN 
D'ACTION : 4eT93 Coordination avec ONCF/CHT 

leS94 Preparer l'6valuation des cofits de r6novation 

Examiner laudit et l'6valuation financiers 

Marketing informel 

2eS94 Privatiser par le biais d'un appel d'offres 
ndgoci~e 

ou par la vente 

MY,'
 



I 

HOTEL TERMINUS, OUJDA
 

FRONT ENTRANCE ADJACENT HOTEL MOUSSAFIR (under contruction) 

0081, 

PE
 

POOL AREA LOBBY 



23 HOTEL TINSOULINE 

EMPLACEMENT: • 

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


* 

a 

0 
a 
a 
* 

MARCHE: 

* 
* 

a 
a 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
* 
a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE. 

Zagora, ville situ~e d l'extr~mit6 de la valise de la rivi~re Draa. i 
la "porte" du ddsert, destination touristique en expansion 
En ville, site non exceptionnel 

88 chambres, 4 6toiles, restaurant, terrasse pour diner, bar, salle 
de thd, piscine, jardin 
H6tel servant d'escale de nuit auparavant aux colons frangais,
"nouvelle" aile remonte d 1969 
Chambres : 14 dans la vieille aile, dimensions diverses, 74 dans 
la "nouvelle" aile, petites (12m 2) avec de petits balcons et 
climatisation centrale, condition satisfaisante, rdfection des salles 
de bain souhaitable 
Quelques r~fections des aires publiques n~cessaires 
Materiel de plomberie satisfaisant 
Tout le materiel est vieux mais fonctionne assez bien 
Conception peu efficace, mais dot~e d'un certain charme, piscine 
tr~s agr6able 

Principalement des touristes 6trangers (95%). 30/70% 
individuels/groupes, 35% frangais, 24% italiens, 12% espagnols, 
8% allemands, 16% autres. La plupart d'entre eux restent deux 
nuits 
Bonne frequentation du restaurant l'heure du ddjeuner 
Concurrence importante d'h6tels plus modernes, propridtds des 
chaines h6telires, (Salem et PLM) 
Faible taux d'occupation : 35% 
Tourisme de plus en plus important dans la region 

Gestion assur~e par la chaine h6teliire KTH, expiration du 
contrat en 2001 
Propridtd d'ONMT 
54 employds 
Base logistique pour le "bivouac" dans le desert. Cette activitd 
est importante et continue Acroitre, mais le chiffre d'affaires 
qu'elle gdnre figure sur le compte d'exploitation de KTI et non 
celui de l'h6tel. 

Tenter de n6gocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 
en tant qu'6l6ment d'un lot global avec d'autres h6tels g~rds par 
cette chaine. Encourager la cr6ation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifid 



PLAN 
DACTION' 4eT93 N~gocier l'amendement du contrat de gestion avec des 

modalitds prdcises visant les rdnovations-investissements 
int~rimaires 

1eS94 Preparer l'6valuation des cofits de la r6fection 

2eS94 Prdparer l'6valuation de la proprit6 
Entamer les n6gociations visant I'acquisition 

1eS95 Finaliser I'acquisition 



HOTEL TINSOULINE, ZAGORA
 

FRONT ENTRANCE ROOMS OVERLOOKING OASIS 

POO .. AREA.BIVUAC IN NERBY.DESER 

POOL AREA 
 BIVOUAC INNEARBY DESERT 



HOTEL TINSOULINE, ZAGORA
 

-' -- -

LOBBY &RECEPTION OUTDOOR RESTAURANT OVERLOOKING POOL &OASIS 

.. ..................... .......
. . .. 

RESTAURANT -TEA ROOM, LOUNGE &BAR 



24 HOTEL TOUBKAL 

EMPLACEMENT: ­

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

* 

a 

a 

MARCHE : 0 

a 
0 

a 

AUTRES 
FACTEURS : a 

a 
* 

* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

Marrakech, centre de tourisme important, ville impdriale, porte
 
d'entrde
 
Situd dans le quartier des h6tels, , proximit6 de la porte de la
 
m~dina et de l'H6tel Mamounia, bon site mais pas exceptionnel
 

124 chambres, 4 6toiles, 2 restaurants, 2 bars, piscine, I cour de
 
tennis, grand jardin
 
Chambres, double/double (ancien Ramada Inn), 18m 2, avec de
 
grands balcons donnant sur la piscine et le jardin, rgfection et
 
modemisation des salles de bain ngcessaires, vieux app;'reils de
 
chauffage et de climatisation
 
Aires publiques acceptables, mais quelques rgfections
 
souhaitables
 
Remplacement de tous les syst&mes mgcaniques et du materiel
 
indispensable (selon le directeur)
 
Propritd d'une grande valeur en raison du beau jardin
 

Clientele touristique mixte. 30/70% individuels/groupes. 40% 
frangais, 20% italiens, 10% espagnols, 10% marocains, 20% 
autres. Sdjour moyen: 2,5 nuits 
H6tel lou6 AFramtours pendant toute l'annde 1990 
Faible taux d'occupation : 25-30%. Utilisd en cas de surbooking 
dans les autres propridt6s de PLM 
Bon potentiel en d~pit d'un marchd tr~s concurrentiel 

Propri6t6 de CDG qui en assure la gestion, auparavant sous la 
gestion de PLM 
86-120 employds 
Contr6le et dvaluation financiers effectuds en 1992, conclusions 
douteuses 
Questions ayant trait aux droits fonciers restent 4 rdsoudre 

Faire figurer dans le lot global de 5 autres h6tels auparavant 
g~rds par PLM afin de cibler un tour operateur international pour 
un joint-venture 



PLAN 
D'ACTION • - 2eS93 

leS94 

Rdsoudre avec PLM toutes les questions rest6es en 
suspens
 

Pr6parer l'valuation des cofits/besoins en mati~re de 
rdnovation 

Revoir I'audit financier et l'dvaluation 

Marketing informel 

Rdserver des fonds (CIH) pour les r6novations ndcessaires 

Prdciser I'appel d'offres ou la vente ndgocide 

Finaliser le dossier 

Finaliser la privatisation par le biais d'une soumission ou 
par la vente 



HOTEL TOUBKAL, MARRAKECH 

,> 
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ROOF TERRACE RESTAURANT LOBBY &RECEPTION 



25 HOTEL TOUR HASSAN 

EMPLACEMENT: ­

a 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE : 


a 

* 

a 
0 

a 

a 
a 
a 

MARCHE: 

0 

* 
0 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 
* 
0 

Rabat, capitale du pays; en ddpit de ses nombreuses attractions
 
touristiques, la ville n'est pas une destination touristique
 
importante
 
Situ6 au centre ville
 

156 chambres, 5 dtoiles, 2 restaurants, bar, boite de nuit, salles 
de r6union, grand jardin enferm6 (absence de piscine) 
Chambres, dimensions diverses, certaines sont confortables, 
d'autres petites, uniquement 25% avec balcon, climatisation 
individuelle, t616vision par satellite, nouvelles r6fections des 
int6rieurs mais d'autres r6fections n6cessaires dans les salles de 
bain 

Vastes aires publiques tr~s om6es, style traditionnel, d l'origine 
du standing de l'h6tel; 
Surdimensionnfes par rapport au nombre de chambres 
Travaux de construction/r~novation en cours pour un bar anglais, 
une pizzeria, un salon de glaces, un restaurant panoramique 
Remplacement intdgral du mat6riel de chauffage et de buanderie 
indispensable 
Vieux materiel de cuisine mais qui fonctionne assez bien 
Absence d'escaliers de secours 
Parking insuffisant 

Principalement des voyageurs d'affaires, quelques voyages 
organisis, surtout pendant le week-end. 25% frangais, 25% 
autres nationalitds europdennes, 18% am6ricains, 15% marocains, 
7% maghrdbins, 5% japonais, 5% autres 
Programme de r6novation visant les clients d'en dehors de l'h6tel 
pour les restaurants et les bars 
Concurrence limitde : Hyatt, Safir 
Taux d'occupation moyen : 55-60% 

Gestion assurde par la chaine h6teliire KTH, Expiration du 
contrat en 2001 
Propri~td publique (Domaines) 
220 employds 
Expansion du nombre de chambres souhaitable mais difficile 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

PLAN 
DACTION: 

Tenter de n~gocier l'acquisition par les directeurs actuels (KTH) 
en tant qu'616ment d'un lot global avec d'autres h6tels gdr6s par 
cette chaine. Encourager la crdation d'un joint-venture avec un 
investisseur 6tranger qualifi6. 

4eT93 	 Ndgocier l'amendement du contrat de gestion avec des 
modalit6s prdcises visant les r6novations/investissements 
intdrimaires 

IeS94 Preparer I'dvaluation technique des besoins en mati~re de 
renovation 

Evaluer la factibilitd d'expansion 

2eS94 Preparer l'dvaluation de la proprite 

Entamer les n~gociations visant l'acquisition 

leS95 Finaliser l'acquisition 



HOTEL TOUR HASSAN, RABAT
 

-

- -

f . 
m 

FRONT ENTRANCE ROOMS FACING ENCLOSED GARDEN 

.r- ­

-3 _ , -


RECEPTION RESTAURANT
 



HOTEL TRANSATLANTIQUE, MEKNES 26 

EMPLACEMENT : Mekn~s, centre administratif, ville imp~riale, destination
 
touristique d'importance secondaire
 

0 Situ6 sur une colline donnant sur la mdina dans un quartier
 
r6sidentiel
 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 120 chambres, 5 6toiles, 3 restaurants, bar, 2 piscines, 3 cours de 

tennis, vastes jardins 
* Chambres : 50% dans ]a vieille aile, dimensions diff6rentes, 

14m 2 en moyenne, climatisation individuelle; 50% dans ia
"nouvelle" aile, spacieuses, 20m', climatisation centrale. La 
majorit6 des chambres ont un petit balcon mais 50% des 
chambres ne donnent pas sur ]a m~dina, t~l~vision par satellite, 
condition acceptable, quelques r6fections des int6rieurs 
souhaitables 

* 	 Quelques r6fections n6cessaires dans les aires publiques 
* 	 Remplacement des syst~mes de chauffage et de plomberie 

indispensable 
Vieux mat6riel de cuisine et de buanderie, mais qui fonctionne 
assez bien
 

0 	 1H6tel grand standing, mais us6 

MARCHE : 	 Prtdominance de touristes 6trangers. 80% groupes. 40% italiens, 
25% frangais, 10% allemands, italiens, marocains 
(respectivement), 15% autres. S6jour moyen : 1,6 nuits 

* Escale de nuit alternative i Fs 
0 Forte concurrence des autres h6tels 4 6toiles 
* 	 Taux d'occupation moyen : 50% 

AUTRES 
FACTEURS : 0 Propri6t6 de la soci6t6 ferroviaire qui en assure la gestion 

(ONCF/CHT) 
* 	 132 employ~s (35% des recettes) 
* 	 On pourrait utiliser une partie des jardins (de fond)) pour mettre 

en place des installations destin6es Aengendrer d'autres recettes. 
* 	 Contr6le et 6valuation financiers effectu~s 
* 	 Appel d'offres, fin 1992, destin6 i privatiser I'h6tel n'a pas port6 

fruit 

/P
 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE : 

PLAN 
DACTION 2eS93 

leS94 

Faire une nouvelle tentative de privatisation mais mieux 
pr~par~e: commercialisation et financement r(serv6 aux travaux 
de r6novation 
Cibler les investisseurs locaux, joint-venture 6ventuel avec un 
tour op6rateur international 

R6-examiner I'6valuation des cofits de r6novation 

Marketing informel 

Financement reserve aux travaux de renovation (CIH) 

Finaliser le dossier d'appel d'offres 

Faire un dossier d'appel d'offres 

Finaliser ia privatisation 



HOTEL TRANSATLANTIQUE, MEKNES
 

FRONT ENTRANCE DRIVE FRONT ENTRANCE 

"NEW" ROOMS OVERLOOKING POOL GARDEN ON ENTRANCE SIDE 



HOTEL TRANSATLANTIQUE, MEKNES
 

RESTAURANT OVERLOOKING "OLD" POOL VIEW OF "NEW" POOL, SNACK BAR & MEDINA 

RESTAURANT BAR &LOUNGE 



27 HOTEL VOLUBILIS 

EMPLACEMENT: e 

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 

0 

a 
* 
a 

* 

MARCHE : 

a 
• 
a 

AUTRES 
FACTEURS: 

* 
a 

a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

Fs, important centre culturel et historique, ville imp~riale,
 
attraction touristique importante
 
Situd au centre ville, d c6td de la mairie, Aproximit6 des autres
 
h6tels principaux, loin de la mddina
 

120 chaml,res, 4 6toiles, 2 restaurants, bar, boite de nuit, piscine,
 
grande salle de tdl~vision (ouverture d'un bar possible), jardin
 
Chambres, double/double (ancien Ramada Inn), 18m 2, avec
 
balcons, 75% donnent sur la piscine et le jardin, 25% donnent
 
sur une rue tranquille, vieux mobilier mais en bon dtat, vieux
 
appareils de climatisation et de chauffage individuels
 
Aires publiques acceptables, quelques r~fections souhaitables
 
Matdriel de plomberie en bon 6tat
 
Vieux materiel m~canique, de cuisine et de buanderie, mais en
 
condition acceptable
 
Jardin bien amnagd compense l'aspect peu imaginatif
 

Predominance de voyages organisds (85%). 20% frangais, 20%
 
italiens, 18% allemands, 10% marocains, 8% espagnols, 24%
 
autres. S~jour moyen : 2 nuits.
 
Bar/boite de nuit bien frdquentds par les autochtones
 
Proportion de voyageurs d'affaires plus importante auparavant
 
Bon taux d'occupation : 60-70%
 

Propridt6 de CDG qui en assure la gestion; auparavant sous la
 
gestion de PLM
 
116 employds
 
Contr6le et 6valuation financiers effectuds en 1992; conclusions
 
douteuses
 
Problime du titre foncier en cours de rdsolution
 

Faire figurer dans le lot global de 5 autres h6tels auparavant
 
g&6rs par PLM afin de cibler un tour operateur international pour
 
un joint-venture
 



PLAN 
D'ACTION : 2eS93 R~soudre avec 

suspens 
PLM toutes les questions restfes en 

Se procurer le titre foncier 

Preparer I'dvaluation des cofits/besoins en mati~re de 
rdnovation 

Revoir I'audit et l'dvaluation financiers 

Marketing informel 

Rdserver des fonds (CIH) pour les r6novations n6cessaires 

Pr~ciser l'appel d'offres ou la vente n~gocide 

leS94 Finaliser le dossier 

Finaliser la privatisation par le biais d'une soumission ou 
par la vente 

14 r 



HOTEL VOLUBILIS, FES
 

FRONT ENTRANCE GARDEN SHOWING POOL, HIGH &LOW-RISE BLOCKS 

FRECTET C AD HWNG COOFFEGSHOCKW-IEC S 



28 HOTEL ZALAGH 

EMPLACEMENT: ­

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE: a 

a 

a 
a 

0 

a 

0 

MARCHE: 	 a 

* 

a 

AUTRES 
FACTEURS: 0 

* 
* 
a 

F~s, important centre culturel et historique, ville impdriale,
 
attraction touristique importante.
 
Situd pros du centre, dans un quartier r~sidentiel, surplombant la
 
vallde, vue sur la mddina, pros de la ligne de chemin de fer.
 

70 chambres, 4 dtoiles, restaurant, salon de the, bar, piscine.
 
Chambres, spacieuses (18 M2 ), la moiti6 avec balcons donnant
 
sur la vallde, l'autre moiti6 donnant sur une rue calme (sans
 
balcon), complete r6fection n6cessaire des chambres et salles de
 
bains.
 
Rdfection de toutes les aires publiques n~cessaires.
 
Remplacement n~cessaire de la plomberie et des systemes
 
m~caniques.
 
Le mat6riel de cuisine et de blanchisserie est vieux, mais en dtat
 
de fonctionnement.
 
Le coin Piscine est vaste avec un snack bar, des 6quipements et
 
des terrasses donnant sur la vallde.
 
Faible potentiel d'expansion, sauf si possibilitd d'achat de la
 
propridt6 adjacente.
 
Vieil h6tel bien situd, mais construction d'un h6tel Aneuf
 
pourrait 8tre pr6fdrable plut6t que de rdnover.
 

Clientile mixte: 55% Espagnole, 20% Marocaine, 15%
 
Allemande, 10% Autres. Sjour moyen: 2 nuits
 
Bar tr~s fr6quent6 ainsi que piscine pendant l'Et6 par les
 
autochtones.
 
Taux d'occupation faible: 30-35%. Refl~te la condition de
 
l'h6tel.
 

Gestion assurde par la chaine h6teliire Salem, expiration du
 
contrat en mars 1994.
 
Propridt6 d'ONMT
 
70 employds
 
Viabilitd d~pendante des zones h6teli~res en cours de creation
 
par l'Etat.
 



STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

PLAN 
DACTION: 

- Ndgocier un accord intdrimaire pour assurer l'entretien et la
 
gestion pendant le processus de privatisation, prorogation
 
dventuelle du contrat actuel.
 

a 	 Pr~ciser l'acquisition 6ventuelle par les gestionnaires actuels 
(Salem) avant l'expiration du contrat de gestion actuel. Sinon 
faire un appel d'offres en mme temps que les autres h6tels gfr~s 
par Salem, mais non pas en tant qu'6lment d'un contrat global. 

0 	 Considfrer les possibilitds de vente de lemplacement pour des 
activit~s non h6teli~res. 

4eT93 Nfgocier l'amendement au contrat de gestion avec des 
modalit~s pr~cises portant sur les r~fections/ 
investissements int~rimaires et la prorogation dventuelle 
du contrat. 

Preparer l'6valuation technique des besoins en mati~re de 
r~fection 

Evaluation strat6gique de l'utilisation future de 
l'dtablissement en tant qu'h6tel/dtablissement touristique 

Prdparer l'audit et l'dvaluation financi~re 

Pr6ciser I'intr& d'acquisition par Salem 

IeT94 N6gocier la vente ASalem ou faire un appel d'offres 

2eT94 Finaliser la privatisation 



HOTEL ZALAGH, FES
 

7 

4'-" 

HOTEL SHOWING CITY &RAILROAD TERRACE & ROOMS OVERLOOKING MEDINA 

POOL AREA VIEW OF MEDINA
 



HOTEL ZALAGH, FES
 

LOBBY TEA ROOM 

",cam .• 

RESTAURANT BAR 



HOTEL LE ZAT 

EMPLACEMENT: 

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

0 

a 
a 
* 
a 
* 

MARCHE: 

a 

a 

AUTRES 
FACTEURS: 

a 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : 

29 

Ouarzazate, centre touristique du sud-est, en cours de devenir la
 
porte d'entrde vers les attractions du ddsert
 
Situ6 sur un plateau donnant sur la ville, quelque peu 6loignd des
 
autres h6t ,, mais Aproximit6 des diffdrentes attractions
 
touristiqu(
 

60 chambres, 4 6toiles, restaurant, bar, snack-bar (ferm6),
 
piscine, grand jardin
 
Chambres, double/double (ancien Ramada Inn), 18m 2, la moiti6
 
donnent sur le jardin, l'autre moiti6 donnent sur le parking,
 
condition acceptable, quelques r6fections des intdrieurs
 
souhaitables, vieux appareils de clinatisation et de chauffage
 
Aires publiques acceptables, quelques r~fections n~cessaires
 
On affirme que la plomberie fonctionne bien, ce qui est douteux
 
Nouveau matdricl de cuisine install6 en 1986
 
Vieux materiel de buanderie, remplacement n~cessaire
 
Motel type
 

H6tel fermd depuis trois ans (1990-1992). Rdouverture en janvier
 
1993.
 
50/50% individuels/groupes. 45% marocains, 20% franqais, 15%
 
italiens, 10% allemands, 10% autres. Sdjour moyen : 3 nuits
 
Utilis6 en cas de surbooking dans les autres h6tels,
 
principalement ceux de PLM
 

Propridt6 de CDG qui en assure la gestion; auparavant sous la
 
gestion de PLM
 
46 employ~s
 
Contrble et 6valuation financiers effectuds en 1992; conclusions
 
douteuses
 
Le site comprend environ 7 hectares, mais l'h6tel n'en utilise
 
m~me pas trois. Absence de precisions sur les questions ayant
 
trait au zonage/urbanisme
 

Faire figurer dans le lot global de 5 autres h6tels auparavant
 
g~rds par PLM afin de cibler un tour operateur international pour
 
un joint-venture
 
Envisager la subdivision du lotissement. Vendre les terrains
 
excddentaires aux promoteurs d'h6tels/de tourisme s6par~ment
 

/31 



PLAN 
D'ACTION 2eS93 R6soudre avec PLM toutes les questions restees en 

suspens 

Pr6parer I'dvaluation des cofts/besoins en mati~re de 
renovations 

Revoir laudit et l'dvaluation financiers 

Marketing informel 

Pr~ciser la subdivision du lotissement 

R~server des fonds (CIH) pour les rdnovations n6cessaires 

Pr6ciser I'appel d'offres ou la vente n6goci6e 

1eS94 Finaliser le dossier 

Finaliser la privatisation par le biais d'une soumission ou 
par la vente 

2eS94 Privatisation possible du terrain restant 

131 



HOTEL LE ZAT, OUARZAZATE 
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FRONT ENTRANCE ROOMS OVERLOOKING GARDEN 
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POOL AREA BAR 



30 HOTEL OUKAIMEDEN 


EMPLACEMENT: 	 • 

0 
DESCRIPTION 
PHYSIQUE : a 

0 

* 

a 

M 4,RCHE : 

0 

* 

a 

AUTRES 
FACTEURS : a 

a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : a 

a 

Oukaimeden, station de ski situ~e i 80km environ au sud de
 
Marrakech, absence de population autochtone
 
Au fond de la vallde, en face des pistes de ski
 

Construction inachevde 
Structure triangulaire imposante. Conception : 120 chambres 
avec balcons, restaurant, bar et autres installations 
Absence de pr6cisions sur la condition des installations 
mfcaniques 
Structure solide, mais un nouveau retard dans l'ach~vement de la 
construction est susceptible d'en accl6rer la ddtdrioration 

Ouvert uniquement pendant la saison de ski : janvier-avril 
environ, mais peu fiable 
Quelques visiteurs hors-saison qui viennent se rafraichir et faire 
des excursions en montagne 
Demande insuffisante pour faire fonctionner un h6tel de cette 
taille pendant toute !'ann6e 
Concurrence d'autres petites auberges et de restaurants 

Propridtd d'ONMT 
Employds : 0 

Vendre sans restrictions en vue d'une conversion 6ventuelle en 
condominiums destinds aux skieurs marocains; possibilitd 
d'am6nager quelques chambres d'h6tel ou studios A louer 
Faire de la publicitd pour la prochaine saison de ski 



PLAN 
D'ACTION' 2eS93 Prdciser l'option d'utilisation definitive 

Preparer l'audit financier et I'Nvaluation 

Marketing informel 

Financement r~serv6 aux travaux d'ach~vement (CIH?) 

1eS94 Faire de la publicit6 sur la privatisation pendant la saison 
de ski 

Prdciser I'appel d'offres ou la vente ndgoci6e 

Finaliser la privatisation 
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31 HOTEL SPLENDID 


EMPLACEMENT: * 


a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

• 

MARCHE: 

AUTRES 
FACTEURS: 

a 
a 
• 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE e 

• 

PLAN 
D'ACTION: 2eTS93 

Sidi Slimane, centre commercial/agricole situ6 entre Kenitra et 
F~s, aucun intdrdt pour les touristes 
Au coin d'une rue en centre ville 

17 lits, hors catdgorie 
L'h6tel occupe I'dtage supdrieur d'un b~timent; caf6 et boutiques 
au-dessous
 

Clientele non touristique; absence de prdcisions sur cette 
clientle
 

La directrice en poste depuis quelques ann6es affirme une 
volont6 d'acqu6rir la propridtd 
Proprit6 publique (Domaines) 
Contr6le et dvaluation financiers effectuds 
Plusieurs locataires dans le m~me bitiment 

Evaluation approfondie n'a pas 6td effectude 
I1faudra etre particuliirement sensible Al'impact potentiel de 
cette transaction sur les habitants locaux 

Rd-examiner le dossier et les prix 

Rd-examiner la structure de location et de propridt6 

Marketing informel 

Finaliser le dossier 

N6gocier la vente ou faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 



HOTEL SPLENDID, SIDI SLIMANE 
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HOTEL SIDI LAHCEN LYOUSSI 32 

EMPLACEMENT: 	 Sefrou, centre administratif, centre commercial depuis des
 
si~cles, ne figure pas sur les itin~raires touristiques, A30 km
 
environ au sud de F~s
 

0 	 Situ6 sur une colline au sein du quartier r~sidentiel Aproximit6 
du centre ville 

DESCRIPTION
 
PHYSIQUE a 20 chambres, 2 6toiles, restaurant, bar, boite de nuit, piscine
 

(vide, sauf en &6), grand jardin
 
0 	 Petites chambres (13m 2), quelques-unes avec balcon, chauffage 

central, simples mais propres, petites salles de bain avec douche. 
R6parations au niveau du carrelage n~cessaires. 

0 Aires publiques : quelques r6fections n6cessaires, mais dot6es 
d'un certain charme 

a Grand jardin avec des arbres adultes, nombreuses terrasses 

MARCHE: 	 Quelques touristes (dcrivains?) d la recherche d'une retraite 
tranquille et peu ch~re 

* 	 Fonctionne principalement comme restaurant, bar et boite de nuit 
* Piscine frdquentde en 	dt6 par les rdsidents de F~s 
* 	 Faible taux d'occupation 

AUTRES 
FACTEURS a Gestion assurde par un particulier d~tenteur du contrat 

d'acquisition. Cette personne est le propridtaire d'une boite de 
nuit, d'un h6tel et d'un complexe de loisirs Aproximit6 de F~s 

a Proprit6 d'ONMT 
* 	 16 employds 
a 	 Contr6le et 6valuation financiers effectuds 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: -	 N6gocier la vente au directeur actuel 

0 	 Sinon, vendre une partie du terrain Aquelqu'un s'int~ressant A 
l'immobilier 

PLAN 
D'ACTION: 2eS93 Rd-examiner le dossier et les prix 

Marketing informel 

Finaliser le dossier 

Ndgocier la vente ou faire un appel d'offres 

Finaliser la privatisation 
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HOTEL SIDI LAHCEN LYOUSSI, SEFROU
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HOTEL TRANSATLANTIQUE, CASABLANCA 33 

EMPLACEMENT: 	 Casablanca, plus grande ville du pays, activit~s 6conomiques les 
plus importantes, int~r~t touristique limit6, porte d'entr~e 
principale 

* 	 Situ6 au coeur du quartier commercial, au carrefour de deux rues 
6troites 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : Ancien immeuble Acinq 6tages, ressemble aux autres du quartier 

* Ancien h6tel avec 60 	chambres, 2 restaurants et bar 
• 	 I1 faut tout rdnover; aucune viabilit6 comme h6tel 
• 	 Absence de parking 

MARCHE : 	 Voyageurs d'affaires auparavant. Position peu concurrentielle
 
m~me si Ion effectue des. r6novations importantes
 

* Bon site pour ouvrir 	des bureaux 

AUTRES
 
FACTEURS: • Propri~t6 de ia socit6 ferroviaire (ONCF)
 

* 
 Tous les anciens employ~s ont 6t6 mutes Al'H6tel Moussafir, 
gestion assur~e par CHT 

* 	 Contr6le et 6valuation financiers effectu~s; 
• 	 Une tentative de privatisation par le biais d'un appel d'offres en 

1992 n'a pas port6 fruit. L'appel d'offres ne visait que les 
r6novations destinies Al'ouverture d'un h6tel. 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: Faire un appel d'offre qui ne soit pas limit i l'ouverture future 

d'un h6tel 

PLAN 
D'ACTION 2eS93 Pr~ciser la question de l'utilisation future 

R6-examiner le dossier et I'6valuation 

Marketing informel 

Privatiser par le biais d'un appel d'offres 
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MAROC TOURIST COMPLEXE AL HOCEIMA 34 

EMPLACEMENT : 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

a 

* 

a 

0 
a 

MARCHE: 

* 

AUTRES 
FACTEURS: a 

a 
a 
* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: • 

Al Roceima, port de p~che sur la Mditerran6e, lieu de
 
vill6giature estivale tr~s fr6quent6 par les marocains
 
Le long d'une plage magnifique sur une colline au sein de la
 
ville
 

250 chambres environ, 3 dtoiles, dont l'H6tel Quemado et des
 
bungalows, l'H6tel Mohammed V et les bdtiments annexes.
 
Restaurant, bar, boite de nuit, 2 cours de tennis, plage (absence
 
de piscine)
 
Les chambres de I'H6tel Quemado sont spacieuses, certaines ont
 
6 r6am6nagdes r6cemment, toutes sont en condition acceptable
 

Les aires publiques de l'H6tel Quemado sont acceptables pour
 
les besoins actuels.
 
L'H6tel Mohammed V et l'Annexe sont ferm6s. Probl~mes
 
structurels possibles dans l'Annexe
 
Parking insuffisant
 
Site impressionnant
 

Vacanciers estivaux principalement. 60% marocains, 25%
 
espagnols, 15% autres. Complet d la mi-juillet et en aoft.
 
Presque abandonnd pendant le reste de l'ann~e (10 chambres
 
louses par nuit en hiver)
 
Des groupes organis6s descendaient dans l'h6tel avant 1991
 

Propridt6 de Maroc Tourist (CDG) qui en assure la gestion
 
130 employds pendant la haute saison, 60 hors saison
 
Plage publique; tr~s fr~quentde en t6
 
Potentiel de d~veloppement limit6 en raison d'une absence de
 
routes d'acc~s et d'une politique d'amdnagement r6gional mal
 
d6finie
 

Pas d'urgence. Attendre que la politique d'amdnagement regional
 
soit mise au point. Laisser s'amdliorer les relations avec
 
l'Espagne.
 
Chercher un investisseur international (probablement espagnol) 
en mesure d'amdnager le complexe et d'en faire un centre 
touristique important dotd d'une diversit6 d'installations de loisir 
n~cessaires aux opdrations rentables durant toute l'annde 

N5
 



PLAN 
D'ACTION• 2eS94 PrEparer la documentation: schdma de ddveloppement 

potentiel, investissements n~cessaires, 6valuation des 
biens 

IeS95 Lancer campagne publicitaire international (Espagne) 

Cerner les sources de fonds 6ventuels 

2eS95 Finaliser la privatisation 



MARC TOURIST COMPLEX AL HOCEIMA 

HOTEL MOHAMMED V ANNEX 

VIEW SHOWING HOTEL QUEMADO ON BEACH, BUNGALOWS AND HOTEL MOHAMMED VON HILL 

I I.. 

LOBBY, . R 

LOBBY BAR 



MARC TOURIST COMPLEX AL HOCEIMA 

4 ANNEXA, HOTEL -4 

L. , *... . . - . . . . . . . . . L..; 

HOTEL MOHAMMED V AND ANNEX FROM HOTEL QUEMADO HOTEL MOHAMMED VENTRANCE 

HOTEL MOHAMMED VANNEX ENTRANCE HOTEL MOHAMMED VANNEX FACING BEACH 



MAROC TOURIST COMPLEXE SMIR RESTINGA 35 

EMPLACEMENT a 

* 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 

* 
* 
a 
a 

MARCHE: 

AUTRES 
FACTEURS : 

* 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE : 

* 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

IeS95 

2eS95 

Smir Restinga, ville de villdgiature sur la Mdditerrande au nord­
ouest entre Ceuta (Espagne) et Tetuan
 
Situd le long de la plage sur un terrain entre l'autoroute
 
principale et la mer
 

Complexe avec I'dquivalent de 1.000 chambres environ avec de
 
nombreuses possibilitds d'hdbergement : chambres d'h6tel,
 
studios, appartements Adeux 6tages, bungalows, villa luxueuses.
 
Restaurants, piscine, cours de tennis et autres installations
 
Panachage de styles architecturaux et d'utilisation
 
Bonne plage
 
Parking insuffisant
 

Principalement des marocains en vacances pendant l'F6. Les
 
week-end du reste de l'annde, des espagnols en provenance de
 
Ceuta
 

Propridt6 de Maroc Tourist qui en assure la gestion.
 
La plupart des bftiments ont 6t6 achet~s par des marocains.
 
Villas luxueuses : dans l'ensemble, propri6t6s des hauts
 
responsables publics
 

Situation tr~s complexe
 
Demander aux responsables de Maroc Tourist et aux
 
propri6taires des condominiums de faire une proposition que l'on
 
pourra 6tudier
 
Pas d'urgence
 

Etudier la strat~gie/plan d'action avec Maroc Tourist 

Inviter et 6tudier la proposition des g6rants et des 
propridtaires des condominiums 

Ndgocier le transfert et finaliser la privatisation 
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MAROC TOURIST COMPLEX SMIR RESTINGA
 

VIEW SHOING RESTAURANT & VARIOUS TYPES OF ACCOMMODATIONS 

-;!1 

DUPLEX APARTMENTS 
 VILLAS 
(Note: Some Imaues reversed 



MAROC TOURIST COMPLEX SMIR RESTINGA 

LA 
 &~ 

ANDALOUS I APARTMENTS ANDALOUS IVILLAS 

ANDALOUS IIVILLAS RESIDENTIAL SUBDIVISION 
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MAROC TOURIST COMPLEX SMIR RESTINGA 

MAIN RECEPTION WITH APARTMENT ABOVE HOTEL KARABO 

!,1 

. . - . - -

APART-HOTEL BOUSTENE RESTAURANT & POOL 



36 HOTEL PARADOR 

EMPLACEMENT : 

* 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE : 

• 

a 

MARCHE : 

0 
• 
a 

AUTRES 
FACTEURS: a 

a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 	 e 

* 
* 

PLAN 
D'ACTION: 4eT93 

IeS94 

2eS95 

Chefchaouen, ville pittoresque dans le Rif sur la route touristique
 
allant de Tanger AF~s
 
En ville Aproximit6 de la mddina sur une colline donnant sur la
 
va1Ide
 

35 chambres, 4 dtoiles, restaurant, bar, petite piscine
 
Petites chambres (13m 2) mais addquates; la moitid des chambres
 
donnent sur la mddina, l'autre moiti6 sur la valle, appareils de
 
chauffage individuels, suites climatisdes, rdfection rdcente des
 
intdrieurs
 
Absence de materiel de buanderic, de filtres de piscine, cuisine
 
apparemment satisfaisante
 
Extdrieur peu intdressant mais tr6s confortable et sympathique a
l'intdrieur
 

Client~Ie touristique mixte. 35/65% individuels/groupes. 45%
 
espagnols, 25% marocains, 30% autres. Sdjour moyen : 2 nuits.
 
Touristes uniquement
 
Faible taux d'occupation : 25-40% depuis quelques anndes
 
Concurrence de rh6tel KTH et d'autres petits 6tablissements
 
Amdlioration du marchd attendue
 

Propridt6 de Maroc Tourist (CDG) qui en assure la gestion
 
32 employds
 

Pas d'urgence; attendre le retour du tourisme dans la region.
 
Cibler les investisseurs/gdrants locaux et 6trangers.
 
Siege possible pour une chaine de oguesthouse, dans la mddina
 

Etudier stratdgie/plan 	d'action avec Maroc Tourist 

Proposer raudit et l'dvaluation 

Effectuer campagne de marketing informelle 

Privatiser via un appel d'offres compdtitif et une vente 
ndgocide 



HOTEL PARADOR, CHEFCHAOUEN
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HOTEL PARADOR, CHEFCHAOUEN 
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37 HOTEL TIDIGHINE 

EMPLACEMENT: • 

a 

DESCRIPTION 
PHYSIQUE a 

* 

• 
* 
a 
a 
* 

0 

MARCHE • 

* 
* 

AUTRES 
FACTEURS: a 

a 
a 

STRATEGIE 
RECOMMANDEE: 

a 

Ketama, village du Rif sur la route principale du nord au
 
carrefour de la route de F~s, d proximitd de la zone de ski
 
Au centre d'une ville en expansion, auparavant entour~e d'une
 
for& de c~dres, absence de toute autre construction
 

69 chambres, 3 dtoiles, restaurant, grand bar/salon, piscine (vide,
 
en raison de l'absence de l'eau)
 
Chambres moyennes (14m 2) avec balcon (la plupart), chauffage
 
central, vieux mais en condition satisfaisante
 
Quelques r~fections des aires publiques n~cessaires
 
Piscine en mauvais dtat
 
Plomberie en bon 6tat
 
Absence de buanderie, vieux materiel de cuisine
 
Insuffisance d'eau; groupe dlectrog~ne sur place (rdseau public
 
attendu en fin 1993)
 
Conception : petite maison de ski rustique. Peu charmant
 
aujourd'hui en raison des nouvelles constructions Aproximit6
 

Auparavant, retraite en montagne pendant l't6 pour les rdsidents
 
de F~s, station de ski en hiver
 
Caract~risation du march6 actuel mal d6finie. 60/40%
 
individuels/groupes. 30% marocains, 25% espagnols, 20%
 
allemands, 10% frangais, 15% autres. 45% touristes, 55%
 
voyageurs d'affaires. Sdjour moyen : 3 nuits.
 
Bar tr~s fr~quent par les autochtones (50% des recettes)
 
Faible taux d'occupation en 1993 : 35%. Taux d'occupation
 
moyen entre 1990 et 1992 : 65%.
 

Propridtd de Maroc Tourist (CDG) qui en assure la gestion
 
21 employ~s
 
Questions complexes reli~es Ala culture et au commerce de
 
plantes illicites dans la r6gion
 

• 	 Ndcessit6 de prdciser certains points 
• 	 Pas d'urgence du point de vue du tourisme ou de la privatisation. 

Possibilitd de rdutilisation dans un contexte public, hors du 
secteur h6telier 



PLAN 
D'ACTION • 4eT93 Etudier la stratdgie avec 

d'action 
Maroc Tourist; completer le plan 

2eS95 Finaliser la privatisation ou le transfert d d'autres 
utilisations publiques 

/55 



HOTEL TIDIGHINE, KETAMA
 

FRONT ENTRANCE ROOMS OVERLOOKING POOL 

VIEW FROM ENTRANCE SHOWING URBAN ENCROACHMENT BAR & LOUNGE
 



ANNEXE B
 

Listes des Personnes Contactdes/Consultdes
 



LISTE DES PERSONNES CONTACTEES/CONSULTEES
 

NOM ORGANISATION TITRE/RESPONSABILITE 

Hassan Amrani Min. de la Privatisation Directeur
 
Belkeziz Abdelkader Projets h6teliers
 
Mohamed My Dounia Projet h6teliers
 
Alfred Saulniers Conseiller (PW)
 
Olivier Fremond Conseiller (PW)
 

Auguste Rimple Price Waterhouse Vice-prdsident
 
Mara Fellouris Directrice de projet
 
Jorge Iwaszkiewicz Directeur de projet
 
Aziz Ramdani Directeur, Bureau de Rabat
 

Susan Riley USAID Responsable de programme
 
Alexander Shapleigh USAID Directeur de programme
 

Driss El Khazzani Min. de Tourisme Directeur de la planification
 
Melgheni " Directeur des investissements
 
M. Driouch t Tourisme 
Boubagura " Tourisme 
Mohamed Yechou " D61. r6g. : Agadir 
Mohamed Elomari " D61. r6g. : Al Hoceima 
Haj Adellatif Hattabi " D61. r6g. Errachidia 
Serghini Ddl. r~g. Marrakech 
Ouchchak Hafid D61. r6g. : F~s 
Abdelkrim Ouachikh Ddl. r~g. : Ouarzazate 
Mohamed Alami D61. r6g. Oujada 
Fares Moulay Cherif Ddl. r6g. Tanger 
Abdelkader Lyagoubi Office de Tourisme Nat. (ONMT) Directeur 
Mohamed Hasnaoui " Chef de division : h6tels 
Ali Boukil " Directeur r6gional 
Houcine El Baria Banque (CDG) Directeur : h6tels 
Hadj Mohamed Diouri Maroc Tourist Secr~taire g6n~ral 
Abdellatif Benali Chemin de fer (ONCF/CHT) Directeur adjoint : h6tels 
Zakaria M'Chiche Hotel Finance Co. (CIH) Gouverneur 

Etudes/post-6valuation 
Province d'Ouarzazate 

Mohamed Belghemi Hotels Salem President 
M. Ben Amour H6tels KTH President 
Ramadan " Opdrations 
Rifi " Personnel/finance 
Al Mahjoub Anjad H6tels Dounia PLM Secr~taire g~ndral 
Kabous " Operations h6teli~res 
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Adeljalil Kchia 

Mohamed Bennouna 

Bouchra Amari 
M'Bru Christophe 
Pierre Jean 
Pierre Sala 
Hany Assaad 

Charles Humphreys 
Eva Harris 
Laura Colin 

H. Idrissides, Marra Directeur gdndral 
Framtours Reprdsentant 
H6tel Kenza/Chama,Marra Directeur gdndral 
Association h6teli~re Cadre 
Chains Voyages Directrice 
H6tel L'Angour, Oukaim Directeur 
Club Med, Ouarzazate Directeur 
Inter. Fin. Corp. (IFC) Reprdsentant, Casa 

" Responsable principal des 
investissements (Wash)

Banque Mondiale Secteur priv6 :Maroc 
IESC Projet de I'USAID: tourisme 
IESC Projet de I'USAID :investissements 



LISTE DES DIRECTEURS D'HOTEL CONTACTES
 

JNOM 

Al Massira 

Almoravides 

Asmaa 

Azghor 

Des Iles 

Doukkala 

Dune d'Or 

Friouato 

Hamou Zayanni 

Hyatt Casablanca
 
Ibn Toumert 

Madayeq 

Merinides 

NTis 

Ouzoud 

Riad 

Rissani 
Rose du Dades 
Saghro 
Sidi Harazem 
Terminus 

Tinsouline 
Toubkal 
Tour Hassan 
Transatladique/Mekn s 
Volubilis 

Zalagh 
Zat 
Splendid (Cafd Loulou) 
Sidi Lahcen Lyoussi 

Maroc Tourist Complex/Al Hociema 
4aroc Tourist Complex/Smir Restinga 

Parador 
Tidighine 

DU DIRECTEUR 

Mohamed Benomar
 
Mohamed Hamidouch
 
Boukili
 
Ider Boussouab
 
Mostafa El Azza
 
Seddik Fenjiro
 
Christophe Schmitt
 
Ali Zerrouk
 
Omar Adnane
 

Mohamed Gheris
 
Mimouni My. Lahbib
 
Adil Mouline
 
Nouri
 
Omar Zouak
 
Mohamed Rachid Kabbaj 
Mohamed Lehgin 
Larbi Boutadghart 
Andi El Mostapha 
Abdeleh Khiar 
A. Benmessaoud 
Alaoui My M'hamed 
Mohamed Bouchabaka 
Dahbi El M'Seguem 
Hohamed Zehzouhi 
Ali Koumaf 
Jamal-E-Sefirioui 
Khalid Benjelloun 
Mohamed Kadiri 
Miloud El Haji 
Hassan/Hakim Laiymani 
Hussein el Idrisses 
Ahmed Lafaxo 
Benaissa Mohamed Arrodji 
Essaidi Mohamed 
Ben Ayad 
Abderraham Zekraoui 


