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Introduction générale

Le commerce international est défini comme étant un processus d’échange de bien et de
service entre pays, ce type de commerce existe depuis des siécles. On définition approfondie il
correspond a ’ensemble des flux de marchandises et de service entre minimum deux pays, donc
au-dela des frontiéres géographiques, linguistiques, culturelles, raciales, et religieuses a cause
de la variété dans la distribution des richesses. *

Le commerce international occupe une importante place dans les débats économiques, pour

certaines nations ses échanges internationaux peuvent étre percus comme une chance et pour
d’autres une menace, une chance pour les pays d’Asie par exemple qui connaissent une forte
croissance en raison de leurs exportations, une menace pour les pays développés qui voient la
production de nombreux secteurs concurrencée par des importations accrues.
L exportation et une activité économique trés importante car elle nous permet de posséder des
devises qui et le moyen qui permet de faire des interventions économique et financiere dans le
marché exterieur, pour réussir & encourager 1’exportation d’un pays, il faut éventuellement tous
d’abord mesurer le potentiel des entreprises et leurs besoins, afin qu’elles puissent étre
compétitives a I’international.

L’ Algérie aprés son indépendance et devenu un pays connu comme étant un exportateur de
produits hydrocarbures son entrée sur le marche extérieur au début était essentiellement basée
gue sur sa, avec une politique protectionniste ou I’Etat avait le contréle sur toutes les opérations
commerciales. Puis dans les années 90, les autorités algériennes se sont tournées vers le
libéralisme et s'ouvrent enfin véritablement au commerce mondial. L'accent mis sur le secteur
des hydrocarbures a créé une situation de dépendance vis-a-vis des revenus des ressources
naturelles. En fait, les exportations d'hydrocarbures représentent la plus grande part des
exportations mondiales. S'appuyer sur des sources extérieures autres que les exportations de
pétrole et de gaz sont la meilleure solution pour le développement économique de I'Algérie.
Parmi les secteurs vers lesquels I'Algérie peut se tourner figure l'industrie agro-alimentaire
(IAA). 1l s'agit d'un secteur a fort potentiel de croissance et de développement en Algérie. Ce
secteur concerne la production, la distribution et la consommation de denrées alimentaires.
Dans la grande majorité des pays, l'industrie alimentaire est au premier rang de nombreuses
industries manufacturiéres, avec des poids allant de 10 % a 30 %. En 20092, elle avait prés de
4 000 milliards de dollars de production mondiale et plus de 25 millions d'employés. Son
importance s'explique par la proximité technico-économique avec l'agriculture (valeur ajoutée

des matiéres premiéres de base) et I'inévitable fonction de demande : l'alimentation.

! https://www.icd-ecoles.com
2 Direction des statistiques et des données de I’OCDE.



Introduction générale

Notre travail de recherche porte sur un aspect bien précis du commerce international, qui est les
exportations, plus précisément les exportations agro-alimentaire. Ce travail cherchera a

apporter des éléments de réponse a la problématique suivante :

Quelles sont les procédures suivies par CEVITAL afin d’assurer une opération
d’exportation ?
Afin de mieux cerner cette problématique des questions secondaires ont été posées :
1 - Que devons-nous savoir au sujet du commerce international ?
2 - Quels sont les modes d’entrés sur le marché international ?
3 - Quels sont les risques li¢s a I’opération d’exportation ?
4 - Comment CEVITAL fait face aux différentes contraintes qui ralentissent I’exportation en
Algérie ?
5 - Quelle est la strategie adoptée par CEVITAL au cours de son exportation ?

Démarche méthodologique

Pour traiter cette problématique, nous avons eu recours, en premier lieu, a une recherche
bibliographique traitant du commerce international et des techniques d’exportation. Dans ce
cadre, plusieurs ouvrages de bases sont consultés, nous permettant au passage de constituer une
revue de littérature de mon mémoire. En outre, des articles relatifs a I’évolution du commerce
international sont aussi utilisés. Dans un second lieu, nous avons effectué un stage pratique au
niveau de la direction générale de I’entreprise CEVITAL.

Ce stage nous a permis d’avoir une idée sur les étapes nécessaires dans une opération
d’exportation. La période de stage était tres fructueuse pour nous, eu regard des données
collectées et des aspects pratiques que nous avons pu maitriser.

Plan de rédaction
Le plan de rédaction de notre mémoire est constitué de trois chapitres.
- Le premier chapitre, traite du commerce international et des techniques utilisées.
- Le deuxieme chapitre, traite de 1’évolution du commerce extérieur en Algérie.
- Enfin, le dernier chapitre traite du cas pratique relatif a I’exportation au niveau de

CEVITAL



Chapitre 1 : Les différentes théories, opérations et techniques du
commerce international

Le commerce international est une pratique tres ancienne, le développement du commerce
de vente, il est né avec I'émergence de I’état, il est donc venu défier les frontiéres de ce dernier,
pour le rendre international on ne peut que constater son ascension soudaine. Avec le
développement du commerce international, de nouveaux pays on grandit et se sont enrichis ce
qui a suscité la méfiance a I'égard des grandes puissances prenant donc I'exemple de I'Empire
espagnol qui, aprées la découverte de I'Amérique et de son or, a vu une bréche dans le commerce
international par laquelle tout I’or conquis s’enfuirait. C’est ce type de penser qui a donné
naissance au mercantilisme, qui a favorisé le protectionnisme un pain une image négatif du
commerce international, présenté comme une source de perte plutot que de gain®.

Nous diviserons ce chapitre, qui parle du commerce international en général, en trois
sections, dans une premiere section nous examinerons différentes théories qui ont fait du
commerce International ce qu'il est aujourd’hui, et nous en profiterons pour examiner son
évolution a travers 1’histoire. Dans la seconde une troisieme et derniére section, il sera question
de mécanique de fonctionnement du commerce extérieur ainsi que les aspects techniques et

aussi les risques liés a I'exportation

Section 1 : les théories du commerce international et son évolution a travers
I’histoire

En premier lieu je vais définir le commerce international avant de me pencher sur I'évolution
de ce dernier ce qui me poussera a parler sur les différentes théories observées a travers
I'histoire.
1.1 Définition du commerce international

Le commerce international et I'élargissement du Commerce lui-méme au-dela des frontieres
qui séparent différents pays. C’est une série d'activités commerciales nécessaire pour fournir
des biens ou des services au-dela des frontieres de leur propre pays. Et donc il comprend la
production, l'expédition de ce dernier et ses ventes passent directement par la production a la
consommation. 1l représente le mouvement de toutes les marchandises, l'importation et
exportations de biens et de services, de biens tangibles et intangibles, la délivrance de licence
dans d'autres pays et I'investissement étranger, y compris le mouvement des services parce que
leur part internationale croft rapidement.

Le commerce international offre de nombreuses opportunités pour beaucoup de pays, il

permet a certains d’utiliser leurs ressources pour consommer plus qu’ils ne produisent, ou pour

3 Michel RAINELLI, « Le commerce international », 9eme édition La découverte, 2003, P 14-17.



Chapitre 1 : Les différentes théories, opérations et techniques du
commerce international

développer leurs exportations en explorant d’autres marchés pour vendre leurs produits et
s’enrichir davantage®.
1.2. L’évolution du commerce international

Le commerce international a connu une grande évolution a travers I’histoire avec des hauts
et des bas mais on notera une nette amélioration des échanges mondiaux jusqu’a devenir ce
qu’il est de nos jours.
1.2.1. Depuis le début du 19eme siecle

Depuis le 19éme siécle, les échanges internationaux ont fait de grands progres en termes de
bien et de services. En fait, il s’agit essenticllement d’une poignée de puissances européennes
qui se sont développées en petits groupes et profitent désormais a presque tous les pays du
monde. Le commerce international contemporain sort de son statut antérieur &pres avoir
traversé une phase accelérée.

L'ere moderne du commerce international peut se situer au début du 19eme siécle, début de

la premiére révolution industrielle, puis logiqguement magnifiée avec l'ouverture des grandes
routes maritimes, notamment Suez et Panama et l'organisation compagnies de charter.
La révolution industrielle, qui a commencé en Angleterre, a permis la production de masse en
interne, ce qui a conduit a trouver une issue a cette production excédentaire et a trouver des
sources d'approvisionnement en matieres premiéres a l'extérieur. C'est sous cet élan qu'un
immense empire colonial britannique a commencé a se constituer, faisant de I'Europe
occidentale le premier pdle d'échanges internationaux avec la Grande-Bretagne.

Le leadership de ma Grande-Bretagne dans le reste du monde lui a donné le titre d’usine du
monde. Le pays a commencé a s’industrialiser avec le textile. Les importations comprennent
donc les textiles ainsi que les produits métalliques contenant de 1’acier, nous allons donc noter
les principaux produits. La révolution industrielle se répand dans les pays suivants : France,
Belgique, Pays-Bas, USA, Japon, Rfa. Ces différentes révolutions ont toutes suivi le modele
britannique. Nous devons faire face a la surproduction et au mangue de matiéres premieres pour
chacun de ces pays, ce qui a conduit a I’expansion coloniale dans le monde, en particulier les
pays européens. Le Royaume-Uni n’est plus le seul pays a piloter I’essor du commerce
international mais bénéficie du soutien collectif du pays.

Comme on peut le voir ci-dessus, les "roles" a cette époque étaient donnés, ainsi les grandes

puissances qui ont mené la révolution industrielle sont devenues les fournisseurs de produits

4 Jean-Claude Berthélemy, « Commerce international et diversification économique », Revue d’économie
politique, (vol 115), 2005, P.P 591-611.



Chapitre 1 : Les différentes théories, opérations et techniques du
commerce international

finis aux pays sous-développés voire colonisés, et ces derniers étaient les fournisseurs de
matiéres premiéres matériaux. La raison de la division internationale du travail est que dans les
relations économiques mondiales, le Sud joue le réle de fournisseur de matiéres premiéres,
tandis que le Nord, qui représente la puissance et la richesse, joue le réle de fournisseur de
produits finis au Sud, qui donc était relégué au role de marché.>
1.2.2. L’ére pré guerre mondiale

A la veille de la Premiére Guerre mondiale, Il'ordre économique mondial était
fondamentalement établi et I'Europe occidentale, menée par la Grande-Bretagne, I'Allemagne
et la France, constituait de loin le pdle le plus important du commerce international. Ces trois

leaders représentent a eux seuls 37% du commerce mondial, plus d’un tiers®

, plus
impressionnant encore & eux trois ils détenaient trois quarts des investissements directs a
I’étrange.

L’ Angleterre tenait toujours son avance avec 41% du totale, suivi de la France et de
I’Allemagne. Les importateurs de capitaux sont essentiellement les pays d’Europe en voie de
développement (Europe centrale et sud Tsariste), I’ Afrique et I’ Asie n’avaient qu’une infime
part du gateau. Cette époque montrait déja les difficultés actuelles des pays en voie de
développement a savoir, les pays qui ont bénéficié de beaucoup d’investissements et de leur
précoce industrialisation se sont développé, pendant que le reste était marginalisé et n’ont donc
pas su profiter de ce mouvement de capitaux.’

De 1890 a la veille de la guerre mondiale, le monde a connu I’expansion et la liberté du
commerce et surtout de I'universalité de 1’étalon-or sur le plan monétaire, ce qui a repoussé tout
obstacle aux échanges internationaux. Par contre cette liberté d’échange n’était pas pratiquee
universellement, car des pays comme 1’ Allemagne ou les Etats-Unis d’ Amérique étaient encore
sous protectionnisme afin de protéger leurs industrialisations naissantes contre la féroce
concurrence Anglaise. Le systéme étalon-or venait offrir toutes les libertés nécessaires au
développement du commerce international, c’était donc le systéme qui s’imposait a cette
époque, il permettait la multilatéralisation des échanges et surtout il facilitait 1’équilibre des
balances de comptes des nations qui prenaient part au commerce international et ce grace au

systéme suivant :

5 Antonio Machado, « Commerce et Mathématiques du Moyen Age a la Renaissance », Editions du c.i.H.S.0,
1999, P 88

5 Direction des statistiques et des données de I'OCDE

7 Organisation mondiale du commerce, « tendance du commerce international », Archives 2013
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Fixité du taux de change, la convertibilité de la monnaie en or, ce qui permettait le réglement
des paiements par le mouvement d’or (les excédents et les déficits commerciaux réglés par
transfert d’or) ;

La période entre les deux guerres a été suivie d’une stagnation de 1’évolution du commerce
international, ainsi entre 1919 et 1939 ce fut la traversée du désert, parmi les raisons de ce gros
frein on notera la fin de ’expansion avec 1’arrét de la conquéte coloniale mais il y’a de plus
gros facteur encore tel que, la dissociation du systeme monétaire international, le renforcement
du protectionnisme avec la montée en puissance des Etats-Unis comme premiere nation
industrielle au monde, les effets cumulés de la crise de 1929.8
1.2.3. L’expansion post guerre mondiale

Il faudra attendre la fin de la deuxiéme guerre mondiale, donc vers 1945 pour voir les choses
évolués, on aura vu le commerce international croitre en valeur, tonnage et volume, encore plus
encourageant, la diversification des exportations vient marquer vraiment 1’épanouissement des
échanges mondiaux avec I’apparition de nouveaux produits tels que le manioc ou les manioc
ou les composants électroniques.®

Tout cela nous mene au triplement des échanges entre 1960 et 1974, la période actuelle
présente une croissance plus faible ponctuée par deux reculs en 1975 et 1982, du aux variations
du cours du pétrole et des taux de change ainsi que 1’endettement auquel a pu faire face certains
pays.La diversification des exportations a pousser le GATT a differencier les produits
minéraux, agricole, manufacturés et des combustibles. Cette distinction a des fins d’analyse et
de compréhension des relations économiques.*°

Dans I’évolution du commerce international, on peut constater la grosse part dont s’est
accaparé les biens manufacturés. En effet, ces derniers ont quadruplé entre 1960 et 1974 et
détiennent aujourd’hui 70% du commerce mondial et ce grace au bien d’équipement et tous ce
qui touche aux produits électromécaniques. Cette évolution est d’autant plus frappante quand
on se penche sur la part de marché croissante des invisibles, ainsi tous ce qui touche au transport,
tourisme et autres services financiers, le secteur tertiaire joue donc un réle crucial dans la

mondialisation de I’économie au méme titre qu’il se fait dans un cadre national.

& Antonio Machado, « Commerce et Mathématiques du Moyen Age a la Renaissance », Editions du c.i.H.S.0,
1999, P 96

9 Organisation mondiale du commerce, « tendance du commerce international », Archives 2013

10 1dem
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La popularisation des échanges mondiaux entrainera la montée en puissance de plusieurs
« petit » pays fraichement indépendantiste, notamment d’Afrique ou d’Asie, des pays
exportateurs de pétrole tels que I’ Arabie Saoudite, ou encore de nouveaux pays industrialisés
comme Taiwan, voir méme des pays socialistes qui s’ouvre a ’extérieur, en prendra la Chine
comme un des exemples les plus frappants. Cette montée en puissance vient redistribuer les
cartes a tel point que les 5 grands pays exportateurs que sont les USA, la RFA, le Japon, la
France, la Grande-Bretagne dominent certes toujours le marché, mais le faible taux qu’ils
représentent hors USA montre que leur importance diminue devant I’émergence de ces pays.
La volonté libre échangiste s’exprime a la fin de la seconde guerre mondiale, dont les pays
victorieux voulaient retrouver la prospérité qui était la leur pendant les années 20. La nécessitée
des échanges se fait de plus en plus ressentir, les pays ne disposent pas tous des méme matiéres
premiere voir pas du tout, pas la méme disposition d’énergies, le sol ne fait pas pousser les
méme sortes de plantes, les Etats-Unis, leader des échanges internationaux ont renoncé a
certaines activités industrielles tel que le textile ou la petite mécanique, la division international
du travail ainsi que les multinationales viennent expliquer la structure et la croissance des
échanges.*?

C’est dans ce climat qu’on s’est dirigé vers la signature d’accord général sur les tarifs
douaniers et le commerce, le GATT en 1947, ce fut une cause de plus du développement du
commerce international. Cependant la libéralisation totale des échanges n’est pas acquise mais
est au stade de « devenir », ce qui nécessite des négociations souvent trés houleuse entre
protagoniste du libre-échange et ceux du protectionnisme depuis 1960, sous forme de round on
citera : Kennedy ROUND en 1967, Tokyo ROUND de 1973 a 1979 et Uruguay ROUND de
1986 a 1992.13
1.2.4. L’influence de la crise de 1970

La crise de 1970 n’a fait qu’accroitre les difficultés déja rencontrées. La concurrence est de
plus en plus sévere placant certains pays dos au mur en les mettant face a leurs problémes.
Economiques et sociaux, ce qui ameéne a la surface le protectionnisme, on entre dans une guerre
économique ou les déclarations libre échangiste et les mesures protectionnistes se font face.*
L’organisation des échanges, mise en place a la fin des années 1940, a mis en valeur un

commerce multinational encadré par des structures internationales établit tels que I’OCDE, la

11 Centre du commerce international, « trade map », octobre 2016

12 Bertrand Nezeys, « Commerce international, Croissance et développement », 1985

13 1dem

14 Michel Rainelli, « Le commerce mondial dans la crise », Année 2013, P 128.
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C.N.U, C.E.D et le GATT. Depuis, des ententes régionales se sont créées notamment en Europe
le CCAEE.M ou COMECON (Conseil d’Assistance Economique Mutuelle) a organisé une
division internationale du travail dans I’Europe de ’est, ce qui a créé des échanges entre les
républiques populaires mais aussi et surtout entre celles-ci et I'URSS. Ce qui a été vu comme
un modeéle dont se sont inspirés les pays du tiers monde qui y voient un moyen d’améliorer
leurs situations économiques et continuer leurs croissances, on notera la création de la C. E.A.O
en Afrique, ’A.L.A.D. I en Amérique latine, ou ’A.S.E.A. N en Asie du sud-est afin donc de
stimuler leurs économies en travaillant sur I’intra régional pour a I’avenir essayer de bousculer
les relations internationales.™

En dernier lieu, le FMI et la banque mondiale peuvent étre cité pour leur r6le de dispensateur
de crédits conditionné avec leur différent moyen de pression qui leur permettent de peser sur
les politiques économico sociaux des nations allant parfois méme jusqu’au régime politique des
petites nations.

1.3. Les théories economiques du commerce international

A travers ’histoire nous avons pu constater que le commerce international a énormément
fait réagir, il y’a eu une vague d’hostilité a son égard comme pour tout nouveau concept, et
comme dans tout débat il y’a aussi eu des gens qui ont défendu cette nouveauté parmi eux des
théoriciens qui sont venu démontrer ses avantages.

1.3.1. Le mercantilisme (Un courant initiateur)

En parlant des premiers défenseurs du commerce international nous ne pouvons ne pas parler
du courant mercantiliste. L’origine du mot vient du latin MERCARI qui signifie « faire du
commerce » et issu de la racine MERX qui signifie « Marchandise »®, cette pensée a été
dominante au cours du 16° et 17° siecle. Les mercantilistes considérent donc que le commerce
international a une place importante et est une source essentielle de la richesse d’un pays. La
puissance d’une nation dépend de sa richesse matérielle, assimilée aux métaux précieux. Pour
obtenir de 1’or ou de ’argent et retenir ces métaux précieux sur le territoire national, le pays

doit dégager un excédent durable de sa balance commerciale!’.

15 Michel Rainelli, « Le commerce mondial dans la crise », Année 2013, P 128.

16 Jurgen Niehans, “A History of Economic Theory”, Année 1995 P 6.

17 Panet-Raymond A, Robichaud D, « Le commerce international : une approche nord-américaine », édition la
cheneliére, 2005, P11.



Chapitre 1 : Le commerce international, théories, opérations et
techniques

Les mercantilistes préconisent une politique protectionniste a I’avantage du pays avec d’une
part I’instauration des droits de douanes et des régles diverses visant a limiter les importations,
et d’une autre part on a la mise en place de subventions visant a favoriser les exportations, ce
qui favorise donc le développement économique du pays. Cette politique économique a
notamment été appliquée par Jean-Baptiste Colbert en France, qui est considéré comme le
principal instigateur de cette pensée en France au point d’appeler cette politique le Colbertisme.
Dans la vision du mercantilisme, le commerce international est un jeu a somme nulle, il est
donc de nature conflictuelle, comme le dit si bien Antoine De Montchrestien « Nul ne gagne
plus que d’autre ne perdent » en d’autres termes les métaux précieux qui sortent d’un pays par
le canal des importations entrent dans un autre pays par celui des exportations.

C’est vers le 18eme siécle que les critiques envers la pensée mercantilistes commencent a étre
appuyés de théories et ce a deux niveaux.

D’abord David Hume vient souligner les effets inflationnistes d’un afflux de métaux
précieux, contestant donc la possibilité de bénéficier durablement d’un excédent commercial.
Ensuite viendra Adam Smith pour réfuter le fondement méme de la pensée mercantiliste en
démontrant que le commerce international est un jeu a somme positive et que la balance ne
s’équilibré par forcément.'®
1.3.2. Les théories traditionnelles du commerce international

Les économistes classiques ont donc été les premiers a se pencher sur le sujet et vraiment
étudier les échanges internationaux entre la fin du 18°™ siécle et le début du 19°™. Le but de
ces théories est de montrer que le principe de libre échange peut devenir un facteur de croissance
pour les économies qui y adhérent, sous I’expression « Laisser faire, laisser passer ». Chaque
économie doit donc produire les marchandises dont elle a besoin, mais aussi exporter les
marchandises pour lesquelles elle a un avantage en termes de couts de production et importer
les marchandises pour lesquelles elle ne dispose d’aucun avantage.*®

1.3.2.1. Adam Smith et la loi des avantages absolus

Adam Smith est un philosophe et économiste classique écossais, il a vécu entre 1723 et 1790
et a dévoué sa vie a la recherche. Son ceuvre principale est « Recherches sur la nature et les
causes de la richesse des nations 1776 » il est par ailleurs considéré comme 1’ouvrage fondateur
de la doctrine classique. Il est donc venu réfuter la pensée mercantiliste en mettant en avant la

théorie de 1’avantage absolu, qu’on va donc présenter.?

18 Gérard Marie Henry, « Le mercantilisme », Année 2009, P 18-29.
1% Emmanuel Nyahoho, « Le commerce international : théories », Année 2006, P 80
20 Emmanuel Nyahoho, « Le commerce international : théories », Année 2006, P 125
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a) Les avantages absolus

Selon Smith, un pays a intérét a produire lui-méme une marchandise si le cout de production
de cette derniére est moins élevé que dans les autres pays. Suivant donc la vision de Smith ce
pays a un avantage absolu pour cette marchandise, il doit donc la produire et I’exporter vers les
autres pays. Pour les marchandises dont le cout de production est supérieur a ce qui se fait dans
les autres pays, elles doivent étre importées?
b) La division internationale du travail

La suite logique de cette théorie est la spécialisation des pays, chaque nation doit se
spécialiser dans les secteurs d’activités pour lesquels ils disposent d’un avantage absolu. Il doit
donc exporter les marchandises produites avec un avantage absolu vers les autres nations et
ensuite importer les marchandises pour lesquelles ils ne disposent d’aucun avantage absolu,
cela correspond donc a une division internationale du travail.?2

1.3.2.2. David Ricardo et la loi des avantages

David Ricardo 1772-1823 est un économiste classique anglais, homme d’affaire et homme
politique, il est ’auteur des principes de I’économie politique et de I’'impot (1817) il vient
ajuster la pensée d’Adam Smith en incluant aux échanges internationaux les pays qui disposent
d’un avantage comparatif, ce qu’on va voir en détail dans ce qui va suivre.??

a) Les avantages comparatifs :

Comme Adam Smith, Ricardo a avancé et défendu I'argument selon lequel le commerce
international est dans l'intérét des nations, et il a défini le concept de colts comparatifs en
fonction des causes de la richesse nationale. Ricardo soutient que méme si un pays n'a pas
d'avantage absolu, s'il a un avantage comparatif, il peut étre intéressé a se spécialiser et a
communiquer. 1l a défendu sa théorie avec des exemples de I'Angleterre et du Portugal
produisant du linge de lit et du vin. Cet exemple est basé sur le codt de production dans chaque
pays, qui correspond a la quantité de travail nécessaire pour obtenir les deux biens, quelle que

soit l'unité de mesure utilisée.?*

21 Stéphane Becuwe, « Commerce international et politiques commerciales », Armand Colin, Paris, 2006, P.19
22 |dem

23 Jean Bourdariat, « Commerce international théories et pratique » Année 2011, P 112

24 |dem
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Tableau 01 : Production de draps et de vins en Angleterre et au Portugal

Coup de production Angleterre Portugal
Vins 100 90
Lit 120 80

Source : Emmanuelle Nyahoho- Pierre-Paul Proulx, « Le commerce international,
théories, politiques perspectives industrielles », Préface de Carl Grenier, Presses de
Iuniversité du Québec, 3eme édition, Année 2006 P 99.

Smith nous parle d'avantage absolu, donc selon son raisonnement, la production du produit
est réalisée par le pays avec le colt de production le plus bas. Le tissu et le vin sont ensuite
produits au Portugal, car le pays a les codts de production les plus bas pour les deux produits.
Il sagit d'une lecture latérale et nous procédons produit par produit. La "correction” de Ricardo
nous dit que chaque pays devrait se specialiser dans la production du produit le moins cher.
Selon cette théorie, I'Angleterre doit se concentrer sur la production de lin, tandis que le
Portugal doit se concentrer uniquement sur la production de vin, ce qui est une lecture verticale,
c'est-a-dire pays par pays®>.

b) la division internationale du processus de production

Avant d’arriver a un produit fini prét a étre consommer, on passe par plusieurs étapes,
enfaite la production d’un produit est décomposée en plusieurs pieces ou taches dans différents
pays. Chaque pays fabrique la partic d’un produit pour laquelle il a un avantage comparatif.
Cela correspond donc a une division internationale du processus de fabrication communément
abréevié en (DIPP).

Exemple : unsimple polo, en coton fabriqué au Texas, puis expédié en Chine pour le tissage,
puis en Europe, ou il sera enfin imprimé selon la demande des consommateurs. On y voit bien
le concept d'avantage comparatif que Ricardo défend. Au fil du temps, les économistes ont
approfondi les travaux classiques, si bien que le commerce international est mieux expliqué au
20eme siécle.

Avec le temps les économistes n’ont cessé¢ d’approfondir les travaux des classiques, c’est

ainsi qu’au 20eme siécle on explique encore mieux le commerce international.?®

25 Emmanuelle Nyahoho- Pierre-Paul Proulx,« Le commerce international, théories, politiques et perspectives
industrielles », Préface de Carl Grenier, Presses de 1’université du Québec, 3eme édition, P 99.
26 Stéphane Bécuwe, « Commerce international et politique commercial », Année 2006, P 112

11



Chapitre 1 : Le commerce international, théories, opérations et
techniques

1.3.2.3. Le modéle HOS

L’origine du nom que porte ce modele revient aux économistes qui I’ont fait, tout d’abord,
Eli Hecksher (1879-1952) et Bertil Ohlin (1899-1979), deux économistes suédois ont
développé un modéle sur le commerce international en 1933. Paul Samuelson (1915-2009), qui
lui est un économiste Américain, prix Nobel d’économie en 1970, est venu apporter sa pierre a
I’édifice en perfectionnant ce modele en 1941. Pour qu’il porte enfin son nom complet « Le
modéle HOS » Hecksher Ohlin Samuelson?’.

a) Laloi des proportions des facteurs de production

Le modéle HOS tente de comprendre l'origine de l'avantage comparatif proposé par Ricardo
dans la perspective d'une analyse approfondie. Les fondateurs du modéle nous disent que
I'avantage comparatif des pays réside dans les différences de dotations en facteurs de production
tels que le travail et le capital. Ainsi, un pays se spécialisera dans la production de biens
abondants en facteurs sur son territoire. En fait, selon cette logique, si ce facteur de production
est en abondance sur son territoire, le colt de production sera donc réduit, maximisant ainsi les
rendements, les entreprises ont donc de bonnes raisons de s'y intéresser. Cela signifie aussi que
ces pays ont tout intérét a importer des produits dont les facteurs de production sont rares sur
leur territoire. Nous comprendrons mieux cette théorie avec un exemple concret.?®
b) Hlustration du modele HOS

L’illustration phare du modele HOS reste la comparaison entre les situations de I’ Australie
et de I’ Angleterre selon leurs facteurs de production essenticlle et donc les terres en abondance
pour I’ Australie et la main d’ceuvre pour I’ Angleterre. On notera que chacun des pays manque
du facteur de production essentiel de I’autre. Donc selon le modéle HOS 1’ Australie devra se
spécialiser dans une production qui utilisent ses terres et qui en revanche ne nécessite pas une
grande main d’ceuvre tel que I’¢levage ou I’agriculture, tandis que I’ Angleterre devra maximiser
sa main d’ceuvre dans une production qui ne nécessite pas beaucoup de terre tel que
’industrie.?®
1.3.3. Les nouvelles théories du commerce international

Le terme « Nouvelles théories » voit le jour dans les années 1980 et vient supplanter
I’approche alors dominante a 1’époque, son initiateur le plus connu est Paul Krugman.

Cependant dans le fond cette nouveauté reste tres relative dans la mesure ou elle est juste un

27 Jean-Louis Mucchielli, « Relations économiques internationales », Hachette, 3eme édition, Paris, 2001, P 62.
28 Krugman, P., & Wells, R., “Macroéconomie. Bruxelles: De Boeck » 2009, P 27
2 |dem
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prolongement des travaux les plus anciens qui visaient déja a expliquer les caractéristiques du
commerce international contemporain :

Les échanges intra branche occupent une place significative dans le commerce international,
ainsi il se développe entre des nations au niveau de développement comparable mais aussi et
surtout doté de facteurs identiques on prendra I’exemple de 1I’Allemagne et la France qui
forment une paire économique solide.

La théorie traditionnelle ne laisse aucune place aux firmes multinationales et au commerce
intra firmes, puisqu’elles estiment que les nations sont les seules a échanger, alors qu’en réalité
les échanges entre les FMN et leurs filiales implantées dans les différents pays représentent un
tiers du commerce mondial de marchandise. On peut alors dire que les nouvelles théories se
présentent comme étant la concurrence des théories traditionnelles, alors que le modeéle HOS
défend la concurrence saine et parfaite les nouvelles théories mettent en avant la concurrence
imparfaite sous couvert de rendement croissant et différenciation des produits®.

1.3.3.1. La théorie de cycle de vie du produit

La notion du cycle international de vie du produit a été préconisée par VERNON en 1999,
tout a commencé par I'idée que les nations possédent des savoirs faire technologiques
différents, il tenta alors d’expliquer les causes d’innovation et les modalités de sa diffusion par
un méme principe détenant de meilleurs compétences technologique, ce qui représente
parfaitement le marché des Etats-Unis comparé aux autres pays développés qui avaient la
capacité de transformer la technologie en production et qui disposaient selon VERNON d’un
vaste et riche marché pour voir lancer son produit.

Le modéle de VERNON a permis de mettre en lien I’économie internationale et le commerce
international en tenant compte de I’avantage comparatif du facteur technologique par une
Succession d’étapes inspirée de processus biologique c¢’est-a-dire « naissance », « croissance »,
« maturité » et enfin «déclin». Il s’agit la d’une schématisation simplifiée du processus

productif ainsi que des évolutions des ventes d’une firme®’.

Nous allons voir ces différentes phases de plus preés :

30 Meier Olivier, « Entreprises multinationales », Ed, Dunod, Paris, 2005, P 20
31 Fenneteau Hervé, « Le cycle de vie des produits », Ed ECONOMICA, Paris, 1988, P 62
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a) Phase de lancement

Le nouveau produit qui s’est voulu un fort investissement technique et technologique est
dans un premier temps vendu dans le pays de I’entreprise innovatrice, en I’occurrence les Etats-
Unis en suivant la théorie de VERNON, et cela a un prix élevé.
b) Phase de croissance

Le produit est sur une bonne lancée et fait I’objet d’une forte demande qui ne cesse de croitre
sur le marché interne, le prix du produit commence alors a baisser avec les économies d’échelle
et la standardisation, il commence alors a étre exporté vers d’autres pays a revenus élevés ou
assez ¢levés et ouverts a I’innovation.
c) Phase de maturité

Au fur et a mesure que les produits mdrissent, l'entreprise perd progressivement ses
avantages technologiques et fait face a une concurrence féroce de la part d'entreprises étrangeres
imitatrices. Afin de regagner des parts de marché, les entreprises peuvent adopter des stratégies
de lutte contre la concurrence et réduire le cot des facteurs de production par la délocalisation.
Investir a I'étranger apparait donc comme une stratégie defensive qui permet aux entreprises de
survivre sur leurs différents marchés.
d) Phase de déclin

La production est nettement stoppée dans le pays d’origine de I’entreprise innovatrice en
raison du déclin de la demande, mais le peu de demande qu’il reste est satisfaite avec des
importations en provenance des filiales a 1’étranger. On peut alors dire que la production est

transférée et se fait uniquement dans les pays moins développés®2.

32 Amelon J. Cardebat J, « Les nouveaux défis de I’internalisation », lere édition, De Boeck, 2010, P.P 138-139
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Figure 01 : La courbe de cycle de vie de VERNON
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Source : J. Amelon, J. Cardebat, « Les nouveaux défis de ’internalisation », P.139
La courbe si dessus nous montre I’évolution du cycle de vie selon la théorie de
VERNON, ainsi on peut distinguer 4 grandes phases du produit, la phase de lancement ou le
produit commence tout juste a se lancer, la phase de croissance ou le produit explose, puis la
maturité ou celui-ci atteint son apogée avant de stagner et enfin commencer le déclin.
1.3.3.2. Rendement d’échelle et économie d’échelle
Ces deux concepts sont étroitement liés I'un a l'autre et le terme économies d'échelle signifie
gu'a mesure que la quantité de production augmente, le colt de production d'un bien diminue.
Cependant, il est necessaire de distinguer ces deux concepts. En effet, les économies d'échelle
lient les codts unitaires de production a la quantité produite par une entreprise, tandis que les
rendements d'échelle permettent de mesurer les changements de production en fonction de
I'évolution des différents facteurs de production au sein d'une entreprise®3,
Depuis Alfred Marshall (1842-1924) on peut distinguer deux retours d'échelle (ou économies)
a) Les rendements d’échelle internes
Ce sont les actions ¢laborées et appliquer au sein méme de 1’entreprise par elle-méme, tel
que des stratégies marketing, une meilleure division du travail. Les profits de cette opération

vont uniquement a I’entreprise.®*

33 Gunther Capelle-Blancard et Mathieu Crozet, « Economies, théories et politiques international, Paul Krugman,
34 pierre Pichére, « Le rendement décroissant », 2014, P 145
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b) Les rendements d’échelle externes

Ici on emploie le terme externe car ¢a dépasse I’entreprise, on va plus parler de secteur
d’activité, ainsi pour pouvoir bénéficier de couts de production moindre c’est toute la branche
d’activité qui devra augmenter sa quantité¢ de production, ce qui permettra aux fournisseurs

d’accorder des facilitées de paiement aux différentes entreprises.®®

Conclusion

Avec le développement du commerce international, de nouveaux pays on grandit et se sont
enrichis ce qui a suscité la méfiance a I'égard des grandes puissances. C’est ce type de penser
qui a donné naissance au mercantilisme et aux nouvelles théories du commerce international

qu’on a vu tout au long de cette section.
Section 02 : Les opéerations du commerce international

Dans cette section nous allons aborder de facon détaillée les opérations d’importations et
d’exportations qui sont connu comme étant la raison d’étre du commerce extérieur, nous
débuterons par la définition et 1’énumération des types d’importation ensuite nous ferons la

méme chose pour les exportations.

2.1. Opération d’importation
2.1.1. Définition de ’'importation

Une opération d’importation est une opération par laquelle des biens et services produits en
dehors du territoire national sont transféres au sein méme de ce dernier. Ils servent a combler
des besoins nationaux dii au manquement de la production interne voir a I’inexistence méme
du produit en question ou d’un besoin national d’une réexportation apres transformation dans
le cas des matic¢res premicres par exemple. Leur valeur est fixée selon I’incoterm choisi.
L’importation est un complément de ressources pour la production intérieure3®
2.1.2. Les types d’importation

On notera trois types d’importations qui sont

2.1.2.1. Importation dans le but de I’investissement
Dans ce cas I’entreprise aurait besoin d’ensemble d’appareils et d’accessoires (appareillage
électrique) piéces détachées ou encore la rénovation des équipements de maintenance, elle

importe donc les produits nécessaires a sa propre production et son développement.

35 pierre Pichére, « Le rendement décroissant », 2014, P 145
36 panet-Raymond A, Robichaud D, « Le commerce international, Une approche nord-américaine » édition la
cheneliére, 2005, P 11.
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2.1.2.2. Importation des matieres premiéres complémentaires

Il s’agit la d’importation de produits complémentaires qui sont utilisé, dans le but de finaliser
les produits d’une entreprise
2.1.2.3. Importation pour le commerce

Ici nous parlons d’importation de produits finis destinés a aller directement au consommateur
sans retouche ni finition®’,
2.2. Opération d’exportation
2.2.1. Définition d’une opération d’exportation

Une opération d’exportation est une opération dans laquelle le pays disposant d’un surplus
de production de biens ou de services va chercher a cibler d’autres marchés en allant donc les
vendre a d’autres pays en échange d’un rapatriement de devises, elles sont calculées sur la base
d’une évaluation de I’incoterm choisi®®,
Les exportations sont un prélevement de ressources pour la production intérieure.

2.2.2. Les types d’exportation

On constate cing types d’exportation qui sont :
a) L’exportation directe

Plutdt que de passer par des intermédiaires les acheteurs étrangers traitent directement avec
les vendeurs, cette technique permet de faire des bénéfices elevés cependant elle entraine des
investissements et des risques importants.3®
b) L’exportation indirecte

Le fait d’exporter une partie de sa production est considérer comme le moyen le plus simple
pour un fabricant d’avoir acces a un march¢ étranger. Une modification marginale de sa gamme
et de son organisation, de ses investissements et de ses objectifs est nécessaire. L’avantage de
cette méthode indirecte est qu’elle requiert moins d’investissements car I’entreprise n’a pas a
mettre en place une force de vente a I’étranger?.
c) L’exportation contrélée

Dans ce cas I’exportateur a la maitrise compleéte de la commercialisation et les risques

connexes lui sont aussi pesés. Cette alternative permet a 1’entreprise exportatrice une meilleure

37 Martine Massabie-francois « commerce international,gestion des operations imports export »2008 p156
38 M. Darbelet, L. Izard, M. Scaramuzza, “L’essentiel sur le management”, FOUCHER,5eme édition, Paris,
2006, P464

39 Martine Massabie-francois « commerce international,gestion des operations imports export »2008 p165
40 Rouane Rafik, « Le marketing direct international : au service des exportations Algérienne hors
hydrocarbures », ENAG, Réghaia, Algérie, P55
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connaissance du marché et la détention des réseaux de communication a caractéere stable et
I’exploitation totale des bénéfices qui lui reviennent. Toutefois, I’exportation controlée génere
des placements financiers de départs éleves et exige une expertise notable en matiére de
processus d’export*.

d) L’exportation sous-traitee

Cette alternative se caractérise par des risques limités et des investissements réduits. Elle
consiste a avoir recours aux intermédiaires habilités a assurer ’introduction des entreprises
exportatrices sur le marché d’export. Néanmoins, cette sous-traitance se distingue par une
absence de la maitrise de la politique commerciale et par un manque d’information, aussi bien
quantitatif que qualitatif*?.

E) L’exportation concertée

Elle consiste a faire des partenariats avec d’autres sociétés d’une méme ou différentes
nationalités. Cela signifie que les risques, les charges, les ressources, le savoir-faire, les contacts
et les activités sont partagés. Toutefois les risques d’entrainer des problémes de compréhension
dus aux différences culturelles et linguistiques sont éleveés et la maitrise de la politique demeure
partielle®.

2.2.3. Les facteurs relatifs a une opération d’exportation

Lorsqu’une opération d’exportation est effectuée un certain nombre de facteurs doivent
étre pris en considération, que ¢a soit lors de ’exportation d’une marchandise ou d’un service.
2.2.3.1. Exportation d’une marchandise

Lors d’une opération d’exportation de marchandise on fait face a certains facteurs.

a) Options relatives au mode transport

Le mode de transport utilisé lors d’une opération d’exportation est basée selon le type de la
marchandise a exporter, de la distance, du cout et du délai de livraison. Quatre modes de
transport sont utilisés seul ou bien de fagcon combinée, alors on trouve

e Le transport routier : Ce mode de transport est utilisé généralement afin
d’acheminer les marchandises vers un autre mode de transport, il s’agit d’une activité
réglementée de transport terrestre, qui s’exerce sur la route utilisant les automobiles,

les véhicules utilitaires et les deux-roues.

41 Martine Massabie-francois « commerce international,gestion des operations imports export »2008p167
42 |dem
43 Michel GERVAIS, « stratégie de ’entreprise », Ed. ECONOMICA, 5éme édition, 2003, P 216.
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e Le transport ferroviaire : Tres utilise, le transport ferroviaire est un moyen de
transport de choix pour acheminer les marchandises destinées aux marchés outre-mer
jusqu’au port maritime, puis pour les transports du port d’arrivée a leur destination
finale.

e Le transport aérien : Les expéditions par voie aérienne coute souvent plus cher que
les autres expéditions par autre voix, cependant ce supplément de cout est compensé
par la rapidité de livraison, des frais d’entreposage et d’assurance moins élevés et un

meilleur controle de stock.*

‘Figure 02 : Expédition par voie aérienne
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Transitaire aérien

Transporteur
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Source : Rapport du transport aérien, FNAM, Rapport année 2016, édition 2017, P31.

= Le transport maritime : Il s’agit de transport de marchandise de grande taille et les
marchandises et les produits en vrac pour lesquels le délai de livraison peut étre trés
long et cela via de grands bateaux (cargos polyvalents, navires vraquiers, navires
chimiquiers, navires pétroliers,)*.

45 Muriel Blondy « Logistique et transport International»2020 page 123
46 Site official de la compagnie Qualitair&Sea, Transitaire international.
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Figure 03 : Expédition par voie maritime
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Source : « Les ports maritime au ceeur de la mondialisation », La documentation
francaise, février 2015
b) Documents d’expédition
Ces documents permettent aux marchandises de franchir la douane, d’étre chargées a bord

d’un véhicule de transport et d’étre acheminées a destination apres avoir étaient préparés par
I’exportateur ou par le transitaire. Les principaux documents d’expédition sont les suivants

e Une facture commerciale ;

e Une liste de marquage ou bordereau d’expédition spécial ;

e Un certificat d’assurance ;

e Un certificat d’origine ;

e Un connaissement (B/L) ;¥

47 Rachid Oulhadj «gestion des opérations imports export »2007 p160-170
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c) Emballage, marquage et étiquetage des marchandises
Afin de permettre 1’arrivée des produits chez le client et afin d’éviter toute formalité, tout
produit expédier doit étre emballé, marqué et étiqueté correctement, autrement les produits
seront bloqués aux frontiéres et n’arriveront jamais a destination.
Il faut donc tenir compte d’un certain nombre d’éléments qui sont :
e Emballer les produits dans des emballages solides et résistants afin de permettre leur
arrivee a destination.
e Placer les produits selon leurs nécessités (température, protection nécessaire).
e Choisir le bon emballage selon le mode de transport a utiliser et pour réduire le risque
de vol.
Le marquage sert a distinguer les produits des autres. Les indications requises incluent les
éléments suivants :
e Le nom de I’acheteur ou autre forme d’identification convenue ;
e Le nom du point ou du port d’entrée dans le pays importateur ;
e Le poids brut et poids net du produit en kilos en livres ;
e Une mention du pays d’origine « Made in CANADA » ;
e Le nombre de caisse ;
e Un bordereau d’expédition, lus dans chaque conteneur, une copie eénumérant le
contenu.*®
d) Assurance fret
Quel que soit le mode de transport utilisé les marchandises sont exposées a de nombreux
risques, c’est pour cela qu’il est fortement recommandé d’avoir une assurance fret car les
transporteurs internationaux n’assument pas I’enti¢re responsabilité des marchandises pendant
le transport par voie maritime ou aérienne, mais aussi dans bien des cas, les conditions de vente
prévoient que les vendeurs doivent assumer la responsabilité de la marchandise jusqu’a son
arrivée a destination.*°
e) Les incoterms
Les conditions commerciales internationales sont des conditions commerciales
internationales établies par la CCl (Chambre de commerce internationale), qui définissent si

I'acheteur ou le vendeur supporte le risque des marchandises, minimisant ainsi les malentendus

48 Rachid Oulhadj «gestion des opérations imports export »2007 p160-170
4 |dem
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entre les parties. Ils sont disponibles dans plusieurs langues différentes et sont utilisés pour
décrire les termes importants utilisés dans le transport maritime international entre les parties.
Ils sont disponibles dans plusieurs langues différentes et sont utilisés pour décrire les termes

importants utilisés dans le transport maritime international®.

e Présentation et classement des incoterms
EXW : Ex-Works, obligation minimum du vendeur ou il se contente de mettre a disposition la
marchandise dans ses propres locaux, I’acheteur supporte donc tous les couts et risques li¢ a
I’acheminement de la marchandise au point de destination désigné.
FCA : On peut dire que le vendeur a rempli son obligation de livraison lorsqu’il aura remis la
marchandise dédouanée a I’exportation au transporteur désigné par l’acheteur a I’endroit
convenu entre les deux parties. Il paye donc le transport principal et le transfert de frais et
risques survient au moment ou le transporteur désigné prend en charge la marchandise.
CPT : Ici le vendeur assume les frais du transport jusqu’au port de destination et le refais se
fait avec le premier transporteur dans le pays de destination, c’est 1a que se fait le transfert de
risque. Cependant les frais d’assurance sont au compte de I’acheteur.
CIP : Incoterm identique au CPT avec en plus la prise en charge de ’assurance du transport
pour le vendeur.
DAP : Le vendeur prend en charge le transport des marchandises jusqu’au point de livraison
convenu avec I’acheteur, il assume donc les frais et les risques jusqu’a la livraison finale. Ici
I’acheteur n’assume que le déchargement et le dédouanement import.
DPU : Le vendeur s’occupe d’organiser le transport et assume les frais de dechargement au lieu
de destination, c’est la que se fait le transfert de responsabilité avec I’entrée en jeu de I’acheteur
qui s’occupe des formalités d’importation et des frais de taxes.
DDP : Le vendeur livre la marchandise au point de livraison final, il s’occupe de tout ce qui est
frais et risques. On a la une obligation maximale pour le vendeur qui s’occupe tout simplement
de toutes les procédures.
FAS : Le vendeur prend en charge les frais de livraison jusqu’au port d’embarquement tout en
effectuant les formalités d’exportation. Point relais qui marque le transfert de frais, risques et
formalités a ’acheteur qui doit donc s’occuper du reste de la procédure. On notera que cet

incoterm impose au vendeur le dédouanement du fret a I’exportation.

50 https://iccwbo.org/resources-for-business/incoterms-rules/incoterms-2020/
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FOB : Ici le vendeur doit livrer la marchandise sur le navire au port d’embarquement, c’est a
ce moment que se fait le transfert de frais, risques et formalités. Cependant le vendeur s’occupe
de dédouaner la marchandise.

CFR : Le vendeur s’occupe de livrer la marchandise sur le port de destination, c’est donc la
qu’a lieu le transfert de frais, risques et formalités. Le vendeur se sera donc occupés des
formalités d’export et se sera acquitté des droits et taxes liés.

CIF : Contrairement au CFR, ici le vendeur s’occupe de charger la marchandise sur le navire
au port d’embarquement, le transfert des frais se fait toujours au port de destination, le transfert
des risques, lui a lieu au port d’embarquement. Le vendeur s’occupe des formalités d’export et
régles les droits et taxes liés, I’acheteur lui, prend en charge les frais a I’arrivé de la marchandise

au port de destination et les formalités a 'import qui vont avec®?.

e Classement des incoterms selon I’ordre croissant des obligations du vendeur
Catégorie E : Obligation minimal pour le vendeur.
Catégorie F : Le vendeur évite les frais du transport principale ainsi que le risque lie a la
transaction.
Catégorie C : Le vendeur assume les couts du transport principale sans pour autant faire face
aux risques liés a la transaction.
Catégorie D : Le vendeur assume et les couts et les risques du transport principal.

e Les nouvelles regles incoterms 2020
Elles se distinguent de celle de 2010 sur les points suivants :

e Connaissement avec mention de mise a bord dans la regle Incoterm® FCA ;

e Mention des codts la ou ils sont listés ;

e Niveaux de couverture assurance différenciés entre CIF et CIP ;

¢ Organisation du transport avec les propres moyens du vendeur ou de I’acheteur en FCA,

DAP, DPU et DDP ;
e Modification des trois lettres acronyme pour DAT devenant DPU ;
e Ajout d’exigences relatives a la sécurité dans les obligations transports et la répartition

des colits?.

51 Sjte officiel des incoterms
52 Chambre de commerce internationale année 2020
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f) Transitaires
Ces entreprises sont spécialisées dans le transport de marchandises du point A au point B.
Elles peuvent se charger de tous les aspects logistiques ou simplement d’aider a négocier le tarif
des compagnies de navigation, des compagnies aériennes, des entreprises, des courtiers en
douane et des sociétés d’assurances.
Nombre de transitaires se spécialisent dans I’expédition vers certains pays, tandis que d’autres
se concentrent sur certains types de produits®.
g) Courtiers en douanes
Le dédouanement des marchandises, la préparation des documents et du reglement des droits
de douane qui s’appliquent a ’exportation des produits sont assurés par les courtiers. Ils peuvent
renseigner aussi sur d’éventuels changements tel que les derniéres révisions des droits de
douane et d’autres changements dans le domaine®*.
h) Exportation d’un service
Les exigences en termes d’entrée ou de séjour dans un pays se doivent d’étre satisfaites
lorsqu’il s’agit d’exporter un service, notamment les passeports, les visas d’entrée ou les permis
de travail.
Les méthodes utilisées dans une prestation de services sont
e Dans le cas ou le fournisseur se rend chez le client ;
e Le client se rend chez le fournisseur (le tourisme en est un exemple) ;
e (réation d’un établissement dans le pays étranger ;
e Franchisage ou octroi de License ;
e Prestation électronique de services, comme les affaires électroniques.>®

Conclusion

Durant cette section on aura vu les différentes faces des commerces internationaux entre
I’import et I’export ainsi que leurs différents types, mais aussi et surtout la composante

primordiale du commerce mondial que sont les incoterms

Section 03 : Techniques et modes de paiement du commerce international

Une opération de commerce international a pour but de vendre un bien ou un service a
I’international afin de permettre la satisfaction du client en échange d’une rémunération et d’un

gain au vendeur, des instruments et des moyens de paiement sont mis a la disposition des deux

53 Rachid Oulhadj «gestion des opérations imports export »2007 p160-170
54 Idem
55 Idem
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cOtés afin de leur faciliter la transaction et de permettre une satisfaction optimale, cela dit dans
toute transaction des risques peuvent y existés. Dans cette partie nous allons aborder tous les
instruments, les techniques et les risques de paiement liés a une opération de commerce
international.

L’instrument de paiement est la forme matérielle qui sert de support au paiement, la technique
quant a elle exprime la procédure suivie pour que le paiement puisse étre réalisé, elle est donc

couplée a I’instrument de paiement.

3.1. Les instruments de paiement utilisés a I’international

Parmi la multitude de possibilités de paiement qu’il y’a entre deux parties qui veulent faire
une transaction internationale, un choix doit étre fait et ce dernier se négocie entre I’importateur
et ’exportateur selon plusieurs facteur et ce choix doit convenir aux deux parties afin donc de
facilité la transaction®®.

3.1.1. Le chéque

C’est un peu I’instrument le plus basique, c’est tout simplement le fait de détenir un compte
dans une institution financiére et d’avoir le total pouvoir sur ce dernier, ainsi le titulaire du
compte peut s’en servir pour régler des transactions a I’international et ce en donnant tout
simplement I’ordre a I’institution en question de faire un versement a une tiers personne qui
serait le bénéficiaire®’.

Il existe deux versions du chéque qu’on va voir ci-dessous :

e Le chéque d’entreprise : Il est émis par I'importateur qui est donc le tireur sur une
banque qui sera le tiré et qui est appelée au profit de 1’exportateur, pour apporter plus
de garanties il peut étre certifié par la banque qui va opposer sur le chéque un visa qui
va attester I’existence de provisions nécessaire sur le compte bancaire lors de son
émission et ce jusqu’a I’expiration du délai 1égal de présentation.

e Le cheque de banque : émis par une banque a la demande expresse de I’importateur
cela devient donc un engagement direct de paiement®®

3.1.2. La lettre de change

La lettre de change est un effet de commerce avec trois intervenants, le tireur qui est

I’exportateur, c’est lui qui donne ’ordre de payer, le tiré qui est donc I'importateur et c’est lui

%6 Legrand Gh et Martini H, « Gestion des opérations import-export », édition Dunod, Paris, 2008, P 107.
57 Grex international, « Les moyens de paiement a I’international », CCI Grenoble.
8 |dem
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qui recoit la marchandise et enfin le bénéficiaire représenté par la banque de 1’exportateur qui
recoit donc I’argent du.
La lettre de change est adressée a 1’importateur sans aucun document d’accompagnement ni
certificat d’assurance ni facture ou autre, elle n’apporte donc aucune garantie de paiement, ce
qui en fait un moyen de paiement pas trés utilisé quand les deux parties ne se connaissent pas
vraiment.
Cependant ce mode de paiement c’est qu’il offre a I’exportateur la possibilité de mobiliser sa
créance aupres de son banquier, ce n’est pas pour autant qu’il supprime les risques liés aux
paiements, perte et vol°8.
L’article 390 du code du commerce algérien a précis€ les mentions qui doivent
obligatoirement apparaitre dans la lettre de change, a savoir :

- La denomination de lettre de change insérée dans le texte méme du titre et

exprimee dans la langue employée pour la rédaction de ce titre ;

- Le mandat pur et simple de payer une somme déterminée ;

- Le nom de celui qui doit payer (tiré) ;

- L'indication de 1’échéance ;

- Celle du lieu ou le payement doit s'effectuer ;

- Le nom de celui auquel ou a I'ordre duquel le payement doit étre fait ;

- L'indication de la date et du lieu ou la lettre est creée ;

- Lasignature de celui qui émet la lettre (tireur)®°.
3.1.3. Le billet a ordre

C’est un effet de commerce qui est rarement utilisé sur la scéne internationale, c’est tout
simplement la promesse de payer une somme a une date convenue entre les deux parties qui
est donc I’échéance. A la différence de la lettre de change, le billet a ordre est émis par
I’importateur qui est le débiteur, raison qui pousse 1’exportateur a opter pour une lettre de
changer afin d’avoir initiative de lancer 1’opération lui-méme®°,

Au terme de Iarticle 465 du code du commerce algérien le billet a ordre doit contenir :
- Laclause a ordre ou la dénomination du titre insérée dans le texte méme exprimée
dans la langue employée pour la rédaction de ce titre ;
- La promesse pure et simple de payer une somme déterminée ;

- L’indication de I’échéance ;

8 Koening.G,nk,mk, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 95.
9 L article 390 du code du commerce algérien.
80 Grex international, « Les moyens de paiement a I’international », CCI Grenoble
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- Le nom de celui auquel ou l'ordre duquel le payement doit étre fait ;

- L’indication de la date et du lieu ou le billet est souscrit ;

- Lasignature de celui qui émet le titre (souscripteur)®?.
3.1.4. Le virement

Contrairement aux effets de commerce, le virement est I'instrument le plus utilisé a

I’international, il se représente dans une opération de transfert ou I’importateur donne 1’ordre
a son banquier de prélever une somme sur son compte afin de la transférer a I’exportateur et
ainsi régler son paiement®?,
Nous allons voir les principaux types de virements

- Le virement par courrier : L’ordre de virement transit par voie postale, selon la
localisation des deux parties de la transaction les dé€lais d’arrivé peuvent étre long et
cela va donc ralentir I’opération :

- Le virement par SWIFT : C’est un systéme qui relie les différentes banques et
institution de paiements international, il leur permet d’échanger des fonds de maniére
rapide et surtout sécurisé dans les quatre coins du globe, et ce grace a I'utilisation
unique d’un code attribu¢ a chaque paiement international. Ce code permet aux deux
parties de la transaction de suivre le paiement et donc augmenter sa fiabilité :

- Le virement par télex (télégraphique Transfer) : Le virement télégraphique se fait par
voie électronique il se fait virtuellement et en temps réel, en un laps de temps trés cours

et surtout il permet le mouvement de fonds en toute sécurité®?,
3.2. Les techniques de paiements

Outre les instruments de paiements, plusieurs techniques sont mises a la disposition de
I’importateur, afin de choisir la plus convenable, différents ¢léments sont pris en compte parmi
eux la sécurité, la garantie de paiement qu’ils procurent, mais aussi la réglementation du pays
partenaire qui est aussi prise en compte.®*

3.2.1. L’encaissement simple

L'encaissement simple vise un encaissement de documents financiers (le plus souvent une
traite) par la banque du vendeur l'exportateur envoie directement a son acheteur tous les
documents représentatifs des marchandises expédiées (factures, documents de transport ou

titres représentant le droit de propriété sur les marchandises) en tirant une traite a vue sur lui

51 1 article 465 du code du commerce algérien

52 Koening.G, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 95.

53 Legrand Gh et Martini H, « Gestion des opérations import-export », édition Dunod, Paris, 2008, P 317.
54 Idem

27



Chapitre 1 : Le commerce international, théories, opérations et
techniques

qu'il remet & son banquier pour encaissement. Par cette procédure, I'acheteur paie généralement
directement I'exportateur sans attendre la réception des marchandises®®.
3.2.2. Le paiement a la commande

Un paiement a la commande correspond a un paiement anticipé. Ce mode de paiement
suppose de la part de l'acheteur une confiance absolue a I'égard de son fournisseur étranger
car il lui paye une marchandise qu'il n'a pas encore regue et qui peut-étre n'est méme pas
encore fabriquee.

Pour I'exportateur, il s'agit de la technique de paiement la plus simple et la plus sdre (le
risque d'impayé est quasi inexistant), mais il s'agit d'une des plus mauvaises d'un point de vue
commercial et des plus difficiles a faire accepter par l'acheteur. Elle s'opére en effet
compléetement au détriment des intéréts de I'importateur qui supporte tout le poids financier de
l'opération. De plus, elle est souvent traduite par ce dernier comme un sentiment de méfiance
de I'exportateur a son égard.®
3.2.3. Le paiement a la facturation

L'exportateur envoie une facture commerciale a son client. Celle-ci peut étre payable a
vue ou a échéance avec un des instruments de paiement. C'est le client qui garde l'initiative
du reglement. Cette technique est donc souvent a déconseiller car I'exportateur ne conserve
pas la maitrise du paiement, sauf s'il adjoint a sa facture une lettre de change.®’

3.2.4. Le paiement ex-usine

Certains industriels exigent que les marchandises soient payéees des qu'elles sont prétes
pour expédition. Ils veulent de la sorte évitée que les paiements de leurs marchandises soient
tributaires des dates de départ des transports et de leurs durées. L'acheteur doit donc payer les
marchandises dés leur sortie d'usine et s'occuper de leur acheminement.®®

3.2.5. Le contre-remboursement

Cette technigue donne au transporteur final de la marchandise un mandat d'intermédiaire
financier. Il ne livrera la marchandise que contre remise par lI'importateur d'un cheque ou d'une
lettre de change. Cette technique s'utilise pour des opérations de faibles montants. Le

réglement peut s'effectuer au comptant, par chéque ou par acceptation de lettre de change.®®

55 Koening.G, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 131.
56 |dem
57 Idem
58 | dem
59 |dem
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3.2.6. La remise documentaire

La remise documentaire (ou encaissement documentaire) est une opération par laquelle un
exportateur mandate sa banque de recueillir, selon ses indications, une somme due ou
l'acceptation d'un effet de commerce par un acheteur contre remise de documents
représentatifs de la marchandise (factures, documents de transport, titres de propriété...),
Ainsi, le vendeur fait établir les documents de transport a l'ordre d'une banque. Cette banque
doit remettre les documents commerciaux et de transport a I'importateur via le réseau bancaire.
La banque de l'importateur sera chargée de ne remettre les documents originaux a celui — Ci
que contre paiement ou acceptation d'effets de commerce’™

Le gouvernement algérien a rétabli avec loi de finances de 2014, la remise documentaire
comme second moyen de paiement des importations, avec le crédit documentaire. L article 81
de la loi de finances 2014 stipule en effet que « les importations destinées a la revente en 1’état
ne peuvent s’effectuer qu’au moyen du crédit documentaire ou de la remise documentaire
»'!. Cette disposition vient modifier ’article 69 de la loi de finances complémentaire de 2009
qui consacrait le crédit documentaire comme seul moyen de paiement des importations.

3.2.7. Le crédit documentaire

Selon l'article 720 du code de commerce, le crédit documentaire est : « un crédit ouvert par
une banque a la demande d'un donneur d'ordre en faveur d'un correspondant de celui-ci et
garanti par la possession de documents destinés a étre transportés »’2. Cette définition peut
étre complétée par celle fournie par l'article 2 des regles et usances uniformes de la chambre
de commerce internationale selon laquelle le crédit documentaire est « lI'arrangement quelle
qu'en soit la dénomination ou la description en vertu duquel une banque (la banque émettrice)
agissant a la demande et sur instructions d'un client (le donneur d'ordre) ou pour son propre
compte est tenue d'effectuer un paiement a un tiers (le bénéficiaire) ou a son ordre ou
d'accepter et payer des effet de commerce (traites) tirés par le bénéficiaire ou autorise une
autre banque a effectuer le dit paiement ou a accepter et payer les dits effets de commerce
(traites) ou autorise une autre banque a négocier contre remise des documents stipulés pour

autant que les termes et conditions de crédit soient respectés »”2.

70 Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003 P 289

1 Loi des finances, article 81.

72 Code du commerce, article 720.

3 Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003, P.P 87-89
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e Les intervenants

La réalisation d'un crédit documentaire fait intervenir plusieurs acteurs. L'absence d'un seul
de ces intervenants rend impossible la réalisation voire le déroulement du crédit documentaire.
Il s'agit du donneur d'ordre, du bénéficiaire, de la banque émettrice, de la banque nidificatrice
et enfin de la banque confirmatrice.

a) Le client donneur d’ordre

Apres la négociation d’un contrat commercial avec le fournisseur étranger, I’importateur
donne a sa banque des instructions d’ouverture d’un crédit documentaire en faveur de son
fournisseur en précisant les documents qu’il souhaite avoir.

b) Le bénéficiaire

Il s'agit de I'exportateur qui recoit le crédit documentaire par I'intermédiaire de sa banque.
Il est chargé d'expédier la marchandise et de remettre les documents a sa banque.
c) La banque émettrice

Il s'agit en fait de la banque de I'acheteur, qui aprés avoir recu des instructions de son
client, émet le crédit documentaire, c'est-a-dire procede a son ouverture.
d) La banque confirmatrice

C'est la banque correspondante de la banque eémettrice. Elle va notifier au vendeur
I'ouverture du crédit documentaire en sa faveur.’

e Typologie des crédits documentaires
Nous avons plusieurs types de crédits documentaires

1/Le crédit documentaire révocable
Le crédit documentaire révocable est émis en faveur du bénéficiaire sur instruction du

donneur d'ordre, il peut étre amendé, révoqué, ou encore annulé. Il présente donc les risques
inhérents a sa possibilité d'annulation alors que les marchandises peuvent, par exemple étre
encore en cours de livraison.”™
2/Le crédit documentaire irrévocable

Le crédit documentaire irrévocable est une des formes les plus répandues du crédit
documentaire, C'est donc un engagement écrit pris par I'intermédiaire des banques respectives

de l'importateur et de I'exportateur, a la fois de livrer la marchandise a l'importateur, et

74 Dominique Depré, « Crédit documentaire », 2007, P187
s Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003, P.P 87-89
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également de la payer a I'exportateur. En cas de non-paiement seule la banque de I'importateur
s'engage a payer l'exportateur.’
3/Le crédit documentaire irrévocable et confirmeé

Il offre une double garantie a I’exportateur, celle de la banque émettrice et celle d’une
banque de son propre pays ou d’une grande banque internationale (la banque confirmatrice),
qui ajoute sa confirmation, son engagement irrévocable de payer. Soit le donneur d’ordre,
quand il demande I’ouverture du crédit documentaire, demande également sa confirmation a
la banque nidificatrice qui devient dans ce cas, si elle accepte, la banque confirmatrice. Soit
le vendeur, s’il le juge nécessaire, demande la confirmation du crédit a une banque de son
choix (généralement sa propre banque) et paie les frais de confirmation.

ce fait, tous les risques d’impayé sont couverts et ’exportateur bénéficie d’une garantie
totale, sous réserve qu’il remplisse ses obligations’®.
3.2.8. La lettre de crédit stand-by (LCSB)

La Lettre de Crédit Stand BY (LCSB) s’impose de plus en plus dans les opérations de
Commerce International. C’est ’engagement irrévocable pris par une banque de payer un
bénéficiaire, en cas de défaillance du donneur d’ordre (I’acheteur). Comme toute garantie, la
LCSB n’a pas pour vocation d’étre appelée. Elle est mise en jeu, uniquement en cas de défaut
de paiement. Le bénéficiaire devra alors produire les documents prévus lors de son ouverture
(copie de facture impayée, document de transport, etc...). Malgré les points qu'elle a avec le
crédit documentaire, ces deux techniques de paiement ne doivent pas étre confondues car elles
ne jouent pas les mémes roles. En effet, la lettre de crédit stand-by, si elle est bien une
technique de protection contre le risque de non- paiement, ne constitue pas un mécanisme de
paiement.”
3.2.8.1. Les crédits mis en disposition

Divers techniques et supports de financement sont mis a la disposition des entreprises
cherchant a optimiser leurs moyens de financement. La recherche des moyens de financement
adaptés aux besoins de I'importateur est le facteur déterminant pour pouvoir réaliser une
opération commerciale internationale dans de meilleures conditions. Chacune de ces techniques
répond & une situation particuliere qu’il faut bien identifier. Nous allons présenter dans cette
section les différents types de crédit qu’un importateur peut accéder afin de financer une

opération d’importation, et qui sont généralement définit par le réeglement n°13-01 du 08 avril

76 Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003, P.P 87-89
8 |dem
% |dem

31



Chapitre 1 : Le commerce international, théories, opérations et
techniques

2013 fixant les regles générales en matiére de conditions de banque applicables aux opérations
de banque®.
Ces crédits peuvent prendre la forme de crédits des engagements par signature ou des crédits
par décaissement.

Conclusion

Les theoriciens encouragent le commerce international depuis I'age de la théorie classique.
I1'y a eu une grande vague de critiques au début, mais le temps a fini par leur donner raison. Le
commerce international s'est développé et continue de se développer, encourageant les
entreprises & adopter des stratégies de plus en plus sophistiquées. A l'avant-garde face a la
concurrence induite par le libre-échange.

En effet, I'ouverture des frontiéres a augmenté la variété des produits, ce qui signifie une
concurrence intense entre les entreprises productrices, mais surtout une baisse des prix pour les
consommateurs. Le libre-échange permet également la libre circulation des idées et des
connaissances, ce qui est bénéfique pour certains pays. Pour augmenter leur productivité. Au
cours de l'activité d'importation et d'exportation, les entreprises sont confrontées a une série de
procédures a suivre, préparation de documents, négociation entre elles, en tenant compte des
Incoterms élaborés pour faciliter "l'opération™.

Enfin, il existe plusieurs outils, les technologies de paiement, utilisés pour mieux gérer les

risques et les contraintes sur le terrain pour de bonnes opérations.

80 Reglement n°13-01 du 08 avril 2013 fixant les régles générales en matiére de conditions de banques applicable
aux opérations de banque.
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L’économie mondiale a connu plusieurs changements et évolutions a travers le temps. Le
commerce qui €tait autrefois un échange national s’est transformé en un commerce mondial qui
résulte des échanges commerciaux entre les pays.

Aprés la révolution industrielle, les progres techniques ont permis I’amélioration des moyens
de communications et de transport. Le commerce mondial a connu un nouvel essor, « ainsi entre
1720 et 1971, le volume du commerce international a été multiplié par 460, soit une croissance
moyenne de 2,7 pour cent par an »5L,

L’¢économie algérienne a connu deux grandes phases depuis I’indépendance a nos jours, la
premiére depuis I’'indépendance jusqu'a la fin des années 80, ’économie algérienne a connu
une période de construction du marché national. Cette période est caractérisée par une phase de
controle et de monopole de la part de I’Etat algérien sur le commerce extérieur. Dés 1966,
I’économie algérienne prenait une nouvelle direction, avec pour préoccupation essentielle de
mettre un terme a la désarticulation de I’économie et a sa domination par les intéréts étrangers
inhérents au passé colonial du pays. Puis au début des années 1990 a nos jours 1’Algérie a
adopté un modele capitaliste de développement basé sur la mondialisation et I’ouverture du
commerce extérieur algérien. Cette étape a connu un échec de la politique de promotion des
exportations et accélération de la dépendance extérieure.®

Dans ce deuxiéme chapitre intitulé « L’évolution du commerce international en Algérie »
nous avons élaboré trois sections. D’abord, 1’évolution du commerce extérieur en Algerie
depuis I’indépendance. Puis le réle de I’exportation des produits hors-hydrocarbures en Algérie.
Enfin, nous évoquerons de I’apport de I’exportation des produits agroalimentaires dans le

commerce international et dans 1’économie algérienne.

Section 01 : Evolution historique du commerce extérieur en Algérie

La libéralisation du commerce extérieur en Algeérie et son ouverture économique furent
accentués par le fait que I’Algérie soit un point de conjonction liant a la fois I’Europe
développée a I’ Afrique, ainsi que les pays de 'UMA (Union du Maghreb Arabe).

Dans cette section nous allons voir I’évolution du commerce extérieur en Algérie a travers

différentes périodes que nous présentons comme sulit :

81 CNUCED, Rapport sur le commerce et le développement, Genéve, 1998. P4,
82 « Guide investir en Algérie », KPMG, Algérie,2011, P30.
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1.1. Evolution du commerce extérieur en Algérie

Depuis son indépendance, le gouvernement Algérien a adopté différentes strategies par
rapport a son commerce extérieur, nous allons suivre 1’évolution de ce dernier depuis
I’indépendance a nos jours.

1.1.1. Depuis I’indépendance jusqu'au milieu des années 1980

Phase du monopole de I’Etat sur le commerce extérieur, une phase ou I’Etat algérien a mis en
place une économie socialiste ou le secteur public était prédominant et prioritaire, le commerce
extérieur y compris, étant stratégique 1’Etat a instauré une politique visant a limiter les échanges
commerciaux et s’est concentrée sur I’application d’un systéme de contrOle sur toutes les
opérations du commerce extérieur et son organisation ainsi que I’instauration d’une politique
tarifaire rigoureuse.

Par décret du 16 mai 1963%, un cadre réglementaire de contingentement pour 1’importation
des marchandises a été définie, en déterminant les produits devant faire I’objet d’une
réglementation spéciale d’une part, et les produits qui sont soumis aux licences d’importation
d’autre part, dans le but de protéger la production nationale et de favoriser 1’équilibre de la
balance des payements.

Les exportations des hydrocarbures ont connu une croissance exponentielle durant cette
période qui occupent une place importante dans le produit intérieur brut (PIB) et dans
I’investissement global et 1’importation des biens d’équipements et de consommation. Afin
d’encourager la production locale, une politique réglementaire fut créée qui a pour but de fixer
a I’avance la quantit¢ des marchandises importés ; mais cette politique n’était pas sans
conséquences car elle ne facilitait pas ’importation aux entreprises privées nationales et
bloquait totalement ’acces de ces derni€res au commerce extérieur.

Le programme général d’importation (PGI) fut instauré a partir de 1974, ce programme
avait pour but la libéralisation du commerce d’exportation qui fixait les conditions
d’exportation et de réexportation des marchandises réalisées a partir du territoire douanier
national®*. Quant aux importations de biens, elles sont réalisées sous le couvert des autorisations
globales d’importations (AGI) pour les opérations du secteur public. Quant au secteur prive il
s’agissait de licences d’importation, ces opérations d’importation étaient délivrées par le
ministére du commerce et la liberté des importations et la liberté d’importation était octroyée

par la chambre nationale du commerce.

8 Site officiel du ministére du commerce, bilan des actions du secteur du commerce réalisé durant la période
1962-2012 P 3.
8 Idem
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En 1978, I’Etat détenait le monopole du commerce extérieur, les importations et exportations
de biens, fournitures et services de toutes natures sont du ressort de I’Etat.®
1.1.2. Les années 1990 et I’ouverture de I’Algérie au commerce extérieur

L’instauration de la liberté des prix, la suppression du monopole du commerce extérieur et
I’ouverture du capital de certaines entreprises publiques aux actionnaires privés furent les
premieres réformes dans lesquelles 1I’Algérie s’est lancée afin de mettre en place les
mécanismes d’une économie de marché. Cette période a marqué un tournant dans la politique
commerciale, rapprochant I'Algérie des institutions internationales et formulant un plan
d'ajustement structurel mis en ceuvre par le Fonds monétaire international. Ce programme a
permis le rétablissement des équilibres macroéconomiques, I’amélioration des performances en
termes de croissance du produit intérieur brut et le développement du secteur privé qui devient
plus dynamique. La loi de finance complémentaire de 1990% fut ’une des clés phare de cette
période, qui évoquait de nouvelles mesures afin d’instaurer la démonopolisation du commerce
exterieur et instaurer les modalités de financement du crédit documentaire.

Le programme de libéralisation du commerce extérieur mis en place depuis 1994 s’appuie sur

- Toutes les restrictions a I’exportation se verront ¢éliminée en dehors des quelques
exceptions visant a protéger le patrimoine artistique, archéologique ou historique de
I’Etat ;

- Le principe général de liberté d’importation pour tous les opérateurs économiques ;

- La continuit¢ du monopole de I’Etat sur les exportations hors hydrocarbures et des
produits mines.

Les pouvoirs publics ont adopté une nouvelle démarche visant la promotion des exportations
hors hydrocarbures et cela afin de ne pas dépendre exclusivement des hydrocarbures qui
représentent plus de 97% des recettes en devises du pays.®’

De son coté, la banque d’Algérie a publi¢ en 1990 trois reglement n° 90/02 du 08/09/1990,
91/12 du 14/08/1991 et 91/13 du 14/08/1991, portant exclusivement sur les conditions
d’ouverture et de fonctionnement des comptes devises des personnes morales, sur la
domiciliation des importations ainsi que la réglementation du financement des opérations

d’exportations hors hydrocarbures. Mais aussi l’autorisation de I’installation des firmes

8 Site officiel du ministére du commerce, bilan des actions du secteur du commerce réalisé durant la période
1962-2012 P 3.

8 Journal officiel de la république algérienne et démocratique et populaire, LOI N° 90-16 AOUT 1990 portant la
loi de finance complémentaire pour 1990, P 950.

8 |dem
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étrangere ou nationales par la loi 90-16, par la circulaire 63 du 20 aout 1990 et par le reglement
90-04 de la banque d’Algérie®.

Le vrai « lancement » du commerce extéricur se fait a I’aube des années 2000 avec une
multitude de décisions prise en interne, ¢’est I’ordonnance du 03-04 du 19 juillet 2003, relative
aux regles générales applicables aux opérations d’importation et d’exportation, en énongant
enfin explicitement que les opérations d’importation et d’exportation se réalisent librement, le
changement est officiellement enclenché.

Le vrai « lancement » du commerce extérieur se fait a I’aube des années 2000 avec une
multitude de décisions prise en interne, ¢’est I’ordonnance du 03-04 du 19 juillet 2003, relative
aux régles générales applicables aux opérations d’importation et d’exportation, en énongant
enfin explicitement que les opérations d’importation et d’exportation se réalisent librement, le
changement est officiellement enclenché®.

1.1.3. Développement du commerce exterieur en Algérie depuis les années 2000

Aprés D’annonce explicite de la libéralisation du commerce extérieur en Algérie, le
gouvernement cherche a développer ce domaine et pendant les années 2000 cela se manifeste

par la signature d’une multitude d’accords d’échanges commerciaux avec différentes zones.*°

1.2. Les accords de libre-échange
1.2.1. L’accord de I’Algérie avec la grande zone arabe de libre-échange (GZALE)

Dans le cadre du développement des échanges commerciaux entre les pays arabes, le Conseil
Economique et Social de la Ligue des Etats Arabes (C.E.S), a décidé en date du 22 Février
1978, d’élaborer une convention pour la facilitation des échanges commerciaux entre les pays
arabes. Cette convention a été adoptée a Tunis le 10 Février 1981.Elle a pour objectif la
libéralisation des échanges commerciaux entre les pays arabes et la facilitation des services liés
au commerce.

Le décret présidentiel n°223 portants ratification de I'Algérie de la Convention de
Facilitation et de Développement des Echanges Commerciaux entre les pays Arabes fut
promulgué au mois d’aotit 2004.L°Algérie a déposé le dossier d’adhésion a la GZALE aupres
du Secrétariat Général de la Ligue Arabe le 31 décembre 2008.Apres I’engagement officiel pris

par le Gouvernement algérien d’appliquer le programme exécutif de cette zone, les échanges

8 SEBTI F, « Sur l'origine des réformes économiques en Algérie et en Europe de I'Est. Une étude comparative »,
Université Mentouri, Constantine, ALGERIE, 1999, P 12.

8 |dem

9 |dem
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\

commerciaux entre 1I’Algérie et les pays arabes membres de la GZALE ont commencé a
bénéficier de la franchise totale a partir du 01 janvier 20009.

La GZALE prévoit une suppression totale des droits de douanes entre les pays signataires de
I’accord. La mise en place de cet espace vise a dynamiser et a contribuer a I’augmentation des
échanges commerciaux entre les pays signataires pour ainsi développer les pays arabes®,

1.2.2. L’accord de libre-échange avec la Jordanie

La convention de coopération commerciale entre I’ Algérie et la Jordanie portant sur le libre-

échange a été signée le 19/05/1997 a Alger. Elle a été ratifiée par le décret présidentiel n°98/252
du 08/08/1998. Cette convention est entrée en vigueur le 31/01/1999, elle vient ainsi favoriser
les échanges de marchandises entre les deux pays en apportant son lot de facilitations®.
Les exportations algériennes vers la Jordanie sont exonérées des droits de douane, des taxes et
d’impdts. De méme pour les produits d’origine jordanienne, a leur entrée en Algérie, qui sont
aussi exonérés des droits de douanes, a I’exception des produits cités sur la liste annexée a la
convention, afin de sauvegarder la morale, la sécurité et I’ordre publics, la santé des personnes
ou la protection de la flore, de ’environnement. Les produits d’origine algérienne exportés
directement vers la Jordanie doivent étre accompagnés d’un certificat d’origine, délivré par la
chambre algérienne de commerce et d’industrie®.

Dans cette convention signée entre les deux pays le produit d’origine se définit comme
étant un produit entiérement obtenu dans ce pays ou qui y ont subi la derniére transformation
ou ouvraison substantielle, économiquement justifiée, dans une entreprise équipée a cet effet,
de sorte que cette opération aboutisse a un produit nouveau ou constitue un stade de fabrication
important. L’article 14 du code des douanes algérien, définit ’origine ainsi :" Le pays d’origine
d’une marchandises celui ou elle a été extraite du sous-sol, récoltée ou fabriquée "%,

1.2.3. L’accord de partenariat en I’Algérie et I’Union Européenne

L'Accord d'association signé a Valence (Espagne) en avril 2002, ne se limite pas
uniquement a la création d'une zone de libre-échange mais intégre aussi bien les aspects
économiques (volet commercial, coopération économique et financiére, flux d'investissement)
que les dimensions politiques, sociales et culturelles nécessaires pour un développement

durable®.

91 Site officiel du ministére du commerce.

92 https://www.douane.gov.dz/

% Idem

94 Code des douanes Algérienne.

% Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.

37



Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

L'Accord d'association est entré en vigueur le ler septembre 2005 bien qu’il fut ratifié par décret
présidentiel n° 05/159 du 27/04/2005., et sa mise en ceuvre n'a rencontré aucune difficulté
majeure en raison de la bonne préparation par le gouvernement de ce dossier a travers la mise
en place d'un Comité permanent chargé de la préparation et du suivi de la mise en ceuvre de cet
accord (piloté par le Ministére des Affaires Etrangéres), en date du 30 Décembre 2004 ;d'une
Commission technique chargée du suivi de la mise en ceuvre de la zone de libre-échange prévue
dans ce cadre (présidée par la CACI), en date du 23 Aodt 2005%.

Cet Accord s'inscrit dans le contexte du processus de Barcelone initié par I'Union
Européenne pour développer les relations de coopération avec les pays Sud Méditerranéens tout
en visant la mise en place a long terme d'une « zone de prospérité partagée ».

Ce partenariat est important car c'est avec I'UE que I'Algérie réalise prés de 60 % de son
commerce extérieur et la mise en place d’une zone de libre-échange entre les deux parties
viendrait renforcer un commerce déja bien prospere entre eux, ce qui permettrait a 1’ Algérie de
diversifié ses exportations.

Dans le point 02 de ’article 01 de I’accord signé entre les deux parties sont noter les objectifs

de ce dernier qui sont donc :

Fournir un cadre approprié au dialogue politique entre les parties afin de permettre le
renforcement de leurs relations et de leur coopération dans tous les domaines qu’elles
estimeront pertinents ;

- Développer les échanges, assurer I’essor de relations économiques et sociales
équilibrées entre les parties, et fixer les conditions de la libéralisation progressive des
échanges de biens, de services et de capitaux ;

- Favoriser les échanges humains, notamment dans le cadre des procédures
administratives.

- Encourager I’intégration maghrébine en favorisant les échanges et la coopération au sein
de ’ensemble maghrébin et entre celui-ci et la Communauté européenne et ses Etats
membres ;

- Promouvoir la coopération dans les domaines économique, social, culturel et

financier®’.

% Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.
%7 Document de I’accord Euro-Méditerranéen établissant une association entre la république démocratique
Algérienne et populaire d’une part et la communauté européenne et ses états membres d’autre part.
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1.2.4. Accord commercial préférentiel Algéro-Tunisien

Dans le cadre de la mise en ceuvre de I'Accord Commercial Préférentiel Algéro-Tunisien
entrée en vigueur le ler Mars 2014.11 fut ratifié par le décret Présidentiel N°10-12 du 11
janvier 2010. Ainsi, et en vertu des dispositions de cet accord, les produits originaires
couverts par cet accord, peuvent étre échangés sous un régime tarifaire préférentiel entre
I’ Algérie et la Tunisie®®.
1.2.5. L’accession de I’Algérie a ’organisation mondial du commerce (OMC)

En 1987 et dans le cadre de sa quéte du changement et de ’adoption du libéralisme 1’ Algérie
a manifesté son intention d’intégrer le systéme du commerce multilatéral qu’incarnait I’ Accord
Général sur les Tarifs et le Commerce (GATT). A partir de 1995 fut créer I’Organisation
Mondiale du Commerce (OMC) qui a pris le relais. Le Groupe de travail de I’accession de
I’Algérie au GATT a été institué le 17 juin 1987.En 1995 ce Groupe de travail du GATT a été
transformé en Groupe de travail de ’OMC chargé de I’accession de I’Algérie. Il a tenu sa

premiére réunion en avril 1998%,

Nous pouvons constater I’avancée de la voie vers 1’accession avec la figure suivante :

Figure 06 : Etat d’avancement du processus d’accession de I’Algérie a ’OMC
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Source : https://www.wto.org/indexfr.htm

% Site officiel de la direction générale des douanes, CIRCULAIRE N° 362 /DGD/SP/D.0413/14, du 26/02/2014.
% Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.

39


http://www.commerce.gov.dz/media/bibliotheque/source/tarif-douane-10-chif/201012fr.pdf
https://www.wto.org/indexfr.htm

Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

1.3. Evolution de ’import/export sur les différentes périodes du commerce
exterieur Algérien

Afin de mesurer I'impact de I’adoption du libéralisme ainsi que des facilitées et accords
signés entre 1’ Algérie et les autres pays membres des différentes zones de libre-échange, nous
allons réaliser un graphe comparatif du commerce extérieur sur les différentes périodes depuis
I’indépendance a nos jours.'%

Figure 07 : Comparatif de I’import/export Algérien sur différentes périodes en Millions

$
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Exportations Importations

Source : Direction générale des douanes https://www.douane.gov.dz/

Sur ce graphique on peut constater I’évolution du commerce extérieur en Algérie avec
notamment une grosse montée apres I’adoption du libéralisme et la signature de multiples
accords qui ont favorisé les échanges ainsi que la multiplication et la diversification des
exportations méme s’il est vrai, ce secteur reste dominer par les hydrocarbures.

Afin de mieux se rendre compte de ’impact du libéralisme a travers les années nous allons

Vvoir sa représentation sur un graphe au fil des années. %!

100 Sjte officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.
101 dem

40


https://www.douane.gov.dz/

Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

Figure 08 : Evolution du commerce extérieur en Algérie 1963-1973 en Millions de $
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Source : Direction général des douanes https://www.douane.gov.dz/

Ce graphe qui va de I’'indépendance a 1973 nous montre un équilibre entre les importations
et les exportations avec une légére croissance en 10 ans sous le régime protectionniste ou le

gouvernement a une mainmise sur les opérations commerciales.

Figure 09 : Evolution du commerce extérieur en Algérie 1974-1994
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Source : Direction générale des douanes https://www.douane.gov.dz/
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Toujours sous I’emprise du protectionnisme, de 1974 a 1994, on note une croissance timide
au fil des années avec un équilibre entre les importations et les exportations.

Figure 10 : Evolution du commerce extérieur 1995-2010
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Source : Direction générale des douanes https://www.douane.gov.dz/

Enfin avec I’entrée en vigueur du libéralisme en 1990 et ’apparition de 1’Algérie sur la
scene internationale avec notamment les accords de libre-échanges signés avec différentes
zones d’échanges au début des années 2000, on peut constater la montée en grande vitesse des
exportations et importations Algérienne au courant de I’année2010 avec une nette démarcation
des exportations.

Le commerce extérieur en Algérie a mis du temps a décoller, notamment a cause de la
politique entreprise en Algérie au lendemain de 1I’indépendance afin de protéger I’économie
nationale, ce n’est qu’apres I’adoption du libéralisme pendant les années 1990 que le commerce
extérieur a pu se développer et prendre une autre envergure au début des années 2000 avec la
signature d’une multitude d’accords avec différentes zones de libre-échanges.

Cependant la dépendance de I’ Algérie vis-a-vis des hydrocarbures est un vrai handicap auquel
il faut remédier en favorisant le développement des autres secteurs. %
Conclusion

Dans cette section on a suivie I’évolution du commerce international au fils des époques

de I’indépendance a notre jour, ainsi nous avons vu différentes statistiques sur toutes ces

périodes ainsi que les accords signés qui ont favorisé le développement du CI en Algérie.

102 https://www.douane.gov.dz/
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Section 02 : La promotion des exportations hors hydrocarbures en Algérie

Dans un monde ou régne de plus en plus la mondialisation, 1’exportation se transforme en
une activité vitale, et constitue 1'un des piliers du développement économique d’un pays. En
Algérie, le développement et I’investissement dans le secteur hors hydrocarbures devient un
enjeu majeur pour les autorités du pays, encore plus dans le contexte actuel ou la recette des
hydrocarbures se resserre encore plus et avec les motivations mondiales pour se tourner vers

des énergies renouvelables.

2.1. La politique Algérienne dans le cadre de ’ouverture commereciale

Nous allons nous pencher sur le cadre institutionnel et juridique de ’ouverture de 1’Algérie
au commerce mondial.

2.1.1. La libéralisation du commerce extérieur

L’Algérie commence a adopter la libéralisation du commerce extérieur durant les années
1990 avec la restriction du monopole de I’Etat en offrant plus de liberté aux investisseurs et
cela en mettant en ceuvre une série de décision pour le faciliter, ainsi on aura vu la levée de
toutes les barrieres non-tarifaires (suppression des listes de produits prohibés a I’importation),
la simplification du tarif douanier dans le temps tout d’abord mais aussi en ramenant le nombre
de taux des droits de douanes a quatre (0%, 5%, 15%, 30%) et en réduisant le taux maximum a

60% au lieu de 100% dans un premier temps avant de le baisser encore a 30% depuis 20022,

2.1.2. Démonopolisation du commerce extérieur

Dans un premier temps et au lendemain de I’'indépendance, I’Algérie préconisait la
protection du marcheé intérieur via le contrdle des échanges avec une série de mesure dont le
tarif douanier. Au tout début ce contrdle était limité et le secteur privé a garder une place dans
les échanges extérieurs®,

Ces dispositions devaient en théorie conduire a une rationalisation des ressources de devises
mais en pratique c’était une autre histoire « Les monopoles publics ont fini par générer des

cofits de transactions trés lourds, et des comportements rentiers au détriment de 1’économie du

pays.»

105

103 Site officiel de la douane Algérienne. https://www.douane.gov.dz/

104 Mebtoul. A, « I’ Algérie face aux défis de la mondialisation », Ed OPU, Alger, 2002, P 125.

105 Qussalem M, « Politique industrielle et mondialisation. Les legons de 1’expérience Algérienne », Campus,
2008, P 72
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C’est sur cette voie la qu’on est passé du monopole de I’Etat au libéralisme avec I’adoption
d’un nouveau cadre législatif.

2.2. L’évolution des exportations hors-hydrocarbures en Algérie

Les statistiques montrent clairement que les exportations hors-hydrocarbure sont ou ont
longtemps été délaisser en Algérie, il représente un pourcentage trées faible sur le total des
exportations en Algérie.

Cependant I’Etat algérien a entrepris une série d’initiatives pour mettre en avant les
exportations EHH, c¢’est ainsi que le président de la république lui-méme a déclaré en 2020 en
critiquant le dénigrement de certaines parties qui selon lui « n’ont pas foi en les capacités de
leur pays »% et fixant comme objectif pour I’année 2021 Datteinte des 5 Mds de dollars
d’exportations hors hydrocarbures.

Aprés une grande hausse des chiffres d’exportations hors hydrocarbures on atteint les 3 Mds
de dollars au 8eme mois de I’année 2021 de qui représente 12% du totale des exportations
nationales une boucheée de pain compare au reste des exportations mais une montée significative
et encourageante pour I’avenir.

Nous allons nous pencher en details sur les chiffres de ces exportations afin de mieux évaluer

la progression réaliser et les secteurs concernés par les exportations. 1’

2.2.1. Représentation des exportations hors-hydrocarbure en Algérie

Tableau 02 : Evolution des exportations en Algéerie 2005-2015 en millions de dollars

2005 2006 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015

Produits

Hors 1099 1158 1332 | 1937 | 1066 | 1526 | 2062 | 2062 | 2165 | 2582 | 2063
hydrocarbure

Produits 43937 | 53456 | 58831 | 77 361 | 44 128 | 55527 | 71427 | 69 804 | 63 752 | 60 304 | 35 724
hydrocarbure

Exportations

Total des 45036 | 54613 | 60 163 | 79298 | 45194 | 57 053 | 73489 | 71866 | 65917 | 62 886 | 37 787

Source : CNIS

Sur ce tableau on peut remarquer la légere évolution des EHH de 2005 a 2015 mais surtout
la prédominance des produits hydrocarbures qui restent le poids lourd des exportations

Algérienne.

106 AhdelMadjid Tebboun, Président de la république Algérienne.
107 |dem
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Tableau 03 : Evolution des exportations en Algérie 2018-2019 (unité en million)

A I'exportation 2018 2018 2019 2019

DZD usbD DZD usD
Produits
Hydrocarbures | 4126 545,51 35 450,39 3610 220,56 30 256,30

Produits hors
Hydrocarbures 311 460,05 2 675,69 281 896,42 2 362,66

Total
4 438 005,56 38 126,08 3892 116,98 32 618,96
Source : CNIS
Sur ce tableau on peut constater la dominance des produits hydrocarbures qui se poursuit
pendant les années 2018et 2019. Toutefois on remarque une hausse encourageante des produits
hors-hydrocarbures qui montre I’impact des initiatives prises par les pouvoirs publics.

2.2.2. Représentation des exportations hors-hydrocarbures en Algérie par secteur

Selon les chiffres du ministere du commerce, les exportations hors-hydrocarbures ont connu
une hausse de 118% sur les 8 premiers mois de I’année 2021, ce qui représente 12.3% du total
des exportations Algérienne. En se penchant sur les différents secteurs qui forment les
exportations hors-hydrocarbures en Algérie on remarque que certains se distinguent plus que
d’autres.

Par exemple, la valeur des exportations de fer et d'acier s'est élevée a 595,78 millions de
dollars, contre 28,76 millions de dollars pour la méme période de I'année derniére, soit une
hausse de 1971%.

Quant aux produits chimiques inorganiques, ils ont également enregistré une augmentation
significative de 234% dans les huit premiers mois 2021, atteignant 501,8 millions de dollars,
contre 150,1 millions de dollars a la méme période l'année derniére. Par ailleurs, les
exportations des produits alimentaires a base de sucre ainsi que le miel ont augmenté a hauteur
de 288 millions de dollars, contre 173 millions de dollars I'année écoulée soit une hausse de
66%.

Le volume des articles manufacturés exportés a augmenté, quant a lui, a 190.81 millions de
dollars, soit un taux de 6.54%, selon les détails du communiqué du ministére du Commerce.
Dans ce cadre, le ministére a qualifié le bilan de "positif" représentant "la nouvelle orientation
de la politiqgue du commerce extérieur tracée par le Président de la République visant a réaliser

une véritable diversification de I'économie nationale, se libérer progressivement de la

45



Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

dépendance aux hydrocarbures, traduire les efforts des pouvoirs publics et aplanir les
difficultés'®,

Le tableau suivant représente 1’évolution des exportations des produits hors-hydrocarbures par
groupe d’utilisation.

Tableau 04 : Evolution des exportations hors-hydrocarbures en 2018-2019 en millions

Algérie par secteurs

Source : CNIS
Secteurs d’utilisation 2018 2019
Code | Intitulé GU DzD usD % DzZD USD % %
GU
1 Biens 43 585,27 | 373,77 | 12.78 | 48676,32 | 407,86 | 15.81 | 9.12
Alimentaires
3 et 4 | Produits Bruts 10773,41 | 92,39 | 3,16 | 11451,49 | 95,95 3,72 | 3,86
5 Demi-Produits 27235044 | 233558 | 79,84 | 233551,09 | 195692 | 75,84 | -16,21
6 Biens 35,63 0,31 0,01 30,29 0,25 0,01 | -16,94
d’équipements
agricoles
7 Biens 10507,04 | 90,10 | 3,08 | 9901,76 82,97 3,22 | -7,92
d’équipements
industriels
8 et 9 | Bien de | 3896,58 33,42 1,14 | 4 346,69 36,42 1,41 | 8,99
consommation
(Non
alimentaires)
Total 341 148,37 | 2925,56 | 100 | 307 957,64 | 2580,37 | 100 |-11,8

On constate que les principaux produits hors-hydrocarbures exportés durant 1’année 2019 sont
constitués essentiellement par le groupe « demi produit » qui enregistre une valeur globale de

1,96 milliards USD, le groupe « bien alimentaire » vient en seconde position avec une valeur

de 407,86 millions USD, suivi par le groupe produit brut avec une valeur de 95,95 millions

USD. Ces secteurs représentent les mastodontes des EHH algériennes

108 https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4
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2.2.3. Représentation des exportations hors-hydrocarbure en Algérie par produits

Sur le pourcentage des exportations EHH vue précédemment la plus grosse part du marché

est détenue par le top 5 des produits a hauteur de 74.57%, nous allons les voir en détails sur le

tableau suivant®.

Tableau 05 : Représentation des EHH par produits en millions USD

2.2.4. Principales destinations des exportations Algériennes

Principaux produits 11 mois 2018 11 mois 2019 Evolution | Taux cumulés
Valeur |  Structure Valeur Structure % %
Engrais minéraux ou 948,30 32,41 801,26 31,05 -15,51 31,05
chimiques azotés
Huiles issue goudron | 661,48 22,61 502,28 19,47 -24,07 50,52
Ammoniac 459,51 15,71 298,59 11,57 -35,02 62,09
Sucres de canne ou de | 233,29 7,97 260,17 10,08 11,52 72,17
betterave
Fer ou acier 0,00 0,00 67,80 2,63 - 77,46
Phosphate de calcium 50,95 1,74 68,61 2,66 34,64 74,83
naturels
Ciments hydraulique 25,16 0,86 60,68 2,35 141,19 82,28
Dattes, figues, ananas, | 64,85 2,22 63,79 2,47 -1,63 79,93
avocats, goyaves...
Hydrogene, gaz rares... | 40,33 1,38 55,32 2,14 37,17 84,43
Produits laminés 33,65 1,15 28,10 1,09 -16,48 85,52
Sous total 2517,53 86,05 2206,61 85,52 -12,35
Autres 408,03 13,95 373,77 14,48 -8,40 100,00
Total 2925,56 100,00 2580,37 100,00 -11,80
Source : CNIS

Durant les onze mois de I’année 2019, les cinq premiers clients de I’ Algérie représentent pres

de 57,40 % des exportations algériennes, comme repris dans le tableau N°16 ci-dessous. A ce

titre, la France est le principal client de 1’ Algérie avec une part de 14,16 %, suivie par I’Italie,

109 Ministére du commerce et de la promotion des exportations. Année 2019
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I’Espagne, les USA et la Turquie avec des parts respectives de 13,19 %, 10,98 %, 6,71 % et de
6,18 %O,
Tableau 06 : Principaux pays clients de I’ Algérie (Millions USD)

Principaux clients Valeur %

France 4 619,78 14,16
Italie 4303,07 13,19
Espagne 3 580,04 10,98
Etats Unis d’Amérique 2 187,25 6,71
Turquie 2015,92 6,18
Grande Bretagne 2011,92 6,17
Chine 1570,29 4,81
Inde 1440,96 4,42
Pays-Bas 1383,34 4,24
Rep de Corée 1292,52 3,96
Tunisie 1 168,09 3,58
Brésil 1136,81 3,49
Belgique 737,83 2,26
Portugal 719,28 2,21
Singapour 535,71 1,64
Sous total 28 702,79 87,99
Reste du monde (141) 3916,16 12,01
Total général 32618,96 100%

Source : https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4

Le tableau si dessus nous montre les différents clients de I’ Algérie a I’échelle international ainsi

nous pouvons voir que le top 5 est dominer par I’Europe

110 https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4
48



Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

2.2.5. Représentation des exportations Algérienne par région

Figure 11 : Exportations Algérienne par région en %

Exportations

AG%
11% » Europe
= Asie
. = Amérique
63% Afrique
= Océanie

Source : https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4

Sur cette figure on remarque que I’ Algérie traite beaucoup plus avec I’Europe a hauteur de
63% suivi de 1’ Asie avec 18% puis I’Amérique 11%, pour qu’arrive I’ Afrique avec seulement

6% malgré la proximité avec les pays de ce continent.

2.2.6. Représentation des destinations des EHH Algérienne

Figure 12 : Représentation du top 5 des destinations EHH Algérienne

Exportations

® France
= |talie
(]

= Espagne

USA

= Turquie

11%
= Reste du monde

-7%

Source : Graphique réaliser depuis les données du tableau précédent
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Ici encore on peut constater que les EHH Algérienne vont vers des marchés sur d’autres
continent, la France a auteur de 14%, I’Italie 13% et ’Espagne 11% constituent le top 3 des

destinations des EHH Algériennes.

2.3. Aides et avantages dont bénéficie les entreprises exportatrices en
Algérie

Avec toutes les données vues précédemment, on remarque assez facilement que les
exportations hors hydrocarbure sont un secteur qui fait défaut a I’ Algérie depuis de nombreuses
années si ce n’est depuis toujours, cependant avec I’implication de I’Etat on a remarqué un
rebond encourageant en 2021 ou certains secteurs de produits ont doublé leur volume
d’exportations.

Cette implication des pouvoirs public se manifeste en accordant certaines facilitées et aides
octroyés aux entreprises qui souhaitent se lancer dans I’exportation de bien et de services et ce
grace notamment au fond spécial pour promouvoir les exportations.!!

2.3.1. Le fonds spécial pour promouvoir les exportations (FSPE)

Ce fonds a été institué par la loi des finances 1996, il est destiné a apporter un soutien
financier aux entreprises exportatrices dans leurs actions de promotion et de placement de leurs
produits sur les marchés étrangers.

L’aide de I’Etat par le biais du FSPE est octroyée a toute entreprise résidente productrice de
bien et service ou a tout commercant régulierement inscrit au registre de commerce ceuvrant
dans le domaine de I’exportation.

Le montant de I’aide accordée est déterminé par le ministre du commerce selon des
pourcentages fixé a I’avance, en fonction des ressources disponible!'?, Le montant de 1’aide
accordée est déterminé par le ministre du commerce selon des pourcentages fixés a 1’avance,
en fonction des ressources disponible.

Conformément au décret exécutif n® 14-238 du 25 aout 2014 modifiant et complétant le
décret du 5 juin 1996 fixant les modalités de fonctionnement du compte d’affectation spéciale
n° 302-084 « Fond spécial pour la promotion des exportations »**3,

Il prend donc en charge :

- Une partie des frais liés a I’étude des marchés extérieur ;

111 https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4

112 Ministére du commerce, Direction générale du commerce extérieur.

113 Décret exécutif n°® 96-205 du 5 juin 1996, réformé en décret n° 14-238, le 25 aout 2014, de la loi des finances
1996.
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- Une partie des frais de participation des exportateurs dans les foires et salons
d’exposition a I’étranger (Différents pourcentage selon le type de manifestation) ;

- Prise en charge partielle des PME dans 1’élaboration du diagnostic export ;

- L’aide a la promotion des produits ;

- L’aide dans la formation aux métiers de 1’export ;

Une partie des frais de transport!'“,

2.3.2. L’agence national de la promotion du commerce extérieur (ALGEX)

L’ALGEX vient remplacer la PROMEX, c’est un établissement étatique appartenant au
ministére du commerce, il fut créé par le décret exécutif n° 04-174 du 12 juin 2004 dans le but
d’aider au développement des exportations hors hydrocarbures et donc d’aider les entreprises
dans ce secteur®>.

Les principaux objectifs de I’ALGEX sont :

- Assister les entreprises exportatrices dans la promotion de leurs produits et leurs

placements dans les marchés étrangers ;

- Assurer la formation et I’information dans le domaine de I’exportation ;

- Participer au développement de stratégies national dans le cadre du la mise en avant de

I’exportation’?®,
2.3.3. La compagnie Algérienne d’assurance et de garantie des exportations (CAGEX)

La Compagnie Algérienne d’ Assurance et de Garantie des Exportations (CAGEX) est régie,
entre autres, par ’article 4 de I’ordonnance 96/06 du 10/01/1996 qui dispose que 1’assurance-
crédit a ’exportation est confiée a une société chargée d’assurer pour:

- son propre compte et sous le contrdle de I’Etat, les risques commerciaux ;
- le compte de I’Etat et sous son controle, les risques politiques, les risques de non transfert
et les risques de catastrophes naturelles?’.

Cette compagnie a été créé dans le but dencourager et de promouvoir les exportations
Algériennes en dehors des hydrocarbures et de garantir les ventes a crédit au profit des
opérateurs économiques activant sur le marché national.

Elle a donc pour missions principales :

- Assurance-crédit export ;

114 Ministére du commerce, Direction générale du commerce extérieur

115 Site officiel de I’ALGEX.

116 Rouane Rafik, « Le marketing Directe International : au service des exportations Algériennes hors
hydrocarbures », DAHLAB, P.P 76-77.

117 Site officiel de la CAGEX.
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- Assurance-crédit domestique ;
- Assurances foires ;

- Vente d’information économique et financiére!®,

2.3.4. La société Algériennes des foires et des expositions (SAFEX)

La Société Algérienne des Foires et Exportations est une entreprise publique issue de la
transformation de I’objet social et de la dénomination de I'Office National des Foires et
Expositions. Elle est le leader de I’événementiel, elle organise des manifestations
économiques et expositions a caractére national et international, local et régional en Algérie.
En Outre, la SAFEX est I’organisateur officiel de la participation de 1’Algérie aux foires et
salons a I’étranger®®.

La mission principale de la SAFEX est de contribuer au développement et a la promotion
des activités commerciales ainsi qu’a la valorisation et la gestion de son patrimoine
(infrastructures du Palais des Expositions) par tous les moyens appropriés.

La SAFEX participe a la promotion des exportations par 1’assistance des opérateurs
économiques en matiére du commerce international, au moyen de :

- Opportunité d’affaires avec 1’étranger.

- Mise en relation d’affaires.

- L’édition de revues économiques.

- Organisation de séminaires et conférences!?
2.4. Autres mesures prises par I’Etat pour booster les EHH
2.4.1. Facilitées accordées a des produits spécifiques

L’Etat a adopter d’autres mesures propres a certains produits tel que le couloir vert, il se

représente en une aide ou facilité accordé par I’Etat a I’exportation de date et ce depuis 2006,
ainsi il suffit d’un controle documentaire pour pouvoir exporter des dates ce qui accélere son
temps de passage. Cette facilité devrait étre prolongée a tous les produits périssables!??,
2.4.2. Autres facilitées accordées aux entreprises EHH

- Avantages fiscaux, certaines exonérations sont accordées aux activités d’exportations.

- Facilitations financieres et banquiéres, se représente dans les délais de rapatriement et

la rétrocession des recettes d’exportations

118 Site officiel de la CAGEX.

119 Site officiel de la SAFEX.

120 1dem

121 Ati Takarli, « les exportations hors hydrocarbures Algérienne », a I’occasion de la tenue de la Maghreb, paris
les 5 et 6 février 2008, P 7
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- Unrégime douanier suspensif a I’exportation.

Figure 13 : Evolution des EHH entre 2019 et 2021

Exportations hors hydrocarbures
Algérie

EXPORTATION 2019  EXPORTATION 2021
(8EME MOIS)

Source : Graphe réaliser avec les données recueillis sur le site du CNIS

2.5. Contraintes et inconvenients auxquels font faces les entreprises
Algérienne a I’exportation

Les efforts entrepris récemment par I’Etat ou encore les aides accordées aux entreprises
exportatrices qui remonte aux années 90 restent infime au regard des contraintes du terrain et
le retard qu’accuse ce secteur en Algérie n’est pas anodin. Les investisseurs rencontrent
énormément d’inconvénients, qu’ils soient institutionnels, juridiques ou méme d’ordre
économique.

Nous allons donc essayer d’éclairer ces différentes défaillances que rencontres les
entreprises Algériennes, pour cela nous allons voir I’ensemble de [I’environnement
institutionnel, juridigue et organisationnel de la scéne commerciale en Algérie, autant le dire on
parle de la source méme des maux de ce secteur.'??

2.5.1. Aspect transactionnel (Banques)

Les entreprises Algérienne qui ont des aspirations a exporter sont rares, celles qui se
permettent I’exportation le sont encore plus, et ce peu d’entreprises font face a une organisation
lente et stricte au niveau des banques.

- Un délai de rapatriement des recettes des EHH a longtemps été un frein avant de passer

de 180 jours a 360 jours.

122 Ati Takarli, « les exportations hors hydrocarbures Algérienne », a I’occasion de la tenue de la Maghreb, paris
les 5 et 6 février 2008, P 7
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Répartition de la recette des EHH en 3 parties (50% du montant en compte dinars, 30% en
compte devise personne morale et 20% en compte devise de 1’exportateur qui est donc sous la
responsabilité de ce dernier)'%,

2.5.2. La lenteur de I’administration Algérienne

‘L’administration Algérienne est bien connue pour sa lenteur et sa lourdeur autant sur les
délais de faisabilité des documents autant sur les dossiers a fournir. Ca englobe tous les
domaines et donc bien évidement le secteur des exportations aussi. Ce qui décourage bien des
investisseurs ou des entreprises qui deviennent réticente a 1’idée d’effectuer une opération
d’exportation, d’autant que ces mémes dossiers a fournir doivent étre refais a chaque
transaction'?,

2.5.3. Contraintes liées aux services portuaires

Autre probleme bien connu en Algérie, le manque d’infrastructures et ¢a a une influence
directe sur le volume des exportations hors hydrocarbure, car a I’exception des ports pétroliers
les autres secteurs manquent d’espace et d’équipement nécessaire au stockage et chargement
de marchandises.

Il y’a un manque cruel de grand port moderne en Algérie, outre le port d’Alger qui gére un
tiers du commerce international en Algérie, le port de Bejaia qui est le 2eme en Algeérie en
termes d’activité commercial ou encore le port de Djendjen qui entre parenthése est le plus
grand port en eau profonde d’Algérie disposant d’une capacité de 4 millions de tonnes et qui se
situe a proximité d’un aéroport

et d’une gare ferroviaire, ce qui en fait un pdle multimodal d’échange de marchandises!?°.
Sans oublier que la lenteur de ces procédures peut porter atteinte aux marchandises stockées,
on tient donc 1a un pilier en termes d’échanges internationaux sur lequel doit se pencher les
autorités Algérienne afin de développer le secteur des EHH.

2.5.4. Contraintes liées a la logistique et au transport

Outre les difficultés liées aux services portuaires les entreprises souhaitant exporter font

face a une chaine logistique défaillante en termes de temps avec une lenteur relié au services

portuaires vu précédemment mais aussi un stockage et transport de marchandise trés couteux,

123 Site officiel de I’ ALGEX

124 Forum des Chefs d’Entreprises, « Indice du forum pour la performance de I’entreprise algérienne », Alger,
Janvier2011, P 3.

125 Sites officiels des entreprises portuaires d’Alger, Bejaia et Djendjen.
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ajoutons a cela des frais de prestation aux compagnies maritimes et autres organismes cela fait
une belle épine aux exportateurs®?®,
2.5.5. Contraintes liées a la promotion de produit et prospections de marchés extérieurs

Les entreprises souhaitant exporter doivent d’abord sonder les marchés étrangers et cette
opération peut s’avérer plutdt couteuse, entre les frais de transports de restauration et
d’hotellerie des agents déployer ainsi que 1’achat de différents services dans le pays ciblé
nécessaire au bon déroulement de I’opération, ’entreprise fait donc face a des colts assez élevés
et les différentes aides qu’elle peut obtenir tel que le FSPE sont loin de couvrir I’intégralité de
ces sommes*?’,
2.5.6. Contraintes liées a la réglementation douaniére

Un inconvénient administratif de plus, le dédouanement, une opération qui peut s’avérer
extrémes lente et lourde en préparation cette étape peut étre préjudiciable a 1’entreprise si elle
dispose de produits qui nécessite d’étre vite mis a disposition du consommateur.
La douane Algérienne est loin d’étre aux standards internationaux en termes de temps et de
flexibilité ce qui en fait un vrai handicape pour le développement des exportations.?8
Conclusion

Le gouvernement Algérien a mis en place une série de programmes d’aides ainsi que des
facilités pour aider le secteur des exportations hors hydrocarbures a se développer mais ce
dernier fait pale figure devant les exportations d’hydrocarbures qui culmine a plus de 80%. Ce
secteur reste donc le talon d’Achille du commerce extérieur Algérien.
Par ailleurs, la dépendance vis-a-vis des exportations hydrocarbures reste un frein majeur au

développement des autres secteurs.
Section 03 : L’apport de ’industrie agroalimentaire en Algérie

L’industrie agroalimentaire est considérée comme étant le moteur de 1’économie réelle, elle
occupe une place importante dans 1’économie des pays. Une grande partie de ces derniers a
consacré des efforts considérables afin d’améliorer et de développer ce secteur afin d’en
benéficier en maximum et d’atteindre des objectifs de croissance économique et de sécurité

alimentaire.

126 Centred EtudesdesTransportspourlaMéditerranée"CETMO » « Le secteur logistique sur la rive sud de la Méditerranée
Occidentale », octobre2010, P 18.

127 Merzouk F, « PME et compétitivité en Algérie, Genése de développement des PME en Algérie », Mémoire de
Magister, Université de Bouira, année 2010.

128 |dem
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Depuis I’indépendance, 1’économie algérienne a été caractérisée par la prédominance du
secteur des hydrocarbures qui devient un handicap qui pénalise les autres secteurs.
Dans cette section nous allons aborder quelques définitions concernant 1’industrie
agroalimentaire, son évolution a travers le temps de fagon générale, sa place dans 1’économie

nationale et son réle dans le commerce extérieur en Algérie.
3.1. Définition des concepts de base

Dans cette partie je vais définir les concepts de base liés a 1’industrie agroalimentaire.

3.1.1. Définition de I’agroalimentaire

Nous les décrivons sous deux définitions.

a) Selon le dictionnaire

Pratique relatif a la transformation par l'industrie des produits agricoles destines a
I'alimentation. Produits agroalimentaires®?®,
b) Selon B. MARTORY et J.Y. CAPUL

Agroalimentaire vient du terme agriculture. Elle signifie soit une activité humaine
consistant a produire des denrées alimentaires (végétaux et animaux) et certaines matiéres
premieres (cotons, caoutchouc naturel, lin, ...) utiles a I’homme. Soit le secteur économique qui
regroupe I'ensemble des activites visant a transformer le milieu naturel, animal et végétal pour
la production d'aliments®3°.
3.1.2. Définition de I’industrie

L’industrie désigne un secteur économique regroupant les activités de transformations de
produits (matieres premieres ou produits semi-finis). L’industrie est un secteur essentiel de
1’économie carrelle produit des biens qui servent a fabriquer d'autres biens?,

3.1.3. Définition de I’industrie agroalimentaire

D’aprées AUDROING « L’industrie agro-alimentaire recouvrent un ensemble d’activités
hétérogénes de transformation de produits agricoles eux-mémes trés divers, I’objectif étant
I’alimentaire indirect (produits intermédiaires) ou direct (produits finals) »**2,

3.1.4. Définition des entreprises agroalimentaires

Les entreprises agroalimentaires sont des entreprises qui réalisent la grande partie de leur

chiffre d’affaires dans le conditionnement et la commercialisation des produits alimentaires.

Elles détiennent le marché des matiéres premieres et des produits finis leur permettant un

129 | e ROBERT Dictionnaire en ligne, « définition de I’agroalimentaire ».page 58

130 B, Martory, J.Y Capul, « Economie générale », édition Armand Collin, Paris,2005, P 14.

131 ], Capul, O. Garnier, « Dictionnaire d'économie et des sciences sociales », édition Hatier,2005, Paris, P 312.
132 J.F. Audroing, « Les industries agroalimentaires », édition Economica, Paris,1995, P49.
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contrdle absolu de I’amont et de I’aval de la chaine alimentaire, en d’autres termes c’est un
ensemble d’activités diversifiées reliant la production de produits agricoles et la consommation
de bien alimentaire. Son développement est di aux innovations technologiques et a la
démographie croissante car pour satisfaire le consommateur il est impératif de produire un

produit au design captivant®3,

3.2. Historique et évolution de I’industrie agroalimentaire

Dans cette partie nous allons en premier lieu démontrer de fagon générale I’histoire de
I’industrie agroalimentaire et son apparition dans le monde, puis son évolution et son
développement en Algérie.

3.2.1. Histoire de I’industrie agroalimentaire dans le monde

Probablement née durant la période néolithique, la transformation de matieres premiéres
périssables en denrées stockables et utilisables pour la préparation des repas est une pratique
trés ancienne née au méme temps que 1’agriculture et la sédentarisation, quel que soit le type
de fabrication (fabrication de farines de semoules de céréales, de fromages et de boissons
fermentées ainsi que le séchage et le fumage de viandes et poissons).Cette activité est restée
trés longtemps intégrée a la production agricole sous une forme artisanale et familiale.

Le terme « industrie agroalimentaire » n’est apparue qu’au cours de la révolution
industrielle, elle trouve son origine dans I’innovation technologique comme pour d’autres
secteurs tel que le textile et la métallurgie, Les grandes firmes agroalimentaires apparaissent a
la fin du 19éme siécle ou au début du 20éme siecle. Toutefois, les structures de marché ne
vont évoluer significativement qu'a partir de la Seconde Guerre mondiale®3*.

3.2.2. Histoire et évolution de ’industrie agroalimentaire en Algérie

Depuis I’indépendance, I’économie algérienne ne reposait pratiquement que sur le secteur
des hydrocarbures, la négligence du secteur industriel en particulier, I’industrie agroalimentaire
a entrainé une augmentation des couts de facturation des denrées alimentaires importées par
I’Etat algérien et une diminution de la trésorerie de 1’Etat.

Cependant, des programmes publics de développement visant a créer des entreprises
nationales dans le secteur de I’AA ont connu le jour notamment dans le secteur des céréales,

des produits laitiers, de I’eau et des boissons grace a cela I'lAA a connu sa prospérité au de

133 Yvan. B, Francice. B et Tacinthe. F, « L’entreprise agroalimentaire, assurer la croissance », les Editions du
monde alimentaire INC, Canada, 1995, P27.

134 Jean-Louis Rastoin, « Une bréve histoire de I’industrie alimentaire », revue économie rurale, N°255-256,
2000, P61.
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I’année 1970, d’autres secteurs ont vu le jour tel que I’industrie du sucre, des maticres grasses,
de la viande, des conservateurs...

Ces programmes ont été adopté pour encourager I'TAA afin de satisfaire le marché intérieur,
réduire la dépendance vis-a-vis de I’extérieur et la facture des importations alimentaires®.

3.2.3. La part de I’industrie agroalimentaire dans I’économie nationale et dans le
commerce extérieur

Comme on le sait déja 'TAA occupe une place importante que ce soit dans 1’économie
nationale que dans le commerce extérieur en particulier.
Dans cette partie je vais aborder en premier lieu la part de ’industrie agroalimentaire dans
I’économie nationale, puis nous aborderons le role de cette industrie dans le commerce extérieur
en Algérie. 1%
3.2.4. Le roéle de I’industrie agroalimentaire dans I’économie nationale

Le secteur agroalimentaire occupe une place stratégique dans I’économie nationale son
objectif principale qui est de permettre la satisfaction en termes de produits alimentaires et ainsi
que la diminution des importations de produits alimentaires dont les couts sont extrémement
37

élevés, ce secteur sert aussi a absorber le chomage grace a ’emploie qu’il crée.?

3.2.5. La part des IAA dans la production brute

La production brute comprend les biens et services qui sont produits dans 1’organisation et
qui vont devenir utilisables en dehors de cette derniére.
Le tableau ci-dessous nous montre la place de I'IAA dans la production brute, on remarque
aussi la croissance de I’indice de ce secteur au fil des semestres en 2020 pour enfin exploser sur
I’ensemble de I’année 2021.13%

Tableau 07 : la part des IAA dans la production brute (2020-2021) en indice
Agrégation 1T20 2T20 3T20 4720 AN20 1T21
JAVAN 1694.0 1734.0 1733.6 1764.1 17314 1836.0
Travail de grain 1712.2 1750.9 1750.9 1767.4 17454 1759.7
Industrie du lait 1729.1 1729.2 1792.2 17311 1729.7 1730.2

Aliment animaux 1642.2 1706.0 1704.7 17755 1707.1 2030.6

Source : Office national des statistiques 2021

135 Jean-Louis Rastoin, « Une bréve histoire de I’industrie alimentaire », revue économie rurale, N°255-256,

137 Chaib Baghdad « les industries agroalimentaire en Algérie » 2020,page 215
138 | dem
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- Les principales caractéristiques de I’indice

e L’objectif principal du calcul de I’indice des prix a la production industrielle est la
mesure de I’évolution des prix a la production ;

e Indice de type Laspeyres, les pondérations des produits sont calculées a partir des
poids des ventes de chaque produit par entreprise et par activités ;

o L’année de base est 1989 (base 100 pour les calculs) ;

e Les biens industriels observés sont ceux vendus sur le marché intérieur exceptés les
produits importés et ceux destinés a 1’exportation ;

o Les prix observés sont les prix sortis d’usine et prix hors taxes (TTC hors tps et
PHC) ;

e Le champ concerné est 90% des ventes par activités et par entreprise ;

e Formule de calcul de I’indice :

9 = Xi (Wi / 2i wi) (p til p s9i); tel que:

Wi : Poids de la variété i

P 89i: prix TTC au trimestre t de la vérité i

Pi : prix de base (moyen de 1989) de la variété i.*°

Tableau 08 : la part des IAA dans la production brute (2020-2021) en pourcentage.
Agrégation 4T20/3T20 2520/2S19 12M20/12M19  1T21/4T20

Travail de grain 1.1 2.4 2.3 2.3 5.6
Industrie du lait 5.7 4.0 5.5 -6.7 -4.5

-1.5 7.2 7.0 6.3 10.2

Source : office national des statistiques 2021

1T21/1T20

D’apres les données du tableau les IAA affichent une croissance de 4.1% au ler
trimestre 2021 par rapport au trimestre écoulé. Cette tendance est induite

principalement par ’augmentation des prix des produits alimentaires pour animaux
(+14.4).

139 https://www.ons.dz/spip.php?rubrique4
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3.2.6. Evolution des emplois dans les IAA
Le secteur de 'TAA en Algérie constitue un maillon important du tissu industriel national du
fait de son réle important, dans 1’économie du pays, ainsi sa contribution efficace et durable a

I’absorption du chdmage en pleine expansion.

Tableau 09 : évolution des emplois des IAA (2016-2018)

Emploi Structures en % Variation en %
Intitulés 2016 2017 2018 2016 2017 2018 2018/2017
Mines et | 7153 7115 6952 6.9 6.9 6.8 2.3
carriéres
Textiles 6829 6837 6957 6.6 6.7 6.8 1.8
1AA 18382 18477 16479 17.7 18.0 16.0 -10.8
Cuirs et | 1442 1448 1500 14 14 15 1.6
chaussures

Source : office nationale des statistiques 2019

D’apres les données du tableau on constate que les IAA contribuent énormément a I’emploi
industriel, le nombre de postes étant passe de 18382 en 2016 a 18477 en 2017, mais en 2018,
on observe une perte importante du nombre de postes, il a diminué a 16479 avec un taux de

10.8% et un poids arrivé a 16%.

3.3. Les contraintes de I’industrie agroalimentaire en Algérie

Le secteur de l'industrie agroalimentaire occupe une position privilégiée dans le processus
de libéralisation et de modernisation de I'économie. Les entreprises agroalimentaires devraient
vraiment faire de gros efforts pour faire face aux multiples contraintes qui les caractérisent et
pour répondre efficacement aux changements rapides de I'environnement national et
international. Les industries agroalimentaires en Algérie ont plusieurs contraintes malgré leur
développement et leurs places stratégiques au sein de I’économie nationale. Les principales
contraintes sont les suivantes®? :

- Les industries agroalimentaires sont peu présentes dans les régions rurales et intégrent
faiblement les productions nationales ;

- Une forte dépendance des importations des produits agricoles ;

- Un faible degré d’innovation verticale et en aval ;

140 Horri Khelifa, Dahane Azzedine et Maatoug Mhamed, « Problématique du développement des industries
agroalimentaires en Algérie », European Scientific Journal, Vol 11, n°3, Algérie,2015, P 225.
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- Une capacité d’attraction des IE quasi inexistante ;

- Un environnement scientifique et technique embryonnaire ;

- Un systéme de transport et de logistique beaucoup trop classique ;

- Une faible maitrise des méthodes modernes de management et d’organisation des
entreprises ;

- Une énorme difficulté a affronté la concurrence internationale.

La contrainte principale des unités agroalimentaires se situe au niveau de
I’approvisionnement en matiéres premiéres agricoles en termes de quantité, qualité et prix. La
production agricole est irréguliere souvent en raison des méthodes de production (différentes
variétés, multiplicité des producteurs, techniques rudimentaires, etc.) et I'hétérogénéité des
matieres premiéres réceptionnées a des conséquences directes sur le fonctionnement des unités
de transformation (calibres différents, taux de déchets élevés, interventions manuelles).

Les unités de transformation ne traitent qu’une proportion tres faible de la production locale
et le taux d’utilisation des capacités ne permet guere un retour rapide sur I’investissement. De
méme, I'irrégularité des flux, I’abandon de certaines cultures, les surcolits générés et I’absence
de relations contractuelles ont fini par decourager les entreprises qui se sont alors, tournées vers
le marché international (céréales, lait, huile brute, sucre, aliments avicoles, etc.), pour satisfaire
leurs besoins'*,

3.4. Le role de P’industrie agroalimentaire dans le commerce extérieur en
Algérie

L’industrie Agroalimentaire IAA est la 26™ industrie de 1’ Algérie. Elle participe a hauteur
de 40% du total du CA des industries nationales hors hydrocarbures. Son taux de croissance est
de 6,8% en 2019, représente 13% du PIB, avec un peu plus de 23 000 entreprises industrielles
dont 95% issues du secteur privé. Les importations d’équipements représentent 300 millions €
en 2019. L’Algérie est le ler importateur africain de denrées alimentaires (8.07 Md€). Le
gouvernement lance un plan national de développement des industries agroalimentaires et la
création de 4 technopoles de 500 industries agroalimentaires42,

.3.4.1. La part des IAA dans la structure des importations en Algérie
Les importations agroalimentaires en Algérie occupent une place essentielle dans les

importations générales en Algérie

141 Chaib Baghdad « les industries agroalimentaire en Algérie » 2020,page 185
142 Rapport périodique des statistiques du commerce extérieur d’Algérie.

61



Chapitre 2 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

Tableau 10 : La part des industries agroalimentaires dans la structure des importations
(2019/2020) en million USD

Groupe de produit 2019 2020 Evolutions
Valeur | Struct Valeur | Struct %
% %
Biens alimentaires 1925.02 | 16.98 1936.46 | 21.23 0.59
Energie et lubrifiants 165.56 | 1.46 465.46 | 5.10 181.14
Produits bruts 522.18 | 4.61 586.80 | 6.43 12.38
Bien de conso. non alimentaire 1572.27 | 13.87 1441.70 | 15.81 -14.72

Source : centre national de ’'informatique et des statistiques (CNIS), statistique du

commerce extérieur de I’Algérie période 2020

Selon les données du tableau, les biens alimentaires figurent parmi les importations qui ont
enregistrés une légere augmentation en 2020, puisqu’elle est classée en premiere positions avec
1936.46 millions USD soit une proportion de 21.23% du volume totale, et une augmentation de
4.25% par rapport a ’année 2019.

Selon les données de tableaux, les biens alimentaires figuraient parmi les importations
qui ont enregistré une baisse significative en 2019 par rapport aux autres importations.
Puisqu’elles se classaient a la troisiéme position avec 8 072,27 millions USD soient une

proportion de 19,25% du volume totale, et une baisse de 5.85 % par rapport a I’année 2019.
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Tableau 11 : Les principaux produits importés par I’Algérie (2018/2019).

Groupe de produit 2018 2019 Evolutions
Valeur | Struct Valeur | Struct |en
% % pourcentage

Céréales 3064.70 | 35.75 2706.10 | 33.52 -11.70
Laits et produits laitier 1401.09 | 16.34 124591 | 15.43 -11.08
Sucres et sucreries 815.65 |9.51 726.61 | 9.00 -10.92
Résidus et déchets des IA 672.83 | 7.85 561.25 |6.95 -16.58
Tabacs et succédanés de tabacs 277.65 |3.24 363.22 | 4.50 30.82
Café, thé, maté et épices 367.64 | 4.29 343.98 |4.26 -6.44
Légumes, plantes, racines 387.38 | 4.52 340.65 | 4.22 -12.06
Préparation alimentaire diverses | 326.56 | 3.81 316.61 | 3.92 -3.05
Animaux vivants 163.86 | 1.91 275.27 | 341 67.98

Source : Centre national de I'informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du

commerce extérieur de I’ Algérie.

Selon les données de tableaux, les produits agroalimentaires tels que les produits céréales,

laits et produits laitiers, sucres et sucreries et residus et déchets des industries alimentaires,
affichent des parts respectives de 33,52 %, 15,43 %, 9 % et de 6,95 % dans les importations de

2019.

Les importations des produits céréales ont diminuée de 11,70 %, laits et produits laitiers de

11,08% les sucres et sucreries de 10,92%, les résidus et déchets des industries alimentaires de

16,58% par rapport a 2018.
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3.4.2. La structure d’exportations de ’industrie agroalimentaires

Tableau 12 : La part des IAA dans I’exportation hors hydrocarbures en Algérie en
million USD (2018/2019).

Groupe de produit 2018 2019 Evolutions

Valeur | Struct Valeur | Struct |en

% % pourcentage

Biens alimentaires 373.77 | 12.78 407.86 | 15.81 9.12
Biens destinés a 1’outils de 2427.96 | 82.99 2052.87 | 79.55 -15.45
production
Biens d’équipements 90.41 3.09 83.22 3.23 -7.95
Biens de cons. Non alimentaires | 33.42 1.14 36.42 1.41 8.98

Source : conseil national de ’informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du

commerce extérieur de I’Algérie, période 2019.

D’apres les données du tableau nous constatons que les biens alimentaires occupent la
deuxiéme place dans les exportations hors hydrocarbures en Algérie avec une valeur de 373.77
millions USD, soit un pourcentage de 12.78% en 2018, puis nous constatons aussi une
augmentation de 9.12% soit une valeur de totale de 407.86 millions USD en 2019. Cela indique
une amélioration et un développement des IAA.

Tableau 13 : Les principaux produits exportés par I’Algérie
Groupe de produit 2018 2019 Evolutions

Valeur | Struct Valeur | Struct en

% % pourcentage
Engrais minéraux ou chimiques | 948.3 32.41 801.26 | 31.05 |+1551
Huiles 661.48 | 22.61 502.28 | 19.47 -24.07
Ammoniac anhydre 459,51 | 15.71 298.59 | 11.57 -35.02

Sucre de canne ou de betterave 233.29 | 7.97 260.17 | 10.08 11.52
Phosphates de calcium naturels | 50.95 1.74 68.61 2.66 34.64

Barres en fer 0 0.00 67.80 2.63

Dattes, figues 64.85 2.22 63.79 2.47 -1.63
Ciments hydrauliques 25.16 0.86 60.68 2.35 141.19
Hydrogéne, gaz rares 40.33 1.38 55.32 2.14 37.17
Produits laminés plats a chaud 33.65 1.15 28.10 1.09 -16.48
Total 2517.53 | 86.05 2206.61 | 85.52 -12.35
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Source : Conseil national de I’informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du
commerce extérieur de I’Algérie, période 2019.

D’apres les données du tableau suivant les produits exportés on constate une augmentation
de la valeur de I’exportation de sucre de canne et de betterave qui était d’une valeur de 233.29
millions USD en 2018 ce qui équivaut a 7.97% des exportations totales, d’une augmentation de
11.52% en 2019 d’une valeur de 260.17 millions USD cette derniére équivaut a 10.08% des
exportations totales.

On constate aussi une baisse des exportations des huiles avec une valeur de 508.28 millions
USD soit une baisse de 24.27% par rapport a 2018, aussi les dattes et les figues avec une valeur

de 63.79 millions USD soit une baisse de 1.63% par rapport a I’année 2018.

3.5. La place de Cevital dans I’industrie agroalimentaire en Algérie

L’industrie agroalimentaire en Algérie est dominée par Cevital depuis de nombreuses
années, I’activité raffinage de sucre a connu une tres forte croissance. Effectivement I’entreprise
a trés rapidement étouffé les importateurs et a atteint 85% des parts du marché local entre 2010
et 201543,

Cevital agro a démarré avec une unité de production de 600 000 tonnes avant de passer a
1 800 000 tonnes par an avec une deuxiéme unité pour enfin atteindre les 2 200 000 tonnes,
faisant de Cevital le plus grand producteur de la méditerranée et le seul exportateur Algerien de
sucre blanc, traitant avec des marques mondiales tel que Coca-Colal#4,
3.5.1. Diversification des produits agroalimentaire
3.5.1.1. Les produits grand public

Dans sa quéte de croissance et de développement Cevital agro se diversifie également avec
I’entrée sur le marché de nouveaux produits, notamment les boissons, les eaux minérales, les
jus et les boissons gazeuses.

¢ L’eau minérale Lalla Khadija

L’unité de production d’eau minérale de Lalla Khadija & Agouni Gueghrane a été rachetee
et son équipement remis a niveau, pour en faire I’eau la plus consommé dans la région kabyle
et I'une des meilleurs sur le marché Algérien.
Lalla Khadija répond aux normes mondiales, deux conteneurs ont déja été exporté a Tokyo afin

de sonder le marché Asiatique'®°.

143 Direction générale de Cevital 2020
144 Direction générale de Cevital 2020
145 1dem
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e LejusTchina
Toujours dans sa stratégie de diversification, Cevital s’est lancée dans la production de jus
avec différents formats et godts.
La gamme de jus Tchina offre un large panel de goQts avec les meilleurs fruits Algérien, les
différents jus sont disponibles sous emballage PET dans un format familiales a 2L et individuel
a 33CI, mais aussi sous emballage en verre & 25CI146,
e Confiture Cevital
Des confitures en deux variantes, abricot et fraise, en boites métalliques de 400g et 800g.
a base de fruit 100% Algérien, sélectionné et broyé au sein méme de 1'unité de production de
Cevital'¥'.
e Mayonnaise Fleurial
Produit réalisé a base d’ceufs frais de qualité supérieure disponible en format 2009 et 395g.
e Sauces Fleurial
Ketchup, moutarde et sauce barbecue Fleurial font partie des diversifications des produits
de Cevital disponible en format 220g et 435g sous emballage en verre et en plastique*.
e Smen Medina:
Medina est composé d’huiles et graisses végétales raftfinées enrichit en vitamines A, D et
E, il existe en différents format, 1.8Kg, 900G et 500G4°.
3.5.1.2. Les produits semi-pro
e Lestriples concentrés Cevital
Les triples concentré Cevital sont des produits destinés principalement aux
professionnelles du secteur de I’hdtellerie, restauration et café.
Ils sont disponibles et commercialisés sous emballage métallique de 4.2Kg 1’unité, permettant
ainsi d’avoir 10L de produit fini®®°.
3.5.2. La logistique du groupe Cevital
Afin de mieux cerner la stratégie qui a fait de Cevital le leader de I’agroalimentaire en
Algeérie il faut prendre le groupe Cevital dans son ensemble avec ces différentes filiales qui sont
en rapport avec le secteur agroalimentaire et qui lui permettent de maximiser les gains et écraser

la concurrence®®?,

146 Site officiel de Cevital

147 1 dem

148 |dem

149 Sjte officiel de Cevital

150 |del

151 Direction générale de Cevital 2020
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e Entreposage

Outre ses activités traditionnelles qui sont le sucre blanc, les huiles végétales, les margarines,
le site de Bejaia comporte également des installations logistiques majeurs avec des silos géants
doté d’une capacité totale de 182 000 tonnes et surtout un terminal de déchargement portuaire
d’une capacité de 2 000 tonnes par heure!®2,

e Transport (NUMILOG)

NUMILOG est une filiale du groupe Cevital, crée en 2012, c’est une chaine logistique qui
s’adresse a des clients soucieux de la qualité des services et se définit comme le partenaire
durable des entreprises.

Cette filiale offre une prestation compléte de Supply Chain a travers tout le territoire
national, elle dispose d’une capacité de stockage atteignant les 150 000 palettes dont 35 000
sous température dirigée. NUMILOG dispose de 4 plateformes de stockage touchant les
250 000m?, dont 3 en Algérie et une France, et disposant surtout de 800 camions qui assurent
le transport de marchandise®®®.

3.5.3. Cevital en chiffres

Le groupe emploie 18 000 collaborateurs dont 15 000 en Algérie a travers ses 26 filiales,
dans les différents domaines du marché national et international.

L'entreprise possede le complexe agroalimentaire de Bejaia. En 2012, 450 000 tonnes
d'huile, essentiellement destinées au marché national, ont été produites par Cevital Agro
Industries.

Dans le domaine du sucre qui est le produit phare de Cevital, en 2013, 1,6 million de tonnes
sont attendues, dont un million pour le marché local, estimé a 1,1 million de tonnes. Cette
année-la, il était prévu d'exporter 600 000 tonnes vers une vingtaine de pays, en Afrique de
I'Ouest, mais aussi vers I'Europe (Ferrero Rocher, Coca-Cola) et le Moyen-Orient. En 2010,
premiére année de vente a l'export, 150 000 tonnes seulement avaient quitté le territoire
algérien. Premier exportateur du pays hors hydrocarbures, le groupe produit deux millions de
tonnes de sucre en 2014, soit un gain de productivité de 400 000 tonnes. 1l s'appuie pour cela
sur du matériel unique dans le pays, comme deux grues montées sur quatorze roues et capables
de charger et décharger 36 t de sucre par coup de machoire. Cevital fournit aussi du sucre liquide
a l'industrie algérienne des boissons. L'entreprise, qui produit aussi du sucre roux, est la seule

en Algérie a avoir utilisé un navire-usine BIBO (bulk in, bags out), de 30 a 40 000 tonnes qui

152 | dem
153 https://numilog.dz/
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permet de charger en vrac au départ et de décharger emballer a l'arrivée. La capacité de
production en sucre blanc est de deux millions tonnes par an, soit 180 % des besoins algériens.
Il est exporté vers le Maghreb et le Moyen-Orient™>,

Aujourd’hui, le groupe Cevital réalise un chiffre d’affaires de 4 Milliards de dollars et visait
a atteindre les 25 Milliards de dollars a I’horizon 2025, avant d’étre ralenti par la pandémie
mondiale qui a bloqué le commerce mondial sur une grande période ainsi que des raisons
politiques propre a 1’Algérie sur la méme période. Aujourd’hui cette barre des 25 milliards
parait plus difficilement atteignable®®.
3.5.4. Destination des produits exportés par Cevital

Le groupe a su marquer sa présence sur quatre continents (Afrique, Europe et Amérique
latine, Asie) avec un volume d’export parmi les plus élevés en Algérie et en se positionnant
parmi les fournisseurs majeurs des marchés européens, de I’ Amérique latine ainsi que les pays
du Moyen-Orient.

Le sucre exporté par Cevital représente 1/3 du sucre total exporté par I’'Union Européenne
(UE 27/28), ce qui en fait un acteur majeur sur le marché du sucre. C’est ainsi qu’en 2010, plus
de 3 millions de tonnes de sucre ont été exportées et ce sur plus de 40 pays. La production de
Cevital représente plus de 10% de tout le sucre produit au sein de I’Union Européenne.
L’analyse des exportations de Cevital montre que plus de 16% de ces exportations du sucre sont
a destination de la Tunisie, 13,5% de I’'Irak, 10,8% de la Syrie et 9,3% du Liban.

La mélasse qui est une mixture résultante du raffinage du sucre constitue le deuxiéme poste
de produits exportés par Cevital en 2014, avec une valeur de 1,3 millions USD. L’Espagne
représente le principal débouché des exportations de Cevital en matiere démélasse avec une
part de 54%, la Gréce demeure le second client avec 46% de la part du marché®.
Conclusion

Les industries agroalimentaires occupent une grande place dans 1’économie nationale mais
aussi dans le commerce extérieur. Le développement de ces industries est une tache dont
laquelle I’Etat algérien s’est consacré afin de permettre la satisfaction des besoins alimentaires
de la population, la sécurité alimentaire, le développement rural et social, la lutte contre la

pauvreté et le chomage et la préservation de ’environnement.

154 Direction générale de Cevital 2020
155 Site officiel de Cevital
156 Direction générale de Cevital 2020
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Le secteur agroalimentaire en Algérie est réputé pour sa diversification, il est constitué
d’industrie laitiére, industrie sucriere, industrie céréale et industrie huiles et corps gras, bien
qu’il soit diversifié, les entreprises agroalimentaires utilisent des matieres premicres importées.
En effet, méme si I'Algérie a un grand potentiel de production dans les industries
agroalimentaires, elle n’a pas réussi a faire face a la demande alimentaire tirée par le croit
démographique. Aussi les importations de produits agroalimentaires restent élevées car 75 %

de sa production est réalisée a partir de matiéres importées.
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Introduction

L’entreprise CEVITAL est réputée pour étre le premier groupe agro-industriel en Afrique,
la deuxiéme plus grande entreprise exportatrice en Algérie, mais aussi I’entreprise leader des
exportations des produits agroalimentaire, avec un chiffre d’affaires avoisinant les 4Mds USD
et avec un taux de croissance annuel de 30%.Elle est le premier groupe contributeur au budget
de ’Etat mais aussi le premier groupe employeur en Algérie avec prés de 18000 employés et
plus de 10 métiers, elle posseéde aussi 26 filiales sur 3 continents.

Créée par Issad REBRAB, en 1998 a Bejaia, spécialisée dans I’industrie agroalimentaire,
elle possede en premier lieu une raffinerie de sucre et d’huile qui sont les produits phares de
cette entreprise, le sucre notamment qui est la vitrine de Cevital a I’international, qui lui permet
d’attirer des clients de marque tel que Coca-Cola ou Ferrero Rocher. Cependant, Cevital qui
voit toujours plus grand a adopter une stratégie de diversification de ces exportations, ainsi,
depuis quelques années d’autres produits sont placé sur les différents marches internationaux
tel que les différentes margarines, les graisses végétales, Smen ou méme récemment 1’eau Lalla
Khedidja. Pour pouvoir s’incruster sur les marchés des différents continents comme le fait
Cevital il faut tout d’abord avoir une bonne stratégie de pénétration mais au-dela de la stratégie,
il faut se soumettre aux normes internationales en termes de qualités des produits, d’hygiene,
de conservation, mais aussi maitriser les spécificités d’une opération d’exportation et ce qu’elle
peut impliquer comme contraintes®®’.

Dans ce chapitre qui sera divisé en trois section, nous allons en premier lieu proceder a la
présentation de I’entreprise CEVITAL, son historique, ses différentes activités, ses objectifs et
sa structure organisationnelle, puis en second lieu nous présenterons le processus d’exportation
de cette entreprise depuis I’importation des matieéres premiéres, en passant par la transformation
jusqu’a la procédure d’exportation, puis enfin nous étudierons deux cas d’exportation de
produits qui sont le sucre et le Smen dans deux continents différents I’ Asie et I’ Afrique.
Section 01 : Présentation générale de ’entreprise d’accueil

Dans la section qui suit, nous allons présenter I’organisme d’accueil « Cevital », a
commencer par son historique et ses déebuts sur la scéne nationale puis internationale, sa
situation géographique, ainsi que les différentes activités de ce complexe avec ses différentes
directions et son choix stratégique. Nous verrons aussi sa structure organisationnelle et ses

différents objectifs. On pourra ainsi constater sa perpétuelle évolution au fil des années.

157 https://www.cevital.com/lhistoire-du-groupe/
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1.1. L’historique de CEVITAL

Comment parler du géant Cevital sans parler de son architecte Mr Issad REBRAB, car le
groupe Cevital qui s’est diversifié¢ dans plusieurs secteurs afin de constamment évoluer est a
I’image de son fondateur.

Issad REBRAB est né en 1944, il a créé son cabinet d’expert-comptable en 1968, ¢’est tout
aussi jeune qu’il se lance dans I’entreprenariat, en créant des entreprises dans la métallurgie en
1971 puis dans la sidérurgie avec le temps (1991). C’est en suivant la méme aptitude qu’il avait
dés son jeune age qu’il crée le groupe Cevital en 1998, elle est la premiére société privée dans
I’industrie de raffinage d’huiles brutes sur le marché Algérien. Elle a pour actionnaires
principaux, Mr Issad REBRAB& Fils.

Cevital est parmi les premicres entreprises a avoir vu le jour des I’entrée de notre pays en

économie de marché, et est devenue par la suite la troisieme entreprise Algérienne par le chiffre
d’affaires mais aussi et surtout le leader du secteur agro-alimentaire en Algérie. Son complexe
de production se situe dans le port de Bejaia et s’étend sur une superficie de 45 000 m2.
Cette entreprise contribue largement au développement de I’industrie agroalimentaire
nationale, elle vise a satisfaire le marché national et exporté le surplus, en offrant une large
gamme de produits de qualité. En effet, les besoins du marché national en termes d’huile sont
estimés a 1200T/j, soit I’équivalent de 12 litres par personne et par an. Les capacités actuelles
de I’entreprise sont de 1800T/j, soit un excédent commercial de 600T/j, qui est donc destiné a
I’exportation.

Les nouvelles données économiques nationales et internationales dans le marché de
I’agroalimentaire font que les meilleurs sont ceux qui maitrisent d’une fagon efficace et
optimale les couts, les charges pour maximiser les gains et offrir le meilleur rapport qualité prix.
Ceci est nécessaire pour s’imposer sur les marchés ciblés par I’entreprise en négociant avec les
grandes sociétés internationales. Ses produits se vendent dans différentes villes Africaines telles
que Lagos, Niamey, Bamako, Tunis, Tripoli, Asiatique tel que (Tokyo), Européenne telles que
(Paris) mais aussi et surtout avec les plus grandes sociétés du monde (Coca-cola, Ferrero

Rocher.)™8,

1.2. Briefing sur I’entreprise Cevital

Afin de mieux cerner Cevital je vais faire un petit détour de tout ce qui englobe cette entreprise.

158 https://www.cevital.com
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1.2.1. Situation géographique

Le complexe Cevital se situe au niveau du quai du port de Bejaia a 3 km sud-ouest de la
ville, a proximité de la RN26. Cette situation géographique de l'entreprise est un atout
considérable qui lui profite bien, étant donné qu'elle lui confére l'avantage de la proximité

économique pour ainsi maximiser ses gains. Car, elle se situe trés proche du port et de lI'aéroport

de Bejaia.

Son complexe de 45 000 m2 en fait le plus grand complexe privé en Algérie. Il a une capacité
de stockage de 182 000 T/an grace a ses silos portuaires, elle posséde un terminal de
déchargement portuaire de 200 000 tonnes/heure pour la réception de matiéres premieres. Enfin
elle a un réseau de distribution trés important avec pas moins de 52 000 points de vente a travers

le territoire nationale. Autant le dire la logistique est un des points fort de Cevital**®.

Figure 14 : Localisation du complexe du Groupe Cevital

"Cevna
"’z

Source : Google Maps

1.2.2. La fiche signalétique

Raison sociale : SPA Cevital Mr Issad REBRAB& fils ;

Siége social : Complexe Cevital Bejaia 06000, W BEJAIA, Algérie ;
N° tel : 00213.34.20.20.00/ 034.22.06.96 ;

N° fax : 00213.34.21.27.73 ;

159 Google maps
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- Email : info@cevital.com;

- Site http : www.cevital.com;

- Capital social : son capital est de ; 68, 760, 000,000 DA ;

- CBN°:BADR — Agence Bejaia 003 00357 3002713000 59 : BNP PARISBAS-
Agence Bejaia 072 00713 00000 1800172 ; Société Genéral- Agence Bejaia
02100501 1130000537 52 ;

- ART N°: 06010108900 M.F : 09980601900821 ;

- RC N°: 98 B03802 BEJAIA®,

- Preésident direction générale (PDG) : Mr Issad REBRAB.

- Nombre de travailleur : Plus de 18 000 collaborateurs.

- Chaque entreprise souhaite satisfaire ses objectifs, cela a travers les efforts
réalisés par I'ensemble de ces dirigeants.

Lancé en mai 1998, le complexe Cevital a débuteé son activité par le conditionnement de I'huile
en décembre 1998. En fevrier 1999, les travaux de génie civil de la raffinerie en débuté ; Cette
derniere est devenue fonctionnelle en aolt 1999. L'ensemble des activités de Cevital sont
concentrees sur la production et la commercialisation des huiles végétales, de margarine et de
sucret®?,
Elle se présente comme suit :
- Raffinage des huiles (1800 tonnes/jour),
- Conditionnement d'huile finis (1400 tonnes/heure)
- Production de margarine (600 tonnes/jour)
- Fabrication d'emballage PET (Poly Ethyléne Téréphtalate) (9600 unités/heure)
- Raffinage du sucre roux (1600 tonnes/jour)
- Stockage céréales (120 000 tonnes)

- Minoterie et savonnerie en cours d'étude.%?

1) Les activités Cevital au niveau de la commune Bejaia
Au niveau de la commune de Bejaia, I’entreprise Cevital fait la contribution des installations
suivantes (1’industrie agro-alimentaire) :

e La production de la margarinerie.

e Le raffinage de sucre.

160 Site officiel de Cevital. https://www.cevital.com/
181 1dem
162 |dem.
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e Le raffinage des huiles alimentaires.

e Silos portuaires'®,

2) L’activité de Cevital au niveau de la commune d’El Kseur :

Au niveau de la commune d’El Kseur (Bejaia) on trouve 'unité¢ de production de jus de
fruits COJEK qui a été racheté par le groupe Cevital dans le cadre de la préservation des
entreprises publiques Algériennes en novembre 200654,

3) L’activité de Cevital au niveau de la commune Agouni Gueghrane :

Au niveau de la commune Agouni Gueghrane (Tizi-Ouzou) dans les montagnes de
Djurdjura qui culmine a plus de 2300 metres, le groupe Cevital a inauguré en 2007 I'unité de
production d’eau minérale Lalla Khadidja®®°.

1.2.3. Structure organisationnelle du complexe Cevital

Le complexe Cevital fonctionne selon une structure hiérarchique et fonctionnelle tout en
bénéficiant des avantages de cette combinaison qui met en avant les principes de
commandement, la verticalité de la circulation de toute information et données et offre plus de

spécialisation et de fluidité.*6®

163 Site officiel de Cevital https://www.cevital.com/
184 | dem

185 |dem
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Figure 15: L’organigramme du département du commerce international.
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1.3. Les principales missions des différentes directions du complexe
a) La direction générale

Elle s’occupe de I’établissement des plans stratégiques et des décisions sur la politique du
marketing a adopter en collaboration avec la direction du si¢ge d’Alger. Elle a également pour
mission la coordination, I’orientation et la motivation des autres directions. La direction
générale est présidée par un président directeur général (PDG) qui est l’actionnaire
majoritaire®’.
b) La direction des ressources humaines

Elle est I'un des piliers de 1’organisation structurelle de Cevital, sa fonction consiste en :

- La gestion administrative du personnel (le reglement des salaires, les dossiers de la sécurité

sociale et les employés, les conges, etc.) ;

167 Direction générale de Cevital 2022
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- La gestion prévisionnelle (le recrutement et le suivi d’effectif, la formation du personnel...) ;
- Tous les aspects sociaux et relations humaines dans 1’entreprise ;
- Participer avec la direction générale a I’¢laboration de la politique de communication afin de
développer ’adhésion du personnel aux objectifs fixés par 1’organisation®®,
¢) La direction technique contréle de qualité

Elle est dotée de quatre laboratoires, laboratoire du suivi d’huile, de margarine, de sucre et
de conditionnement. lls assurent le controle et le suivi de la qualité des produits et tous leurs
processus de production par I’¢laboration des bilans chaque quart d’heure au plus tard une demi-
heure, et cela sous la supervision de laboratoire central qui suit la qualité microbiologique des
différents produits*®®.
d) La direction projet

Elle collabore avec la direction générale, elle a pour mission la réalisation et le suivi des
projets, elle se charge de la réalisation de tous les travaux de la construction ou d’extension, et
de I’installation des équipements techniques et mécaniques’®.
e) La direction finance et comptabilité (DFC)

Elle constitue ’organe de vision du complexe, elle recouvre la direction informatique, et
elle s’occupe de :
- La détermination et la distribution des budgets financiers nécessaire a chaque direction, pour
le suivi de leur patrimoine ;
- La comptabilisation quotidienne de toutes les entrées et sorties d’argent selon les picces
justificatives signalées ;
- La satisfaction des besoins aux meilleures conditions d’exactitude, de précision et de délai
pour que I’entreprise prenne facilement ses précautions vis-a-vis des tiers’?.
f) La direction commerciale

Elle gere toutes les relations avec I’environnement de I’entreprise, elle assure la
commercialisation des produits finis et le suivi de ses clients qui sont repartis principalement a
travers le territoire national et quelque pays étrangers. Pour se faire, la direction a adopté la
structure suivante :

- Participer a I’élaboration de la politique commerciale de I’entreprise ;

- Orienter, distribuer, développer, organiser la production des huiles ;

168 Direction générale de Cevital 2022
169 [dem
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171 Département finance, Cevital.
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- Coordonner les activités de son département®’2,
g) La direction raffinerie d’huile

Elle a pour mission de raffiner I’huile brute dans les meilleures conditions, étant dotée d’une
salle de contrdle informatisée qui permet ainsi des parametres de raffinage basées sur les
caractéristiques physico-chimiques des huiles”.
h) La direction margarinerie

Elle cherche a rationaliser I'utilisation de ses équipements de production pour obtenir une
productivité optimale tout en respectant les avantages comparatifs que peut offrir les produits
finist’4.

i) La direction raffinerie de sucre

La raffinerie de sucre s’occupe du raffinage du sucre roux pour le transformer en sucre blanc,
prét a étre conditionnée!™.

J) La direction conditionnement

Organisée en équipe de 3x8, elle fonctionne 24h/24, sa mission est la fabrication des
emballages et la mise en bouteille de 1’huile raffinée'’®.
k) La direction logistique (D log)

La direction logistique a été créee en janvier 2003, elle est considérée comme le pilier de
I’entreprise car elle joue le role de support pour les autres directions, en leurs fournissant les
ressources matérielles, financiéres et d’informations nécessaire elle se divise en quatre
services!’’ :

I) Service approvisionnement

Sa mission est d’assurer ’approvisionnement en mati€res premicre, il constitue également
un soutien logistique et technique pour les autres structures puisqu’il les approvisionne en
matiére de fournitures de bureau et d’équipement.’®
m) Service magasinage

I1s’occupe du stockage et du magasinage des produits consommables et fournitures ainsi que

des matiéres premiéres.t’®

172 Département commerce, Cevital.

173 Direction générale, Cevital. 2022
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n) Services expéditions
Il est chargé de :
L’expédition des huiles, des margarines, du sucre et prochainement des céréales.

e La gestion des fichiers ;

e [L’établissement des bons de consignation ;

e La restitution des palettes ;

e L’achat de nouvelles palettes et intercalaires.°
0) La direction exploitation
Elle regroupe les directions suivantes :

e Ladirection recherche et développement ;

e Ladirection energie et utilité ;

e Ladirection des opérations portuaires ;

e Ladirection de la maintenance centrale et travaux neufs!®’.
p) La direction marketing

Nouvellement créée, dans le cadre des préoccupations stratégiques du groupe d’adopter de
mieux en mieux ses politiques et ses objectifs pour satisfaire le marché cible, cette direction
devrait alors établir une politique de marketing. Elle permettrait au complexe d’ajuster et de
mieux maitriser ses politiques de produit, de prix, de communication et de distribution. Cette
direction permettra de renforcer sensiblement 1’efficacité du réseau de distribution des
produits'®?,
g) La direction des silos

Elle a pour mission d’assure le stockage dans les conditions requises des produits entrant
dans les processus de production du complexe. Cette direction assure la gestion de trois zones :

e Zone 1 «ou zone quai»: c’est une zone ou s’cffectue la réception des navires

(déchargement).

e Zone 2 : composée de 27 silos et d’un hangar destiné au stockage.

e Zone 3: c’est la zone des expéditions.®

180 Direction générale, Cevital. 2022
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r) La direction de distribution

Elle regroupe les services suivants :

Fret export : elle a pour mission de :

Geérer les stocks et anticiper les risques de ruptures (des stocks de conteneurs et des moyens de

transport)

Assurer du bon déroulement de I’approvisionnement et le délai de livraison et la bonne
execution des achats.

Le service logistique ramene des TC (transport conteneur), le fret export assure le bon
déroulement de cette opération en termes de qualité des TC, de quantité et des mises en
disposition dans les délais convenus, aussi il regle les différentes difficultés liées aux
achats et ’approvisionnement.

L’interface des fonctions du support externe : Le fret export est I'intermédiaire entre
« la compagnie maritime » et « la logistique », son role est de régler les obstacles liés
aux moyens de transport.

Vraie veille a la consolidation des comptes fournisseurs, confirmé que ces derniers ont
été payés (en termes d’empotage des TC).

Suivi des stocks, congestion des ports, les voyages, les routins, navire en attente
d’accostage et les récapitulatifs : vérifier la direction du navire, libérer une place dans
la douane pour les conteneurs, veiller, ...

Suivre le planning d’approvisionnement et de livraison : suivre toujours les opérations
en constance.

Suivre quotidiennement les opérations logistiques (empotage, chargement, scellement,
priorité des expéditions). Cette opération est aussi nécessaire pour la préparation des
documents.

Suivre et superviser les opérations relatives aux formalités administratives : les autorités
portuaires, paf douane et autres organismes si nécessaire comme DCP, INPV.
S’assurer de la bonne conduite des opérations d’empotage, chargement, scellement et
I’entrée des marchandises au port et signaler toutes anomalies constatées*84,

Service transit et transport : Ce service est chargé de transporter les marchandises et
d’assurer le transport du personnel. Il joue également un role au niveau des exportations

puisqu’il garantit I’acheminement des produits jusqu’a I’acheteur.

184 Direction générale, Cevital. 2022
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e Service planification export : il planifie ’opération d’exportation, ensuite il envoie la
notice d’expédition pour tous les services qui ont la relation avec 1’exportation.

e Service Back office : Ce service s’occupe de la préparation de tous les documents exigés
par le client.

e Service contrOle de prestation : Il paye tous les couts qui concernent les documents
prépares par les différents organismes (C.C, C.M, INPV, etc.) pour répondre aux
exigences du client.

0) Les CLR de Cevital

Les CLR (Centre de livraison régional) font partie des nouvelles stratégies adaptées par
Cevital en 2014, dans le but de réduire la pression sur le complexe, de rapprocher beaucoup
plus la marchandise au client et aussi tenir sa place sur le marché en faisant face a la
concurrence.
Cevital dispose de 18 CLR qui sont déployés partout au niveau du territoire national selon
les PLF (plateforme de distribution) sur 3 zones géographique (centre, est, ouest)*8s,
1.4. La part de marché de Cevital

Depuis sa création a nos jours, Cevital jouit d’un statut, d’une image de marque et d’une
réputation a 1’échelle nationale et internationale privilégié.
- Pour I’huile, I’entreprise Cevital détient entre 65 et75% de parts de marché national ;
- Pour le sucre, elle détient entre 75 et 85% de parts de marché national ;
- Pour la margarine, elle a une part trés minime, a cause de la concurrence nationale et
internationale accrue ;
- Cevital contribue largement au développement de I’industrie agro-alimentaire.
Ses activités se sont avérées hautement rentables. Elles ont permis a I’Algérie de diminuer
sensiblement ses importations de sucre, d’huile et de margarine, renforcant ainsi la balance
commerciale du pays.
Cevital exporte son excédent de production dans les pays voisins (Tunisie, Lybie) et europeéen.
La réussite de Cevital lui a permis de :
- Se tailler, en 12 ans, une part de marché dominante des produits alimentaires de base en

Algérie ;
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- S’assurer une compétitive affirmée sur le marché régional (Afrique du nord) sur les produits
alimentaires de base et ce, grace a la maitrise de ses couts, de la technologie utilisée et d’une
couverture appropriée du marché tant national que régional ;
- D’envisager de s’ouvrir a d’autres activités industrielles. En effet, le succes enregistré dans le
domaine agroalimentaire dénote d’une stratégie et d’une capacité managériale certaine qui

peuvent encourager le groupe a initier d’autres investissements d’envergure,

Conclusion
Par I’historique de cette entreprise en déduit toute la grandeur de cette
multinational qui est le leader du marché agroalimentaire en Algérie et méme

sur le niveau international

Section 02 : Processus d’exportation de I’entreprise Cevital

L’opération d’exportation est une procédure assez complexe, avant d’en venir a cette étape
I’entreprise doit d’abord combler la demande locale, aprés s’étre bien impose dans le marché
national, ’entreprise peut sonder les marchés étrangers.

La réussite d’une telle opération dépend de plusieurs éléments, notamment la mise en place
d’une bonne stratégie qui définit les objectifs de I’entreprise ainsi que la ligne de conduite a
suivre pour les atteindre.

Enfin les moyens financiers et humains qui sont a disposition de I’entreprise sont tout autant
déterminant dans un processus d’exportation.
Dans cette section nous allons parler sur, les produits exporter par CEVITAL, ainsi que sur les
capacités de I’entreprise CEVITAL dans plus domaine, et enfin sur la démarche d’exportation
de CEVITAL
2.1. Les produits exportés par Cevital

Cevital, le leader de I’agroalimentaire en Algérie plus connu pour sa production de sucre,

dispose aussi d’une grande palette de produits.
a) Raffinerie de sucre
C’est le produit phare de Cevital il est disposé comme suit :
e Lesucre blanc : Les sacs de 50kg et des big bag de 1 000 kg ;
e La mélasse: C’est un résidu du processus de raffinage du sucre roux, destiné

essentiellement a I’exportation. '8’
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b) Les huiles
Les huiles font aussi parties des plus anciennes productions de Cevital.
Fleurial : 100% tournesol (depuis 1999) ;
e Fridor : 100% mélange tournesol, colza et palme ;
e Elio : Huile végétale (soja, palme).188
c) La margarine
Il y’a deux types de margarines :
e Margarine de table
Cevital dispose de 03 modéles de margarine de table :
e Matina en barquettes de 400g et en plaquettes de 250qg ;
e Fleurial en barquettes de 5009 et en plaquettes de 250q ;
e Rania en barquettes de 400g et en plaquettes de 250g.8°
e Margarine de feuilletage
La margarine de feuilletage existe en un seul format qui est :
e La parisienne en plaquettes de 500g.
d) Graisses vegétales

Cevital dispose aussi d’une large gamme de graisses destiné a I’exportation :
e Graisses de coco 27-29 ;
e Graisses de coco 31-33 ;
e Graisse de coco 34-36 ;
e Graisse de palmiste 35-37 ;
e Shortening 38-40.1%°
e) Smen
Enfin parmi les différentes diversifications de Cevital, le Smen :
e Medina 100% végétale en pots de 1.8kg™®:.
2.2. Les capacités du complexe CEVITAL
L’entreprise CEVITAL possede un complexe dont les capacités sont trés variées, elles se

présentent comme suit :
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2.2.1 Les capacités de production

Les capacités de production sont :
a) Les huiles végétales
La toute premiére activité concernant huiles végétales fut le conditionnement de ces

dernieres, cette activité a connu le jour en Décembre 1998, avec une capacité de 600t/j, sa
capacité de production a augmenté a 800t/j, le 20 Aout 1999 lorsque la raffinerie des huiles
végétales est enfin devenue totalement fonctionnelle, jusqu'a atteindre 1800t/j en octobre 2001
et cela due a une deuxiéme raffinerie d’une capacité de 1000t/j.1%?
b) La margarine

En Mai 2001, la production de la margarine est lancée par une unité¢ d’une technologie
Allemande « totalement automatisée », de six lignes de production d’une capacité de 600t/j. La
margarine FLEURIAL, MATINA et RANIA bénéficient d’une procédure de fabrication ultra
moderne qui leur assure des qualités organoleptiques et nutritionnelles incontestables®,
c) La raffinerie de sucre

Lancée début 2003 cette raffinerie recouvre une surface énorme de 12000m?, divisée en

quatre compartiments :

Un hangar de 5000m? servant a stocker jusqu'a 50000 tonnes de sucre roux ;
- Une unité de raffinage de sucre d’une surface de 3800m? et d’une capacité de production
journaliére de 2000t/j ;
- Quatre silos de stockage de sucre blanc (raffin€¢) d’une surface de 1500m? et dont la
contenance peut atteindre les 3000t par silos ;
- Une unité de conditionnement de 1450m2'%,
d) Le conditionnement
Le conditionnement regroupe I'ensemble des opérations qui garantissent les caractéristiques
du produit depuis sa fabrication jusqu'a sa bonne utilisation par le consommateur, en d’autres
termes le conditionnement consiste en la fabrication des emballages (bouteilles : 5L, 2L, 1L) et
a partir des préformes en PET®,

2.2.2 Les capacités en ressources humaines

L’effectif du complexe est passé de 456 personnes a sa création a 4379 personnes en aout

2010. Entre cadre dirigeants, cadres supérieurs, cadre moyens, agents de maitrises et agents
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d’exécutions. La majorité de I’effectif est constitué d’agents d’exécution qui représentent plus
de 65% du total des effectifs'®®.

2.2.3 Les capacités commerciales

Créée au début de I’année 2007, la direction commerciale de CEVITAL est aujourd’hui

composée de :

01 directeur commercial ;
01 secrétaire ;

01 chef de ventes ;

04 chargés de clientéle ;
08 facturiers ;

Un charge des statistiques.

2.2.4. Les capacités des expéditions

Les expéditions font partie intégrante de la direction logistique. Les capacités de chacune

des unités de production ou raffinerie sont

Pour la raffinerie d’huile :

Trois équipes qui travaillent en 2*8 heures, la capacité de chargement en huile est de 50

camions par jours soit 1200. Chaque équipe est composee de :

01 chef de quai ;

01 facturier ;

01 magasinier ;

01 chargeé de palette ;
06 caristes.

Pour la margarinerie :

Elle est composée de deux équipes qui travaillent 2*8 heures, la capacité de chargement est

de 7 a 8 camions par jour, soit 160 palettes par jour. Chaque équipe est composée de :

01 chef de quai ;
01 magasinier ;
02 caristes (un pour le CLARK et un pour la gerbeuse) ;

Manutentionnaires. Pour la raffinerie de sucre :

La capacité de chargement est de 80 camions par jour, soit 02 tonnes par camion. Deux

équipes de 2*8 heures y travaillent, ces derniéres sont composées de :
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- 01 chefde quai;
- 01 facturier ;
- 18 manutentionnaires ;
- 03 agents d’entretiens.®’
2.2.5. Les moyens humains dédié a la logistique

La bonne distribution des produits du complexe est assurée par 106 personnes qui
travaillent 2*8 heures (une équipe de 5h jusqu'a 13h et 'autre de 13h jusqu'a 21h) elles sont
réparties comme suit :

- 01 responsable logistique ;

- 01 responsable des expéditions ;

- 07 chefs de quais ;

- 42 caristes ;

- 14 manutentionnaires ;

- 15 magasiniers ;

- 3 responsables des palettes ;

- 18 personnes pour les tries des palettes.

- 5 facturiers®®,
2.2.6. Les moyens matériels

Le complexe utilise deux catégories de moyens, les moyens utilisés directement par le
complexe et les moyens loués aux dépositaires, Ceux qui sont directement utilisé par Cevital
sont disposé comme suit :
105 tracteurs camions semi-remorques ;
140 semi-remorques ;
10 camions de 10 tonnes ;
03 citernes ;
06 Clark et 02 gerbeuses ;
107 camions de distribution ;

09 cellules frigos.°
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2.2.7. Les capacités de stockage

L’entreprise Cevital dispose, en dehors du complexe, de plusieurs lieux de stockage pour
chaque produit, répartis comme suit :

1600 palettes d’huiles a I’intéricur de I’entreprise Cevital et 4000 palettes a EDIPAL ;
1400 palettes de margarines a I’intérieur de la chambre froide ;

12000 tonnes de sucre au complexe (dans des silos), 1649 tonnes a IDIPAL ;

2442 tonnes a ICOTAL ;

5310 tonnes au JUTE ;

15955 tonnes a ENAB.2%

2.3. Présentation de la démarche d’exportation de Cevital

Le processus d’exportation differe d’une entreprise a ’autre au méme titre que differe les
moyens financiers d’une entreprise a I’autre, ainsi la stratégie d’exportation d’une entreprise se
deéfinit par les moyens de cette derniere.

Une fois la stratégie définie, Cevital se met alors a prospecter et sonder les marches étrangers
afin de réussir une bonne implantation qui se voudra durable.

2.3.1. Les étapes préliminaires de la démarche d’exportation

Avant de se lancer dans une opération d’exportation et avant méme d’établir une stratégie
de pénétration des marchés, une entreprise se doit de déterminer ses forces et ses faiblesses.
a) Les forces de Cevital

Cevital a développé une capacité de production qui lui permet de satisfaire toute la demande
nationale en huiles, sucres et autres boissons le tout avec un rapport qualité prix qui lui a permis
de faire face a toute concurrences. Cette capacité de production, Cevital la doit notamment a
son atout fondamental qui se trouve a Bejaia, ce complexe de production est situé a proximité
du port de la ville lui facilitant notamment les prestations logistiques.

Autre point non moins important, Cevital a une faculté a se diversifié et offrir plusieurs
gammes de produits a ses clients, ce qui renforce I’image de marque de cette entreprise et
imprégne une confiance totale dans I’esprit du consommateur®®?,

b) Le choix du marché

L’étude de marché est une étape cruciale dans le processus d’exportation, il permet a une

entreprise de déterminer quel marché étranger présente le meilleur potentiel pour un produit

mais aussi la viabilit¢é de ce produit sur ce marché. Lorsque Cevital s’est lancer dans
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I’exportation elle a visé un petit nombre de marchés étrangers tout en prenant compte les aspects
environnemental, démographique et physique, politico légal mais aussi économique et
socioculturel.?%

e Les études de marchés internationaux de Cevital

La réalisation des études de marché au sein de I’entreprise Cevital est effectuée par le chargé
des exportations qui estime que le meilleur moyen d’y procéder consiste a se déplacer dans le
marché ciblé afin de collecter des informations plus précises et de garantir leurs fiabilités.

Ces derniéres sont notamment axées sur la réglementation en vigueur, la demande du marché
en rapport avec les produits offerts par I’entreprise, les concurrents déja présents sur le marché,
les prix pratiqués, les habitudes des consommateurs locaux etc...

Ces ¢études du marché permettent au chargé d’exportation d’établir une stratégie de prix a
I’exportation et qui consiste notamment en la détermination des prix de pénétration du marché,
pour cela il faut négocier avec les différents agents pour obtenir les meilleurs couts relatifs au
fret maritime, mais aussi établir un plan afin de convaincre le client en imposant les prix de
I’entreprise®®,

e Les modes de prospection utilisés par Cevital

Dans son étude du marché Cevital peut utiliser différente mode de prospection, on a entre

autres :

La participation a différentes manifestations commerciales notamment foires et
salons internationaux ;
- Les missions de prospections effectuées, par le chargé des exportations, sur les
marchés étrangers ;
- L’invitation des clients a forts potentiels dans le but de leur faire découvrir
I’entreprise et sa gamme de produits ;
- La prospection sur internet, en suivant I’ére du temps Cevital a recours aux
nouvelles technologies d’information et de communication®®,
e Les modes d’entrées de Cevital
Les modes de présences et de commercialisation des produits de Cevital sur les marchés
étrangers se fait en fonction du client et du pays de destination, I’entreprise sait donc s’adapter

aux différents marchés qu’elle cible.
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Cevital exporte aussi ses produits via des importateurs ou distributeurs qui importent les
produits de I’entreprise autant que produits finis et se chargent de leurs commercialisations sous
la marque « CEVITAL » avec un packaging défini, ou bien a des entreprises industrielles. qui
les utilises en tant que matiéres premiéres dans leur processus de fabrication comme Ferrero
Rocher ou Coca-Cola®®,
2.3.2. Le contrat de vente a I’international
a) Négociation du contrat et le choix de I’incoterm
Suite a un entretien entre le commercial et I’importateur, ce dernier a spécifié¢ les produits
et les quantités qu’il souhaitait acheter. Le commercial fait une offre de prix ainsi le choix de
I’incoterm qui revient a ’entreprise et qui a jusqu’a présent toujours négoci¢ la majeur partie
des exportations en CFR c’est-a-dire qu’elle effectue le chargement de la marchandise sur le
navire qu’elle a choisi, procéde au dédouanement a I’export et paye également le fret maritime
jusqu’au port convenu, le risque de perte ou de dommage que peut subir la marchandise ainsi
que toute augmentation des frais sont transférés du vendeur a I’acheteur lorsque la marchandise
passe le bastingage du navire au port d’embarquement. Ensuite, ces deux parties négocient
certaines conditions relatives aux termes du contrat, a savoir le prix, le mode de paiement, le
mode de transport, les délais de livraison ainsi que la durée de validité du contrat?°,
b) Techniques de paiement utilisé
Pour ce qui est de I’entreprise Cevital, celle-ci utilise dans ses transactions internationales
une des techniques déja vue dans le cadre théorique, qui est le crédit documentaire ou la lettre
de crédit irrévocable et confirmée conforme a la loi des finances 2009. Elle a choisi cette
technique, car elle lui permet d’annuler le risque d’impayé¢ et assure a ’entreprise d’étre payée
rapidement par la banque émettrice, mais a condition que les documents présentés soient
conformes aux exigences de la lettre de crédit?®’,
c) Les risques liés a I’exportation et leur couverture
En vue d’étre vigilante dans le choix de ses clients étrangers, 1’entreprise Cevital a recours a
une technique de paiement sécurisante qui est la lettre de crédit irrévocable et confirmée dans ses
transactions commerciales internationales. Ce qui induit que I’entreprise est confrontée trés
rarement aux différents risques. De plus, Cevital travaille en collaboration avec des traders grace

a leurs connaissances et leurs maitrises de I’activité il prémunit ’entreprise de tous ces risques a

205 Direction Générale de Cevital.2022
206 |dem
207 |dem

88



Chapitre 3 : Analyse de la Procédure d’exportation de I’entreprise
CEVITAL
I’international en plus de la souscription aux assurances a 1’export niveau national a savoir
CAGEX, ALGEX et autres organismes vus dans la partie théorique®°,
2.3.3. Les opérations effectuées pendant la démarche d’exportation
Les opérations effectuées par ’entreprise Cevital sont les suivantes :
e La réception de la demande
La réception de la demande est la premiére étape dans la démarche d’exportation chez
I’entreprise Cevital. Cette demande est représentée sous la forme d’une notice d’expédition.
e Planification export
Apres la réception de la demande, le service planification export va réaliser les opérations
suivantes®® :
Premiere partie
1) Calcul de la cotation : Le calcul de la cotation se fait a partir de colt de production et les
frais de transport.
Etablissement de la facture pro forma: L’entreprise mentionne sur le document les
informations suivantes : La date, le nom du client, le prix unitaire, le montant total et
précisément la monnaie utilisée, I’incoterm de vente, le mode de paiement, les coordonnées du
compte bancaire de 1’entreprise?°.
Confirmation de la commande : Cette étape dépend de la signature de la facture pro forma.
Etablissement de la notice d’expédition : Les informations mentionnées sur cette derniére
sont les suivantes®!! :
- Numéro d’expédition et date d’émission ;
- L’acheteur et son adresse ;
- Informations sur la marchandise ;
- Désignation commerciale de la marchandise ;
- Tonnage ;
- Conditionnement ;
- Emballage et nombre d’unités.
Dates liées a toute opération
- Date de dénomination (signature du contrat) ;

- Date d’expédition ;
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- Lieu de déchargement ;

- Lieu de livraison ;

- L’incoterm choisi?*?.

Instructions documentaires

- Facture commerciale ;

- Certificat d’origine ;

- Connaissement maritime B/L (Bill of leading);

- Liste de colisage ;

- Certificat sanitaire ;

- Certificat de non GMO (non modification génétique de 1’organisme) ;

- Certificat d’analyse ;

- Certificat phytosanitaire ;

- Certificat de poids et de qualité, colisage (expert et autres documents) ;

- Acheteur plus réceptionnaire, fournisseur, qualité, type de conditionnement,
type d’emballage, tonnage (brut et net), numéro du lot, et autres instructions
particuliéres?®.

Impression de la facture commerciale

Impression de la facture commerciale qui va donc venir faire acte de foi de la vente de la
marchandise?'.

Deuxieme partie :

- Ouverture de la lettre de credit (L/C) par le client ;

- Réception copy by SWIFT de paiement ;

- Vérification de données reportées sur le SWIFT bancaire par rapport au contrat
conclu ;

- Vérification de la liste des documents exigés par le client et s’assurer de la
faisabilité ;

- S’assurer que les termes et les clauses sont respectées ;

- Laremise de la facture définitive a la direction des finances et comptabilité pour
la domiciliation bancaire ;

- Transmission de la notice d’expédition a toutes les parties intervenantes.
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2) La préparation de la production
Dans cette étape il est nécessaire d’établir en premier lieu des maquettes d’emballages relative
aux spécificités de la marchandise commandé par le client, ensuite, le chef de service s’occupera
de donner I’ordre de lancement de la production tout en se souciant de respecter les délais de
livraison engagés®®.,
Suivis qualiteé
Des laboratoires contr6lent la conformité des normes physico-chimique, relatif aux fiches
techniques, ils établissent les certificats demandés par le client, a savoir :
- Certificat d’analyse ;
- Certificat de santé ;
- Certificat phytosanitaire ;
- Certificat de qualité?®.
Préparation de I’expédition :
Cette opération est repartie entre les différentes directions suivantes :
e Direction logistique département plateforme
Affectation des TC (transport conteneur) par contrat et la mise a disposition des expéditions
produites au TC demander.
e La direction empotage service d’expédition
Cette direction s’occupe de réceptionner les TC sur les quais d’empotage le jour J, ensuite
superviser I’opération d’empotage et la transmission de 1’état d’empotage au département
Export Bejaia. Le respect des délais dans les opérations d’empotage est obligatoire.
e Ladirection transit
Enlevement de TC aupres des armateurs a la réception de la facture définitive remise par le
département export Bejaia et assurer le suivi des opérations transit aupres des institutions
douaniéres et maritimes, ainsi la remise de I’ensemble des documents transit au DEB a savoir
I’ensemble du BL, certificat de transport etc...
e Département export
Remise des documents si dessous & la direction transit :
- Liste de colisage ;
- Préparation des documents demandés par 1’acheteur conformément a la L/C (lettre de

crédit) ;
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- La facture commerciale ;

- L’ensemble du BL ;

- Certificat d’origine, d’analyse, de santé, phytosanitaire, de qualité et d’emballage
conformément a la L/C.?’

e Rapatriement des fonds

Cette étape est répartie en deux taches :

- Département export : Remise des documents a la direction des finances et comptabilité
conformément a la L/C aprés cette opération, la remise du SWIFT, relatif au virement
effectué par le client

- Direction des finances et comptabilités : confirmation du transfert des fonds et la
transmission de I’attestation de rapatriement au département export Bejaia et a la
direction transit dans un délai de 180 jours.

Section 03 : Etude des opérations d’exportation de I’entreprise Cevital
CEVITAL comme toute entreprise qui fait de ’exportation, a une ligne de conduite a
suivre, une méthodologie a respecter pour ainsi rester dans le cadre juridique du pays et se
soumettre aux exigences du commerce international. Ainsi nous allons suivre deux opérations
d’exportation qu’a entrepris Cevital pour en savoir plus sur le c6té pratique des exigences du
commerce extérieur.
3.1. Le groupe Cevital sur la scéne internationale
Le groupe Cevital, développe depuis de nombreuses années une ambitieuse stratégie
d’acquisition a I’international, a la recherche de relais de croissance a I’horizon 2025. En lui
permettant d’atteindre une taille critique, cette stratégie le fait changer d’échelle et le fait entrer
dans la scéne des plus grandes entreprises mondiales?8,
e Objectifs de Cevital
L’entreprise a pour mission principale de développer la production et d’assurer la qualité et
le conditionnement des huiles, des margarines et du sucre a des prix nettement plus compétitifs,
et cela dans le but de satisfaire le client et de le fidéliser.
Les objectifs visés par Cevital peuvent se présenter comme suit :

- L’extension de ses produits sur tout le territoire national ;

- L’implantation de graines oléagineuses pour I’extraction directe des huiles brutes ;

- L’optimisation de ses offres d’emploi sur le marché du travail ;
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- L’encouragement des agriculteurs par des aides financieres pour la production locale
des graines oléagineuses ;
- La modernisation de ses installations en termes de machine et de technique pour
augmenter le volume de sa production ;

- Positionner ses produits sur le marché international par leurs exportations*°.
3.1.1. Présentation de I’entreprise de « TRADE »

Cevital comme tout géant de I’exportation qui se respecte dispose d’une boite faite
spécialement pour la négociation de ses contrats ainsi que la prospection de potentiels clients.

e A proposde ANTEI INTERNATIONAL SA

Afin de se faire connaitre a I’international et de prospecter de nouveaux marchés, I’entreprise
Cevital participe d’une part aux différentes manifestations commerciales internationales de
I’agroalimentaire ou les plus grands professionnels se rencontrent et se découvrent. En plus,
I’entreprise exportatrice dispose d’une boite de négociation (Trade) en Suisse sous la
nomination (ANTE INTERNATIONAL SA) dont elle collabore régulierement avec eux dans
le but de prospecter de nouveaux clients et de nouveaux marchés tout en détectant les risques
et les opportunités offertes. Avant de procéder a 1’établissement d’une offre sous forme d’une
pro forma, le Trade s’assure auprés du services planification export pour confirmer la faisabilité
de la vente pour la période requise a travers :

- Ladisponibilité de la marchandise selon la planification locale, quantité et qualité.

- La disponibilité des moyens de transport : navires/conteneurs etc?®. ..
3.1.2. Description d’ANTEI INTERNATIONAL

L’entreprise ANTEI INTERNATIONAL SA est une SA (société anonyme) basée a Geneve,
dans le canton de Geneve, qui a été fondée en 2013 pour Cyril Francart (Membre du conseil
d’administration). Son numéro d’identification UID est le CHE-309.025.344. Elle est active
dans le secteur « commerce de gros de sucre, chocolat et confiserie »?2,

e Sonbut:

Achat, vente, négoce, commerce, échange, fourniture, gestion, transport, stockage,
distribution ou disposition, a titre principal ou en tant qu’agent, de matieres premicres et de

produits finis agroalimentaires et de tous autres produits, ainsi qu’exercice de toute activités et

213 Direction Générale de Cevital.2022
220 |dem
221 Businessmonitor.com
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services y relatifs, notamment administratifs, financiers, techniques, économiques ou de gestion
et de conseil en relation avec ces activités, en Suisse et a I’étranger (cf. statuts pour but complet).
La réception de la demande et I’établissement de la facture pro forma « ANTEI
INTERNATIONAL SA ».

Apres la réception de la demande le Trade envoie une facture pro forma pour son client.
3.2. Etude des opérations d’exportation de Cevital

Afin de mieux cerner la procédure d’exportation de Cevital nous allons étudier les
différentes étapes pour deux produits différents avec deux techniques de paiement différentes
afin d’exporter vers deux pays différents, dans deux continents différents.

a) Premier cas : Exportation de sucre blanc vers le Liban

Nous allons voir dans ce premier cas I’exportation du produit phare de Cevital vers le Liban,
en Asie, nous allons donc nous intéresser a la technicité de cette procédure vers un tout autre
continent.

C’est information provienne de I’entreprise en elle-méme durant notre période de stage

3.2.1. Les étapes de ’opération d’exportation du sucre blanc vers le Liban

L’opération d’exportation est composée de plusieurs étapes, elle est enclenchée depuis la
négociation du contrat comme vu précédemment.

1)- La réception de la demande des commaodites pour le choix de la banque

Le choix de la banque de domiciliation a ’export s’est porté sur la HOUSING BANK.
e Pourquoi la HOUSING BANK : Pour leur rapidité et la facilité de traitement des
transferts libre a ’exportation.
2)- Réception de la facture export par le service concerné, vérification de la facture se fait
comme suit
- N° et date de la facture : SCWS20101/36 du 26/10/2020 ;
- Prix unitaire : 387.39 USD ;
- Quantité : 350 Métrique tonne, incoterm : CFR ;
- Mode de paiement : Transfert libre ;
- Montant de la facture : 135 586.50 USD ;
- La devise : USD ;
- Pays de destination : Liban ;

- Port de déchargement : Beyrouth.
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e Le transfert libre comme mode de paiement :
Le transfert libre a été réintroduit en Algérie comme moyen de paiement et ce depuis janvier
2017, cependant il est possible sous certaines conditions.
La domiciliation doit toujours étre faite, avec la documentation suivante :

- Lademande de domiciliation bancaire ;

- La facture originale comprenant toutes les mentions obligatoires ;

- Le titre de transport original ;

- L’engagement de non revente en I’état (pour la production) ou taxe de domiciliation de

0.3% du montant de la facture (pour la revente en 1’état).

Lors du paiement, I’importateur présente :

- L’ordre de transfert ;

- Le document D10 + Quittance ;

- La copie du titre de transport ;

- Lacopie de la facture domiciliée.

3)- Renseignement du formulaire de la banque selon les mentions obligatoires suivante ainsi
que de la signature du formulaire par deux signataires

- N° et date de la facture : SCWS20101/36 du 26/10/2020 ;
- Prixunitaire : 387.39 USD ;
- Quantité : Sucre blanc 350 Métrique tonne ;
- Incoterm : CFR ;
- Mode de paiement : Transfert libre ;
- Montant de la facture : 135 586.50 USD ;
- Ladevise: USD;
- Pays de destination : Liban ;
- Port de déchargement : Beyrouth.
4)- Envoi des documents a la banque pour traitement
5)- Réception de la facture domiciliée par la banque
Nous devons vérifier que la facture a été domicilié comme suit :
- N° de domiciliation : 162201-2020-4-CT-00092-USD
- Ladate : 26/10/2020
Le cachet rond de la banque avec la griffe du directeur d’agence et chef de service commerce

extérieur
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6)- Remise de la facture domiciliée au service commodités

Une fois la commande du client préparée, le service transit entame alors les démarches
nécessaires pour I’expédition de la marchandise. Au cours de la préparation de la commande
du client, la direction commerciale a envoyé ces différents documents au service transit.

7)- Creation du dossier export et saisie des informations sur la base de données interne de
CEVITAL SPA

Une fois la confirmation de la réservation des conteneurs est accordée par la ligne maritime,
cette derniére procéde automatiquement a la mise a disposition des nombres conteneurs
accordés, la destination, la date, le numéro de série du booking... etc. Moyennant bien
évidemment d’un document officiel signé par le consignataire intitulant la mise a disposition
des conteneurs vide.

Apres la mise a disposition des conteneurs vides par la ligne maritime, ’entreprise Cevital
procede a I’enlévement des conteneurs au niveau de la zone douaniere, pour cela elle doit
d’abord établir une demande de mise a disposition des conteneurs auprés des douanes, cette
derniére procede a un éventuel contréle au niveau de la brigade commerciale pour savoir si elle
lui accorde la mise a disposition. Une fois la mise a disposition accordée par la douane,
I’entreprise exportatrice lui remet une copie en accompagnant des numéros de conteneurs.

8)- Réception du service commodités des justificatifs d’exportation :

- Titre de transport (Le BL) ;
- D11 (Document douanier) ;
- Copie Facture domiciliée.

Une fois les conteneurs réservés, avec réception du numéro, Cevital doit effectuer une
demande d’empotage et de scellement au niveau de la brigade des douanes ou elle doit préciser
le nombre de conteneurs avec les références et leurs numéros. Selon la mise a disposition des
conteneurs vides dans le but de procéder a I’empotage des conteneurs. Un agent douanier et un
représentant de la société de surveillance doivent étre présent pour procéder a un ensemble de
vérifications qui constituent une étape tres importante, a savoir :

- Vérifier un échantillon de la marchandise ;
- Vérifier le nombre de conteneurs s’il correspond au nombre de conteneurs dans la notice
d’expédition ;

- Vérifier la référence et le numéro du conteneur.
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Apres vérification de la démarche d’empotage et de scellement, et aprés avoir arrété une
liste définitive de conteneurs, deux copies doivent étre conservées par la douane et la société de
surveillance proportionnellement et une seconde copie est directement transféré a Cevital.
Une fois 1’opération de scellement achevée, la mise a quai des conteneurs sont immeédiatement
déclenchées par le responsable des exportations en utilisant sa propre flotte de transport
réservée uniquement aux opérations d’exportations.

Pour cela, ’entreprise Cevital doit procéder a I’établissement d’une demande d’autorisation
de mise a quai des conteneurs pleins a I’export au niveau de la douane et a la police des Aires
et des Frontieres PAF. L’entreprise envoi une matrice B/L a msec, celle-1a répond par un drifter
B/L (Bill of Lading), Cevital est satisfait par ce dernier, elle le renvoi avec une réponse oui pour
avoir le B/L original (ANNEXE). La procédure commence en premier lieu au niveau des
douanes qui doivent inspecter toutes les formalités nécessaires relatives a 1’entreprise
exportatrice en plus des détails relatifs par rapport au numéro des conteneurs, le nombre... etc.
Un avis favorable est accordé pour I’opération, par la suite le service PAF intervient dans son
réle et procéde a son tour a un éventuel controle. Apres I’accord des douanes et de la PAF vient
alors en dernier lieu le consignataire de la ligne maritime MSC qui accorde a son tour une
autorisation finale de bon de mise a quai. Apres avoir regu 1’autorisation des deux parties, le
déclarant doit effectuer une facture commerciale finale qui doit I’envoyé au client pour qu’il
puisse déclarer a I’import et une seconde pour ’entreprise elle-méme pour le dédouanement.
L’envoyé au client pour qu’il puisse déclarer a I’import et une seconde pour ’entreprise elle-
méme pour le dédouanement.

9)- Remise des justificatifs a la banque (peuvent étre remis avant la réception des fonds)

Une fois les formalités administratives accomplies, I’engagement de rapatriement des devises
est alors déclaré par ’entreprise a I’égard de 1’inspecteur principal aux sections de douanes IPD
d’ou la nécessité pour I’entreprise d’envoyé trois exemplaires et joindre bien évidemment la
facture commerciale, sur un des trois exemplaires, la douane accorde son autorisation du départ
de I’expédition et effectue une déclaration sur systéme SIGAD de la marchandise a 1’export et
elle remet a ’entreprise un document final justifiant I’opération d’export.

10)- Réception du Swift MT103 d’un montant de 398 424.90 USD (Confirmation de

réception des fonds dans notre banque).

11)- Saisie de la facture rapatriée (réglement sans crédit des comptes).
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12)- Crédit des 3 comptes
50% en DZD convertible au cours du jour, 30% compte commercial devise et enfin 20% compte
exportateur devise.
13)- Saisie du reglement de la facture (mise a jour du réglement cours change et date de

valeur de I’avis de crédit).

14)- Verification des commissions préleveées.
15)- Réception de I’attestation de rapatriement de la banque.

16)- Remise de ’attestation de rapatriement au service concerné, qui le transmettra au service

transite, qui a son tour le remet a la douane.

b) Deuxiéme cas, Exportation du Smen Medina vers le Maroc

Dans ce deuxiéme cas, nous allons avoir ’exportation du Smen Medina, nouveau produit
issue de la politique de diversification de Cevital, vers le Maroc un pays voisin, ici nous allons
Vvoir un autre mode de paiement.
C’est information provienne de I’entreprise en elle-méme durant notre période de stage
3.3. La technique de paiement utilisée
3.3.1. Domiciliation d’une facture a I’export (LC)

La lettre de crédit est un document financier émis par une banque émettrice a la demande
d’un acheteur qui est le demandeur en faveur d’un vendeur donc le bénéficiaire.
C’est un engagement pris par la banque de I’importateur de garantir a I’exportateur le paiement
des marchandises contre la remise d’un titre de transport de marchandises.
Elle est plus connue sous le nom de crédit documentaire ou Credoc. Cette opération est I’inverse
méme de la remise documentaire, ici la demande est faite par ’acheteur.
La lettre de crédit est régie aux régles et usances uniformes de la chambre de commerce
international.
3.3.1.2. Le crédit documentaire présente deux types de risques
- Le risque documentaire : Différence entre les mentions portées sur les documents et
la marchandise réellement expédiée.
- Le risque d’impayés : Il existe de nombreuses raisons pour lesquelles vous risquez un
impayé a l'international : facteurs politiques et économiques, difficultés bancaires, différences

culturelles dans les pratiques commerciales... la liste est longue. Toute entreprise qui évolue a

I'international doit surveiller ces risques avec attention.
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3.3.1.3. Les acteurs de la lettre de crédit

- L’acheteur (I'importateur) initiateur de la lettre de crédit ;

- Labanque de I’acheteur qui émet les documents du Credoc ;

- Labanque du vendeur qui recoit le Credoc et vérifie la conformité des documents ;

- Le vendeur (I’exportateur) qui bénéficie et regoit le crédit documentaire.

e La lettre de crédit peut étre utilisée de deux facon différentes

- De maniére directe : Dans ce cas, une seule banque intervient. La banque de I’acheteur
réalise I’émission et la mise en place. Elle avise directement 1’acheteur.

- De maniere indirecte : L’acheteur demande I’intervention de sa banque dans la mise
en ceuvre du crédit documentaire. Dans ce cas, deux banques interviennent, la banque

(notificatrice) du vendeur et la banque (émettrice) de ’acheteur.

3.3.1.4. Le schéma de fonctionnement de la lettre de crédit Déroulement des opérations
pour sécuriser des transactions commerciales

- Déroulement des opérations pour sécuriser des transactions commerciales

N°1l: Acceptation du contrat commercial. L’acheteur (I’importateur) et le vendeur
(I’exportateur) se mettent d’accord sur les termes du contrat.

N°2 : L’acheteur demande aupres de sa banque la lettre de crédit (la banque émettrice) en faveur
du vendeur.

N°3 : Demande de notification et confirmation de I’opération. La banque émettrice s’engage,
contre présentation des documents, a régler la banque nidificatrice en cas d’impayés.

N°4 : Notification de la lettre de crédit au vendeur.
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Figure 16 : Schéma de fonctionnement de la lettre de crédit

—

notificatrice émettrice

Source : Site officiel d’Altassura groupe

e Utilisation de la lettre de crédit en cas d’impayé
En cas de non-paiement de la facture, le vendeur peut utiliser la lettre de crédit pour se faire
payer. Pour cela, il devra fournir a sa banque I’ensemble des documents nécessaires.
N°1 : Constat d’impayé, I’acheteur n’a pas payé sa facture dans les temps malgré la livraison.
N°2 : Le vendeur transmet a sa banque les documents (attestation d’impayé, copie de bordereau
d’expédition, copie de la facture, bonne réalisation du contrat commercial) pour lancer la
procédure.
N°3 : La banque notificatrice remet les documents a la banque émettrice pour demander le
paiement.
N°4 : Apres vérification de la conformité des documents, la banque émettrice préléve le
montant de la facture sur le compte de I’importateur.
N°5 : La banque émettrice envoie les fonds a la banque notificatrice.
N°6 : Avec les fonds transmis, la banque notificatrice crédite le compte du vendeur.

100



Chapitre 3 : Analyse de la Procédure d’exportation de I’entreprise
CEVITAL

Figure 17 : Schéma de fonctionnement de la lettre de crédit en cas d’impayé

&

—
Vendeur _ Acheteur

glilo, o

Banque Banque

notlflcatrlce= émettrice

Source : Site officiel d’Altassura groupe //www.altassura.fr

3.3.2. Les étapes de I’opération d’exportation du Smen Medina

Comme pour le premier cas et quel que soit la destination ou la technique de paiement une
opération d’exportation comporte plusieurs étapes.
1)- A la réception de la demande des commodités pour le choix de la banque. Cette fois le choix
de la banque de domiciliation a I’export s’est porté sur la CITI BANK, pour leur rapidité et la
facilité des traitements des dossiers exportation.

2)- Réception de la facture pro-forma export par le service concerné

Vérification de la facture pro-forma se fait comme suit :
- N° et date de la facture : CEVSM19001
- Prix unitaire : Smen Medina 900g a 1.30 USD et Smen Medina 1.8 kg a 1.30 USD
- Quantité: Smen Medina 900g 130 BOX/PLT et Smen Medina 1.8 kg 104 BOX/PLT
- Incoterm : CFR
- Mode de paiement : Lettre de crédit.
- Montant de la facture : 46 592.00 USD
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- Ladevise : USD
- Pays de destination : Maroc
- Port de déchargement : NADOR
3)- Renseignement du formulaire de la banque selon les mentions obligatoires suivi de la

signature du formulaire par deux signataires

- N° et date de la facture : CEVSM19001 ;
- Prix unitaire : Smen Medina 900g a 1.30 USD et Smen Medina 1.8kg a 1.30 USD ;
- Quantité: Smen Medina 900g 130 BOX/PLT et Smen Medina 1.8kg 104 BOX/PLT
- Incoterm: CFR;
- Mode de paiement : Lettre de crédit ;
- Montant de la facture : 46 592.00 USD ;
- Ladevise: USD;
- Pays de destination : Maroc ;
- Port de déchargement : NADOR.
4)- Envoi des documents a la banque pour traitement.
5)- Réception de la facture pro-forma domiciliée par la banque.
6)- Remise de la facture pro-forma domiciliée au service commodités.
7)- Creation du dossier export et saisie des informations sur la base de données interne de
CEVITAL SPA.
8)- Confirmation de ’ouverture de la LC (Swift 10-10°)
9)- Réception d’une facture commerciale.
10)- Renseignement du formulaire de report de domiciliation sur la facture commerciale
suivis de la signature du formulaire.
11)- Envoi des documents a la banque.
12)- Réception de la facture commerciale domiciliée par la banque.
13)- Remise de la facture domiciliée au service concerné.

14)- Saisie des informations sur la base de données interne.

15)- Envoi des documents par canal bancaire au client

Bordereau d’envoi des documents par canal bancaire :
e Nom : ATTIJARIWAFA BANK
e Adresse : MOROCCO
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- 5 X (Facture commerciale) ;
- Jeu complet de connaissement Bill of Lading (B/L) (et une copie négociable) ;
- Note de poids en 03 copies ;
- Liste de colisage en 03 copies ;
- Certificat Phytosanitaire ;
- Fiche d’analyse ;
- Certificat Sanitaire ;
- Certificat de conformité.
16)- Réception du service commodités des justificatifs d’exportation
- Titre de transport (Le BL) ;
- D11 (document douanier) ;
- Copy Facture domiciliée.

17)- Remise des justificatifs a la banque (peuvent étre remis avant la réception des fonds).

18)- Réception du Swift MT103 (confirmation de réception des fonds dans notre banque).
19)- Saisie de la facture rapatriée (réglement sans credit des comptes).

20)- Crédit des 3 comptes (50% DZD convertible au cours du jours, 30% compte commercial
devise, 20% copte exportateur devise).

21)- Saisie du réglement de la facture (mise a jour du reglement cours de change et date de
valeur de I’avis de crédit).

22)- Vérification des commissions prélevées.
23)- Réception de I’attestation de rapatriement de la banque.
24)- Remise de I’attestation de rapatriement au service concerné

Le service transmettra cette attestation au service transit qui a son tour le remet a la Douane.
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Conclusion

Le Groupe Cevital est passé par d’importantes étapes historiques??? pour atteindre la taille
et la notoriété dont il jouit aujourd’hui et ce tout en continuant a ceuvrer dans la création
d’emplois et de richesses en A Cevital exportait autrefois uniquement de I’huile en petite
quantité. Cette opération d’exportation €tait en phase d’essai, le grand nombre de client et leur
fort intérét aux produits de I’entreprise 1’ont poussé a réviser sa structure organisationnelle afin
d’étre apte a répondre aux exigences du marché étranger.

Cevital contribue au développement du pays, elle est le premier groupe contributeur au
budget de I’Etat. Elle emploie 18 000 employés dont 15 000 en Algérie, elle fait de I’ Algérie
qui était un pays importateur un exportateur de produits agroalimentaires. Comme de
nombreuses entreprises algériennes, Cevital rencontre de nombreuses difficultés a
I’exportation, pour faire face a ces entraves, Cevital essaye de surmonter ces difficultés pour en

tirer le meilleur résultat possible.

222 https://www.cevital.com/lhistoire-du-groupe/
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Le commerce international représente une opportunité de développement et de croissance pour
les nations mais aussi pour les entreprises. Ce développement se matérialise dans I’ambition de
I’entreprise d’accroitre sa notoriété et son chiffre d’affaires en allant sonder des marchés étrangers,
d’autres facteurs tels que la concurrence locale ou les barrieres tarifaires et non tarifaires peuvent
¢galement pousser I’entreprise a s’internationaliser.

Le bon déroulement de I’internationalisation de I’entreprise passe par une bonne préparation sur
différents points. Ainsi une bonne étude des capacités de I’entreprise reste primordiale pour déterminer
les capacites de production de cette derniere et par la méme occasion étudier les marchés étrangers et
voir le potentiel et la viabilité des produits sur ces derniers. Enfin, la nécessité de la mise en place
d’une bonne stratégie en termes de codt et de pénétration des marchés.

Ce constat sur ’internationalisation a permis a I’Algérie protectionniste, de I’indépendance aux
années 1990, de remettre en question sa stratégie pour booster son économie et se placer sur la scéne
mondiale en optant pour le libéralisme. En s’ouvrant ainsi au commerce international, ¢’est sur cette
lancée qu’une série de mesures a été prise en termes de lois et d’accords internationaux.

Outre cette prise de conscience sur le libéralisme, I’Etat Algérien s’est mis a promouvoir les produits
hors hydrocarbure pour diversifier ses exportations et minimiser la dépendance aux hydrocarbures dont
est connu 1’ Algérie depuis 1’indépendance.

Les exportations hors hydrocarbures en Algeérie ont du mal a décoller car elles font face a plusieurs
freins. 1ls peuvent étre internes dans certains cas mais aussi externes dans la majorité des cas, parmi
les inconvénients fréquents on notera 1’aspect juridique et institutionnel qui sont trés lourds en Algérie
en termes de temps et de documentation nécessaire. En outre, I’aspect logistique qui constitue aussi un
frein que ce soit le stockage ou le transport de marchandises. Enfin, le volet financier qui peut aussi
étre un blocage pour un bon nombre d’entreprises Algériennes.

L’ Algérie se doit de travailler plusieurs secteurs encourageants qui peuvent augmenter la balance
des exportations et restreindre la mainmise des hydrocarbures, on a donc choisi de se pencher sur un
de ces secteurs dans notre travail et on a opté pour I’industrie agroalimentaire, pour se faire nous avons
réalisé un stage au sein du leader de I’agroalimentaire en Algérie « Cevital ».

L’objectif principale de ce travail est d’étudier chaque étape du processus d’exportation qu’une
entreprise pratique afin d’exporter ses produis vers les marchés internationaux

Au cours de notre fructueux stage nous avons pu observer les différentes contraintes auxquelles sont
confrontées toutes les entreprises exportatrices en Algérie. Nous avons aussi pu constater la fagon dont
Cevital limite I’impact de ces contraintes et continue tant bien que mal d’exporter ses produits. Par

ailleurs, Cevital a développé une capacité d’adaptation remarquable permettant la satisfaction des
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exigences particuliéres en termes de qualité et d’hygiéne que peut avoir une clientéle de renommée
internationale comme Coca-Cola ou Ferrero Rocher.

Enfin, pendant ce stage nous avons constaté la stratégie dont dispose Cevital afin d’attirer de
nouveaux clients, de sonder de nouveaux marchés et de négocier ses contrats, le tout grace a sa boite
de trade international. Aussi nous avons suivi deux opérations d’exportations de deux produits

différents vers deux destinations différentes avec deux techniques de paiement bien distinct.
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Conclusion générale
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ANNEXE 1 : DEMANDE DE DOMICILIATION

\Cevital

Tlot D n" & Zhun Garidi Il
~Kouba Alger- Algérie
www.cevital.com

Alger, le 26/10/2020

A I'attention de la
Direction Financiére
Cevital SPA

Demande de domiciliation.
Client(s):

|
Contrat(s)/Expeditions : I

Monsieur, Madame,

Nous vous demandons de bien vouloir procéder a la domiciliation
sur les factures ci-aprés auprés de la banque HOUSING BANK:

Les 08 factures commerciales n® SCWS20101/36 d'un

montant de 135 586,50 USD pour 350 TM de Sucre Blanc
en sac de 50KG.

Veuillez agréer, Monsieur, Madame, |'expression de nos salutations

istinguées.
/“ e
nad ;
cup® e

e oo =
A

Tt D 1" 6 Dvun Ganidh 1)~ Alger - T#l. 233 23 56 3800~ Fan . +213 23 56 38 79
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ANNEXE 2 : FACTURE COMMERCIAL

&
\ Cevitals::
Address: Nouveau Quai - Port de Bejaia - Bejaia - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC I - NIF:

COMMERCIAL INVOICE
Invoice n®: SCWS20101/36
Date : 26/10/2020
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA
Address: Rue Prévost -Martin 5

1205 Geneva-Switzerland

Description of goods Unit Quantity CFR Price/Unit (USD)
White Refined Sugar
Min 99.8 polarization Metric 350 387,39
[[Max 45 Icumsa Ton

Max 0.04 ashes
Max 0.06 Moisture
In 14 x 20FT Containers

TOTAL CFR Beirut UsD 135 586,50
The present invoice is issued for the amount of:Thz 1’2 '-.z: For Trade & MimancaAlge: |
One Hundred Thirty Five Thousand Five H ndre(l;} b tﬁ,q?llars and, 24
DOMICILIATICN Zh: ORY .
Loading port: Bejaia 4

mmmmm; Algeria Algerle: ,_..% ..... /\D -%

Port of Discharge: Beirut
Country of Destination: Lebanon '

Shipment period: November, 2020 | , .. ‘ rG 9 /'
Method of Payment:  100% Cash transfér 2~ | Udo Y 'adDY Y
Condition of Payment:  Within 150 days from the date of the bill of ladlng

l ?

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Quai, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

Bank details: HOUSING BANK
Address: 16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim - Alger
Account: (DIEIONIEIIOOOOONID0N

SWIFT code: HBHODZAL
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ANNEXE 3 : ENGAGEMENT D’EXPORTATION

)
<

| 5 . ,_“J_-"" '\L‘q'nﬂlq E)l;.m ;‘.ﬁmﬂl d'i'! AGENCE :101-DELY IBRAHIM

The Housing Bank for Trade & Finance - Algeria

ENGAGEMENT D'EXPORTATION

m

NOM OU RAISON SOCIALE CEVITAL SPA SECTEUR Demwne ENTREPRISE
PUBLIQUE OU PRIVEE
PMEIPMI

ADReSSE compLeTe NOUVEAU QUAT PORT DE BEJAIA
ACTVITE AGROALIMENTAIRE

ICOMPTE NUMERO is Eés a

N* [DENTIFICATION FISCALE = Ko 1
N* REGISTRE DE COMMERCE 0 u.t.: '|
N IDENTIFICATION STATISTIQUE e e BOELY BRANIM-00101 \

A MONSIEUR LE DIRECTEUR D'AGENCE DE
HOUSING BANK FOR TRADE AND FINANCE - ALGERIA - AGENCE :

Dcmhca&:«mnmﬁvhindnlndglmumﬂmdumnmmml'mwN'NMQNABANWED'ALGER!E

nous vous demandons de nous domiciler Fop référencée ol - aprés ;
FACTURE : | | Pmom[z]m w SCWS2010136 ..oy, 26000202
NiOWM DE CACHETEUR E7 ADRESSE COMPAL PAYS O E DU PRODUIT
ANTEL INTERNATIONAL SA ALCTRA
SUISSE
NATURE DU PRODUIT ; PRODUIT DESTINE A LA
350.00 TM DE SUCRE BLANC vk 2
Foncty ou
Equipement
DODE PRODUIT (réservé & I'sgence) : Services
MONTANT EN DEVISES ;135 586,50 USD | maxmum ENVIRON
PRIX UNITAIRE ; 387,39 USD
MODE DE REGLEMENT
1 DOC A VUE ICREDOC AVEC PAIMENT DIFFERE CREDOC C/ACCEP
2 EMDOC A VUE |REMDOC CIACCEPYATION ou A ECHEANCE| W ACCEP
3 SFERT LIBRE ET AVAL
N*TRAIF { 8) DOUANI CONTRE VALEUR DINARS
1701 9900

Nous certifions sincéres st véritables les indications poribes sur le présent engagemant pris sous notre entiére responsabilite
Nous nous engageons a rapatrier ks fonds dans les 120 jours conformement & la reghemantation.
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ANNEXE 4 : FACTURE COMMERCIAL

£4¢
2 /
\Cevitals:-

Address: Nouveau Quai - Port de Bejaia - Bejaia - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC: 06/00 - 0003802 B98 - NIF: 099806000380297

COMMERCIAL INVO
[nvoice n°: SCWS20101/36
Date : 26/10/2020
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA uJU
Address: Rue Prévost -Martin 5 “101" """

1205 Geneva-Switzerland

Description of goods Unit Quantity CFR Price/Unit (USD)
White Refined Sugar
Min 99.8 polarization Metric 350 387,39
Max 45 Icumsa Ton

Max 0.04 ashes
Max (.06 Moisture
In 14 x 20FT Containers

O —

TOTAL CFR Beirut UsSD 135 586,50 |

J"

November, 2020

Method of Payment: 100% Cash tran
Condition of Payment:  Within 150 days

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Quai, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

I of | llding

Bank details: HOUSING BANK
Address: 16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim - Alger
Account: 031 00000attO00008EM38

SWIFT code: HBHODZAL
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ANNEXE 5 : COPIE NON NEGOCIABLE DU CONNAISSEMENT

ﬁ-l ——
~ - = - - - = ‘4_‘. "J A 4!
CEVITAL SPA < . OANSCNIMA
NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA . - Y
NOUVEAU GUAY PORT D : COPY NON NEGOTIABLE [ -
BILL OF LADING BEJ0104348
CONSIGNEE MM e ST v = = , E2R
70 ORDER
= -’ /.
T - -—
RIVIERA BISCUIT CO, SAL RS 1 = s : 3
DAHER BUILDING MAN ROAD ~ CARRIEN; mmmwnﬂmmmm
FOURZOL- ZANLE LEBANON - Moot Offce 4, qu JArEns- 13002 Marsedle - France !
= 2 W Tel(30) 58910000, Fa (33y4 % 818028
LEBANON akoct ' s
LESANON .« -
= 7 T BIGINA, Lt

I 14x201§7C)

uonormmmm».lm. MAX 45
ICU. MAX 0,04 ASEES MAX 0,06 MOIST

| ‘anll!!mmllw out up to
- container Yard Beirut port/Lebancn™

| TREULCR063) 1 x 2087 300 Bmgs 250%0.000 2100 25,000
| SEAL 2009837 2% - s - - 4

| - o <4

CMADOES S0 1 x 2087 500 EAGS 25080, 000 2200 25,000
SEAL 200977¢

| g > 3 = = -3

| CMADOET 4192 1 % 2087 300 EAGs 25080,000 1960 25.000
| BEAL 2008773

| s .

OADISATERD - 1 x 2087 500 mage - 25080, 000 2100 25,000
‘nu. 2000835 &

CMAUI062274 1 x 2087 500 BAGE 25080, 009" 2100 25,000
REAL 2009833 f

2 wegtmd ¥ Aty pack ﬁ;-'daul;';n ‘mn-. '&m‘-uu'- ‘umn trat “nam-. Lagng, 430w Do gademac

evant o T
uonww::uwmuﬁ WS D6 et e IITRADE. umd:nm“m::\n —— srbsipoas
iiﬂh@qnammhmnmmmummmw Mﬂmmn}mum:r“m-ml
um-mwwumumuwmmbmmnuwwmummm‘m tom the piace o of the
mdm.mbm.-h of clscharge or e clace of delvery, whesaver J dmeemﬂmt_hm all Freight ang
*arges. On o o ) to-the Caeriar. by or on beha¥ of e holder, the e arisng in aooordancs wir ac it v

B claimy and yitam mnmu-mhwnmﬁwahmﬁd-umumu f
Nrswtle and 1o effver Court shall have wh bl v 3
- ne A JrtaGietian mu"um?mmnmnmumﬁnmn

el e 7 S
PLICABLE OfL | THIS DOCOM 5 USED AS A COMBIN : - :
RANSPORT BILL OF LADING ' g RAEIT % J
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ANNEXE 6 : COPIE NON NEGOCIABLE DU CONNAISSEMENT

COPY NON NEGOTIABLE |

- BILL OF LADING

| OQUI15I209
| SEAL 2005832
|

| ©MAU3237027
" BEAL 2000834

| MAU3244495
| BEAL 2005835

| BCMU21534K0
;m:. 2009776

TEMUII4ITES
| sEAL 2003038 -

TLILUZ112710
’lm 200983¢

{
| yRMv2283385
S2AL 2005832

TREU2930583
SEAL 2005340

UmTU2S601TR
SERL 2008775

Veightin Kgs Total 14 CONTAINER(S)

1 x 2087
1 x 2087
-1 x 2087
1 x 208T
.-l = 208T
1 x 2057
1 = 2087
1 x 2087

1 x 087

Ehipped

500 WAGS
S00 mAOs
500 mAGH
%00 wacs
500 sacs

500 BACS

FREIGET YREPAID X

DISCEARGE PORT AGENT:
MERIT SHIPPING 8 A L

MERIT BUILDING FORT SECTOR
PO mOX 11 2000
AETRUT

zsooo.oip
it
250%0, 000

25080, 009

25060, 060

25080.0¢0

I'ODO.OO_ﬁAv

|

25000, 000,

25080000

LEBANON v

TEL: 9611955200 FAX; ’lll”,l‘( 2

o8 Board CONTSXIP ACK 14-NOV-2020 OO COM ALGERIE/BEJAIA
As agents for the Carrier

2230

2100
ERLE
218

2168

25,000

23,000

1 28,000

25.000

2%.000

28 000

PPLICABLE ONLY
‘ANSPORY BILL OF LADING

THI!

DOCUMENT ISUSED AS A NED
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ANNEXE 7 : DOCUMENT D’INFORMATION

;u»s Oqlpj l}: -

e

|-|'_'f LA, O varrE

NaAlL SA -

:.ums L —

e e

Fa ITRL ETPA BE.TA;': <4 TR
) pul AU QUAT PORT OF BEZS SN

E.
»:\? »
o
} == o
—
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ANNEXE 8 : FACTURE COMMERCIAL

\ Cevitals: |

Address: Nouveau Quai - Port de Bejsia - Bejaia - Algeria
Phone; + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73

RC: 00S=mSS85888=888 - NIF: 0950060005800 0m

COMMERCIAL INVO

Invoice n°®: SCWS20101/36

Date : 26/10/2020 :
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA
Address: Rue Prévost -Martin 5

1205 Geneva-Switzeriand

Quantity CFR Price/Unit (USD)

Description of goods < Unit
White Refined Sugar =
Min 99.8 polarization Metric 350 387,39
Max 45 Icumsa Ton f

Max 0.04 ashes
Max 0.06 Moisture
In'14 x 20FT Containers

TOTAL CFR Beirut USD 135 586,50
‘ﬁ ‘;\

L e 3 Tar Yepdals VimanoeAope =4

ey S lip poflersand.. .

. Algeria
Beirut
Lebanon

Shipment period: November, 2020 2201 'L& (:‘, @Qge\} }U{E

Method of Payrrient: 100% Cash tran
Condition of Payment: »_Within 150 days from the date of the bill of lading

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Quai, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

Bank detalls: HOUSING BANK g
Address: 16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim - Alger
. (TN

Account:
SWIFT code: HBHODZAL
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ANNEXE 9 : RECUE DE PAIMEMENT

o Housing Ba

M‘" cl: USDI03C204656BBK 041521 15042
|- " L 02t

»

--------------------- Instance Type and Transmission ==—======eeewao

Copy received from SWIFT

Priority : Normal
Message Output Reference : 1024 210415HBHODZALAXXXE022432445
Correspondent Input Reference : 0524 210415BKTRUS33LRXX0592653111
------ mesese e ——————— MesS3age Header =sesccccnccccccsncne————
Swift Output : FIN 103.S5TP Transfer de cred client unigue
Sander : BKTRUS33XXX

DEUTSCHE BANK TRUST COMPANY AMERICAS
NEW YORK,NY US
Receiver : HBHCDZALXXX
THE HOUSING BANE FOR TRADE AND FINANCE ALGERIA
ALGIERS DZ
MUR : CZ04666BRBK041521
SLA ID : 001
UETR : e6ldScff-c082-43e6-a017-cTel4335%67a
--------- eesesssssscsccee—e M@sSage TexXt —————=—e—rrcccnreccoececcecs
20: Reference de 1l'emstteur
C2046668BK041521
238: Code de l'operation bancaire
CRED
32A: Date val/dvs/mnt regl interbg
Date : 15 April 2021
Currency : USD (US DOLLAR)
Amount H #388,424.904
50K: Client donneur d'ordre — nom/adr
/CH7604835143486032001
ANTEI INTERNATIONAL SA
RUE PREVOST-MARTIN 5
CH/GENEVE/1205%
52A: Institution donneur d'ardre-¥I BIC
CRESCHZzZ80Aa
CREDIT SUISSE (SCHWEIZ) AG
{HEAD OFFICE)
ZURICH CH
5%: Client beneficiaire -nom/adresse
/03100101140000085638
CEVITAL SPA
NOUVEAU QUAI, PORT DE BEJAIA 06000
BEJAIA
ALGERIE
70: Informations sur le versement
SCW81921%/5 - SCWS19168/56

SCWS20101/36

71A: Detaila des frais
OUR

72: Info emetteur - destinataire
/INS/CRESCHZZS80A

--------------------------- Message Trailer ———rromrcce e n e —————
{CHK:2DOBATOF58BE}

FKI Signature: MAC-Equivalent

-------------------------- End of Message === escmcccccccseecenco
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ANNEXE 10 : AVIS DE CREDIT

® HOUSlng Bank COMPTE COURANT COMMERCIAL

l Iy ] &@u' U E I;n.. i 6) ALGERIAN DINAR

AVIS DE CREDIT Bl E=ER=0 |
-]

Agence 00101-HOUSING BANK DELY BRAHMIM
. ETTTSTISTE
Compe N ‘:EVITAL SPA
Date Trans 20/04/2021 NOUVEALU QUAI PORT BEJAIA BEJAIA
Valeur 21/04/2021

~

Nous avons 'honneur de vous confirmer |la journalisation sur votre compte N° I de |a

transaction suivante
Page : 7/29
Reéf Nature de l'opération Débit Crédit
5716428 | 101RCE21000338 RAPATRIEMENT & 968 768,02
Montant....._.- 67.783.25 USD
Au cours de... 132 265500
Fourresseur.... ANTE!
Fact N*....: 20101/36 du : 26/10/20
101RCE21000338 TVA B 52036
101RCEZ1000338.COMM RAPATRIEMENT R 44 844,01
TOTAUX : 53 364,37 8 968 769,02
Total & votre Crédit : 8 915 404,65
Société par actions au Capital de 10.000.000.000DA
Siege social: 16 rue Ahmed Ouaked Dely Ibrahim - Alger AAD a1 3 8y daal LS 16 D el A
BP 103, Code postal 16320, Dely Ibrahim - Alger A A 16320 s 25 103 o 2
Tel : (+213) 021 91 87 87 (+213) 021 91 87 87: <42gd
Fax : (+213) 021 91 87 78 {+213) 021 91 87 78: 54
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ANNEXE 11 : ATTESTATION DE RAPATRIMENT

©

. —

™ Housing Bank

Alger le, 04/05/2021

Ref : ng ‘ 2021

ATTESTATION DE RAPATRIEMENT

Nous soussignés, THE HOUSING BANK sise au 16 rue Ahmed
Ouaked Dély Brahim Alger, certifions par la présente que la
facturc EEEDEVRSNONONOEE du 26/10/2020 établie par SPA
CEVITAL domiciliée auprés de nos guichets sous le numéro

i 0tenETeeeea USD d'un montant de USD
135 586.50 a fait I’objet d’un rapatriement de USD 135 586.50 en
date du 20/04/2021.

Cette attestation est délivrée pour servir et faire valoir ce que de

droit.

Soecbté sar sshiene ax Capttal 2o 13000500408 DA

Slege Societ 15 Aned OQUANEDDELY IBAAMIM -ALOEN A gl o By el p AS N0 LY
2P 301 Cote Posies 16330 O4ly Brafim Algar o JUIRI20 g A0 1) e l
Tal @15 QO B 07 07 iy Far » 13 M v 80 1% - S
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ANNEXE 12 : FACTURE COMMERCIAL

{Cevital s

Address: Nouveau Quai - Port de Bejala - Bejala - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC NEEIIIEEEs - NIF: DS SS e

COMMERCIAL INVOICE
INVOICE N*:  SMSC19001/1
DATE : 14/11/2019
CLIENT : SARLALDAURE 48
Adresse: Bd Banon Marine Imm Laalaj 1 er étage N*9 OQujda Maroc
UNIT
UNIT TREIGHT TOTAL
product  |umox| 9% | wpn [Pt | Tt opiceros| TOTALFOB | amount | PRICE | amount crR
LT TC40| Units (UsD) CFR
(USD) (usD) (USD)
(USD)
Smen Medina 900 8 130 1040 20 | 20800 1,16250 24 180,00 2 880,00 1,30 27 040,00
Smen Medina 1,8kg 4 | 104 416 | 20 | 8320 | 200625 | 1669200 | 2860,00 2,35 19 552,00

TOTAL FOB US DOLLARS 40 872,00
TOTAL FREIGHT US DOLLARS 5§720,00
TOTAL CFR US DOLLARS

46 592,00

THE PRESENT INVOICE IS ISSUED FOR THE AMOUNT OF :

FORTY SIX THOUSAND FIVE HUNDRED NINETY TWO US DOLLARS ONLY
Port of Loading : BEJAIA

COUNTRY OF ORIGIN : ALGERIA

PORT OF DISCHARGE : NADOR

COUNTRY OF DESTINATION : MOROCCO
SHIPMENT PERIOD : DURING NOVEMBER 2019

[ = g
TiBANI NA. ALGERIA ‘l

METHOD OF PAYMENT : LETTER OF CREDIT PAYABLE AT SIGHT - 3 e ————r e o
Tooeot 2048 |y <X ) uD

PAYMENT TERMS : CONFIRMED AND IRREVOCABLE LETTER OF CREDIT | 7"/ ;_-.5(:\ [ W
Dinte e D ks d

INCOTERM : CFR Nador, Morroco e
NET WEIGHT: 33 696 kg

BENEFICIARY: CEVITAL SPA Nouveau Qual Port de Bejala 06000, Algerie ,
BANK DETAILS ; CITl Bank
ADRESS : immeble le ksar -34/35 quartier d'affaires, Bab ezzouar, Mg

ACCOUNT S
CODE SWIFT: CITIDZAL
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ANNEXE 13 : WEIGHT NOTE QUANTITE DE PRODUIT

ce ital .

Dbt LY 0™ & 23 Carnils 1F Ktubsa - Abget- Algérie

Bejaia: 281172019
WEIGHT NOTE

Expedition reference Iy

NOTIFY :

SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU MARINE IMM ELL ALJ ETAGE 1
NUMERO 9 60000 OUJDA MOROCCO

PORT OF LOADING : BEJAIAALGERIA

PORT OF DISCHARGE : NADOR MOROCCO

Vessel name: AVRA MITERAS YB97R

BL DATE AND NUMBER: I

Containers Description of Goods Number | Net weight Gross weight
TC 4 of (Kg) (Kg)
cartons/T
C 40"

TRIUB184484 E SMEN MEDINA (1.8 KG) 2080 : 14 976.00 16 236.771
\
SME D 900 GR) |

N MEDINA (
CXRUI421490 2600 1872000 | 20268.144

Cevital Spu
Mo £ 0" 6 Zhan Gavsall 1) « Aiger
® + 273 23.56.38.0210 - 2 +213 21563820
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ANNEXE 14 : LISTE DE CONDITIONNEMENT

ce ital .

ot Do & Zhup Camdl 1 Kouba ~ Alger- Algeng

Bejuia: 28/112019
PACKING LIST

Expedition reference

NOTIFY :

SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU MARINE IMM EL ALJ ETAGE |
NUMERO 9 60000 OUIDA MOROCCO

PORT OF LOADING ; BEJAIA.ALGERIA

PORT OF DISCHARGE : NADOR MOROCCO

Vessel name: AVRA MITERAS YB947R

BL DATE AND NUMBER: 1

Containers Description of Goods Number | Net weight Gross weight
TC 40 of (Kg) (Kg)
cartons/T
C 40 ,
|
TRIUB184484 | SMEN MEDINA (1.8 KG) 2080 14 976.00 16 236.771
\
! SMEN MEDINA (900 GR)
CARDIN#1499 2600 1872000 | 20268.144

Cevital Spa
S5 e ) w* 6 Zhww Corddl 1 - Alger

|+ 213 23.56.38.00/10 - & +213231.56.38.20
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ANNEXE 15: BIL OF LINDING ORIGINAL DOCUMENT

S welssto 157 (VTR SETEEST I (T8 SRSETRR | VW1 QIS VAAR FETE MITRNSE | TONCCEVIAS | Cutaee et e [ R R R A e et o)
~
. ; BILL OF LADlNG No. sroussie:
MEDITERRANEAN SHIPPING COMPANY S.A. X “Prrtte Tt v Trvtent
1314 charmn w1908 GENGW, Satteness o“.a‘"‘l Tea ot mn Cleuwe 4|
e e el e
SHIMEN CARSIERS AGENTE ENDORSIVENTS [Iviide Agart(n) a1 POD)
CEVITAL SPA FOL/FCL Specind contrnet: RIT615010000001
- NOUVEAU QUAL PORT DE HEJALA LliryUa/imo number = 9127021
BEIAIA 06000 ALGERIA DESTINATION AGENT ADDIRESS:MSC NADOR

Med Shippiog Company Marne sarl “MSC MAROC
Prareelle N 4, Rowte du Fort, Beal Amnr, Nador

CONGRINEE. This BL I sl 1gotles undesa aried "Es O0ec W T Drde of_ " fwin Phonc: 0021253634993, Fus: 00212536 M845%
TO THE ORDER OF ATTIIARIWAFA HANK 1INT DRAR MOROCCO SHIPPER'S LOAD, STOW AND COINT
FREIGHT PREPATD

NGTHY FASTES (N0 raspomataty Wil et 3 fw Cheme o i ey Agant fur b | notfy
0 Chman 20\

SOCIETE ALDAURE 48
BOULEVAID BNOU MARINE IMM EL ALJ ETAGE I NUMERO Y
65000 OLIDA MOROCCO
—wmém— 4 (ﬁ’!?ﬂﬂ"'_ T PTG RA LA CE O R A AR Coy 1850

e e s s L b . e
NG9 e SIEERERE | B ORMORGEC O AT R RN AR RATRRR R g O 1A
‘ ]
PARTICULARS FUANISHED WY THE RHINEEN - NGT CHECKED BY CARRIGA CARRIEN NOT RESAONSINLE lves Claan 1]

Cumtame Dast of i Goode T e
i (orrirem o0 Sacanl B 4 Loty W pagatt] ¢ spprsbi) | e ® | Mwasurmmant
TVW CNTRISIST.C
SMEN MEDINA 900 GR & SMEN MEDINA L8 KG
STUFFED IN 02 X40FT CONTAINERS
NUMBER OF CARTONS © 4630
NUMBER OF CONTAINERS: 12
GROSS WEIGHT: 36,8049 : MT
CXRUI42149040' HR NET WEIGHT ¢ 33,6960 M1 26268,1H KG
TARE: 4720 g 2600 CARTONS
Seal: TUESI3676S Temp 1C
FRIUSISHSL40'HR 16236771 KG
TARE: 4750 kyt 2080 CARTONS ‘
Seali FUISA36766 | Temp.7C
|
|
TOTAL TARE: 470,00 KG TOTALS: JENS KNG
[ FREIGHT & CHARGES iy sl nint DO IWAVirme Lot Frogptt £ Chamges e jiee! (pes Clasa 10 ROCEIVID Oy fw Cattal o ssiamws 1508 00iee 870 Sondmae -mm\
| simnad trerws ] o bete i dme (0 sy of Clmmserarg o o 2ariages o Lk
retzadas b= Se by it Oty Pacaigt f5r corriege watiect sl dw e
,n-un-chmurhﬂhw_ahnmum- 15 e Mo w!
Cix'troge o Mess of Ouiery, asTran L mp WA Tt el
| OF LADNG THE MESCIMT TYFHEBSY ACCERTS WD AGHEES 10 AL
ITHE TERMSE  AND  CONDITIONS. WRETHIPA  SRNTRD. RTAMMD
' OTVERVBE mmrt. on ')ﬂ! WLCAND On 'Iﬁ REVEARE IID( 00’
| ™IS Bkl OF LADMG Ju0 TIFRAS /NI CONDITIONT L THE
1 r.nmn AFPLCASLE wwr AL THEY WONE AL SONED-BY. T
’ | it e o gty (70 Duite /) BN ! Ladng o gl 1K of Lacieg -hh
| waonas Teex D Aondenrsd ty e Mieciand S0 B Comer TpgrTer wat
| mastascing Frend se? chmmws) o aactarge S e Goods o 4 Owiry Ot tf
| o (W) 1 of Ly Hie Castow clink ivives Bee Comon
Lo famas » vefy Orise (sl Seytemed of meistarabeg PreseW et tSargmd |
| ogernl W s o o el B o Laep e 0 soomisiene Wi e
‘“nnhhﬂiw-mdkmmhw
NOWUIMEEN WHEA DS e Corter o Sum Jgeet Aem sqrwed e vt of B
|- Famml e S o o P et w0l EIA S5 Wiemed S Gripal
.-namvms—.-a-d e B o Latry) aied b ol
| GECLARED VALUE ey stpivabee I AQ Uskorers CARFIEH & RECETPT (M of Coby o Phigs ot By i Al-SE [ES
Chargem pead - son s 1.3} Elarviee - 3em Clmige 04 1) ‘ b
FLACE AND OATE OF 188JE FHIFFED ON BOARD NATE ‘\ 22
ALGER, 1071272019 05122019 ‘
\ i - J
22’, Btsmdanyl Bilicion 012017 TENMS CONTINUED O REVES A 297528504
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ANNEXE 16: CERTIFICAT D’ORIGINE

l
|

- — — — S —— —
Al Aglal JRagall Ay i Sl Ay gl
Repibligue Algdrianne Démacratioue et Papulaire - Demacratic and PopularRepublic of Algecia

dsliall 55 lacll 4 il sadi 43 &l \

— ot o Mt

e —— . Ad
Chambre Aigdrisnne de Commerce et dindustsie- Algerian Chamber of Commerce and Industry
. { 2
SR LT o
Date T P
'l v Certificat d’origine / Certificate of origin

L Cxpéditmur [nam, adeesse, paye) /Canugnoe Ju b 2. Praductour [nom, adresse, payy) ' Praducer/ plsb

CEVITAL SPA CEVITAL SPA

NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA-06000 ALGERIA NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA
3, Destinataire [nom, sdresss pays)/ :onsighee § a3 Jua pall A, Pays d‘miglne/ Country of ariga / )L
SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU
MARINE IMM EL AL] ETAGE 1 NUMERO 9

BEJAIA / ALGERIA
60000 OUJDA MOROCCO s
5. Détails de Lransport / Transport tetalis) ome Joed 6, Remarques/ Remarks [ —asia
EXPEDITION BY SEA
PORT OF LOADING :BEJAIAALGERIA
PORT OF DISCHARGE :NADOR MOROCCO
Toagali sl ) g2 gy om 1Ay jadl LU Al iy R Qi gpal s gy
N* d'ordrs | marquas, numérot, nombre et nature des colis ; désignation des marchandises Paids brut ou quantaté N* et dote de la
Item number; marks, numbers, numbers and kinds of packages; description of goads weight or quantity facture/  Invoice's
number and date

SMEN MEDINA 900GR& SMEN MEDINA 1.8KG

NUMBER OF CONTAINERS: 02 36504.90 Kgs. | SM5C19001/1

Gross weight : 36 504,90 Kgs
Net weight : 33 696.00 Kgs

Number of cartons: 4680

10A=\dl g b JadD A 1 el G A Sl 11. Déclaration de I'exportateur [ Exporter declarntion / Jsaad py sl
Certificat de |a Chambre Algériznne de Commerce ot / Le soussigné déciare que/ The undarsigned declare that Lacd g « ey
d'Industrie / Certificata of the Algerian Chamber of

Commerced Industry EICVCE PRI PRSI, PUE SRS TO RO AT

S, les mentons et Indications o dessus sont exactes, que twtes cas marchandisas
ont été produltes an/ the particulars and Information abowvaisaccurate, that ail
thesegoodswereproducad in:

ALGERIA:: ey
(Pays/colntry / 42y

B e
Et destinéas 3 &tre axportées vors/ And intended to be exported to

(Pays/country / )

T ) piy) iy gy N

Liey et gate, sgnature du wgnataice habilitd/ Place and date, signature af
puthorized signatary

sl BEJAIA LE: 28/11 on\
. 55 ; P

Date gt sigeature/_Date & signature /25,5 5 o
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ANNEXE 17: CERTIFICAT D’ORIGINE

Les annexes
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ANNEXE 18: CERTIFICAT DE CONFORMITE CEVITAL

| N Reéf: ,_L  FAOHSE-124 |
[ ce rital CONFORMITY CERTIFICATE ‘D de. s OJ

| Version 2

Raf Cevital/DUExp MORQCCO /IN*33/2018

Description of goods: SMEN MEDINA 1.8 KG
Expedition ref S —"
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO,
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: [ ]
Production date: 18/11/2019
Expiry date: 177112020
Batch mmm—"
Quantity: Gross weight: 16236771 Kg.
Nel wetight:  14976,00 Kg.
Total number of Cartons: 2080 Units,

Analysis Units | Results Methods

Free Fatty Acid % palmiticacid | 0.10 lggogsi.urgisiéme édition

Peroxide Value meq O3 /Kg oil 0.8 12%373_817501 guatriéme edition

Insoluble Impurities % 0 ’2%(3 7?3‘81"3" iéme edition
| Volatile Matter % | o |SO@s2Deudmesdion |
| Siip Metting Point c | 4 | IS0 82y Daciiire Al |
| Golor (1inchlovibond ) | Yellow-Red | 282.9 '1%‘3813;0155"'9"‘*"‘ edition

Fiavour and Taste . éaracteristlc to product

Conclusion: product specific to the technical data sheet and correspondent to human
consumption,

Bejaia: 06/12/ 2019.
Laboratory Manager B

—
u‘.{.,.\ _-Aﬂ, |

Q. peeres at SAITIANNY
Rafiinene Hule, SUT= okl ‘J‘l“ s

- Lgboratawe

Direction ¢
A

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA Fage 111
Nouveau Quai Port de Bojalo, Bojata. Algéna TOl | +213.0) 34.20,20 00 Fax : +213./0)34.21.27.73
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ANNEXE 19: FICHE D’ANALYSE

“ N" Réf F-GHSE-127 |
|ce sital ANALYSIS SHEET Dajecde 220 209
Verson:— ] A

Réf Cevital DL/Exp: MOROCCO /N"28/2018

Description of goods: SMEN MEDINA | 8 KG
Eapedition ref: E
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO.
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER : [ 5]
Production dute: |8/11/72019
Expiry date: [7/11/2020
Batch: M —
Quantity: Gross weight: 16236771 Kg
Net weight:  14976.00 Kg.
Total number of Cartons: 2080 Units,

Analysis Ur:its : Results | Methods =

Free Fatly Acid % paimiticacid | 010 | 'S0 960 Troisiéme edition
 Peraxide Value | meq Oz /Kgoil | 08 ;%g:ggzguaMme edition

Insoluble Impurities % ; 0 £§£7§figfatﬁém edition

Volatile Matter % 0 1189(333 I1J;uxiéme edition

Slip Metting Point c  a '2%& ffggj‘?euxiéme edition

Color (1inchlovibond ) | Yellow-Red | 2829 |i20 10305 Premiére edition

Flavour and Taste - ' Caracteristic to product

Conclusion: product specific to the technical data sheet,

Bejala: 06/12/ 2019
Laboratory Manager

.?,-'(ZT/"

2 joe ot Margarmea! .
T 1

\

|

Raffingnt 1u * N

Direction dés | ire
Direction £&3 Laborato-’

DIRECTION GENERALE CWLEiE‘ AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA Page1/2
Nouvesy Qusl Port de Séjaie, Déjaa, Algéne Té&! - +213.(0) 3820.20 00 Fax - +213,(033¢ 21.27.73
= W cetal com - Hloflcevily com
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ANNEXE 20: CERTIFICAT SANITAIRE

N* Ref F-OKSE-130

lee rital SANITARY CERTIFICATE m o il 1610
{ | Version 3

Ref: Cevital /DL /N3 12019 Exp MOROCCO,

Description of goods; SMEN MEDINA 900 GR.
Expedition ref; EE—
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR, MOROCCO
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: I
Production date: 25/11/2019
Expiry date: 24/11/2020
e e — —
Quantity:  Gross welght: 20268, 144 Kg.
Net weight: 1872000 Kg.
Total number of Cartosns: 2600 Units.

We, CEVITAL SPA. central lnboratory, SMEN MEDINA 900 g hus been produced by our factory
and clesred of all impurities and foreign matter that may affect human health such as contaminants including
pesticide residues and heavy metals in sccordance with provisions of the regulations:

(1) Codex Alimentarius OC 0341 (FAO / WHO Food Standards)
(2) Codex Alimentarius: CODEX-STAN 210
(3) Regulation (EU) No 12592011
{4) Regulation (EU) No 835/201 1
(3) Executive Decree No 13378 of 09/11/2013
And on basis of Phvtosanitary certificate of supplier,

Ihereby, we certify that “IHE COMMODITIES ARE FIT FOR HUMAN CONSUMPTION™

Bejaia: 06/1272019,
Laboratory Manager,

e
ezl

Lilla Coerg & Margannes [
clorateire |

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA tage 171
Nouvaas Gual Port de Béjaia. Béjala, Algbrie. Tel | +293,(0) 342020 00 Fax | +213.(0]34.21 27.73
W covial.com ~ iiodBceata’ cnm
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ANNEXE 21: CERTIFICAT PHYTOSANITAIRE

' N'R&f: | r.ouseies)
. ¥ |
ce /ital 1 PHYTOSANITARY CERTIFICATE ig:'im 20 M 2010
Verson . |
Rér: Cevital /DL /N"26/2019/Exp MOROCCO.
Description of goods: SMEN MEDINA .8 KG
Expedition ref:
Port of loading: BEJAIA, ALUERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO,
Yessel Name: MV AVRA MITERAS YBY47R
BL DATE AND NUMBER:
Production date: 1871172019
Expiry date: 17/11/2020.
Batch:
Quantity; Gross weight: 16236771 Kg.
Net weight:  14976.00 Kg.
Towl number of Cartons: 2080 Units.
Analysis Units Resulls Methods
AR ISO 860 Troisiéme édition
Free Fatty Acid % palmitic acid 0.10 2009-06-15
S 1SO 3960 Quatriéme edition
Peroxide Value meq Oz /Kg ol 0.8 | 2007-07-15
. 1SO 863 Qualriéme edition
Insoluble Impurities %o 0 2007-03-01
" 1ISO 662 Deuxiéme edition
| Volatile Ma!ner % 0 1998.09-15
: . ) - ISO 6321 Deuxiéme edition
Slip Melting Point C 42 | 2002-02-15 s
[ , ‘ ISO 15305 Premiére edition
'-_(iolm ( 1 inch lovibond ) . Yeliow-Red 28-2.9 1998.09-15
Flavour and Taste Caracteristic to product

Thercby. we cortify that *THE COMMODITIES ARE FIT FOR HUMAN CONSUMPTION"

Bejuia: 06/1222019,
Laboratory Manager.

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE OE BEJAIA Page 1]
Nouvasy Qual Port de Bajaia, Biata, Algdne. Tél  «213(0) 34 2020 00 Fax  »293(0)34 212773
~ WWW Ceyila! cam - oficee cam
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ANNEXE 22: NOTICE D’EXPEDITION

NOTICE OF EXPEDITION l SMSC19001/1 ] Date: 13/11/2019
Client: SOCIETE ALDAURE 48
Address : BOULEVARD BNOU MARINE

IMM EL AD ETAGE 1 NUMERO 9- 60000 OUJDA MOROCCO
Executed by: Phone ext:
Commodities: SMEN MEDINA
Specifications: Cevital Standard Specifications
Dry 20 FT #: 2 TC 40°
Products : SMEN MEDINA PACKAGING 900GR&SMEN MEDINA PACKAGING 1,8KG
container 01 : Smen of Medina 900 gr 20'800 Units
container 01 : Smen of Medina 1,8KG 8 320 Units
Markings: French -Arabic Pallets: Fumigated
Surveyor: SGS Delivery: Container
Nomination date: 13/11/2019 Shipment period: NOVEMBER 2015
Sailing week: Week 47 Sailling incoterm: CFR
POD: NADOR MOROCCO Destination: Morroco
Shipping line: MSC Vessel/Voyage #: TBN
Documentary instructions:
Type of Document Entities Original # Copies #
BL MSC 3 4
co CClI Bejala 1 3
WEIGHT NOTE Manufacturer 1 3
PACKING LIST Manufacturer i 3
PHYTOSANITARY CERTIFICATE manufacturer 1 3
ANALYSIS SHEET Manufacturer 1 3
SANITARY CERTIFICATE Manufacturer 1 3
CONFORMITY CERTIFICATE Manufacturer 1 3
Shipping instructions:
Goods description: SMEN MEDINA 900GR&SMEN MEDINA 1,8KG
B/L Marked: Freight Prepaid

Shipped on board

Agent at destination

Free days at destination
Shipper: Cevital Spa
Consignee: TO THE ORDER OF ATTLJARIWAFA-BANK BNIDRAR MOROCCO
Notify : SARL ALDAUREA4S,

Bd Banon Marine Imm Laalaj 1er étage N°9nOujda Maroc
REMARKS French/Arabic marking with stickers stuck on the sides of each pot.
Consultation & modl_ﬂcauon g
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Résumer

Dans I’ensembles de ce Mémoire en a vu les différentes théorie, opérations et technique du
commerce international en premier chapitre, mais ce que on constate que le commerce
international a toujours été encouragé par lesthéoriciens depuis|'age de la théorie classique.
Il y a eu une grande vague de critiques au début, mais le temps a fini par leur donner

raison. Le commerceinternational sest développé et continue de se développer.

Dans le second on s’est concentrer sur tout ce qui est en relation avec I’évolution du
commerce international on a évoqué, I’historique et évolution du commer ce international en
Algérie, la promotion des exportations hors hydrocarbures en Algérie ainsi que L’apport de
I’industrie agro-alimentaire dans le commer ce inter national en Algérie. Ce que on constate c’est

que I’Algérie a un tres grand potentiel sur me marché de I’agro-alimentaire.

Dans le dernier chapitre on a analyser les procédures d’exportation de Cevital ou on a pris
quelque étude de cas notamment I’exportation de sucre blanc versle Liban et I’exportation
du Smen au Maroc ce travail a été réaliser grace a nos recherches, et auss grace au

information récolter au sein de Cevital durant notre stage
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Resume

In all of thisthesishasseen thedifferent theory, oper ationsand technique of inter national trade
in the first chapter, but what we see is that international trade has always been encouraged by
theorists since the age of classical theory. There was a great wave of criticism at first, but time

finally proved them right. International trade has grown and continuesto grow.

In the second we focused on everything that isrelated to the evolution of international trade
we mentioned, the history and evolution of international tradein Algeria, the promation of non-
hydrocarbon exports in Algeria as well as the contribution of the agro-food industry in
international trade in Algeria. What we see is that Algeria has great potential in the agri-food

market.

In the last chapter we analyzed the export procedures of Cevital where we took some case
study in particular the export of white sugar to L ebanon and the export of Smen to Morocco this
work was carried out thanksto our research, and also thanksto the information collected within

Cevital during our internship
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