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Introduction générale

Malgré des tendances ponctuelles au protectionnisme dans les pays
accomplissant leur révolution industrielle, le commerce mondial n’a pas cessé
de se développer depuis le début du XIXe siecle a un rythme supérieur a la
croissance de la production. Ce phénomene s’est fortement accentué depuis
1945. 11 s’est traduit par une interdépendance croissante entre les nations Si les
produits primaires (produits agricoles, minéraux et combustibles) ont dominé les
Echanges internationaux jusqu’au milieu du XXe siécle, ce n’est plus le cas car
le commerce international des produits manufacturés a progressé plus
rapidement que celui des produits agricoles et des produits miniers. Méme la
forte croissance du commerce des services depuis le début des années quatre-
vingt ne parvient pas a détroner le poids des produits manufacturés dans

I’ensemble des échanges.

Aucune nation ne peut prétendre satisfaire la diversité de ses besoins de
facon autonome, donc vivre en autarcie. L’échange entre les nations est une
nécessité. Néanmoins, historiquement, c’est grace a ’amélioration progressive
des moyens de paiement, a la stabilisation des taux de change, ainsi qu’a la
modernisation des moyens de transport, que les échanges entre nations ont €té
stimulés. Mais c’est surtout la diffusion des théses libre-échangistes
Qui va donner un coup de fouet au commerce infemational. En effet, celles-ci
Inspirent directement les accords contractés entre les nations afin de libéraliser

leurs échanges.

Aujourd'hui, comme les grandes entreprises, les petites et moyennes
Entreprises (PME) doivent adopter des stratégies d'internationalisation pour
pouvoir rester compétitives dans une économie globale. En réponse a la

mondialisation, les entreprises, quelle que soit leur taille, ne peuvent plus se
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contenter d'agir sur le marché local ou national, car elles sont victimes de la

concurrence d'entreprises étrangeres qui ouvrent sur leur territoire.

En Algérie est parmi ses cas 'ENIEM qui dépend des importations de
différents composant utilise dans le processus de fabrication des produits
électroménager (matieres premieres et pieces de rechanges et des machine de

fabrication).

La réussite de I’opération d’importation nécessite un ensemble d’étapes
et de démarches afin de réaliser un meilleur rendement et une efficacité Dans le
choix de produit, de fournisseur et de la logistique (transport, assurance et

dédouanement.)

Cela nous a guide a posé notre problématique :
Quelle sont les démarches menées par I’entreprise national des industries

de I’électroménager ENIEM afin de réalisé une opération d’importation ?

A partir de la problématique posée, nous pouvons formulés les hypothéses

suivantes :

* un processus d’achat nécessite la maitriser des techniques du commerce
international et les procédures applicables au secteur des importations
depuis I’expression du besoin, la prospection des marchés fournisseurs,
I’identification des risques et enjeux, jusqu’a la réception des
marchandises

< Les banques offrent a leurs clients des moyens de paiements, pour
effectuer leurs échanges internationaux

% La remise documentaire est considéré comme étant le moyen le plus

utilisé et sécurisé pour I’entreprise ENIEM

2



Introduction générale

Pour parvenir a notre objectif, nous avons opté pour une démarche

méthodologique comportant deux niveaux d’analyse :

Une démarche bibliographique et documentaire et un travail de terrain
o CHAPITREI : évolution et gestion commercial des achats
e CHAPITRE II: instrument et technique de paiement
e CHAPITRE III : transport, assurance et dédouanement des
importations
e CHAPITRE 1V : une partie pratique présente la réalisation d’une
opération d’importation d’une machine scie coupe tube par

I’ENIEM.



Chapitre 1
Evolution et gestion
commercial des
achats



Chapitre I : évolution de commerce international et
gestion commercial des achats

Introduction

La satisfaction des besoins de I’individu joue un role important dans la motivation.
Autrement dit, la motivation d’un individu vient de son désir de satisfaire un besoin.
Les besoins sont illimités en nombre. En effet, le développement économique et technique

faisant apparaitre de nouveaux besoins, ils se diversifient donc sans cesse

La fonction d'achat est administrative avec une unique mission la passation des
commandes, a beaucoup évolué ces derniéres décennies et revét maintenant une importance

particuliére au sein de l'entreprise.



Chapitre I : évolution de commerce international et
gestion commercial des achats

Section 1 : évolution de commerce international

1- P’évolution des échanges sur le plan international

L’époque moderne du commerce international débute réellement & 1'aube du 19¢me
siécle avec la premiére révolution industrielle, puis s'amplifie avec le percement (l'ouverture)
des grandes voies: De SUEZ, DE PANAMA et I'organisation de lignes réguliéres de transport

maritime grice aux grandes compagnies d'armement (compagnie des Indes).

La révolution industrielle a commencé en Grande - Bretagne, elle a permis d'avoir
une production importante sur le plan interne et la recherche de débouchées est source
d'approvisionnement des matiéres premiéres sur le plan extérieur. C'est ce qui justifie
l'organisation du vaste empire colonial britannique. Cette situation a fait que I'Europe

occidentale soit le premier pdle du commerce international avec la Grande Bretagne en téte.

La Grande Bretagne est devenue pratiquement l'usine du monde, l'industrialisation de
ce pays a commencé avec le textile. Les importations comprenaient les produits textiles et

métalliques (Fer et acier). Parmi les importations, on note le coton comme produit principal.

La révolution industrielle a été transférée dans les pays suivants: la France, la
Belgique, la Hollande, les Etats unis d'’Amérique, le Japon, I'Australie, la RSA. Dans tous ces
pays, 1'évolution industrielle a produit le méme effet ( la surproduction ) qu'en Grande -
Bretagne. Ces pays vont, a leur tour, chercher des débouchées pour leurs produits finis et les
sources d'approvisionnement en matieres premiéres. C'est ce qui justifie l'expansion coloniale
de I'Europe. L'accroissement du commerce international n'était plus le fait que de I'Angleterre
mais aussi le fait d'autres pays comme la France, la Belgique, le Japon, 1'Allemagne, les Etats

- unies d'Amérique et le Pays bas.

De ce qui précéde, les grandes nations de I'époque étaient devenues les fournisseurs
de produits finis pour les pays encore sous - développés ou colonisés; et achetérent de
matiéres premiéres de ces pays. La division internationale du travail est donc le fait que dans
les relations économiques internationales, le sud a le rdle du fournisseur de matiéres

premiéres pour le nord, et le nord , celui de fournisseur de produits finis pour le sud. C'est
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Chapitre I : évolution de commerce international et
gestion commercial des achats

dans le commerce international que la division internationale du travail est beaucoup plus

manifeste.

En 1913, les réseaux du commerce extérieur sont bien simples, bien structurés.
L'Europe Occidentale essentiellement la Grande Bretagne, I'Allemagne et la France
constituent le pole de loin le plus important du commerce international. Ces trois pays avec
37% dans le commerce mondial en ce qui concerne le mouvement des capitaux a la veille de
la guerre de 1914, ces trois pays détenaient le 3/4 des investissements a I'étranger.
L'Angleterre venait en téte avec 41 % du total 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 du sud tsariste). L'Afrique et ['Asie avaient une infime partie. Le sort du
PVD était presque déja régi a cette époque-la. Les pays qui ont bénéficié beaucoup
d'investissements, ce sont développés. Les autres sont restés ainsi marginalisés et n'ont pas
profité des avantages de ce mouvement de capitaux. Les difficultés actuelles des PVD

s'inscrivent dans ce concept.

De 1890-1913, c'est la période d'expansion et de liberté du commerce et de
l'universalité de l'étalon-or sur le plan monétaire. Pendant cette période, il n'y avait pas
d'obstacles aux échanges internationaux. Cependant la politique du libre-échange n'était pas
pratiquée universellement. L'Allemagne et les Etats-Unis d'Amérique protégeaient encore leur
industrialisation naissante contre la concurrence anglaise. Au cours de cette période, il n'y
avait pas aucune limitation physique comme entrave a la liberté du commerce international,

aucune restriction.

Quand la libert€¢ du commerce était menacée, le monde d'alors l'imposait par la force, a
coup de canon. A cette époque, le monde adhére en fait au systéme d'étalon-or qui permettait
la multilatéralisation des échanges et facilitait I'équilibre réciproque de balances de comptes

de nations commergantes grace aux mécanismes suivants:

» Convertibilité des monnaies en Or.
> Fixité des taux de change.
»> Réglement de paiement par le mouvement d'or (les excédents et les déficits

commerciaux réglés par le transfert de métal).



Chapitre I : évolution de commerce international et
gestion commercial des achats

De 1918-1939, c'est la période de stagnation et de désintégration. Quatre facteurs

principaux sont & la base de cette crise du commerce mondial:

» La disparition de facteurs d'expansion : cette disparition est diie a l'absence
d'expansion territoriale du capitalisme, a la montée des Etats - Unis comme premiere
nation industrielle; a la fin de la conquéte coloniale et au manque d'innovation
technique.

» Effets cumulés de la crise de 1929 elle - méme.

» Ladissociation du syst¢éme monétaire international.

» Le renforcement du protectionism.

Depuis 1945, le commerce mondial n'a cessé de croitre tant en valeur qu'en tonnage ou en
volume. Apres le triplement des échanges entre 1960 et 1974, la période actuelle présente une
croissance plus faible ponctuée par deux reculs en 1975 et en 1982. Ce changement est dii aux
incertitudes provoquées par la variation de cours du pétrole et des taux de changes et par de
probléme de l'endettement. Les produits exportés sont de plus variés : de nouveaux produits

apparaissent sur marché mondial comme le manioc ou les composants électroniques.

Le GATT différencie les produits minéraux, agricole, manufacturés et les combustibles.
Cette distinction permet de comprendre les relations entre des économies de types différents.
Depuis 20 ans, la part des produits agricoles, exprimés en valeur, a diminué¢ dans les
exportations mondiales, tout comme celle des produits minéraux, alors que les échanges de
combustibles ont augmenté. Les biens manufacturés qui ont quadrillé entre 1960 et 1974,
représentent aujourd'hui 70% du commerce grace notamment aux biens d'équipement et aux
produits électromécaniques’Cette structure des échanges illustre combien la plancte est

devenue le théatre d'économies avancées.

La place croissante des invisibles dans les échanges internationaux confirme cette
évolution. Regroupant les transports, le tourisme, les services financiers, ils exercent de plus,
une grande influence sur le commerce des marchandises en assurant le service aprés-vente.
Les échanges de capitaux représentent actuellement 10 fois le volume des échanges de
marchandises. Le tertiaire joue donc un réle fondamental dans la mondialisation de

I'économie, comme il le faut désormais dans les économies nationales.

! Banque mondiale : rapport sur le développement dans le monde, BIRD, Washington, 1987
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Certes, les 5 premiers pays exportateurs (Etats - Unis, RFA, Japon, France, Royaume
uni), anciennes puissances commerciales, dominent encore le marché. Mais le faible
pourcentage qu'ils représentent, mis a part les Etats - Unis, montre bien que leur importance
relative diminue devant la montée de nouveaux pays. Territoire d'Afrique devenus
indépendants, pays exportateurs de pétrole comme 1'Arabie Saoudite, N.P.I. comme Taiwan,
pays socialistes récemment ouverts a l'extérieur comme la Chine, tous participent aux

échanges internationaux.

La nécessité des échanges se fait de plus ressentir. Les plantes exigent des conditions
particuliéres et le sous -sol ne recele pas pourtant les mémes richesses en mati¢res premicres
et en sources d'énergie. De plus, les Etats - Unis ont en partie renoncé a certaines activités
industrielles comme le textile, la petite mécanique ou les constructions navales. La division
internationale du travail et le role des multinationales expliquent donc la structure et la
croissance des échanges. Les progrés des transports et le changement des politiques

économiques ont renforcé cette évolution.

La volonté libre - échangiste défaillante s'exprime a la fin de la seconde guerre
mondiale dans les pays victorieux qui veulent ainsi renouer avec la "prospérité des années
1920". L'accord général sur les tarifs douaniers et le commerce, Ie GATT, conclu en 1947, fut
I'une des causes du développement des échanges. Cependant la libéralisation totale des
échanges n'est pas acquise. Elle est toujours en devenir, nécessitant des négociations
multilatérales souvent houleuses appelées ROUND depuis les années 1960 : Kennedy Round
en 1967, TOKYO Round en 1973 - 1979 et URUGUAY ROUND de 1986 a 1992. La crise
des années 1970 ne fait qu'accroitre les difficultés. La concurrence est de plus en plus sévére,
plagant certains pays devant des problémes sociaux et financiers tels que la tendance
protectionniste s'affirme de nouveau. On dénonce des pratiques déloyales, on met en avant
des raisons de sécurité et de défense, on multiplie les obstacles non tarifaires, on signe des
accords bilatéraux d'auto - limitation. Les déclarations libre échangistes et les mesures

protectionnistes se succédent; la guerre économique prévu’.

L'organisation des échanges, mise en place a la fin des années 1940, a fait prévaloir un

commerce multinational avec la création de structures internationales comme I'O.C.D.E., la

2 C.BARRET et J. BRIGNON : Des échanges planétaires : Géographie, éd. Hatier, Paris, 1988, p.320
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C.N.U, CED. et le GATT. Depuis des ententes régionales se sont constituées notamment en
Europe. Le C.A.E.M ou COMECON (Conseil d'Assistance Economique Mutuelle) a organisé
une division internationale du travail dans I'Europe de I'Est, créant des échanges entre les
républiques populaires mais surtout entre celles - ci et 'URSS. La CEE, qui a déja réalisé le
marché commun, songe encore au grand marché. C'est un modéle pour les pays du tiers
monde qui voient dans une telle organisation un moyen d'améliorer leur situation
économique. La C.E.A.O. en Aftrique, 'A.L.A.D.I. en Amérique latine ou I'A.S.E.A.N. dans
I'Asie du Sud - Est veulent stimuler les échanges intra -continentaux, intra - régionaux et

peuvent dans l'avenir modifier les relations internationales.

Le commerce mondial semble ainsi s'organiser autour de grands ensembles

géographiques tandis que le bilatéralisme menace le multilatéralisme.

A un autre niveau, le role intégrateur du FMI ou de la banque mondiale peut étre mentionné :
dispensateurs de crédits "conditionnés", ils disposent ainsi de moyens de pressions pour peser
sur des politiques économiques et méme sur les politiques sociales ou sur la nature du régime

politique des nations.

2- évolution de commerce extérieure dans le cas de I’ Algérie

Le commerce extérieur est un élément essentiel dans le développement d’une
économie a cet effet une vague d’effort a ét€ menée par les autorités algériennes pour arrive a
une économie ouverte.

L’Algérie a connu des évolutions et des périodes dans le développement de commerce

extérieur.

2-1 La période 1962-1988 (le monopole de I'Etat)

Dés I’indépendance, le commerce extérieur a été géré par deux organes : I’office

national de la commercialisation (ONAC) et les groupements professionnels d’achat (GPA).

L’ONAC, créé en 1963, détenait le monopole sur les importations et les exportations

nationales sur les produits de grandes consommations (thé, café, sucre, lait, beurre...etc.). Elle
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a joué le role de stabilisateur des prix et de ses produits du fait que ses pertes Etaient

compensées par des subventions du trésor public3.

Les GPA élaborent des programmes annuels d’importation dont ’objectif est de
renforcer le pouvoir de négociation nationale, mais aussi d’agréger les opérations
commerciales & 1’échelle nationale. Ces GPA ont été dissous en 1971 et I’Etat reprend le

contrdle sur les opérations du commerce extérieur.

L’Algérie en 1963 a opté pour le protectionnisme, en prenant un certain nombre de
mesure dont I'objectif est de contrecarrer les difficultés rencontrées, la préservation et la

protection de I'économie nationale.

A partir de 1964, une nouvelle structure d’encadrement des opérations du commerce
extérieur est mise sur pied. Elle consiste a obliger les opérateurs privés du commerce extérieur
a s’organiser dans une sorte d’association & caractére non lucratif. Cinq groupements
professionnels d’achats (GPA) ont été créés dans cinq branches différentes (le bois et ses
dérivés, les textiles artificiels et le coton, le lait et ses dérivés, les cuirs et les peaux, et les
autres textiles). Ces GPA regroupent ’ensemble des importations privées ainsi qu’un
représentant de 1’Etat au sein du conseil d’administration de chaque groupe. Le représentant

procédait a un contrdle a priori et a posteriori de chaque opération d’importation.

En 1963, I'Algérie a créé un cadre réglementaire pour la fixation & l'avance des

quantités des marchandises importées.*

Des programmes annuels d'importation sont fixés par I'Etat et les GPA sont chargés
d'exécuter ces programmes. En dehors de ces branches et celles réservées aux monopoles des
sociétés nationales et de I'ONAC, les importations étaient libres, excepté celles qui sont

frappées par un contingent ou une prohibition a I'importation.

Dans cette phase, les exportations étaient plus simples, car elles nous sont représentées
pas des mécanismes de fonctionnement complexes comme dans le cas des importations pour

plusieurs raisons. D’une part I’Algérie est un mono-exportateur d'un seul produit & savoir les

3 BENISSAD Hocine. La réforme économique en Algérie (ou I’indicible ajustement structurel), 2e Edition,
office des publications universitaires, Alger, 1991.

* BRAHIM-S, « La libéralisation du commerce extérieur et I'impératif de 'OMC avec référence au cas de
I’ Algérie », Mémoire du master université dOran 2011-2012, P58.
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hydrocarbures. De I’autre, les exportations dhydrocarbures relevent du seul ressort de la
SONATRACH, qui est une société nationale qui s'occupe de toutes les opérations
d’exploration d’extraction, de transport et d’exportation dhydrocarbures. Et qui occupe une

place considérable dans le produit intérieur brut (PIB).

Les objectifs majeurs recherchés a travers le contréle de I’Etat sur le commerce

extérieur peuvent étre résumés comme suit :
o  Protéger les industries naissantes de la concurrence étrangére ;
e Contrdler les flux d’importation en conformité avec les plans de développement ;

Le contrdle de I’Etat sur les exportations. Ce dernier entre dans le cadre de la récupération-
nationalisation des richesses du sous-sol (le caractére mono- exportateur

e de I’économie algérienne rend facile ’exercice de ce monopole détenu par la

SONATRACH) ;

e Renforcer le pouvoir de négociation avec les partenaires étrangers et plus

particuliérement en ce qui concerne les transferts de technologie ;

L’Etat algérien a rencontré des difficultés lors de sa réalisation du contrdle sur
les importations et les exportations. Les éléments essentiels déclencheurs des réformes de

cette phase sont les suivants :

e Certains produits continuaient a étre importés alors qu’une surproduction nationale est
enregistrée, par exemple la pomme de terre.

e Le mécanisme de fixation des prix. En fait, les entreprises maintenaient des prix trés
élevés et pour cause, ces produits se vendaient malgré tout, & cause de la pénurie
générale enregistrée durant cette période.

e Importations de marchandises produites localement. Et I’émergence de conflit entre
les entreprises et leur tutelle (I’Etat).

e Absence de programmation rigoureuse des importations par les entreprises

monopolistes, et enfin diminution des produits importés.
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En effet, le manque d’opérationnalité et d’efficacité constaté dans I’exercice de ce
contréle durant la premiére période, ont amené les pouvoirs publics & procéder a des
réaménagements, par itération, de la politique du commerce extérieur dans le sens de la

réalisation de la stratégie globale.

2-2 L'ouverture de commerce extérieur en Algérie :

Au début des années 80, apres les chocs pétroliers de 1973 et 1979, les pays qui
avaient mis en place des politiques d’ouverture ont connu une croissance économique
soutenue et ont mieux résisté aux différents chocs économiques, par contre les pays
qui avaient des politiques protectionnistes ont vu leurs revenus baisser.

C’est dans ce contexte que I’Algérie a adopté le programme d’ajustement
structurel sous la signature du fonds monétaire international des le début des années
90, dans le but de rétablir les équilibres macroéconomiques et la transition de
I’économie Algérienne vers des systémes libéraux

2-3 Le régime du commerce extérieur depuis 1988

A partir 1988 I’ Algérie tenté de libéraliser son commerce extérieur en effet, la loi de
finance N° 88-2986 relative a 1’abolition du monopole de I’Etat sur le commerce extérieur
n’est qu’une partie de ’ensemble des autres textes 1égislatifs visant & accommoder I’économie

nationale aux conditions de 1’économie de marché.

Cette loi apporte trois modifications principales au syst¢éme de fonctionnement du
commerce extérieur : la suppression des procédures du contrdle préalable a la conclusion des
contrats par les entreprises publiques, Le budget de devise et La suppression du caractére

obligatoire du recours aux monopoles.

2-3-1 L’Algérie sous les orientations du FMI

A partir ’année 1986 la situation économique du pays s’est dégradée sur plusieurs

plans. Ces factures concéder comme des raisons qui incité 1'Algérie & recourir au Fonds

13



Chapitre I : évolution de commerce international et
gestion commercial des achats

monétaire international (FMI) pour demander des facilités financicres. Cette démarche se

solde par la signature avec le FMI deux accords de Stand-by (de confirmation) en 1989 et 199

» Le premier accord stand-by (30 mai 1989)

Le premier accord stand-by est conclu avec le FMI, fin mai 1989. En vertu de ce premier
accord, le FMI impose une conditionnalité concerne la politique monétaire (appelée a Etre
plus rigoureuse), la suppression du déficit budgétaire, la poursuite de la dépréciation du cours
du dinar et I'adoption d'une loi imposant la flexibilité des prix. Cette conditionnalité ne parait

pas génante politiquement, dés lors qu'elle n'affecte pas encore le cadre institutionnel
dans lequel sont prises et exécutées les décisions économiques.

L'Algérie s'y soumet donc aisément : la masse monétaire ne s'accroit plus que de 7%
en un an, le déficit budgétaire est éliminé, le taux De change du dinar continue a se dégrader

tandis qu'une loi est votée, en juillet 1989°, assouplissant le régime des prix®.
» Le deuxiéme accord stand-by (3 juin 1991)

Les négociations avec FMI aboutissement le 3 juin 1991 & libérer un crédit stand-by
dont le montant s’éléve a 300 millions de DTS, soit environ 400 millions dollars, libérale en

plusieurs tranches.

L’objectif de ’accord de confirmation consiste a rétablir le déséquilibre de la balance
des paiements, le FMI impose une conditionnalité traditionnelle. En matiére de commerce

extérieur et de changes il recommande :

Une libéralisation du commerce extérieur ;

Une dépréciation rapide du taux de change jusqu’en mars 1991, devant étre suivie, en
été, soit d’une forte dévaluation, soit de la mise en place d’un marché « libre » du

dinar

Une plus grande libéralisation des prix, devant entrainer de moindres subventions
budgétaires ;

Une réforme du systéme fiscal et douanier’.

® La loi de finance N° 89-12 du 5/7/1989 relative aux prix, JORA N° 29 du 19 juillet 1989.
¢ BENNISAD Hocine : « Le plan d’ajustement structurel », OPU, Alger, 1997, p.109.
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2-3-2 L’accord d’association de I’Algérie-UE

Le premier accord de coopération entre 1’Algérie et la communauté européenne est
conclu en 1976, son objectif principal est le soutien, I’accompagnement et le développement

de I’économie algérienne.

Dans I’accord avec UE que I’Algérie a signé en 2001, P’aspect commercial est
dominant, I’objectif essentiel étant d’établir une zone de libre-échange, les autres volets de

coopération passent au second plan. Cet aspect est d’autant plus important que les échanges

entre les deux parties sont asymétriques. L’ Algérie représente un petit partenaire pour I’'UE

mais I’UE est le premier partenaire de I’ Algérie.
Les principaux objectifs de cet accord se représentent comme suit®:

e  Fournir un cadre approprie au dialogue politique entre les parties, afin de permettre le
renforcement de leurs relations et de leurs coopérations dans tous les domaines
qu’elles estimeront pertinente ;

e 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 et de capitaux ;

e Favoriser les échanges humains, notamment dans le cadre des procédures
administratives ;

e Promouvoir la coopération dans les domaines économiques, sociaux, culturels et
financiers

*  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

états membres.

L’UE est le premier partenaire économique et commercial de 1’Algérie. Plus de 60%
de ventes des hydrocarbures sont destinés aux pays de I’UE et plus de 65% des importations
algériennes proviennent de ces pays. De ce fait, I’ Algérie est classée comme deuxiéme pays

méditerranées qui effectue plus de relations commerciales avec I’UE.

" BENNISAD Hocine : « I’ajustement structurel, I’expérience du Maghreb », OPU, Alger, 1999, p.59.
® MAKLOUF-F, « Les politiques commerciales de I’ Algérie et son intégration en Europe », Mémoire du master
En économie des affaires Européennes et internationale, Université de Paul 2006, P125.
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2-3-3 L’accord d’adhésion de I’Algérie 2 POMC

En raison de la crise économique qu’a connue le pays pendant la fin des années
80 et début des années 90, la procédure d’adhésion de I’Algérie & I’OMC n’a pas connu une
progression significative malgré que I’accord été signé en 1987 avec la GATT. Le groupe de
travail s’est réuni pour la premiére fois en 1998 et I’Algérie est considérée comme un pays

ouvert commercialement.

2-4 La libéralisation du commerce extérieur apreés 1994

Les difficultés de I’économie algérienne ont commencé a se faire sentir et s’aggraver
pesant lourdement sur les échanges extérieurs du pays, poussant les pouvoirs publics a
solliciter I’assistance des institutions financiéres internationales de Bertton-Woods,

particuliérement, le fond monétaire international (F.M.I).

Cette assistance était conditionnée par mise en ceuvre d’un programme d’ajustement

structurel, dont I’'une des conditionnalités était la libéralisation de commerce extérieur.

Ce programme qui s’étale de 1994 a 1998, vise a restaurer les équilibres macro et
microéconomiques en apportant les corrections nécessaires aux différentes distorsions qui
caractérisent ’économie algérienne. « Le Programme d’Ajustement Structurel (P.A.S) qui en
a découlé imposait plusieurs objectifs, visant tous a assurer les grands équilibres

macroéconomiques et & préparer les conditions d’une relance de la croissance économique’.

Dans I’ensemble, le programme s’articule autour de mesures classiques de politiques

budgétaire, monétaire et de change qui se résument en ce qui suit :

e Laréduction du déficit budgétaire ;
e L’amélioration de la performance financiére des entreprises publiques économiques ;
e Larévision de la politique de subvention et de fixation du taux d’intérét ;

e Lamodification du taux de change de la monnaie nationale ;

° Bouyakoob, A, (2006), « L’économie algérienne et le programme d’ajustement structurel », p.78,
www.revueplurielles.org,
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e Lalibéralisation graduelle du commerce extérieur.
2-5 Le commerce extérieur a partir de 2015

L’ordonnance n°03-04 du 19 juillet 2003 qui consacre (Art. 1 et 2) la liberté de I’acte
d’importation et d’exportation, a était modifié par la loi n® 15-15 du 15 juillet 2015 modifie'®
les dispositions de cette ordonnance par son article 6 selon lequel : « Des mesures de

restriction peuvent €tre mises en ceuvre notamment, aux fins :

e De conserver les ressources naturelles épuisables conjointement avec I’application de
ces restrictions a la production ou & la consommation ;

e D’assurer a lindustrie nationale de transformation les quantités essenticlles de
matieres premiéres produites sur le marché national et ce, en conformité avec les
principes prévus par les accords internationaux auxquels 1'Algérie est partie ;

e De mettre en ceuvre des mesures essentielles a l'acquisition ou la répartition de
produits en prévision d’une pénurie ;

e De sauvegarder les équilibres financiers extérieurs et I'équilibre de la marche. »

Le décret exécutif n°15-306 datant du 6 décembre 2015 fixe les modalités
d’application du régime de licences automatiques et des licences non automatiques. Les
premiéres « sont délivrées par les secteurs ministériels concernes, sur la base d'une demande
accompagnée de documents justifiant la conformité des produits et des marchandises selon

leur nature et la situation juridique des opérateurs économiques ».

Les secondes, instituées pour gérer des contingents, sont accordées par le ministére du

commerce sur proposition d’un comité interministériel permanent.

' Mme Mina Masayuki, avec son équipe, CADRE DE POLITIQUE COMMERCIALE : ALGERIE-Politiques
Commerciales et Diversification, Copyright Nations Unies 2017.P37 ;38.
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Section 2 : naissances et expression d’un besoin

L'achat a l'étranger est devenu une nécessité pour l'entreprise, si elle veut rester
compétitive au sein d'une économie mondialisée, en effet développer ses achats a 1'étranger
est désormais un axe majeur de toute politique de réduction de couts, mais pour acheter il est

nécessaire pour l'entreprise de déterminer le produit a importer.

Chronologiquement, I'expression du besoin d'achat et le premier maillon d'une chaine
aboutissant & un achat réussi, mais c'est souvent aussi l'un des anneaux principaux de
l'opération d'approvisionnement, la naissance de besoin est exprimé par le nouveau stock et le
nouveau de production.

Les besoins doivent étre exprimés en qualité (caractéristique technique) en quantité, délais de

mise en disposition, conditionnement et emballage souhaité.

1- Programme d'achat

Le service de gestion de stocks dresse un programme de production annuel dans une
entreprise, par lequel les besoins bruts sont précisés, suivi d'un calcul des besoins nets en
prenant compte du stock, qui permettra un plan d'approvisionnement, ainsi le calcul des
besoins nets donne naissance a 1'édition du listing d'achat, dans la gestion des stocks a long
terme, ou bien d'approvisionnement en cas de gestion de stocks a court terme.

La gestion de la mati¢re dont le role est de garantir la disponibilité des matiéres en
date et en qualité requise, lié & une gestion prévisionnelle a long terme, cette derniére expose
le programme de production annuelle, les qualité & approvisionnement ainsi que la date
d'approvisionnement en découle la gestion prévisionnelle a court terme, garantie la juste

quantité a 'exécution d'un ordre de fabrication disponible en stocks.

1-1 Prévision annuelle

Elle €élabore pour une période I'exercice des différents besoins
Le résultat sera rassemblé en une sorte de compte d'exploitation, En prévision annuelle ce

résultat est voulu et prévu.
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Tous les équipements sont recensés dans un dossier technique qui comporte tous les
renseignements concernant '€quipement (désignation codification, le nom du constructeur et

son adresse, les caractéristiques de 1'équipement)

1-2 Préparation et correction du listing

Les besoins d'achat sont exprimés dans un tableau qui est appelé listing en fonction
des prévisions qui sont préparées au sein du service concerné (maintenance, production ou

magasin).

Le listing contient les indications suivantes :
» Letitre : le nom et le type de I'équipement, le nom et I'adresse du fournisseur.
» Le nombre d'article 8 commander : désignation des articles, la fréquence, la quantité et

la date de livraison.

Le service concerné prépare le listing et le transmet au magasin central
pour sa correction et le calcul du besoin net qui est repris sur un document situation des stocks
Je listing rectifié (quantité, conformité des codes et désignation) qui constitue la demande

d'achat

1-3 Le programme d'importation

Un programme d'importation c'est la réponse aux besoins et aux exigences souhaitées
par l'entreprise, les quantités demandées et les délais d'embarquement. Jusqu'a la réception
définitive de la marchandise.
Pour obtenir le programme d'importation, il faut conclure un programme d'approvisionnement
(les produits et les quantités prévues).
Pour cela l'importateur peut exiger un fichier technique détaillé sur les produits demandés

accompagnés d'un échantillon.

2-Recherche de fournisseur

Il s'agit de définir le processus et les régles & suivre pour constituer un dossier de
consultation, obtenir des offres des fournisseurs potentiels et sélectionner I'offre la plus

satisfaisante en vue de 1'établissement d'une commande entre I'entreprise et le fournisseur
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La recherche des fournisseurs est menée avec le plus grand soin afin de

trouver le partenaire qui satisfait aux mieux les intéréts de l'entreprise. Elle

suppose de décrire avec précision le profil de ses fournisseurs potentiels et

d'en établir une liste aussi exhaustive pour effectuer ensuite une sélection

pertinente

2-1 Les différents critéres de choix de fournisseur

La détermination du profil d'un fournisseur nécessite de définir des critéres

d'évaluation ; ceux-ci sont nombreux le choix des critéres varie selon la nature de

l'achat effectué et son importance pour l'entreprise.

Voir le tableau suivant 11:

Tableau n°01: Les différents critéres de choix de fournisseur

Critéres d'évaluation

Intérét pour l'acheteur

A-Critéres

commerciaux

- Notoriété du fournisseur
Qualité des services

(délais de livraison,

emballage, transport,

assurance, SAV)

- Prix et conditions de paiement

- Capacité a donner des
informations sur le marché de la
matiére premiére ou demi-

produit et sur les quantités

- bénéfice de son image de marque
(bonne matiére premiere)

— économie entrainée par l'allégement
de la logistique et des frais de
stockage, (une bonne logistique un bon
revenue)

— Factures de compétitivité
(Devise, durée du crédit...) meilleure
connaissance des marchés en amont et

de la concurrence.

! GHISLAINE LEGRAND, HUBERT MARTINI(C I) Commerce international 3e édition page 271
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achetées par les concurrents

B-Critéres

techniques

-Rapidité d'exécution de la

commande

- Contrdle qualité rigoureuse

(certificat ISO)

- Existence d'un département
recherche et développement

- Maitrise du processus de
fabrication ou sous trait anse

-Qualité des techniciens.

- Facilité de gestion et diminution de

la quantité a commandé

- Diminution des revenues de

marchandises et amélioration de la

qualité en aval

- Utilisation des innovations amont
Amélioration du service aprés-

vente.

C- Critéres de

gestion

- Service administratif efficace -
Organigramme permettant d'étre
en contact avec un seul

responsable - Personnel stable

— Facilité de contacte, et
dédouanement aisé
- Suivie aisé (facile) de la commande

et des incidents

— Pérennité de la relation (la

relation devienne durable)

Source : GHISLAINE LEGRAND, HUBERT MARTINI(C I) Commerce international 3e édition page 271

Le choix de fournisseur ce fait a la base d’un ensemble de critéres techniques, de gestion et

des critéres commerciaux pour choisir la meilleure offre technique et commerciale
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3 -La sélection des fournisseurs

Aprés avoir recueilli toutes les offres des fournisseurs étrangers sous formes de plis

anonymes, 'acheteur opére alors une sélection.

L'ensemble des données ainsi collectées doit €tre retiré pour garantir un meilleur
choix. Ce choix repose sur la base des offres regues ; l'acheteur procéde a I'élaboration d'un
tableau comparatif des offres (TCO) ; Qui permet une présélection des fournisseurs avec
lesquels des négociations seront engagées. Au terme de ces négociations I'entreprise établit
un tableau comparatif des offres définitives (TCOD) dans lequel sont proposés les

fournisseurs retenus avec les arguments ayant motivés le choix.

Et dans de nombreux cas l'acheteur choisi son ou ses fournisseurs a base des critéres de

sélection qui sont les suivants :

3-1 Les délais de livraison

Dans une opération d'approvisionnement, la longueur de délais de livraison et surtout
leur respect constituent souvent un choix capital.
Au niveau international ils gardent toutes les pertinences mais ils sont généralement plus
difficiles a appréhender. L'évaluation des détails de livraison requiert la connaissance des
dates et les lieux de livraison ; 1 'acheteur se référe donc a l'incoterm proposé dans la

proposition commerciale.

Quant a l'appréciation du respect de ses engagements elle reléve comme dans le
cadre national, de la collecte des informations de la notoriété et I'expérience du fournisseur.

3-2 La qualité

La qualité du produit est critére essentiel dans le choix du bon fournisseur. L'acheteur
s'applique a ce que la qualité des produits achetés soit conforme aux exigences de la
production (conforme aux plans et aux fiches techniques ainsi que le cahier des charges).
3-3 le coiit d'acquisition prévisionnel :

Les entreprises font appel aux achats, a I'importation pour deux raisons qui sont les
suivantes :

> La premiére est le manque de la matiére sur le marché domestique ou local.
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» La seconde est si la matiére qui existe sur le marché local, est offerte a des prix
supérieurs a ceux offerts par les fournisseurs étrangers. C'est pour cela que
I'entreprise fait le calcul du coiit d'acquisition prévisionnel ou sont inclus ; le prix,
les impositions douanieres, les colits d'acheminement en intégrant les modalités de

paiements.

3-4 le prix et les impositions douaniéres

Il constitue un élément fondamental dans le choix des fournisseurs, pour pouvoir

comparer les prix offerts par les fournisseurs étrangers.

Les cofits d'achats d'un produit importé sont directement affectés par les impositions

douaniéres sous forme de droit et taxes.

Les lois et réglementations douanicres s'appliquent sur toutes les marchandises

importées ; les impositions douaniéres comportent :

» Des droits de douane qui sont estimés, par rapport a la valeur en douane, l'origine des
marchandises importées et l'espéce tarifaire.
» Les frais et honoraires du commissionnaire en douane en cas de sous-traitante de

dédouanement.

3-5 Les coiits liés a I'acheminement
Pour estimer correctement le prix proposé par le fournisseur étranger, l'entreprise

Importatrice tient compte des cofits liés & I'acheminement qui

Interviennent au niveau de 'opération de transport proprement dite ; et éventuellement des
frais de stockage supplémentaires.

L'opération de transport de la marchandise suscite un ensemble de charges, leurs
partage entre acheteur et vendeur dépend de l'incoterm choisi lors de 1'établissement de la
proposition commerciale, selon les cas, les prix offert peuvent étre majorés des frais de pré
acheminement, de dédouanement export, de transport principal et d'assurance transport, de
poste acheminement, des frais de manutention et de rémunération des différents intervenants

dans la chaine de transport.
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3-6-Intégration des modalités de paiement
Le colit d'une importation est affecté par les impositions douaniéres et les frais de
logistique internationale mais il est également affecté par les conditions financieres que

proposent les fournisseurs étrangers.
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Section 3 : La négociation et la gestion de la commande

1- La réception des offres:

Les offres sont réceptionnées par I'acheteur sous forme d'une facture pro
forma, qui formalise la proposition a l'acheteur éventuel de connaitre le montant, la

qualité, les modalités de paiement, les délais de livraison et les modes de transport.

La facture pro forma est également utilisée par l'acheteur pour
L’ouverture d'un crédit documentaire (Credoc) ou pour l'obtention des
autorisations administratives requises a l'importation comme une licence.

La facture reprend tous les ¢léments qui figurent dans la facture
commerciale définitive.

Ce document constitue un moyen que l'acheteur peut comparer les offres et

Ia sélection de ses fournisseurs.

2- La commission d'ouverture des plis
La commission d'ouverture des plis se réunit aprés la réception des offres,
le jour ouvrable qui suit la date limitée de dép6t.
Cette commission se réunit en séance publique en présence des soumissionnaires

préalablement informés, dans le cahier des charges.

Cette commission a pour mission

> De constater la régularisation de l'enregistrement des offres sur un registre
« Ad Hoce »
» De dresser la liste des soumissionnaires dans l'ordre d'arrivée des plis ET de leurs

offres, avec l'indication du contenu, des propositions et des rabais éventuels

3- la négociation :
C'est une activité qui met face a face deux ou plusieurs acteurs qui confrontés a la

fois a des divergences et des interdépendances, choisissent de rechercher volontairement une
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solution mutuellement acceptable qui leur permet de créer, de maintenir ou de développer

une relation

Les points et les éléments, auxquels l'acheteur doit donner une importance particuliére

autour de la négociation sont :

3-1 La qualité
Les produits doivent faire 'objet d'une description claire avec des critéres et normes

de qualité au quels ils doivent satisfaire et indication des références de ces normes.
3-2 Le prix

C'est le paramétre le plus important, mais a lui seul, il ne doit par étre déterminant, il
faut que le prix soit relié, notamment a la qualité et la fiabilité des produits, aux coiits du

financement.

3-3 Les modalités de paiement
Pour éviter les risques il est préférable d'utiliser un crédit documentaire révocable et
confirmé, et il est important d'établir une liste claire des documents & présenter, pour des

paiements particuliers.

3-4 Les délais

Les délais d'exécution doivent faire ['objet d'un planning contractuel fixant avec

précision des périodes de livraison en fonction des besoins de réception de 'acheteur.

4- Exploitation des offres

4- 1 Sélection technique

L'acheteur doit vérifier toutes les caractéristiques des offres par les
fournisseurs et qui sont prévues dans le cahier des charges ainsi de demander

immeédiatement aux fournisseurs des échantillons.
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4 -2 La comparaison des offres

Le but est de déterminer quel est parmi les proposants, le meilleur
fournisseur du moment compte tenu de la politique de l'entreprise qui s'exprime

par une attitude vis a vis des critéres d'approvisionnements ou d'achats.

4-3 Elaboration du tableau comparatif des offres

C'est un document qui permet de classer et de comparer les différentes
offres enregistrées sur la base des offres regues et les exigences du service

contractant.

L'acheteur procédé a 1'élaboration d'un tableau comparatif des offres
(TCO) qui permet une présélection des fournisseurs avec lesquels des négociations
seront engagés.

Au terme de ces négociations le responsable achat doit choisir le meilleur
fournisseur pour un achat ponctuel important ou un ensemble de bons fournisseurs
dans le cadre d'une politique de répartition des sources d'approvisionnements
Le tableau comparatif des offres (TCO) est validé par un directeur hiérarchique

direct, et il comporte les mentions suivantes
® Le nom du fournisseur et son pays d'origine.
® La qualité des offres
® Délais de livraison

® Monnaie de paiement

® Prix Unitaire (en FOB, en CIF)
® Conditionnement de l'emballage.

® Mode de paiement.

e Validité d'offres
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¢ Clause particuliere Condition d'expédition

Le tableau comparatif des offres se présente sous la forme suivante'” :

Tableau n°02: tableau comparatif des offres

Fournisseur Référence Quantités Prix Condition de Délais de

produit paiement livraison

Source SYLVETTE Rodrigues, MARIE-FRANCE Borgnet, A. MAYOT, V. Sokol, administration

commerciale .édition hachette 1996.p24

5- Elaboration du contrat commercial

5-1 Définition du contrat

Convention, accord de volontés ayant pour but d’engendrer une obligation d’une ou
plusieurs personnes envers une ou plusieurs autres'’. Quatre conditions sont nécessaires
pour la validité du contrat, le consentement des parties, la capacité de contracter, un objet
certain et une cause licite.

Le contrat commercial est une convention par laquelle deux ou plusieurs parties

s'engagent a respecter certaines conditions nécessaires & la réalisation d'une transaction

commerciale ou d'un projet lié & un marché.

2 SYLVETTE Rodrigues, MARIE-FRANCE Borgnet, A. MAYOT, V. Sokol, administration commerciale
.€dition hachette 1996.p24

3 e e .
B Dictionnaire Larousse
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I constitue la loi des parties, c'est le lieu juridique qui fixe les obligations de chaque
partie, il est établi quand il s'agit de sommes considérables, de transactions établies sur les

longues durées ou encore des relations particulierement complexes.

5-2 Les formes du contrat

Tout contrat commercial dott étre structuré en un ensemble de clauses a

savoir :

> Les clauses commerciales

Elles décrivent la nature du marché (prestations du service, étude, assistance
technique et fourniture de biens d'équipements) et les spécifications techniques de biens
objet du contrat.

Elles reprennent également l'identification des parties contractantes (d'énonciation,

signatures).

> Les clauses financiéres

Elles présentent le montant global du marché le montant de la part transférable, ainsi

que les modalités de paiement et la domiciliation bancaire des contractants.
»  Les clauses juridiques

Elles déterminent tous les articles qui fixent les droits et les obligations de chaque
partie du contrat. A défaut d'un réglement des différends a I'amiable, les parties du contrat
pourraient envisager le recours a l'arbitrage de la chambre du commerce internationale

dont les tribunaux compétents seront déterminés par ces clauses.

5-3 L'étude du contrat

Tout contrat commercial doit faire 1'objet d'une étude minutieuse et d'un contrdle
continu par le banquier. Ainsi, le projet définitif d'un contrat doit reprendre d'un certain

nombre d'articles retragant dans le détail des informations relatives aux :

e Conditions de vente, et au prix et au réglement des frais divers ;

e Délais de réalisation et conditions de livraison.
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e Conditions d'entrées en vigueur du contrat ;

e Conditions de réalisation du contrat et tribunaux compétents en cas de litiges

5-4 La gestion du contrat

Un marché qui bénéficie d'une autorisation de la direction des opérations avec

I'étranger doit étre domicilié et enregistrer sur un répertoire renouvelable chaque trimestre.

Aprés lenregistrement d'un numéro d'immatriculation une fiche de controle «
contrat » est tenue pour permettre le contrdle le suivi de la réalisation du marché. La
gestion du dossier s'acheéve a l'apurement qui intervient a 1'échéance du contrat on a la
réception définitive des travaux, fourniture ou services, le dossier doit contenir toutes les
pi¢ces justificatives du bon déroulement de l'opération de point de vue financier,

réglementaire et fiscale.

5-5 Les obligations des parties

Trois (03) obligations caractérisent la vente, chacune des parties sera concernée par

chacune d'elles, il s'agit de :

> La livraison de la marchandise

A l'égard de cette obligation, le role principal revient au vendeur, il doit mettre la
marchandise & la disposition de 'acheteur, lui transférer la propriété et éventuellement lui
remettre les documents qui s'y rapportent, l'acheteur ne doit pas rester inactif puisque
I'article 60 de la convention de Vienne lui impose de prendre effectivement la livraison de la
marchandise en ce domaine, les dispositions essentielles de la convention concernant le

moment de livraison et les conséquences.

La livraison s'effectue a la date fixée dans le contrat a défaut dans un délai

raisonnable avec l'accord de I'acheteur, il peut y avoir livraison anticipé (avant la date fixée).

> La confirmation de la commande

Pour garantir les intéréts de l'acheteur plutét que d'imposer au vendeur des
obligations diverses a un régime juridique variable, la convention de vienne impose une

obligation unique au vendeur, il doit livrer une marchandise conforme.
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> Le paiement
L'acheteur doit mettre le prix & la disposition du vendeur soit au lieu convenu pour la

remise de la marchandise ou des documents. La vente consentie sans indication du prix.

L'article 16 -55 de la convention de vienne prévoit que pour ce prix, les parties sont

censés se référer au prix habituellement pratique au moment du contrat pour

Les marchandises semblables de la méme branche commerciale.

6- La gestion de la commande

6-1 L'établissement et transmission de la commande

Aprés avoir négocié avec le ou les fournisseurs, l'entreprise procede a la
gestion de sa commande, cette opération et plus complexe dans les transactions
internationales, car en plus des taches habituelles, I'entreprise doit prendre certains
précautions telles que les démarches logistique.

Pour confirmer sa volonté d'acheter, l'entreprise procéde a l'établissement
d'une commande des produits, adressée a son fournisseur, par lequel lui demande la
livraison des produits ou prestation d'un service.

Dans cette commande, elle doit mentionner les cordonnées et les références du
fournisseur et méme celle de I'acheteur, le numéro et la date de la commande, ainsi

que la liste des produits a acheter en précisant :
e Leurs codes.

® Leurs désignations.

® Leur' unités de mesure.

® le prix unitaires.

® ] es quantités.

® [ a date de livraison.

® [ e montant total.

e Condition de paiement.
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Et toutes autres conditions négociables dans le contrat commercial.

6-2 la passation de la commande

La passation de la commande est un acte important car elle engage juridiquement
I'entreprise. L'acheteur doit donc étre vigilant d'autant plus qu'il est confronté a un droit
différent des sien.

Lorsque l'achat poster sur un bien d'équipement qui nécessite montage, maintenance,
formation du personnel....Etc. la commande est formalisée dans un contrat de vente dont les
différentes clauses sont négociées par les parties contractantes Dans le cas de composants,
de-produits consommeés au cours du cycle de fabrication ou revendus en 1'état, la commande

est effectuée par le biais d'un bon de commande transmis au vendeur. ™

6-3 le suivi de la commande

L'importateur ne serait attendre passivement ' »arrivée de ses produits
importés car en attendant, il s'expose & certains déconvenues, le retard de livraison,
non conformités de la marchandise, ou autre mauvais aléas.

Il vérifie tout d'abord que le fournisseur a bien expédie un accusé de
réception de la commande, il ne se contente pas d'une confirmation téléphonique
mais exige un écrit, il gére également toutes les modifications qui doivent étre
apportées a la commande en cours.

L'importateur doit communiquer par écrit, comme pour une nouvelle
commande et demande un accord du fournisseur afin de ne pas encourir des
pénalités, il prévoit également une relance préventive et porte une attention
particuliére aux importations dont il est responsable lors de I'acheminement selon

les conditions de ventes ou l'incoterm retenu.

'* CORINNE PASCO. Commerce international 4éme édition DUNOD, PARIS, 2002 pages 133,134.
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Conclusion

La satisfaction des besoins de I’entreprise et I’achat des matiéres
premiéres, des produits divers et des différentes matiéres utilise dans le cycle de
production pour assurer le bon fonctionnement de 1’entreprise nécessite une bonne
compréhension des besoins et une bonne gestion des stocks.

La satisfaction des besoins d’une maniere rentable et efficaces passe a
travers la bonne gestion des achats et des négociations sur les plans techniques et

commerciales .
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Chapitre II: instrument et technique de paiement a ’international

Introduction :

L’évolution des relations économiques a rendu les échanges internationaux trés
complexes vu les différentes caractéristiques des opérations d’échanges commerciales. Le
paiement d’une transaction internationale est plus sophistiqué qu’a I’achat ou la vente d’une
marchandise effectuée sur son propre territoire, et de ce fait demande plus d’attention. Ainsi,
I’importateur et I’exportateur rencontrent plusieurs conflits qui rendent leurs opérations
commerciales trés pénibles tel que 1’éloignement géographique, la différence entre les
monnaie d’ou la variation des taux de change ainsi que les traditions et la langue de chaque
pays.

La diversité des pratiques de 1’échange international conduit & une diversité des modes
de paiements. Ainsi, les opérateurs de commerce international devront choisir le mode et la
technique de paiement adéquats parmi les nombreuses possibilités.

Dans ce chapitre, nous présenterons les instruments et les modes de paiements en
montrant leurs mécanismes, leurs caractéristiques et leurs avantages et inconvénients, ensuite

nous allons exposer les risques liés au commerce international.
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Section 1 : Les instruments de paiement a I’international

L’instrument de paiement est la forme matérielle qui sert de support au paiement dans

les transactions et dans le commerce international
1-le chéque
1-1 définition de cheque

C’est un titre de paiement par lequel le titulaire d’un compte donne ordre a son
banquier de payer & un bénéficiaire un montant déterminé a prélever sur les fonds ou sur un

crédit du titulaire. ">

Le chéque est négociable, se transmet par le bais de I’endossement. Ce dernier se fait
par une signature au verso du chéque (I’endossement en blanc), ou par ordre d’un nouveau

bénéficiaire (I’endossement nominatif).
L’émission d’un chéque fait donc intervenir (04) quatre parties :

» Un tireur : est celui qui donne ordre au tiré de régler la somme indiquée sur le chéque.
Le tireur dans ce cas représente la banque de I’acheteur ;

» Un tiré : ¢’est celui qui exécute I’ordre du tireur, qui représente quant a elle la banque
du vendeur ;

> Un bénéficiaire : c’est la partie qui prend possession des fonds (vendeur)
1-2 Les mentions obligatoires du cheque :

Le chéque doit contenir des mentions obligatoires qui sont :

> la dénomination du chéque.

> l'indication de la somme & payer qui figure généralement en toute lettre et
Chiffre.

» Le nom du tiré et le lieu ou le paiement aura lieu.

“LASARY, le commerce international, Edition Dalloz, Belgique, 2005, p192
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1-3 -Les types du chéque

1-3-1 Le chéque ordinaire

Il peut étre présenté au tiré pour encaissement par le bénéficiaire dont le nom figure
sur le titre. Si le chéque est un porteur, n'importe qui peut se présenter a la banque et réclamer

le montant, le banquier doit en plus vérifier le porteur légitime.

1-3-2- Le chéque barré

C'est un chéque sur lequel il a été apposé un signe particulier constitué par deux
droites paralléles. Une banque ne peut acquérir un chéque barré que d'un de ses clients des
services des chéques postaux ou d'une autre banque. Elle ne peut l'encaisser pour le compte
d'autres personnes que celles dont elle détient le compte.

1-3-3- Le chéque certifié :

C'est celui sur lequel la banque du tiré garantit I'existence d'une provision correspondante a la
disposition du tireur, la certification résulte de la signature du tiré au recto du chéque. Dans
ce cas la somme correspondante doit rester bloquée au profit du porteur jusqu'a expiration du
délai normal de présentation de I'effet. Cette pratique a pour but d'éviter un refus par le
créancier d'accepter le chéque sous le prétexte qu'il risque de ne pas étre honoré.

1-3-4- Le chéque domicilié :

Normalement un chéque est payé au domicile du tiré, par contre un chéque-domicilié précise
la banque qui doit effectuer le réglement

1-3-5- Le chéque de voyage :

C'est un, chéque sous forme d'ordre de paiement portant mandat de paye une somme
déterminée, la mention « le chéque de voyage » doit étre apparente dans le texte, au moment
de sa délivrance le bénéficiaire doit apposer sa signature sur le formulaire du chéque en
présence du banquier.  Par ailleurs, le banquier payeur ne procéde au reglement du chéque
que si la signature apposée en sa présence sur le formulaire du chéque est identique a celle y
figurant déja. Ce chéque doit étre revétu d'un numéro d'identification, il ne porte ni date ni

lieu de I'émission

1-3-6 Le chéque de banque :
L'opération du chéque de banque consiste a apporter au bénéficiaire la garantie de

I'existence de la provision au chéque jusqu'au terme de délai de présentation.
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1-4 les avantages et les inconvénients du chéque

L’utilisation du chéque bancaire dans les processus de change et de paiements

internationaux est caractérisée groupe d’avantages et d’inconvénients.

Tableau n°03 : les avantages et les inconvénients du cheque

Les avantages du chéque

les inconvénients

e il est trés répondu et peu coliteux.

e lerisque d'impayés peut €tre évité par
l'exportateur en exigeant un cheéque
certifié.

e il esttrés utilisé.

e I'émission du cheéque est laisse a

l'initiative de l'acheteur ;

e le temps d'encaissement est plus au

mois long.

e Risque matériels (vol, perte,

falsification...)

e il ne protége pas contre le risque de

change.

Source : Elaboré par nous-méme

2-Le virement

2-1 Définition de virement

C’est Pinstrument de réglementation le plus utilisé. Le débiteur (I’acheteur

importateur) donne ordre & son banquier de payer son créancier (1I’exportateur) par virement.

16

Le virement s’effectue par (03) trois maniéres :

> Le télex : c’est une forme de paiement rapide, le virement télex n’en n’est pas moins

inadapté & 1’évolution du commerce extérieur, les banques travaillent a base des

données informatisées et non plus de documents papiers.

15 G. LAGRAND, H. MARTINI, Le management des opérations du commerce international, Ed Dunod,

Belgique, 2003

38




Chapitre II:

instrument et technique de paiement a P’international

> Le SWIFT : Society for Worldwide Interbank Financial Télécommunication, « SWIFT

est un réseau international hyper protégé de transaction bancaire dont I’objectif est de

tirer parti des technologies informatiques émergentes et de réduire simultanément la

dépense vis-a-vis des monopoles de télécommunications afin d’automatiser le télex et

» d’envoyer de maniére sécurisée et fiable des messages standardisés a caractére

financier d’une banque membre a une autre'’

> Le courrier : I'ordre de paiement transite par voie postale, il en résulte que les délais

peuvent étre plus ou moins longs en fonction de 1'éloignement et de l'organisation

postale du pays concerné.

2-2- les avantages et les inconvénients du virement

Le virement bancaire est une opération qui permet de prélever un montant donné de

son compte pour le transférer vers un autre. Il s'agit d'un transfert électronique qui peut

s'effectuer méme si les deux comptes ne sont pas domiciliés dans la méme banque ou dans le

méme pays.

Le tableau ci-dessous résume les avantages et les inconvénients.

Tableau n°04: les avantages et les inconvénients du virement

Avantages

Inconvénients

o La sécurité : grice a des procédures de

contrdle trés sophistiquées, tel que le cryptage
des messages qui empéchent les écoutes pirates.

e Le virement est rapide et peu coliteux ;

o Impossibilité de perte, de vol ou de
falsification ;

e La facilité d’utilisation : le systéme fonctionne
24 heures sur 24 et 365 jours par an.

¢ Virement de compte en compte.

Le virement ne constitue pas une garantie
de paiement, sauf s’il est effectué avant
Pexpédition de la marchandise (risque de
retard voir de non-paiement) ;

L’initiative de I’ordre de virement est
laissée & ’importateur.

Il ne protége pas I’exportateur contre le
risque de change dans le cas d’un
virement en devise ;

Non négociable ;

Source : Elaboré par nous-méme

7 BELKHIRI MOHAND, MOUSSOUNI KAHINA, mémoire de fin d’étude, le Swift dans le commerce

extérieur, 2004, p56.
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3- La lettre de change
3-1 Définition de la lettre de change

11 s’agit d’un écrit par lequel Pexportateur (le tireur) donne ordre a son client étranger

(le tiré) de payer un certain montant a vue ou a échéance. 18

Un certain nombre de mentions doivent obligatoirement apparaitre sur la lettre de change :

La dénomination de lettre de change.

Le mondat de payer une somme déterminée.

Le nom du tiré.

L’échéance.

Le lieu de paiement (généralement au guichet de la banque du vendeur).

La date et le lieu de création de 1’effet.

YV V.V V V V VY

Le nom du bénéficiaire et la signature du tireur.

Par ce moyen de paiement, le vendeur accorde & son client un délai de paiement plus ou

moins long.
3-2Les intervenants dans la lettre de change

Un ensemble d’intervenants et d’acteur participent dans I’opération de paiement avec la lettre

de change.

> Le tireur : C'est l'exportateur, celui qui donne I’ordre.
> Le tiré : C'est I'importateur, celui qui paye.

> Le bénéficiaire de réglement : c'est le tireur lui-méme ou un tiers.

3-3 Les avantages et les inconvénients de la lettre de change

La lettre de change est un acte de commerce par lequel un créancier charge un débiteur
de régler une somme a lui-méme ou a un tiers.et faire face a un ensemble d’avantages et

d’inconvénients

¥ G. LAGRAND, H. MARTINI, Le management des opérations du commerce international, Ed dunod,
Belgique, 2003
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Le tableau résume les avantages et les inconvénients de la lettre de change

Tableau n°05: Les avantages et les inconvénients de la lettre de change

Avantages

Inconvénients

o (C'est un instrument de paiement assez

fréquemment utilisé en commerce

international notamment dans le cadre du
crédit documentaire
e Elle peut étre escomptée aupres d'une

banque.
e Elle peut étre transmise par endossement

pour régler une dette.

e Elleest a l'initiative du vendeur

(I'exportateur).
e L'exportateur peut étre assuré le paiement
de sa créance en demandant l'aval de la

banque de l'importateur.

e Elle ne supprime pas le risque d'impay€s
¢ Son recouvrement peut &tre long car elle
est soumise a l'acceptation de

l'importateur, transmise par voie postale et
fait intervenir plusieurs établissements

financiére.

Source : Elaboré par nous-méme

4- Le billet a ordre

4-1 Définition de billet a ordre

C’est un écrit pas lequel I’acheteur (appelé souscripteur) promet 4 son créancier, le

vendeur (appelé bénéficiaire), le paiement des sommes dues, a vue ou a échéance sur

présentation du billet & ordre & d’une banque désignée (généralement la banque du vendeur)"’

i9 : 7. . P
Document interne de la banque d’Algérie relatif au commerce extérieur
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4-2 Les mentions figurant sur le billet a ordre

YV V V V V VY

L'indication de I'échéance de paiement.

Pour étre validé, le billet & ordre doit comporter un certain nombre de mention :

La dénomination du titre doit étre insérée dans le texte.

La promesse pure et simple de payer une somme déterminée.

Le nom de celui auquel l'ordre de paiement doit étre fait.
L'indication de 1a date et du lieu ol le billet & ordre est souscrit.

La signature de la date et du lieu ou le billet a ordre est souscrit

4-3 Les avantages et les inconvénients du billet a ordre

change (I’engagement ferme de régler une somme & une échéance donnée) et d’un chéque
(c’est le débiteur qui émet le billet et le remet au créditeur). Cependant, il est caractérisé par

un ensemble d’avantages et d’inconvénients

Le billet a ordre présente a

la fois

les caractéristiques d’une lettre de

Le tableau résume les avantages et les inconvénients du billet a ordre:

Tableau n°06: Les avantages et les inconvénients du billet a ordre

Avantages

Inconvénients

Reconnaissance  de  dette
matérialisant une  créance
commerciale ;

Protéger par le droit cambiaire
Négociable et s’échange par
endos (transmissible) ;
Mobilisable (escomptable

aupres d’une banque).

Le billet a ordre ne supprime pas

les risques d’impayés.
Risque de perte ou de vol.

Emis a Pinitiative de 1’acheteur

Source : Elaboré par nous-méme
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5 -La carte bancaire

5-1 Définition de la carte bancaire

C'est le plus récent instrument et le plus utilisé surtout dans les pays développés, la
carte bancaire est délivrée par un établissement de crédit comportant le plus souvent une puce
¢lectronique et une piste magnétique permettant selon le cas, d'effectuer des retraits dans les

distributeurs de billets et/ou des retraits et des payements auprés des commergants.

Une carte de paiement peut étre une carte de crédit ou une carte de débit.*

5-2 Les types de carte bancaire

On distingue 3 types de cartes bancaires différentes :
5-2-1 La carte bancaire de débit ou carte bancaire

La carte de débit est utilisée pour payer ses achats ou faire des retraits avec une interrogation
du solde sur le compte rattaché 4 la carte.

5-2-2 La carte de crédit

Ce sont des cartes bancaires qui proposent une réserve de crédit renouvelable (crédit
revolving) .Cela permet de payer des achats ou de retirer de I'argent & partir d'un montant
disponible.

5-2-3 La carte bancaire porte-monnaie

Ce type de carte permet de régler des achats d'un montant minime et vous évite ainsi de saisir

votre code confidentiel & chaque transaction rendant ainsi le paiement trés rapide

“RABAH CHIBANI Le vade-mecum de l'import-export auteur. Edition ENAG 1997
Page 29
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T ———————————

Section 2 : les techniques de paiement utilisées 3 international

Les supports de paiement sont parfois insuffisants pour répondre aux soucis de sécurité
des entreprises, pour cela elle fond recours a des techniques de paiement qui sont des
procedures, qui servent a réaliser le paiement en utilisant un (01) ou plusieurs supports de

paiement.

1- Les techniques de paiement non documentaire

1-1 : I'encaissement direct
Nous désignons sous I'expression « encaissement direct » les opérations d'encaissement
dans lesquelles le paiement du vendeur n'est pas conditionné par la remise en banque de
documents destinés & prouver qu'il a rempli ses obligations. Le réglement étant effectué sur
l'initiative de I'acheteur, cette technique de paiement ne peut étre utilisée qu'entre partenaires
qui se connaissent de longue date.

1l existe différents types d'encaissement direct :

1-1-1: L'encaissement simple

L'encaissement simple vise un encaissement de documents financiers (le plus souvent une
traite) par la banque du vendeur ; par cette procédure l'exportateur envoie directement a son
acheteur tous les documents représentatifs des marchandises expédiées, en tirant une retraite a vue
sur lui qu'il remet 4 son banquier pou encaissement. Par cette procédure l'acheteur paie
genéralement directement l'exportateur sans attendre la réception des marchandises.

1-1-2 Le paiement 2 la commande

Un paiement a la commandé 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 reue et qui peut étre n'est pas encore
fabriquée.

Pour I'exportateur, il s'agit de la technique de paiement la plus simple et la plus sire (le
risque d'impayé est quasi inexistant).L'exportateur envoie une facture commerciale a son
client. Celle-ci peut étre payable & vue ou a échéance avec un des instruments de paiement.

C'est le client qui garde l'initiative du réglement.
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1-1-3 Le paiement ex-usine

Certains industriels exigent que les marchandises soient payées dés qu'elles sont prétes
pour expédition. Ils veulent de la sorte évité 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.

1-1-4 Le paiement a Ia facturation

L'exportateur envoie une facture commerciale & 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 réglement.

Cette technique est donc souvent a déconseiller car" I'exportateur ne conserve pas la

maitrise du paiement, sauf s'il joint a sa facture une lettre de change.

1-2 Le contre remboursement

Contre remboursement ou le COD (Cash On Délivré) consiste a ne livrer la
marchandise que contre son paiement, l'encaissement étant confié au transporteur ou au

transitaire.

Cette technique s'utilise pour des opérations de faible montant, le réglement ne peut

s'effectuer au comptant par chéque ou par acceptation de la lettre de change.?!

1-3 Le compte a I'étranger

Il'y a recours a cette technique lorsque la banque de I'exportateur dispose d'une filiale
dans le pays de l'importateur. Il a donc la possibilité d'y ouvrir un compte. C'est une

technique trés intéressante pour I'exportateur qui fait beaucoup de transactions et des sommes

*! LAZARY « le commerce international a la portée de tous » page 202
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trés importantes avec ce pays, ce qui lui permet de réduire les cofits liés au rapatriement des

fonds et le transfert des fonds pour l'importateur.>

2- Les techniques de paiement documentaires

2-1 Le crédit documentaire

C’est Iacte par lequel une banque s’engage, pour le compte de son mondant, a payer
au bénéficiaire un montant déterminé en monnaie convenue, si ce dernier présente, dans un

ot o2 o 23
délai fixé, les documents prescrits

L’importateur (ou donneur d’ordre) demande & son banquier (ou banque émettrice), de
procéder auprés de la banque de I’exportateur (ou banque notificatrice) a I’ouverture d’un

crédit documentaire en faveur de cet exportateur (ou bénéficiaire).

Par cette ouverture de crédit, le banquier de I’importateur s’engage a payer
Iexportateur qui regoit I’argent correspondant & cette vente, dés I’expédition de la

marchandise, tout en respectant les conditions du Credoc
2-1-1 les parties intervenantes lors d'un crédit documentaire

Dans la réalisation d'une transaction en utilisant le crédit documentaire, interviennent

généralement 04 (quatre) partie

» Le donneur d’ordre (acheteur) : personne qui demande a sa banque d’ouvrir un
Credoc, en s’engageant a régler les paiements des achats et les frais décaissés par
celle-ci.

» La banque émettrice : elle réalise I’ouverture de Credoc, et garantit au vendeur
I’exécution des obligations de I’acheteur, si toutes les conditions sont remplies.

> Le bénéficiaire (le vendeur) : personne dont le crédit est émis en sa faveur, pouvant
exigée le paiement 4 la banque émettrice, une fois qu’elle a rempli les conditions du
Credoc.

> La banque notificatrice : c’est la banque correspondante de la banque émettrice,
généralement située dans le pays de vendeur. elle a pour mission de prévenir le

bénéficiaire de ’ouverture de crédit. Elle devient confirmatrice si elle s’engage a

2 LAZARY Op.cit, Page 203.
 FAROUK bouyacoub, I’entreprise et le financement bancaire, édition Casbah, Algérie, 2003, P 263.
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garantir et payer le vendeur, cela lorsque les garanties offertes par la banque émettrice

ne sont pas considérées suffisantes.
2-1-2 Les objectifs de crédit documentaire

» Arrangement bancaire
» Gage de sécurité pour l'acheteur et le vendeur Instrument de financement pour
I'acheteur et pour le vendeur.

> Engagement de paiement conditionnel.

2-1-3 les principaux types du crédit documentaire

Les crédits documentaires rencontrés fréquemment sont les suivants :
> le crédit documentaire révocable
Ce type de crédit peut étre & tout moment modifié ou annulé par I’importateur sans
Avertissement préalable, alors que les marchandises peuvent étre en route. En raison de ces

Problémes et risques, ce crédit est rarement utilisé.

> le crédit documentaire irrévocable

Contrairement au premier, celui-ci offre au vendeur une plus grande siireté de
Paiement. En d’autre terme, il s’agit d’un Credoc qui comporte un engagement de la banque
Emettrice d’honorer pour le compte de I’'importateur, les documents remis conformément aux

Conditions du crédit. Il ne peut étre modifié ot annuler sans I’accord de bénéficiaire.

> le crédit documentaire irrévocable et confirmé
Il offre au vendeur une double sécurité de paiement, auquel la banque confirmatrice
Ajoute son propre engagement a celui de la banque émettrice, pour autant que les conditions
De Credoc soient respectées. Il ne peut étre modifié ou annulé sans ’accord de toutes les

Parties.

2-1-4 les modes de réalisation du crédit documentaire

On distingue trois modes de réalisation utilisés on matiere du crédit documentaires :

> la réalisation par paiement
C’est la forme la plus usitée, le paiement au bénéficiaire a lieu dés présentation des
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Documents prescrits, on tient compte toutefois d’un délai (trés court) pour vérification des
documents par la banque.
C’est un crédit qui se réalise par un paiement cash contre documents, pour cela, le
Bénéficiaire de connaitre exige la banque qui le paie.
Il peut y avoir plusieurs cas :

e Il peut étre pay€ par la banque émettrice.
Par la banque nidificatrice et confirmatrice (si elle a ajouté sa confirmation).

* Aprés la vérification de la conformité des documents par rapport au crédit, la
Banque notificatrice les transmet a la banque émettrice ; le bénéficiaire ne sera
Payer par sa banque, qu’une fois elle-méme régler par la banque émettrice.

o Paiement immédiat du bénéficiaire par la banque confirmatrice.

e Paiement par la banque notificatrice aprés la présentation des documents, puis

se faire rembourser par la banque émettrice.

> La réalisation du Credoc par acceptation
Ce type de crédit se fait de la fagon suivante :

* Le vendeur adresse & la banque o le crédit est réalisable (sa banque) les
Documents qui font preuve de I’expédition. Ceux-ci étant accompagnés d’une traite tirée sur
Cette banque a I’échéance prescrite.

* Aprés avoir vérifi€ que les documents sont conformes aux stipulations
(Conditions) du crédit, 1a banque accepte la traite et la retourne au vendeur.

* Cette banque adresse les documents a la banque émettrice, en spécifiant
Qu’elle a accepté la traite, et qu’a I’échéance, le remboursement sera effectué de la manicre
Convenue préalablement. Par le faite d’accepter la traite, la banque s’engage a payer la valeur

A I’échéance.

> la réalisation par négociation
Ce type de crédit se fait de la fagon suivante :

* Le vendeur adresse 4 la banque notificatrice (ou émettrice), les documents apportant la
Preuve d’expédition de marchandises, accompagnées d’une traite tirée sur 1’acheteur.

* Siles documents satisfont les conditions du Credoc aprés leur vérification, la banque
Négocie la traite et effectue le paiement aprés déduction des intéréts et d’une commission.

* La banque notificatrice adresse les documents 2 la banque émettrice, accompagnés de
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La traite tirée par le vendeur sur I’acheteur.

2-1-5 autres modes de réalisation
Il existe d’autre forme de crédit documentaire, il s’agit de :
le crédit documentaire revolving ,le crédit red clause (la clause rouge), le crédit “back to
backle ,crédit stand-by et le crédit transférable :
" le crédit documentaire revolving

Il est plus utilisé, il s’agit d’un crédit qui se renouvelle totalement pour le méme
Montant dés qu’il est utilisé, lorsque I’exportateur procéde a des expéditions réguliéres de
Marchandises pendant une période déterminée,

Donc, ce crédit se reconstituera régulierement Pour couvrir les nouvelles expéditions.

* le crédit red clause (la clause rouge)

Il est appelé ainsi parce qu’a I’origine la clause était porté a I’encre rouge pour attirer
L’attention sur la nature particuliére de ce crédit. C’est un crédit ou se trouve une clause
Spéciale autorisant la banque notificatrice a affecter des avances aux bénéficiaires avant
Présentations des documents.

La banque récupérera I’avance avec des intéréts. Dés que la Marchandise sera

expédiée et les documents seront présentés.

" Je credit “back to back «
Juridiquement, il s”agit de deux crédits documentaires distincts, 1’un est émis avec
L’autre comme garantie ouvert par la banque notificatrice en faveur du bénéficiaire.
= le credit stand-by
N¢ aux Etats-Unis, ce type de crédit permet de garantir les paiements et les prestations
Suivantes :
* paiement de traites & plusieurs jours a vue ;
e remboursements de crédits bancaires ;
e paiement des livraisons de marchandises ;
e exécution de contrat d’entreprises ;
* Sila prestation garantie n’est pas fournie, le bénéficiaire peut exiger que la banque

assume son engagement de paiement.
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® Je crédit transférable

Les crédits transférables sont des crédits qui permettent au bénéficiaire du crédoc de
designer un autre bénéficiaire. Ce crédit est employé lorsque le premier bénéficiaire ne fournit

la marchandise lui-méme, mais n’est qu’un intermédiaire.

2-1-6 schéma d’un crédit documentaire :**
Le schéma suivant présente le circuit de crédit documentaire

Figure 1 : schéma d’un crédit documentaire

(01

EXPORTATEUR

e TR

(12) | MARCHANDISE  § (05)

R s % S ap iy

o an § ay

(03)
BANQUE DE - BANQUE DE
L'IMPORTATEUR (08) | |  UEXPORTATEUR
(09)

Source: Didier Pierre Monod, « moyens et techniques de paiement internationaux » export, édition
ESKA, P109

* Didier Pierre Monod, « moyens et techniques de paiement internationaux » export, édition
ESKA, P109
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On distingue (12) Etapes ; qui sont les suivantes :

Etape (01) : conclusion d’un contrat commercial entre 1’importateur et I’exportateur (bon de
commande) ;

Etape (02) : A la requéte de I’exportateur, I’importateur demande & sa banque (banque
émettrice) I’ouverture d’un crédit documentaire ;

Etape (03) : La banque ouvre le crédit (ouverture de CREDOC).

Etape (04) : Avis d’ouverture d¢ CREDOC, la banque nidificatrice (banque correspondent)
informe le bénéficiaire (I’exportateur) et communique I’ouverture ;

Etape (05): Expédition de la marchandise, le bénéficiaire remet les marchandises au
transporteur ;

Etape (06): Remise des documents, par le fournisseur a sa banque qui contrdle des
documents et le payé ;

Etape (07) : Remise des fonds (crédit confirmé) ;

Etape (08) : Envoi des documents a la banque de I’importateur ;

Etape (09) : Transfert des fonds ;

Etape (10) : Remise des documents, la banque émettrice remet les documents  I’importateur
contre paiement ;

Etape (11) : Débité le compte de I’importateur ;

Etape (12) : Muni des documents, ’acheteur prend possession des marchandises a ’arrivée

(livraison de la marchandise.

2-1-7 Les avantages et les inconvénients du crédit documentaire
La réalisation d'un crédit documentaire fait intervenir plusieurs acteurs.

L'absence d'un seul de ces intervenants rend impossible la réalisation voir le
déroulement du crédit documentaire. Il s'agit du donneur d'ordre, du bénéficiaire, de la banque

€mettrice, de la banque notificatrice et enfin de la banque confirmatrice.

le crédit documentaire présente aussi ses avantages et ses inconvénients.
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Le tableau ci-dessous résume les avantages et les inconvénients de crédit documentaire

Tableau n°07 : Les avantages et les inconvénients du crédit documentaire

Avantages

Inconvenants

Posseédent un corps de réglement
universelles (RUU600) de la CCI ;
Technique sure, offre une garante
d’étre payé si le crédit documentaire
est révocable et confirmé ;

Equilibre des obligations de
I’acheteur et de vendeur ;

Contrdle de la conformité apparente

des prestations documentaires.

Formalise dans la vérification des
documents ;

Durée trop long dans la circulation
des documents originaux pour les
expéditions en aérien au les targes
maritimes ;

Technique relativement couteuse ;
Mauvaise couverture du risque

d’interruption deux marches (risque

de fabrication)

Source : conception personnelle

2-2 remis documentaire

2-2-1 Définition de la remis 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. Il s'agit
de documents commerciaux (factures, documents de transport, titres de propriété, ...)
accompagnés ou non de documents financiers (lettres de change, billets a ordre, cheques ou

autres instruments analogues pour obtenir le paiement d'une somme d'argent)

Les documents a remettre sont de nature différente. Les documents de transport (le
connaissement, la lettre de voiture, la lettre de transport aérien et le document de transport
combiné€). Le document de transport fait preuve d'un contrat de transport, constitue un regu de
marchandises et représente le droit sur les marchandises. D’autres documents sont a
transmettre & I’importateur, parmi eux la facture commerciale et dans certaines circonstances,
un certificat d'origine (apportant la preuve de l'origine des marchandises), un certificat
d'assurance ou un certificat d'inspection (présentant les résultats d'un examen qualitatif et
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analytique effectué par un organisme indépendant ou une société spécialisée) peuvent étre

exigés.

La remise documentaire la plus simple se conclut par un paiement comptant de
l'importateur & la banque chargée de I'encaissement. La remise documentaire peut se faire
contre l'acceptation par I'importateur d'un effet de commerce. Cette procédure laisse a
l'importateur un délai de paiement lui permettant d'obtenir (grice a la revente des
marchandises) les fonds nécessaires au paiement de I'exportateur. Si l'importateur ne paie pas
ou n'accepte pas l'effet de commerce, la banque conserve les documents et il ne peut, de ce

fait, disposer des marchandises. '

2-2-2 Les parties intervenantes lors d’une remise documentaire
Cette technique fait intervenir généralement quatre parties :

> Donneur d’ordre : c’est le vendeur exportateur qui donne monda & sa banque avec
Iinstruction d’encaissement ou acceptation des effets de commerce.

> Banque remettante : ¢’est la banque de I’exportateur, elle recoit les documents et les
transmets a la banque chargée d’encaissement (banque de I’importateur) selon la lettre
d’instruction du donneur d’ordre. Les responsabilités de la banque remettantes sont
strictement limitées a ces taches.

> La banque présentatrice : c¢’est la banque de I’importateur (acheteur), elle s’occupe
de la remise des documents a 1’acheteur soit contre paiement au contre acceptation
d’une traite, conformément aux instructions regues de la banque remettante.

> Le bénéficiaire : appelé aussi tiré, c’est le destinataire des documents (importateur)

qui léve les documents entre paiement & 1’acceptation d’une traite.

Le mécanisme de la remis documentaire peut étre résumé a travers les étapes suivantes :

2-2-3 Les principaux types de la remise documentaire
La remise documentaire peut se réaliser sous les formes suivantes :
* Laremise cotre paiement a vue
L’exportateur dans ce cas expédie la marchandise a I’importateur, et remet-les
Documents a sa banque remettante. Cette derniére & son tour les envois a la banque chargée

de I’encaissement, qui ne doit pas les délivrer au tiré que contre paiement immédiat dans la
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Monnaie prescrite.

Selon I’'usage international, immédiat signifie “au plus tard 4 I’arrivé de la
Marchandise®. Le transfert des fonds est effectué par la banque de 1’importateur au profit de
la banque remettante, qui réglera & son tour I’importateur.

Le risque encouru correspond au refus ou & I’incapacité de I’importateur d’effectuer le
Paiement. Dans ce cas, I’exportateur a le choix entre la récupération de sa marchandise, ou

Son écoulement sur place dans des conditions souvent peu avantageuse.

* La remise contre acceptation

L’exportateur expédie la marchandise et remet les documents d’expédition avec une
Traite a la banque remettante. L’importateur ne peut disposer des documents qu’aprés avoir
Signés la traite qui échoit en général apres 30 a 90 jours de la date d’expédition.
Une fois la traite acceptée par le client, la banque chargée de I’encaissement la
Transmet au banquier remettant pour qu’il puisse régler ’exportateur a échéance de la traite.
Aprés la libération de la marchandise, le vendeur n’a plus d’autre garantic de
Pacheteur que la traite acceptée par ce dernier, il supporte donc un risque de non-paiement
Pendant la durée de cette traite. Et pour éviter celui-ci, I’exportateur peut exiger 1’aval auprés
De la banque chargée de ’encaissement.
En résumé, il ressort que la remis documentaire est un instrument privilégié surtout
dans les cas suivants:
* En raison de bonne relation d’affaire, le vendeur peut compter sur la solvabilité et la
volonté de payer a I’acheteur.
* Le pays importateur assure une bonne stabilité politique, économique et juridique.

¢ Le montant de la transaction ne doit pas étre trés élevé.
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2-2-4 Circuit de la remise documentaire :
Le schéma suivant présent le circuit de la remise documentaire

Figure 2: circuit de la remise documentaire

Bangue présentatrice
de importateur

Source: Elaboré par nous-méme a partir de I’ouvrage : LERGAND(G), et
MARTINI(H) : « Management des opérations de commerce international », P.146.

On distingue (07) étapes qui sont les suivantes :
Etape (01) : conclusion d’un contrat commercial entre I’importateur et ’exportateur ;
Etape (02) : L’exportateur expédie ses marchandises a Pimportateur ;

Etape (03) : L exportateur remet a sa banque (la banque remettante) les documents demandés

par I’importateur

Etape (04) : La banque remettante transmet les documents a la banque présentatrice (de
I’importateur) accompagnés d’un ordre d’encaissement comportant des instructions. L’ordre

doit qu’il est soumis aux RUU 522 (selon I’article 4des RUU) ;
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Etape (05): La présentatrice délivre les documents & I'importateur dans le respect des

instructions qu’elle a regues (contre paiement au comptant ou acceptation des effets) ;

Etape (06) : la banque présentatrice paie la banque remettante ou lui remet les effets acceptés
par I’importateur. Dans le cas échéant, elle lui retourne les documents si I’importateur refuse
de payer ou de les accepter dans un délai n’excédent pas huit jours & partir de la datte de leurs

réceptions ;

Etape (07) : Enfin, la banque remettante paie ’exportateur ou lui remet les effets acceptés.

Sinon, elle lui retourne les documents si I'importateur les refuses ou refuse de payer.

2-2-5 Les avantages et les inconvénients de la remise documentaire

La remise documentaire est un outil de gestion et de paiement de transactions
internationales qui consiste pour le fournisseur & faire encaisser par une banque le montant di

par un client contre remise de documents
La remise documentaire se caractérise par les avantages et les inconvénients suivants

Tableau n°08: Les avantages et les inconvénients de la remise documentaire

Avantages Inconvénients
e [’acheteur ne pourra pas retirer la e [L’exportateur n’aucune garantie de
marchandise que si les documents paiement car le client peut refuser
nécessaires au dédouanement ou 4 la de payer ;

remise de la marchandise par le | eLe mécanisme est déséquilibré entre
transporteur (Bill of Loding en cas I’importateur et I’exportateur, ce dernier

de transport maritime) se sont inclus en cours beaucoup de risques ;

dans la remise documentaire sans | e Ceite technique est fortement soumise

avoir préalablement réglé a sa au risque politique, si I’entreprise
banque le montant de la remise destine vers un marché instable
documentaire ;

e C’est un moyen souple, simple sur
le plan des documents, et dans

I’exécution administrative.
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e Le cout de la remise documentaire
est raisonnable, les frais de son
déroulement sont trés peu onéreux ;

e L’importateur peut dans certains cas
recevoir la marchandise avant de

payer ou d’accepter la traite

Source : conception personnelle, a partir de ’ouvrage de Naji JAMMAL Op-sit, P.367-368.

2-3 La lettre de crédit

La lettre de crédit (stand-by letter of credit) est une garantie émise en faveur de
l'exportateur par la banque de I'importateur. Cest I'acheteur (importateur) donneur
d'ordre qui demande a sa banque d'émettre une lettre de crédit en faveur du vendeur
(exportateur). Par cette garantie, la banque s'engage a payer le vendeur a premiére
demande si I'acheteur est défaillant. La lettre de crédit autorise également I'exportateur
a tirer une traite documentaire sur la banque ou sur un autre établissement de crédit
désigné a cet effet”.

Le réglement d'une transaction commerciale internationale bénéficiant d'une
lettre de crédit peut étre effectué par chéque, par traite, ou par remise documentaire. La
lettre de crédit présente moins de garanties, car le paiement est & Dinitiative de
I’acheteur et est effectué au niveau de la banque émettrice, ce qui laisse subsister le
risque de non-transfert et le risque commercial vis-a-vis de la banque émettrice. Pour
¢viter l'un et l'autre, la lettre de crédit doit étre confirmée par une banque du pays de
l'exportateur ou par une banque.

La lettre de crédit est uniquement un instrument de garantie et se différencie du
crédit documentaire en ce qu'elle n'est pas un instrument de paiement. La lettre de
crédit sécurise I'exportateur comme le fait le crédit documentaire, mais elle lui évite
d'avoir & présenter des documents conformes a la demande d'ouverture de crédit, ce

qui réduit le travail administratif et le coiit de la garantie.
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Section 3 : les risques et les garanties de commerce international

1- Définition des risques

Fait de s’engager dans une action qui pourrait apporter un avantage, mais qui

comporte I’éventualité d’un danger *°

« Tout risque portant sur une opération de quelque nature que ce soit, pour autant
Qu’elle soit licite, susceptible d’entrainer une perte d’argent par suite a I’insolvabilité ou a la

Défaillance de paiement du contractant, est susceptible d’intéresser I’assurance-crédit »2°

2- Classification des risques

2-1 Le risque politique

Ce risque est indépendant de I’importateur. Le risque politique résulte, soit d’un fait
Politique proprement dit (guerre civile ou étrangére, émeutes, révolutions, changement brutal
De régime politique), soit d’une catastrophe naturelle survenue dans le pays de I’acheteur
(Cyclone, inondation, volcan, tremblement de terre. . .etc.). Ce risque peut entrainer aussi
L’interdiction de I’exportation de matériel commandé par une décision de pays de

L’exportateur suite & des mesures d’embargo.

2-2 Le risque commercial

Le risque commercial concerne I’acheteur lui-méme, il résulte de la dégradation de la

Situation financiére de I’acheteur, il est appelé risque de carence.
L’acheteur étant de ce cas incapable d’exécuter ses obligations contractuelles. On distingue
. \_\- - eqe (—_’—_—-——_‘
Dans le risque commercial I’insolvabilité de débiteur (acheteur) et la carence pure et simple
de Celui-ci.
* Soit de I’insolvabilité du débiteur établie par une procédure judiciaire (mise
En faillite).

* Dictionnaire Larousse
?*J- BASTIN, I’assurance-crédit dans le monde contemporain, édition Jupiter, paris, 2001, p
33
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e Soit d’un arrangement amiable conclus avec tous les créanciers, et qui se
Fait sans I’intervention de la justice.
* la carence pure et simple de I"importateur est constatée par son défaut de

Paiement et sa non volonté de payer.

2-3 Le risque de change

Le risque de change est nul lorsque le risque du crédit et son remboursement se fait
Dans la méme devise. Ce risque apparait lorsque ’exportateur (bénéficiaire) conclut un
contrat en devise étrangere, donc, dés qu’il y aura conversion de cette devise en monnaie
nationale. En raison de fluctuations monétaires intervenues pendant les périodes de
négociation de fabrication et de crédit il est important & signaler a ce sujet, que les provisions
a constituées peuvent entrainer un risque plus considérable a une banque « ’préteur ».

Cela, si le cours de change, ayant servi de base lors de constitution des provisions en
début d’exercice, n’est plus le méme au moment ou ses pertes viennent sur le terrain. Cette

variation se refléte sur le montant déduit des provisions.
2-4 Le risque économique

Ce risque se situe pendant la période de fabrication qui concerne'le risque li€ aux
Structures économiques du pays ot se réalise I’opération d’exportation. Une mauvaise
Evaluation de projection économique peut aboutir & une hausse des prix interne du pays de
Fournisseur. ‘ ‘ .

Cette hausse des prix est supportée par le vendeur dans le cas oil le contrat
Commercial aurait €té€ conclu selon la formule de prix ferme. Nous pouvant aussi retenir la
Définition de la Coface, qui est une "compagnie frangaise d’assurance pour le commerce
Extérieur", qui couvre les risques liés a ce dernier, qui le défini, comme résultant d’une hausse
Anormale des éléments du cofit de revient, d’ou la couverture contre ce risque est importante

Lorsque le contrat est 4 prix ferme.
3- Les garanties bancaires

Un engagement bancaire de payer une
Certaine somme a premiére demande au bénéficiaire, en se référant au seul texte de
L’engagement bancaire sans pouvoir invoquer des moyens tirés de contrat de base 3

L’exception de fraude.
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4- Les différents types de garanties

4-1 La garantie de soumission : (BID BOND)

La garantie de soumission est ’engagement pris par une banque a la demande d’un
Soumissionnaire (donneur d’ordre) vis a vis d’une partie ayant émis un appel d’offre (le
Bénéficiaire), par lequel le garant s’oblige en cas de manquement du donneur d’ordre aux
Obligation découlant de la soumission a effectuer un versement au bénéficiaire dans les

limites D’un montant indiqué

4-2 La garantie de restitution d’avance (Avance payement)

La garantie de restitution d’avance désigne un engagement pris par une banque (le
Garant), a la demande d’un fournisseur de bien ou de services (la donneur d’ordre) vis-a-vis
D’un acheteur (le bénéficiaire) par lequel, le garant s’oblige au cas ol le donneur d’ordre
Omettrait de rembourser conformément aux conditions du contrat conclu entre le donneur
D’ordre et le (bénéficiaire (le contrat). Toute somme avancées ou payées par le donneur
D’ordre est non remboursée.

Par ailleurs il est obligé d'effectuer un versement dans les limites

D’un montant indiquer.

4-3 Garantie de bonne exécution ou de bonne fin (performance bond)

La garantie de bonne exécution ou bonne fin, (fixée entre 5% et 10% du montant du
Contrat) est I’engagement pris par une banque (le garant) & la demande d’un fournisseur de
Biens ou de service (le donneur d’ordre) vis-a-vis d’un acheteur (le bénéficiaire) par lequel le
Garant s’oblige au cas ou le donneur et le bénéficiaire (le contrat), & effectuer un versement au
Bénéficiaire dans les limites d’un montant indique.

En d’autres termes la non-exécution, par le vendeur, de ses obligations contractuelles
quant & la liquidité des biens fournis ou prestations réalisées, entrainerait la mise en jeu par le
bénéficiaire (I’acheteur) de la garantie. Celle —ci se traduit par le paiement par la sa banque du

montant réclamé.

L’entrée en vigueur de cette garantie intervient & la date de son émission et reste

valable jusqu’a sa date d’échéance prévue contractuellement.
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4-4 La garantie de retenue de garantie ou de dispense de retenu de garantie

(Rétention money garante) :

La retenue de garantie est une somme d’un montant maximum de 5% prélevée par -
fraction sur les acomptes versés au titulaire d’un marché, destinée a couvrir les éventuelles
réserves formulées lors de I’admission ou de la réception des fournitures, services ou travaux,
ainsi que celles pouvant surgir durant la période de garantie.

Le titulaire peut la remplacer par une garantie 3 premiére demande, ou avec ’accord du
pouvoir adjudicateur par une caution personnelle et solidaire.
La retenue de garantie est remboursée au titulaire un mois au plus tard a I’issue de la

période de garantie.
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Conclusion :

Toute opération de commerce extérieur nécessite 1’ intervention d’un nombre
D’agents habilités a accomplir cette opération, des documents qui facilitent son exécution
dans le respect des régles internationales et des incoterms qui déterminent les termes et
conditions de vente et de transport entre ’acheteur et le vendeur. Ce qui permet d’éliminer
tout éventuel conflit qui peut en découler du partage des charges et risques. Cependant, on ne
peut tout de méme éliminer tous les risques que peut engendrer cette opération. Une autre
procédure qui permet d’assurer le bon déroulement de I’opération, I s’agit de la domiciliation

bancaire.
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Introduction

La concurrence exacerbée exige que les entreprises améliorent sans cesse leur
compétitivité. Si, auparavant, les efforts se concentraient au niveau de la production pure,
aujourd’hui la logistique est une fonction a part entiére qui doit pour améliorer sa

performance globale

L’ensemble des flux de I’entreprise. L’ensemble des ressources, moyens, méthodes, outils et
techniques destiné a piloter le plus efficacement possible la chaine globale

d’approvisionnement depuis le premier fournisseur jusqu’au client final

Dans ce chapitre, nous présenterons la chaine logistique transport .assurance incoterm
et dédouanement des marchandises leur roles, modes, leurs caractéristiques et leurs avantages

et inconvénients.
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Section 1 : Le transport international de marchandise

Celui-ci pouvant étre proportionnel & la quantité transportée ou fixe par chargement.
Le transport de quelque chose est le déplacement de marchandises d'un endroit a un autre.
L’évolution des cofts d'exploitation des transporteurs dépond de la distance parcourue et de la

quantité transportée, c'est pour cela qu'il faut bien adapter le moyen de transport utilisé.

1- Définition du contrat de transport

Le contrat de transport est un contrat par lequel une personne appelée transporteur
s'engage en un lieu déterminé, dans un délai fixé en moyennent un prix convenu, une

marchandise qui lui est remise par une autre personne appelée expéditeur.

Ce contrat est conclu au profit d'une tierce personne, le destinataire. L'expéditeur agit
donc pour le compte du destinataire qui peut de ce fait demander au transporteur l'exécution

du contrat.

Le contrat de transport est un acte civil pour I'expéditeur lorsqu'il est accompli pour

leur besoin, il est commercial s'il est accompli pour les besoins de leur commerce.

2- Les différents modes de transport

Tout transfert de marchandise nécessite un moyen de transport (routier, ferroviaire,

aérien), un délai et un cofit d’approvisionnement.
2-1 Transport maritime

Le commerce international est, aujourd'hui encore, étroitement li€é au transport
Maritime. L'explosion des échanges internationaux de produits manufacturés dans les
cinquante derniéres années n'a été possible que parce que le transport maritime a connu lui
aussi, dans cette période, une évolution, celle de la conteneurisation. >

Le transport maritime est régit par des régles et conventions particuliéres telles que la

convention de Bruxelles en 1924 et Hambourg en 1992.

* Denis CHEVALIER et Frangois DUPHIL, « Transporter 4 I’international », Foucher, 4éme, 2009, France,
P.138
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2-1-1 Les contrats du transport maritime
Le contrat du transport maritime est constaté par un connaissement qui est un titre
conférant des droits sur la marchandise ou sont reprises les conditions conventionnelles, il est

émis sous (03) trois formes

> A personne dénommée : on dit alors qu'il est nominatifs et que seul la personne
dénommée sur le connaissement prendra livraison des marchandises.

» A ordre d'une personne nommément désignée : il est alors transmissible par voie
d'endossement par la personne a l'ordre de laquelle il a été émis.

» Au porteur : la marchandise est délivice a la personne qui détient

connaissement, cette forme contient des risques tels que la perte ou le vol.

Le connaissement est établi en quatre exemplaires un chef plus trois originaux.

2-1-2 Les différentes conventions internationales

> La convention de Bruxelles du 1924

La convention internationale pour l'unification de certaines régles en matiére de
Connaissement, signé a Bruxelles le 25 aout 1924 appelée parfois « régle de la Haye » entrée
en vigueur le 2 juin 1931.cette convention elle s'applique & tous les connaissements émis dans
un état contractant et elle ne tient pas compte de la nationalité du navire ni de la nationalité

des parties.

> Les régles Hambourg

Le 31 mars 1978, une nouvelle convention sur le transport maritime a été signée a
Hambourg, a l'initiative des pays en voie de développement, lesquels trouvaient le texte de
1924 trés favorable aux transporteurs maritimes. Sous l'influence de 'évolution des échanges
¢conomiques internationaux, les juristes ont adapté le régime de responsabilité du transporteur
maritime en rédigeant les régles de Hambourg qui est entré en vigueur le ler novembre 1992
avec la 20éme signature nécessaire a leur mise en application. L'Algérie n’a pas ratifié la régle

de Hambourg.
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»  Les régles de Rotterdam

Signées le 23septambre 2009, elles visent les contrats relatifs au transport de
Marchandises entiérement ou partiellement maritime. Cette convention rééquilibre les
rapports entre chargeur et transporteur et modernise leur relation en introduisant la
reconnaissance des documents électroniques. Elles concernent non seulement le transport
maritime mais aussi les prés opérations et post opérations par voie terrestre en incluant les
terminaux a conteneurs, et les zones portuaires.
2-1-3 Les principaux intervenants dans le transport maritime

Le transport international d’une marchandise par la voie maritime nécessite

I’intervention de nombreux acteurs spécialisés dans une tAche précise et qui vont s’employer a

rendre un service pour le compte du chargeur.

> L’armateur

Le code maritime algérien (CMA) considére l'armateur comme toute personne
physique ou morale qui assure I'exploitation d'un navire en son nom soit 2 titre de propriétaire
du navire, soit a d'autres titres lui attribuant I'usage du navire ,son role est de transporter les

marchandises d'un point a & un point b par la mer, en temps et en bon état. 28

> Les transitaires ou commissionnaires

Ce sont des intermédiaires, ou mandataires, entre les chargeurs et les transporteurs des
marchandises. Le transitaire est un auxiliaire trés important du commerce extérieur, il
intervient dans la chaine du transport en tant que mandataire et il agit au compte du chargeur a
l'embarquement, et au compte du réceptionnaire au débarquement. En tant que
commissionnaire de transport, il a pour mission I'organisation du transport de bout en bout, et

la maitrise totale des opérations. %

*® Article. N° 572 de code maritime algérien.
® NICOLAS.P.Y, le transitaire et le commissionnaire de transport, DFM, édition 1978, France, P.195.
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> Le courtier maritime (conducteur en douane)

Appelé le Shipbroker, en anglais, il s’agit d’un prestataire de service, mandaté par
I’agent maritime, qui est en charge des douanes du bateau. A ce titre, il représente le capitaine
pour « conduire en douane » les navires.

C’est lui qui se charge de toutes les démarches administratives inhérentes au
dédouanement des marchandises, c’est lui qui va se mettre en relation avec la douane du port

- o « , . 30
pour régulariser ’arrivée ou le départ des marchandises.

2-1-3 Le document utilisé dans le transport maritime

Le document de base du transport maritime est le connaissement (bill of lading ou

B/L), ses fonctions sont :

. Preuve de la prise en charge de la marchandise (regue) .
. Preuve du contrat de transport.
. Et titre représentatif de la marchandise : s’il est émis sous forme négociable, sa

transmission transfére la possession de la marchandise qu’il représente.’!

2-1-4 les avantages et les inconvénients du transport maritime

Le déplacement des marchandises importé et exporté par voie maritime présente un ensemble

d’avantages et inconvénients pour I’acheteur et le vendeur

Le tableau ci-dessous résume les avantages et les inconvénients de transport maritime

Tableau n°09: les avantages et les inconvénients du transport maritime

3 . N
° www.logtrans- services. fr. Consulté

*' D. CHEVALIER et F. DUPHIL, op-cit, P.138.
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Avantages Inconvénients

. e v Manque de sécurité au niveau de port
v' . Un fret irés bénéfique avec une viang P

s v Long Délais du transport
gquantitc encrme.

Possibilité de_ livrer dans le Encombrement portuaire de certaines zones
monde entier
v Diversit¢ des navires et des

possibilités de changement

Source : conception personnelle

2-2 Le transport aérien

Le transport aérien de marchandises a connu un développement trés important depuis
le début des années 1970, date de I’apparition des avions gros-porteurs. Il représente
aujourd’hui environ 180 milliards de tonnes-kilométres transportées, soit moins de 2 % du
volume transporté mais prés de 10 % en valeur. Le fret aérien peut étre caractérisé par sa
jeunesse (le premier vol commercial date de 1919) et son essor trés rapide.

L’intérét de ce dernier est sa capacité et sa sécurité. En contrepartie, le coit le plus

élevé mais la rapidité de la livraison.

2-2-1 Les conventions du transport aérien

> La convention IATA (international Air Transport

Association de 1919) :

Elle a regroupé la plus part des grandes compagnies de transport aérien (230

membre appartenant a plus de 130 pays) qui ont signé cette convention.
> La convention de Varsovie (1929)

Cette convention de droit privé, est le texte de base. Elle régle les transports

juridiques des transporteurs et des usagers de leurs lignes. Entre autres, elle définit le
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document de transport utilisé qui est la lettre de transport acrien (LTA) et la responsabilité

du transporteur.
> La convention de Chicago
Cette convention organise le développement de l'aviation civile internationale.

> La convention de Guadalajara (1964)

Cette convention compléte celle de Varsovie en ce qui concerne le document de

transport et la responsabilité du transporteur.

2-2-2 Les protocoles:

Certaines dispositions de la convention de Varsovie ont été amendées par le «
protocole de Guatemala city » 1971), le « protocole de Haye » (1955) et par le «protocole
numéro 4 de Montréal» (1975). Ce dernier protocole introduit une nouvelle définition de

limite de responsabilité du transporteur dans le domaine du transport de marchandise
2-2-3 Le document utilisé dans le transport aérien

Le contrat concernant le transport de marchandises est constaté par la lettre de
transport aérien (LTA) qui fixe les principales conditions de transport selon les instructions
de l'expéditeur. La LTA est remise sous forme non négociable par la compagnie aérienne,

elle compte trois originaux :

* Couleur verte, pour le transporteur.
e Rose, pour le destinataire.

* Bleue, pour I'expéditeur.

La lettre de transport aérien joue des roles importants, elle constitue :

e Une preuve du contrat de transport.

e Un titre de propriété.
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2-2-3 Avantages et inconvénients de transport aérien
Le transport par voie aérien dans le commerce international malgré ses avantages a des
risques et des inconvénients pour I’acheteur et aussi pour le vendeur.

Le tableau ci-dessous résume les avantages et les inconvénients

Tableau n°10 : Avantages et inconvénients de transport aérien

Avantages Inconvénients

% T .
Assur une bonne rapidité et haute v Cout du fret est élevé et

sccurite capacité limitée. Certaines

/ . M . . 3
faible cout de maintenance et de marchandises sont interdites

P’emballage (marchandises dangereuses).

v Rupture de charge

Source : conception personnelle

2-3 Transport Ferroviaire

1 est régi par la convention internationale des marchandises qui concerne le transport
de marchandise par wagons complet et envoie de détail par voie ferroviaire entre au moins
deux contractants sous le couvert d'un transport appelé « lettre de voiture directe » qui fait

preuve de la conclusion du contrat de transport.

Ne sont régis par cette convention que les titres de transport empruntant
exclusivement les lignes inscrites sur la liste établic et réguli¢rement publiée par l'office

centrale du transport international dont le siége est & Berne (suisse).
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2-3-1 Les documents de transport ferroviaire

Il s'agit de la lettre de voiture CIM, barrée d'une bande rouge pour les trains a grande

vitesse.

La lettre de voiture comprend des indications suivantes

. La gare de destination

. nom et adresse de l'expéditeur

° nature de la marchandise,

. le poids, le nombre de colis et la description de I'emballage,
. les documents administratifs et douaniers.

2-3-2 Le contrat de transport ferroviaire

Clest la lettre de voiture internationale (LVI) ou (LVI CIM) qui est le document qui
constate le contrat du transport entre le transporteur et le chargeur aprés la remise des

marchandises et le paiement de transport par le chargeur ou l'expéditeur.

ce document comporte un timbre a date justifiant la remise des marchandises et
l'acceptation par le transporteur et ce dernier remplit une partie de ce document et l'autre

partie sera remplie par l'expéditeur qui doit la signée et la datée.

2-3-3 avantages et inconvénients transport ferroviaire
le transport ferroviaire présent des avantages et des inconvénients pour les importateur et les

exportateur.
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Le tableau suivante résume les avantages et les inconvénients de transport ferroviaire

Tableau n°11 : avantages et inconvénients transport ferroviaire

Avantages Inconvénients
e Il n’est pas cher, et il est sécurisé. e Obligation de remplir tous les
Adapté aux tonnages et volumes wagons.
importants

e Inadapté aux distances courtes.
e Limite du réseau ferroviaire.
combiné et possibilité de porte * Plus lent que la route.

e Développement du transport

a porte.
¢ Fluidité du trafic et respect

des délais.

* Adaptation aux longues distances
et aux tonnages importants

2-4 Le transport routier

Clest celui emprunté par voie terrestre, est régi par la convention des marchandises
par route (CMR) qui est établic a Genéve en 1956 mais n'est pas entrée en vigueur qu'en

1961.

Cette convention s'applique entre deux pays différents dont I'un au moins est un état

contractant.

Cette convention régit les transports effectués a titre onéreux au moyen de véhicules

automobiles, véhicules articulés.

Ce contrat de transport est constaté par la lettre de voiture dont le contenu est le méme

avec la lettre de voiture directe.

Le transport routier est aussi régi par la convention de transport international
routier qui est une convention douaniére relative au transport international des

marchandises.
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2-4-1 Le contrat de transport routier

La convention relative au contrat de transport international de marchandise par route
(CMR) est signée le 19 mai 1956 a Genéve et mise en ceuvre en 1958.
Le CMR portent les conditions de transport et les responsabilités de chaque partie qui

figure dans le contrat de transport (Donneur d'ordre, chargeur, transporteur, destinataire).

2-4-2 avantages et inconvénients de transport routier

Le transport de marchandise par route exige [utilisation d’un ensemble
d’infrastructure et des moyen de transport (camion, voiture ...etc.)

Le tableau suivante présent les avantages et les inconvénients de [’utilisation de

transport routier

Tableau n°12 : avantages et inconvénients de transport routier

Avantages Inconvénients

e Accidents de route plus fréquents.

e Possibilité de combiner rail et route. eSaturation des infrastructures
o Accessibilité & toute région. *Ne pas recommander pour les
e Moyens de transport direct grandes distances

¢ Moins de manutention *Colt élevé

e Délais de transit plus courts *Moyens de transport polluant

eRestriction sur les délais de

conduite

Source : conception personnelle
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-5 Le transport fluvial

Le transport fluviale est trés peu utilisé dans les échanges extra-communautaires bien
plus dans les échanges intra-communautaires ou il occupe la troisiéme place en tonnage,

apres la route et le maritime.

Il est régi par la convention internationale sur le contrat de transport de marchandises
en navigation intérieure (CMNI) : elle a été adoptée en 2000 et est en cours de ratification.
Pour I'heure une juxtaposition de réglementation en fonction des fleuves et quelques accords

bilatéraux régissant le transport fluvial international.

2-5-1 Les documents de transport fluvial
Les expéditions donnent lieu & I'établissement :

La lettre de voiture qui est un document de transport facultatif a ordre et peut étre présentée

comme moyen de preuve.

Le connaissement fluvial document qui s'apporte au connaissement maritime car il est

négociable a ordre et est transmissible par simple endossement.

2-5-2 Les différents types du contrat de transport fluvial

Il existe trois types de contrat utilisé dans le transport fluvial:

> le contrat au voyage

Ou convention d'affrétement peut avoir pour objet un seul ou plusieurs voyages.

>  Le contrat a temps

Location de navire pendant une période (jours, mois, année).
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»  Le contrat au tonnage

Engagement par le transporteur d'acheminer pendant une période fixée un tonnage

déterminé, moyennant un prix par tonne.

NB : Depuis 1994 le contrat de sous-traitance ou de location dont les caractéristiques
s'apparentent aux autres modes de transport. Chaque contrat donne lieu & une lettre de

voiture ou connaissement fluvial négociable.
2-5-3 avantages et inconvénients de transport fluvial

A travers I’utilisation de transport fluvial les 02 contactant sont dans 1’obligation de respecte

les conditions de contrat et d’étre face a des avantages et des inconvénients

Le tableau suivant résume les avantages et les inconvénients de transport fluvial

Tableau n°13 : avantages et inconvénients de transport fluvial

Avantages Inconvénients

e Lenteur et donc immobilisation de
la marchandise pendant le transport
2500 tonnes selon les convois. ;
e Cofit de pré et post-acheminement

e Trés bonne capacité d'emport, 300 a

s Coflt faible.
e Rupture de charge, en dehors du

multimodal.

Source : conception personnelle
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Section 2: assurance et incoterm dans le commerce international

1- Définition de ’assurance

L’assurance est ’opération par laquelle un assureur organise en mutualité une
multitude d’assurés exposés a la réalisation de certains risque et indemnise ceux d’entre eux
qui subissent un sinistre grice a la masse commune des primes collectées 2

L’assurance est une opération par laquelle une partie, I’assuré, se fait promettre,
moyennant une rémunération (la prime), pour lui ou pour un tiers, en cas de réalisation d’un
risque, une prestation par une autre partie, ’assureur qui, prenant en charge un ensemble de

. , . . . 3
risques, les compense conformément aux lois de la statistique’

1- 1 Définition de contrat d’assurance

le contrat d’assurance est un accord passé entre un assureur et un assuré pour la
garantie d’un risque : I’assureur accepte de couvrir le risque, le souscripteur S’engage 4 payer
la prime ou cotisation convenue. Le contrat d’assurance est le lien juridique qui oblige

R . . . . . 34
I’assureur a garantir le risque, le souscripteur a en payer la prime.

1- 2 Les caractéres généraux du contrat d’assurance
» Caractére consensuel

Le contrat d’assurance est a caractére consensuel car il est réputé conclu dés le

moment ou intervient [’accord des parties

2 COUILBAULTF, ELIASHBERG.C, les grands principes de I’assurance, ’arque édition de I’assurance, 10
éditions, Paris, 2011, P249

33 P.AGNES, Pessentiel du droit des assurances, Gualino lextenso éditions, France, 2012, P45.

** Frangois COUILBAULT, Constant ELIASHBERG, Les grands principes de ’assurance, 10éme édition,
I’ Argus

de I’assurance, Paris, 2011, p.89
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> Caractére synallagmatique

Le contrat d’assurance est synallagmatique car il comporte des engagements
Réciproques des deux parties. L’engagement de I’assureur est lié & celui du souscripteur, et

inversement.

» Caractére aléatoire

Le caractére aléatoire du contrat d'assurance s'oppose & ce qu'un assureur prenne en
charge un sinistre que I'assuré savait déja réalisé au moment de la souscription du contrat :

notion de passé inconnu

> Contrat de bonne foi

Cela signifie que I’assureur s’en remet entiérement a la loyauté de 1’assuré : il se réfere
a ses déclarations sans étre obligé, d’une maniére générale, de vérifier tous les éléments

déclarés.

1- 3 Les éléments d’une opération d’assurance

1-3-1 Le risque
Le risque est I’événement dommageable contre ’arrivée duquel on cherche a se

Prémunir. Le mot « risque » en assurance recouvre plusieurs notions ;

. I1 désigne I’objet assuré.
o II est utilisé en matiére de tarification.
. Il correspond a I’événement assuré

Tous les événements ne sont pas assurables. Seuls les événements présentant les trois

caractéres suivants pouvant étre assurés>-

. ler caractére : I'événement doit étre futur (le risque ne doit pas étre déja réalisé);
. 2em caractére : il doit y avoir incertitude (on parle d'événement aléatoire, c'est-a-dire

qui dépend du hasard. l'incertitude ou aléa, réside soit dans la survenance de 1'événement «on

*> COUILBAULT.F » ELIASHBERG.C, M.LATRASSE, les grands principes de l'assurance, 5éme édition,
L'argus de l'assurance, Paris, P44.
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ne sait pas s'il y aura incendie ou vol», soit dans la date de survenance de I'événement «on ne

sait pas a quelle date le décés interviendray;
. 3em caractere : l'arrivé de I'événement ne doit pas dépendre exclusivement de la

volonté De | ‘assuré

1-3-2 La prestation de I’assureur

C’est ’engagement pris par I’assureur en cas de réalisation du risque. II s’agit, d’une
manicre générale, d’une somme d’argent destinée ; soit au souscripteur et assuré, soit a un

. . (e s 36
tiers, soit au bénéficiaire.

1-3-3 La compensation au sein de la mutualité

La mutualité est « le principe de base de ’assurance selon lequel les cotisations
Modique versées par chacun des membres d’un groupe de personnes (les assuré) sont utilisées
et suffisent théoriquement & P’indemnisation de quelques-unes d’entre elles qui s’avérent
victime de I’événement assuré »°’

.Grace a un fond crée par I’ensemble des cotisations versées par chaque assur€,
’assureur pourra donc prendre en charge le montant des dommages et ceux

qui ont été sinistrés.
1- 4 Les différents acteurs d’une opération d’assurance

1-4-1 L’assuré
L'assuré est celui dont la personne, en assurance de personnes, ou le patrimoine, en

assurance de dommages, est menacé par 1'événement aléatoire prévu au contrat >®

1-4-2 L’assureur

L'assureur est la « personne qui s’engage par un contrat d’assurance, a fournir les
prestation prévues en cas de réalisation du risque »*°Généralement c’est les compagnies

d’assurances.

COUILBAULTF ELIASHBERG.C, op-cité, P60

LAMBERT FAIVRE.Y, Droit des assurances, édition : Précis Dalloz, Paris, 1986.P12.
*® AGNES.P, op-cite, P42

* LANDEL. J, Lexique des termes d’assurance, édition : Précis Dalloz, 1986, P13.
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