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Introduction générale

Dans un monde de plus en plus globalise, le développement du commerce international
a augmenté de facon exponentielle. Les turbulences commerciales entrainent I'émergence de

nouveaux termes tels que les importations et les exportations.

Le commerce international correspond a 1’ensemble des flux de marchandises entre au
moins deux pays. Les flux de service sont pris en compte dans la mesure ou leur part progresse
rapidement dans les échanges internationaux « surtout le transport le tourisme et le service aux

entreprises ».!

L'importation : c’est ’action d’importer, des produis. Introduire sur le territoire national des

produis en provenance de pays étrangers.?

Les défis du commerce international vont de la réglementation et de la gestion des
risques des transactions commerciales aux différences culturelles, linguistiques et juridiques.
L'un des plus grands risques liés a I'importation est la qualité du produit livré. 1l est donc
impératif que les entreprises mettent en place des mécanismes de surveillance et de controle

pour minimiser ces risques et assurer le succes a long terme de leurs activités d'importation.

En ce qui concerne I'Algérie, le développement du commerce mondial depuis les années
1990 a montré une transition d'un systéme socialiste vers un systeme d'économie de marché, et
les lois necessaires ont été promulguées, telles que l'incitation a la création d'entreprises et la
facilitation de I'entrée et de la sortie des affaires monde et des réglementations ont été édictées.

Sécurité dans les transactions économiques et financiéres.®

Dans le cadre de notre recherche, nous tenterons de répondre a la problématique suivante

Quelle est la procédure a suivre pour la réalisation d’une opération d’importation au sein

de ’entreprise ENIEM ?

Afin de répondre a la problématique, diverses questions secondaires peuvent s’imposer:
e Quels sont les modes de financement de cette opération ?
e Quels sont les documents utilisés par I’entreprise ENIEM lors d’une opération
d’importation de la machine a laver 7 kg en CKD ?

e Comment I’entreprise doit-t-elle transporter ses marchandises ?

1 S. Bouchtas, « le commerce international », Ecole supérieure des banques, Alger, P 5.
2 Dictionnaire de francais « Le robert », EDIF 2000, P.219.

3 « L’Algérie face aux défis de la transaction vers une économie de marché »S.Ramdani, Revue Africaine de
I’intelligence Economique, 2017.



Introduction générale

Parmi les raisons qui ont motivé le choix de notre théme on cite : I’importance qu’accordent
les entreprises aux échanges extérieurs

Pour mieux comprendre notre problématique, nous avons développé un cadre de recherche
basé sur les objectifs suivants :
Sur le plan théorique : il s’agit de connaitre les différentes opérations commerciales effectué
dans les domaines de commerce extérieur, et comment la gestion commerciale assure le bon
fonctionnement des transactions commerciales.

Sur le plan pratique : il s’agit a partir du cas que n’a effectué¢ au sein de I’entreprise

ENIEM est de connaitre comment cette entité procede ou réalise une opération d’importation a
I’étranger.

Méthodologie de la recherche

Réalisation d’une revue de la littérature a 1’aide d’une recherche documentaire. Diverses
références telles que des ouvrages, de travaux de recherche (articles, mémoires) et sites web ont
été consultées.

Nous avons effectué un stage chez I’entreprise de 1'électroménager ENIEM a Tizi ouzou,
qui s’appuie sur des documents internes, ainsi que des entretiens avec le chef de service au sein
de I’unité climatisation ainsi que les employés des services : gestion des stocks, achat, transit
afin de bien comprendre en termes réel au sien de I’entreprise.

Structure du mémoire
Pour résoudre a cette problématigque, nous avons suivi le plan de travail suivant :

Dans le premier chapitre, nous allons présenter d’une maniere générale les notions de base du
commerce international, a savoir : les théories du commerce international, les documents usuels

du commerce international, le dédouanement.

Le deuxiéme chapitre donne un apergu général sur 1’organisation des opérations logistiques, et

les incoterms, et le processus d'une opération d'importation.

Enfin, le troisieme chapitre sera consacré a notre cas pratique ou nous allons présenter
I’entreprise ENIEM, la méthodologie de la recherche, ainsi que le suivi d’une opération

d’importation d’une machine a laver 7 Kg effectuée par I’entreprise.
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Chapitre | : Les fondements theéoriques du commerce international

Introduction

Le commerce international correspond a I'ensemble des flux de marchandises entre les espaces
économiques nationaux. Au sens large, le commerce international correspond a I'ensemble des
flux de marchandises et de services entre les espaces économiques nationaux. Les flux de
services sont pris en compte dans la mesure ou leur part progresse rapidement dans les échanges
internationaux (surtout le transport, le tourisme et les services aux entreprises).*

Ce chapitre traite des généralités sur le commerce international, il est composé de trois sections,
le premier est relatif & la présentation du commerce international (définition. Naissance...), La
seconde est consacrée pour les théories traditionnels et les nouvelles théories du commerce
international, et la troisieme abordera les documents administratifs du commerce international
et la procédure de dédouanement.

Section 1 : présentation et évolution du commerce international
Introduction

Le commerce international a connu une évolution significative au fil des ans, passant d'un
échange de biens et de services entre pays a une économie mondiale interconnectée. Les
avancées technologiques et les politiques commerciales ont joué un réle important dans cette
évolution, permettant aux entreprises de se développer a I'échelle mondiale et d'atteindre de
nouveaux marchés.

1. Les Définitions du commerce international :
Définition 01 :
Commerce international, ensemble des échanges de biens et services pratiques entre les nations.
Le commerce international permet a un pays de consommer plus quece qu'il produit avec ses
ressources propres et/ ou d'élargir ses débouchés afin d'écoulersa production.
Définition 02 :
Le commerce international, on trouve tout ce qui concerne l'organisation des échanges entre
deux ou plusieurs pays. La logistique internationale, les techniques douanieres, les solutions de
financement (mode de reglement des opérations internationales). La gestion des risques liés a ce
type d'échange (risque de change, fiscal,juridique, politique...)
Définition 03 :
L'activité du commerce international est un ensemble complexe de par lamultitude d'aspects
nécessaires a la maitrise de ces échanges hors des frontiéres d'un pays.!

! RRMOKRANI E N.BOUKHERROUB « Le suivie d’une opération d’achat d’importation de Fil
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d’Acier », mémoire de fin d’étude, UMMTO
2. Naissance du commerce international :

Le commerce extérieur est né a partir du XVI siecle, sous I'influence combinéede I'essor du
commerce maritime, de la découverte du Nouveau Monde et de I'organisation de nouvelle
méthode de production.

En reconnaissant I'importance du réle du marchand et la Iégitimité de I'activité économique, les
mercantilistes ont favorisé le développement des échanges, en particulier des échanges
internationaux, par l'importance qu'ils accordent dans leur doctrine a la balance commerciale.
Selon cette doctrine, qui fait de I'échange un élémentde prospérité des nations. L'intervention de
I'Etat dans le domaine économique est souhaitable dans la mesure ou il peut permettre un
accroissement de la richesse, en particulier des possessions d'or et des métaux précieux.?

3. Développement du commerce extérieur

Le principal constat qui est fait actuellement est que les échanges internationauxde marchandise
et de service ont progressé beaucoup plus rapidement que la production mondiale. Le
développement du commerce extérieur a connu une premiere phase d'expansion apres la fin de
la Seconde Guerre Mondiale.

Ils se traduisent en particulier par le développement des ventes internationales de marchandises,
que ce soit les matiéres premieres. Les produits manufacturés ou les produits agricoles. Il s'est
traduit aussi par des ventes d'usines, des contrats de constructions d'infrastructure et des
opérations immobilieres internationales. L'internationalisation de la production, les
délocalisations et les implantations sur les marchés étrangers, se traduisent par le
développement des investissements directs étrangers.

La mondialisation de la production se traduit par ailleurs par un développementmarqué des
transports internationaux, et en particulier des transports maritimes et aériens, mais aussi des
transports terrestres.

A partir des années soixante-dix, les services ont pris une place plus grande dansles économies
et le commerce international s'est étendu de fagcon marquée aux échangesde services. Le
développement du commerce extérieur a été a la fois une conséquence de développement du
libre-échange permettant les échanges mondiaux et une incitationaux diminutions des barrieres
protectionnistes et des obstacles. Les accords bilatéraux

2 Battiau MICHEL « Le commerce international », ellipse paris, 2002

4
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Puis les négociations a I'échelle régionale et mondiale ont conduit a une globalisation
de I'économie mondiale.®

4. Les principaux acteurs du commerce extérieur4 1Fournisseur :
Est une personne qui vend des denrées, des produits ou des services a un client.Est une société
a méme d'approvisionner un certain type de denrées ou de matériaux. 4. 2. L’importateur :
Est un commercant indépendant étranger qui achéte ferme des produits de I'exportateur qui en
suite les revend a son nom et pour son propre compte. Donc a ses risques et profits, il se
rémuneére en prélevant une marge bénéficiaire.
4. 3. La banque :

Est un établissement financier qui recoit de fonds de public, les emplois pour effectuer des
opérations de crédit et des opérations financieres.
4. 4. Le transitaire :

Est une personne ou une entreprise mandatée par l'expéditeur ou le destinataire d’une
marchandise qui doit subir plusieurs transports successifs. Sa mission est d'organiser la liaison
entre les différents transporteurs est d'assurer ainsi que toute les opérations administratives
connexes s'y rapportant : réglementation douaniére, gestionadministrative et financiére, du
personnel, commercial, les assurances, des litiges, des crédits documentaires, des
représentations fiscales.

4 5. La douane :

Est une administration bénéficie d'un héritage historique .si sa tache principaleest de régulé les
flux de marchandises, elle a su évoluer et diversifier ses missions pourfaire face aux nouveaux
enjeux économiques, c'est une Administration qui organise etsurveille la protection des droit
d'importation et d'exportation des marchandises, systeme de surveillance et de taxation du
commerce international.

4.6. L'assurance :

Est un service qui fournit une prestation lors de la surveillance d'un événementincertain et
aléatoire souvent appelé « risque ». La prestation, généralement financiere peut étre destinée a
un individu, une association ou une entreprise. En échange de la prestation d'une cotisation
prime.’

Conclusion

& M.HIMKER et M.HOUACINE « Le commerce extérieur en Algérie pour la période 2010-2017 », Mémoire fin
d’étude, UMMTO TIZI OUZOU Promotion 2018.
“4H.toubal, S.tounsia, 2020 « procédure de dédouanement », mémoire fin de formation. P. 10.11.
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En résumé, le commerce international a connu une évolution significative en passant d'un
échange de biens et de services entre pays a une économie mondiale interconnectée. Les
avanceées technologiques et les politiques commerciales ont joué un réle important dans cette
évolution, permettant aux entreprises de se développer a I'échelle mondiale et d'atteindre de
nouveaux marchés

Section 2 : Les théoris du commerce international

Introduction

Le commerce international a traversé plusieurs étapes a travers le temps, dans cette section on
va présenter un apercu théorique du commerce extérieur.

1. Les théories traditionnelles du commerce international

1.1 La théorie des avantages absolus d’Adam SMITH

Cette théorie a été avancée par le fondateur de la doctrine libéral en économie "Adam Smith",
qui a tenter d'expliquer I'importance du libre-échange pour accroitre la richesse de toutes les
nations commercantes ainsi qu'il a souligné que le commerce mutuellement bénéfique est basé
sur le principe de I'avantage absolu.

Dans son analyse de la division du travail pour expliquer I'échange des marchandises, Adam
Smith avait abordé la question du commerce extérieur entre les nations comme étant une
nécessité dans le cadre d'un systéme de libre-échange.®

1.2. La théorie des avantages comparatifs de David RICARDO

Un avantage comparatif est l'avantage qu'un pays obtient dans le commerce international
lorsque le désavantage d'un produit est son faible codt et son prix de vente par rapport aux
autres.’

En 1817 dans les principes de 1’économie politique et de I’imp6t. David Ricardo pousse

plus loin la réflexion amorcée par Adam Smith en proposant le principe de I’avantage
comparatif. Selon ce principe, un pays a I’intérét a échanger un bien avec un autre pays,

méme s’il ne dispose pas d’un avantage absolu par rapport a ce pays.*°

1.3. La théorie de la dotation factorielle

& 5 Brahim GUENDOUZI, "relations économiques internationales ", Edition El maarifa, 2008, page 22
® Jean-Louis MUCCHIELLLI, « Relations économique internationales », édition, Paris, 2010, p.39
7 J.LONGAE ; P.VANHOVE , « économie générale », édition DUNOD, p.343
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Les nations différentes entre elles, selon des critéres propres a chacune des approches : Dans
la version ricardianne, ce sont les techniques de production qui différent, alors que dans la
version HOS, ce sont les dotations relatives en facteurs de production.*

Les nations différentes entre elles, selon des critéres propres a chacune des approches : Dans
la version ricardianne, ce sont les techniques de production qui différent, alors que dans la
version HOS, ce sont les dotations relatives en facteurs de production.?

1.2.1. La contribution de P.A. SAMUELSON
La contribution de I'économiste américain P.A. AMUELSON.
En effet, ce dernier fait élever le prix du facteur abondant réputé bon marché et fait diminuer le
prix du facteur rare considéré cher.'*

1.2.2. Le paradoxe de w. LEONTIEF
Le premier auteur qui tenta de tester le modéle d'Hecksher et Ohlin fut W. Leontief, dans les
années 1950. Partant du principe que les Etats-Unis étaient abondants en capital, il mit au point
un test devant déterminer si les exportations américaines plus intensives en capital que les
importations.®
Cependant, ce dernier avait interprété le résultat obtenu autrement. Aussi, une heure de travail
d'ouvrier aux Etats-Unis équivaut d'aprés lui a plusieurs heures de travail d'ouvrier a I'étranger.
Au demeurant, I'étude empirique de W. LEONTIEF a montré qu'un modele a deux facteurs
(capital-travail) comme celui de HECKSHER et OHLIN est sans doute intéressant, mais reste
insuffisant pour expliquer I'échange international .6

2 Les nouvelles théories du commerce international
Les nouvelles théories du commerce international sont présentées comme concurrentes de la
théorie traditionnelle.

2.1. L’approche néo factorielle
L'énoncé de cette théorie est : un pays relativement abondant en capital exportera des biens
intensifs en travail qualifié et un pays relativement peu abondant en capital exportera des bises
intensives en travail non qualifié.'’

2.2. Théorie macroéconomiques
On peut distinguer deux théories :

2.2.1. La théorie de la demande
La théorie des courbes d’indifférence va nous permettre a présent de déduire les deux lois de
comportement de la demande : la demande d’un bien « normal » est une fonction décroissante
de la revenue.'®

1114 Brahim GUENDOUZI, Op.cit., p27

15 Jean-Louis Mucchielli Op.cit., P.52

16 Brahim GUENDOUZI Op.cit. p28

17 Jean Louis Mucchieli, OP. cit p 58

18 https://cours-exercice.com. Cours microéconomie « la théorie de la demande ».

19 Vernon : économiste américain connu pour sa théorie de cycle de vie du produit et pour son application au
commerce international.
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Vernon a monté le caractere temporaire de cet avantage. Quand le produit banalisé est parvenu
dans sa phase de maturité.il devient intensif en travail peu qualifié

2.2.2. Théorie du cycle de vie international des produits®3

Dans ces nouvelles conditions, le prix des factures retrouve son importance. Pour diminuer les
codts (transports, fabrication), les entreprises délocalisent leur production vers des pays en voie
de développement a leur tour exportateur vers les pays industrialisés.
La notion de cycle de vie du produit, utilisée a I'origine dans des études de marketing, est reprise
par l'auteur dans sa tentative de recherche sur les déterminants du commerce international. Le
principe est qu'une innovation technologique crée un avantage comparatif nouveau pour un
pays donné tant que sa propagation internationale ne s'est pas encore effectuée. Trois phases
sont distinguées dans I'évolution des conditions et des lieux de production ainsi qu'a l'attitude
des consommateurs face au produit nouveau.

2.4. Théories de la firme?’
Elle consiste en trois théories :

2.4.1. La concurrence imparfaite
Pour Bernard, la différenciation des produits permet aux entreprises de retrouver une situation
de monopole de fait, il ne s’agit plus de produire en masse des produits homogeénes mais de
produire en séries plus limités, des articles différenciés, soit dans le cadre d’une stratégie de
spécialisation, soit d’une stratégie de diversification.

2.4.2. Théorie de la firme multinationale
D’autres auteurs comme DUNNING, ont essay¢ d’intégrer dans leurs analyses les trois niveaux
macroéconomique (nation), méso économique (secteur d’activité), et microéconomique
(entreprise) pour démontrer que les stratégies d’internationalisation dépendaient de la
combinaison d’un certain nombre de conditions ; la firme doit posséder certains avantages, par
exemple une technologie, qu’il est plus intéressant d’internaliser (niveau microéconomique) du
fait des faibles cotts des facteurs de production du pays d’accueil (niveau macroéconomique).

2.4.3. L’avantage compétitif des nations
Si le succes d’une entreprise a I’international est prédéterminé, selon Michael Porter,?! par la
qualit¢ de son environnement national, cela s’aveére une condition nécessaire mais non
suffisante. Deux variables sont appelées a jouer le réle.
L’Etat qui dispose de moyens (fiscaux, monétaire, légaux) qui permettent de stimuler les

21 H.HAMIS e M.HALLADJ «Présentation des procédures réglementaire exige d’une opération d’importation»,
mémoire fin d’étude UMMTO TIZI OUZOU. 2018. page 12.13.

21 porter. : Economiste américain célébre pour son analyse de la fagon dont une entreprise peut obtenir un
avantage concurrentiel ou compétitif.

22 A Gerjebin ; « théorie contemporaine de 1’échange international » France, 1987, P.229.

23 H.HAMIS e M.HALLADJ « Présentation des procédures réglementaire exige d’une opération
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industries, de modifier la concurrence, d’améliorer la qualité des facteurs ou encore de stimuler
la demande intérieure ; Le hasard®?sur la base de ces théories, le commerce international a connu
un essor important. Sous la coupe de 1’organisation mondiale du commerce (L’OMC), les pays
ont trouvé un cadre idéal pour améliorer leurs activités.?®

Conclusion

En résumé, la théorie du commerce international a été développée pour comprendre les facteurs
qui influencent le commerce entre les nations. Les théories les plus importantes incluent le libre-
échange, le protectionnisme, la théorie de l'avantage comparatif et la théorie de l'avantage
absolu. Il est important de noter que la théorie du commerce international peut étre
controversée, en particulier lorsqu'il s'agit de décider quelle politigue commerciale est la
meilleure
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Section 3 : les documents du commerce international et la pratiquedu dédouanement
Introduction

Les documents de contrdle du commerce international sont des documents nécessaires
a l'importation et a I'exportation de marchandises.

1. Les documents comptables
1.1. Bon de commande :

Un bon de commande est un document commercial créé par un client et adressé a un
fournisseur, précisant la quantité et la qualité des marchandises a livrer, la date de
livraison et le mode de livraison. Le Vendeur confirme alors la commande en précisant
le prix, le mode de paiement et le délai accordé. De plus, ce document nécessite la
signature du client et est souvent réalisé en plusieurs exemplaires'®

1.2. la facture pro-forma25 : La facture pro-forma est le premier document par
ordre d'entrée dans le théatre des opérations de commerce extérieur. En effet
quand la fourniture d'une facture pro- forma est demandée par I'acheteur, c'est
que celui-ci

en a besoin pour la joindre a la demande de licence d'importation (document obligatoire,
réclamé par les autorités douaniéres, ou réglementaires de son pays).

Si elle n'est pas signée par son émetteur, pour qu'elle soit admise par les différentes
juridictions, et éviter les éventuelles fraudes, il est nécessaire de I'envoyer a l'acheteur
accompagnée d'un courrier signé

La facture commerciale :

La facture commerciale export est un document administratif utilisé par les sociétés
d'exportation qui contient tous les renseignements concernant chaque vente effectuée a
des clients internationaux. L’on détaille sur la facture internationale le concept, la
quantité et le montant des produits/services vendus, les conditions de livraison
(Incoterms) et de paiement, ainsi que les impots et autres frais dérivés de la vente.
L’importateur se sert d’un original de la facture pour déclarer aupres de I’autorité fiscale
de son pays le montant a verser, le destinataire du versement et le moyen de paiement
convenu.?®
La facture consulaire :

10 H.Djida et N.Aiter « les procédures d'importation » mémoire fin d’étude promo 2004

25 Didier-Pierre MONOD « Techniques administratives du commerce international Import — Export » Editions
ESKA 1993.P.26

26 Https://www.globalnegotiator.com/Global Negotiator
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Est un document qui certifier les informations relatives a un envoi de marchandises.
L’objectif de la facture consulaire est d’accélérer I’importation de marchandises dans
un pays, elle sert de base pour déterminer les droits de douane.*
Les documents douaniers et administratifs'?
Les documents qui vont suivre sont présentés dans I'ordre logique de leur établissement.
Bien que cet ordre ne soit pas obligatoire, il est bon qu'une relation de cause a effet soit
établie entre tous les documents et les différentes mentions & inscrire sur I'ensemble de
la liasse.
Avant d'analyser I'ensemble des documents douaniers et administratifs, il est utile de
connaitre les principes élémentaires du fonctionnement des organismes fiscaux et
douaniers, davoir quelques notions sur l'appellation statistique des marchandises
exportées, ou importées, et comprendre I'importance de leur origine.

La nomenclature douaniére
Afin de permettre ['élaboration des statistiques du commerce extérieur, les
marchandises exportées, ou importées font I'objet d'une identification au moyen d'un

ensemble de codes appelé nomenclature. Les produits se classent dans un ordre donné
selon des critéres définis par des conventions.?
Documents certifiant I'origine®
Emission des certificats d'origine : Le certificat d'origine est un
document commercial qui peut étre demandé par le client pour justifier
I'origine de la marchandise et bénéficier d'avantages tarifaires.
Il existe sept (07) types de certificats d'origine :

Certificat de circulation de marchandises EUR1
Il concerne uniguement les pays membres de I'Union Européenne et fait office de certificat
d'origine.
Il a été instauré suite a la mise en ceuvre de 'accord d'association entre I'Algérie et I'Union
Européenne entré en vigueur le 01/09/2005. Il y a lieu de noter que seuls les services des
douanes algériennes sont habilités a le viser.

Certificat d'origine selon le Systéeme Généralisé de Préférences

Il concerne tous les pays qui offrent des avantages tarifaires selon le systeme généralisé de
préférences.

27 Https://www.eurofiscalis.com, international firm facture consulaire. )
28 Didier-Pierre MONOD « Techniques administratives du commerce international Import — Export » Editions
ESKA 1993.P.39.

29 Didier-PIERRE MONOD op.cit. P.39.40
30 Https://www.caci.dz. Chambre Algérienne de commerce et industrie
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Certificat d'origine de la Zone Arabe de Libre Echange

Il concerne tous les pays membres de la Ligue Arabe a I'exception de la République de
Djibouti, la République Démocratique de la Somalie et des lles Comores. La
Mauritanie a gelé sa participation a la convention de la GZALE

Certificat de circulation de marchandises dans le cadre de I'accord commercial
préférentiel Algéro- Tunisien
Il concerne les marchandises échangées directement entre les deux pays et répondant aux
régles d'origine convenues, en vertu de l'accord commercial préférentielsigné a Tunis le 04
décembre 2008 et entré en vigueur le ler mars 2014.
Il est délivré par les services de la CACI uniquement et visé par les services de douanes.
Certificat d'origine non préférentiel délivré par la CACI
Ce certificat sert uniquement a établir I'origine de la marchandise et ne donne pas ledroit a
un traitement préférentiel.
Certificat d'origine des produits exportés vers la Jordanie

Il a été instauré suite a la convention commerciale entre I'Algérie et le Royaumede Jordanie du
19/05/1998.
Certificat d'origine des produits exportés vers la Mauritanie

Il a été instauré suite a la convention commerciale entre I'Algérie et la Mauritanie du
23/04/1996.
La libre circulation des marchandises (carnet ATA)

Tout industriel, tout commercial, tout technicien est susceptible de se déplacer a I'étranger
accompagné d'échantillons, de prototypes, d'instruments, d'outillage, qu'il devra rapporter
dans le pays de depart.

Le carnet ATA facilite donc les formalités douanieres en permettant I'admissiontemporaire des
marchandises dans le pays d'accueil sans avoir a payer les droits et taxesen vigueur. 1l évite
également d'avoir a obtenir une licence d'importation ou de remplirdes déclarations en douane
a chaque fois que les marchandises traversent une frontiére.

Le carnet ATA :

Ce document s'appelle le carnet ATA (Admission Temporaire/Temporary Admission). Qu’est
une solution pratique et économique pour faciliter les mouvements de marchandises
temporaires a I'étranger pour des activités telles que les salons, expositions et démonstrations.
Cependant, son utilisation doit étre bien encadrée pour éviter toute infraction aux regles

4 Didier-Pierre, 1993 op.cit. p.82
32 Didier-Pierre, 1993 op.cit. p.83

33 https://logisics.Public.lu, documents de transport- formalité et démarches.
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douaniéres.®
2.Les documents de transport

Un document de transport est un contrat de transport de marchandises échangésentre les
différents acteurs e varient en fonction du mode de transport utilisé.*

Le connaissement maritime :

La bille of Lading, B/L, apporte la preuve du contrat de transport. C’est un document qui
permet en pus de transmettre la propriété de la marchandise par le mécanisme de
I’endossement, il est dit « négociable ».

La forme du BJ/L la plus utilisée est par conséquent la forme « & ordre ». Le connaissement
maritime est établi par la compagnie maritime et signé par le capitaine du navire qui prend en
charge le transport de la marchandise.’®

Le connaissement présente un triple aspect :

e (estleregu d’expédition qui prouve que la marchandise a été expédiée d’un port
a un autre.

e (’est le titre de propriété des marchandises.

e (’est le contrat de transport dont les clauses sont insérées dans le document lui-
méme.

La lettre de transport aérien(LTA) :

La lettre de transport aérien (aire way bill) est établie par la compagnie aérien ou un agent
agréé, sur les instruments de 1’expéditeur et sous sa responsabilité.si ces déclarations se
révelaient inexactes, celui-ci en cas de dommages ou d’avaries, aurait asupporter toutes les
conséquences en matiére de responsabilité, vis-a-vis du transporteuret vis-a-vis des tiers.®

La lettre de transport routier (LTR)

La LTR est un document de transport par route, qui prend la forme d’un papierpour lier
I’expéditeur, le transporteur et le destinataire. Ces documents possédent un statutofficiel et doit
nécessairement étre gardé a bord d’un véhicule de transport de marchandises.>®

15G.LEGRAND et H. MARTINI Op.cit., p. 35-37.
35 https://www.Dashdoc.com, La lettre de voiture.
36 Corrine PASCO, « Commerce international », DUNOD, 6&éme, Paris, 2006

37) DUBOIN, F.DUPHIL, J.PAVEAU, « Pratique du commerce international» Exporter, 25émeEdition, Les éditions
FOUCHER, Malakoff, 2015, P.302.

13


http://www.dashdoc.com/

Chapitre | : Les fondements théoriques du commerce international

La lettre de transport ferroviaire (LTF)

Dans le domaine de transport ferroviaire, les marchandises expédientes par traindonne lieu a
1’établissement d’une lettre de transport ferroviaire. Ce document est aussiun titre de transport
non négociable qui pourrait compter une certification de poids établis par I’administration des
chemins de fer.®’

La pratique de dédouanement

Le caractére obligatoire de la déclaration en douane

Il faut avoir une déclaration en douane a chaque importation ou exportation. Ladéclaration en
douane pour but d'assigner un régime juridique précis a la marchandise.
Les principaux eléments de la déclaration en douane

L'origine :

L'origine correspond au pays dont cette marchandise est considéré comme originaire. Elle est
déterminé Simon des réglés élaborées par la commission et ne sauraitétre confondue avec la
Provence.*®
La valeur en douane :
La valeur en douane se référe au montant ou a la valeur marchande desmarchandises importées
ou exportées, qui est utilisé pour calculer les droits de douane,les taxes et autres frais associés
a l'importation ou a I'exportation. La valeur en douaneest généralement basée sur le prix de
vente effectif de la marchandise, mais peut également tenir compte d'autres co(ts tels que le
transport, l'assurance et les frais supplémentaires. La valeur en douane est utilisée pour
déterminer la base imposable pour les tarifs douaniers et les taxes a l'importation.
L'espece tarifaire :
L'espece tarifaire est une dénomination attribuée a chaque marchandise en fonction de ses
caractéristiques propres et en relation avec la nomenclature douaniere qui est un répertoire de
milliers de produits, cette nomenclature est élaborée a partir dusystéme international de
désignation et de codification qui n'est alphabétique mais méthodique.
La classification tient compte de l'origine du produit (animal, végétale, ou minérale), de la
matiére constitutive de la marchandise et du secteur d'utilisation ou dela branche d'activité.*°
Caractéres généreux des régimes douaniers économiques*
Les régimes douaniers économiques ont des caractéres généraux communs quisont les
suivants :

16 J.DUBOIN, F.DUPHIL, J.PAVEAU, « Pratique du commerce international» Exporter, 25émeEdition, Les
éditions FOUCHER, Malakoff, 2015, P.302
39 ).DUBOIN, F.DUPHIL, J.PAVEAU, op, cit, Page.302.

40 H Djida et N.Aiter « les procédures d'importation » mémoire fin d’étude promo 2004

41 H.toubal, tounsia, « procédure de dédouanement », mémoire fin de formation. 2020
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L’extraterritorialité :
Pour une fonction administrative, les marchandises importées ou exportées placées pour un
régime douanier économique son s'séjourner en dehors du territoire douanier notionnel. De
cette fonction administrative, il résulte pour les marchandises placées sous ces régimes, une
suspension des droits et taxes, une dispense des formalitésdu contr6le du commerce extérieur.
Cependant, la reglementation de change demeure applicable aux marchandisesimportées ou
exportées dans le cadre des régimes douaniers économiques.

La suspension des droits et taxes :

Cette mesure est directement en rapport avec les régimes douaniers économiques. Les
marchandises placées sous un régime douanier séjournant dans un territoire douanier un
certain temps avant d'étre réexportées soit en I'état, soit apres avoir subi une transformation
des droits et taxes a I'importe et a I'exportation.

Le cautionnement :

En contrepartie des avantages énumérés ci-dessus, le place des marchandises sous un régime
douanier économique a la souscription d'un engagement assorti d'une caution garantissant les
droits et taxes suspendus et les pénalités éventuellementencourues. La caution constitue pour
le receveur des douanes une garantie vis-a-vis dutrésor, on cas au de I'opérateur économique
ne respecterait pas les engagementssouscrits.’

Les différents régimes douaniers économiques*?
Les régimes douaniers économique permettant le stockage, la transformation,l'utilisation ou
la circulation de marchandises en suspension des droits de douanes, destaxes intérieures de
consommation ainsi que tous autres droits et taxes et mesures de prohibition de caractére
économique dont elles sont possibles.

Le transit
Le transit national : c'est les régimes de transit national concernant les opérations de transit
effectuées a l'intérieur d'un territoire. Ils sont régis par une réglementation nationale.

42 H.toubal, tounsia, « procédure de dédouanement », mémoire fin de formation. 2020

43 code des douanes de 1’union européenne, réglement n°952/2013 du parlement européen e du conseildu 9
octobre 2013, article 84
44 ].DUBION, F.PAVEAU, « Pratique du commerce international » Explorer, 25éme édition, Leséditions FOUCHER

, Malakoff, 2015.P.332.

4 30 J.DUBION, F.PAVEAU, « Pratique du commerce international » Explorer, 25éme édition, Leséditions
FOUCHER, Malakoff, 2015.P.332.
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Transit international : C'est les régimes de transit international supposent des opérations
couvant aux moins deux pays. Historiqguement, le transit international par fer est apparu le
premier, puis le transit international par fer est apparu le premier, puisle transit par air, et enfin
le transit par toute en 1949 avec une premiére convention "TIR".
L'admission temporaire

Si une entreprise importe temporairement des marchandises d'un pays tiers afinde remplir un
contrat spécifique, une licence temporaire peut lui étre accordée, a condition que ces
marchandises soient réexportées telles quelles dans un délai maximum de 24 mois. Pour
autorisation publique. Le systéme convient également auxéchantillons commerciaux et aux
produits non européens présentés lors de foires

Commerciales dans I'Union européenne. Cela permet aux entreprises de bénéficier d'une
exonération partielle ou totale des droits de douane normalement payés a l'importation.**

Les garanties douaniéres®
Afin de protéger les intéréts de la communauté et des Etats membres, les autorités douaniéres
exigent des garanties de la part des entreprises qui veulent bénéficier du transit sous douane.

Les garanties d'ordre matérielles

Apres examen de la déclaration de transit déposée par le déclarant en douane etune vérification
éventuelle des marchandises, le bureau de douane peut procéder a I'apposition de scellés sur
le véhicule.
La dispense de scellement, qui existe, dépend de nombreux facteurs tels que le mode de
transport (par exemple le transport ferroviaire), la nature de la marchandise, les risques de
fraude encourus, la qualité du soumissionnaire.

Les garanties financiéres

Elles sont prévues sous deux formes :

La consignation consiste a déposer une somme representant les perceptions dontsont passibles
les marchandises puis son remboursement apres constat du respect des engagements souscrits
La caution, c'est-a-dire I'engagement d'une personne physique ou morale de payer en cas de
défaillance du principal obligé, se pratique au coup par coup ou, plus généralement, de facon
globale. Son usage est beaucoup plus répandu que le systeme de la consignation.

Réception des marchandises

La réception des marchandises fait partie des processus les plus importants d’unentrep6t.
Lorsqu’elle est mal gérée, elle peut donner lieu a de nombreuses erreurs de stocks limitant la
productivité de 1’entreprise.

La réception des marchandises implique généralement les étapes suivantes :La
planification e I’information.

Le déchargement e la gestion des quais de chargement.

Le contr6le qualit¢é de la marchandise recue.
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L’adressage des marchandises.*®

Conclusion

En somme, les fondements théoriques du commerce international tels quel'avantage comparatif,
la spécialisation, la libre concurrence et I'ouverture économiqueont permis aux économies de se
connecter et de s'échanger des biens et des services a travers les frontieres. Ces théories ont démontré
comment le commerce international peut favoriser la prospérité économique a long terme, ainsi que la
croissance globale enmettant en valeur le potentiel économique et les avantages concurrentiels de chaque
pays
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CHAPITRE II : FINANCEMENT ET GESTION COMMERCIALE
D’UNE OPERATION D'IMPORTATION

Introduction

Dans ce chapitre nous aborderons dans une premiére section la logistique
quifaitréférencealagestiondesopérationsdetransportetdestockagedanslecadred'unechain
e d'approvisionnement. Cela inclut le transport des marchandises de leur lieud'origine
a leur destination finale, ainsi que la gestion du stockage et de la distributiondeces
marchandises.

Et dans la deuxieme section, nous allons traiter des modes de paiement qui
sont desméthodes utilisees pour transférer des fonds entre deux parties lors d'une
transactioncommerciale.

Et dans la troisieme section, nous allons expliquer Le processus d'importation
qui est laprocédure d'achat de marchandises provenant d'un pays étranger.
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Sectionl:Lalogistiqgueducommerceinternational
Introduction

La logistique est essentielle dans le commerce international car elle permet de
garantir la qualité et la disponibilité des produits, ainsi que le respect des délais et des
normes réglementaires. Elle implique genéralement la collaboration entre plusieurs
parties prenantes, telles que les exportateurs, les importateurs, les transporteurs.

1 Letransportinternational
1.1 Lechoix dumodedetransport!

Une bonne stratégie de transport est un ¢lément de base du succés a 1’import-
export.Lestermesutilisésdanslecontratdeventepréciserontquiassumeralesfraisdutranspo
rtl’acheteuroulevendeur.Parcontre,danstouslescas,lecottdutransportfaitpartieintégrante
descodtsderevientduproduitetdéterminesasituationconcurrentiellesur le marche visé.
Cependant, avant de choisir le mode de transport, il faut franchirquatreétapes
préliminaires.

1.1.1 Premiéreétape:Connaitresespropresbesoins

Lesdiversmodesdetransportdisponiblesetabordablesdéterminerontlechoix.ll
faut également tenir compte des caracteristiques physiques du produit : son poids,son
volume, sa fragilité et ses exigences en emballage. La fragilité et la valeur
duproduitdétermineront lesrisques dedommagesoudevol.

1.1.2 Deuxiemeetape: Connaitreles besoinsetles capacitésdu client

L’exportateur peut souvent bénéficier de I’expérience du client en se
servantd’un transitaire attitré déja connu par le client. Parfois 1’acheteur pourra méme
obtenirdestauxpréférentiels delapart des compagnies detransport.

1.1.3 Troisiémeétape:Evaluerlesdifférentstransporteurs

Toutenserenseignantsurlestarifsdedifférentstransporteurs,ilfaudraaussis’inform
erdel’étendueetde lafréquencedeleursservices.

1.1.4  Quatriemeétape:Obtenir lemeilleurprix
IlIfautaccorderuneattentionparticuliereaux codts.
1.2 Lesdifférentsmodesdetransportinternational

Danslecommerceinternationalonaquatremodesdetransport:maritime,aérien,rout
ieret ferroviaire, achacun ses spécificitéset ses documents usuels.

1.2.1 Letransportmaritime.

Ledéveloppementdetransportmaritime,estétroitementliéaceluiducommerce
international, demeure de trés loin, le principal mode de transport dans

!KarIMIVILLEDECHENE,«Commerceinternational », EditionEyrolles,France,2009,p.80.
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lemonde,lemoinscotiteux etleplus adaptéaux(marchandiseset produitslourds ...)?
1.2.1.1 Le contratdetransportmaritime

Le contrat de transport maritime est un contrat conclu entre le chargeur et
letransporteur lequel ce dernier s’engage a livrer une marchandise d’un port a I’autre,
etmoyennantlepaiementd unprixappelé«fret»,lechargeurdoitprésentersamarchandise
en temps etlieu fixé.

L’armateur prend en charge la marchandise pour le transporteur. Ce
dernierdélivre le document de transport maritime appelé « le connaissement maritime
» ou «Billoflading».
Leconnaissementmaritimeestledocumentmatérialisantlecontratdetransportmaritimequi
est considéréla preuveducontrat. C’est un document négociable. Sur ce document sont
consignés la nature, lepoids,et les marques desmarchandisesembarquées.®

1.2.1.2 Lespartiesaucontratdetransportmaritime

Lecontratestpasséentreunchargeuretunarmateur.Lechargeurreprésentelamarcha
ndise et peut-étre :

o [’expéditeurréel ;
e Unmandatairedecelui-ci(transitaire) ;
e Ledestinatairedelamarchandise ouson représentant.

L’armateur,propriétaireouaffréteurdunavire, estreprésentéengénéralparsonagent.
1.2.1.3 Laresponsabilitédutransporteur

Laresponsabilité du transporteur est  étalée danscetableauen
distinguantentrelaconvention deBruxelles etles regles deHambourg.

2JeanBelotti,«Transportinternationaldemarchandises», paris,5émeédition2015,P 247.
3GhilainelegrandetHubertMartini,«lecommerceinternational»,3émééditionDunod, paris,2010,p109.
*DenisCHEVALIERetFrangoisDUPHIL,«Transporteral’international
»,Foucher,4émeédition,2009,France, P.138.
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Tableaun©®01:LesconventionsdeBruxelles etlesréglesdeHambourg.

ConventiondeBruxelles

RéglesdeHambourg

. Avarie
oupertedelamarchandise:Présomptionderes
ponsabilitéenl’absencederéservessurle
connaissement.

Présomptionderesponsabilitéenl’ab

sencederéserve.Présomptiondefauteou
denégligence.

. Causesd’exonérationdelaresponsabi
lité:Innavigabilitédunavire,fautenautique,v
ices cachés de la marchandise, fait
nonimputableautransporteur,fauteducharge
ur(sidesréservesontétéfaitessur
leconnaissement).

Incendie,transportd’animauxvivant
S,sauvetage en mer.

. Retard:Responsabilitéretenuesiund
élaiaétéconvenu

Retenueencasdedépassementdudéla
iconvenu ou d’un délai
raisonnablecomptetenudescirconsta
nces.

" Limitationderesponsabilitédutransp
orteur:Uncertainmontantparkiloou par|
colis, la limite la plus élevée desdeux étant
appliquée.

" Possibilité de
leverleslimitesd'indemnisationparunedécla
rationdevalue.

Possibilitédeleverleslimitesencasde
fautelourdeou dol du transporteur.

Source:C.PASCO,«Commerceinternational »DUNOD,6emeédition,Belgique,2007,p.76.

Tableaun®02:lesavantagesetlesinconvénientsdutransportmaritime

Avantages

Inconvénients

= Taux de fret avantageux.

= Peucodteux.

= Adaptéauxexpéditionslointaines,eta
ux produislourds.

Délaistroplong.
Assuranceetemballagepluscher.
Obligationdestocks.
Modedetransportrisque.

Source: GhizlaneLegend etHuberMartini.
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1.2.2 Transportaérien®

Le transport aérien de marchandises a connu un trés fort développement
durantles trente derni¢res années grace a I’agrandissement des soutes a bagages des
avions etsurtoutavecl’apparitiondesgros-porteurscargo etdes«combi.

Letransportaérienestledeuxiememodedetransportutilisédansleséchangesextraco
mmunautaires, grace a sa rapidité et sa sécurité ainsi que des frais de
stockageetdescolits d’emballagesréduits.

1.2.2.1 Lespartiesducontratdetransportaérien

Entre le chargeur et le transporteur se place, de maniére presque
systématiquedans le cas du transport aérien, un intermédiaire appelé « agent de fret
aerien »,
Cetagent,agrééparl’ IATA(1l'international AirTransportAssociation:uneconférencequire
groupelaplupartdesgrandescompagniesdetransportaérien.Sesmembress’engagentaresp
ecteruncertainnombredenormesdesecuritéetdequalitéduservice),est chargé par les
compagnies de leur trouver du fret et d’émettre le document detransport (la LTA).
Juridiquement, il agit en cette matiére comme un courtier et a doncuneresponsabilité
limitée.

Cependant, dans la pratique, cet agent est généralement chargée par
I’expéditeurd uncertainnombred’ opérationsannexes.llassumealors,entantquecommissi
onnaire,laresponsabilitédesopérations. Enfin,danslecasdugroupage,c’estlegroupeur
defret qui estpartieau contratde transport.lldevient le chargeur.®

Tableaun®04: Avantagesetinconvénientsdetransportaérien

Avantages Inconvénients
= Lemoyenleplusrapidesurdelongue = Uncodttreséleve.
sdistances. = |laugmentelavaleurajoutéedelamar
=  Uncoitd’emballagemoinscher. chandise.
= Unmoyenrégulierefiable. = Unecapacitétrés limitédecharge.
= Laréductiondesfraisfinanciers.

Source:Journal. N«commerceinternational:théorietechniqueeapplication»,éditionERPI,Québec,2005,p.2
79.280.

1.2.3 eLetransportferroviaire

I1 faut noter que le transport ferroviaire de marchandise n’est pas utilisé dans
laplupartdes régions du mondepar manquedevoieferrétranscontinentales.

5JeanBelotti,Op.ci,Paris2015,p.109.
5D. CHEVALIERetF. DUPHIL,op.cit.,P.176
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Encommerceinternational,letransportferroviairefaitconcurrenceautransportmari
time, entre autres pour ce qui est la capacité de charge. Par ailleurs, il compléte
letransportmaritimeauaérienal’arrivéeetaudépart. Enfincommenousleverronsplusloin,le
transport ferroviaireest souvent combinéaun autremodedetransport.’

1.2.3.1 Lecontratautransport ferroviaire

Le document de transport utilisé dans le transport ferroviaire est la lettre
devoiture.l.’absence, I’irrégularit¢ ou la perte de la lettre de voiture n’affectent
nil’existence ni la validité du contrat de transport qui reste soumis aux dispositions de
laconvention(CMR).®

Tableaun®05 :avantagesetinconvénientstransportferroviaire

Avantages Inconvénients

= I est adaptée a l’expédition' Compétitivemoindrepourlescouresdista

importante.Compétenceetrapiditépourl Inﬁe'- el ing q .
. [ 1 5
esgrandesdistances. 1m%te?t10n el'infrastructuredereseaute
rroviaire.

= Lasécuritéedéveloppementdetransport
combiné.
= Planificationdesdélaisdelivraison.

* Rupturedecharge.

Source:Journal.N«commerceinternational:théorietechnique et
application»,éditionERPI,Québec,2005,p.277.

1.2.4 Letransportroutier

LaconventiondeGenevede1956signéeparlaplupartdespayseuropéens,diteconve
ntion CMR, encadre le transport routier international de marchandises. La
lettredevoitureinternationaleCMRestémisepourchaqueexpéditionetsignéedutransporte
ur.?

1.2.4.1 Lecontratdetransportroutier

Contrat de transport routier international Le contrat de transport routier
estconstaté par une lettre de voiture internationale(LV1). L’absence, I’irrégularité ou
lapertedelalettredevoituren’affectentnil’ existencenilavaliditéducontratdetransportquire
ste soumis auxdispositions dela convention (CMR).°

"CorrinePASCO,«Commerceinternational», DUNOD,6éme,Paris,2006.
8Article4,ConventionCMRsignéele19mai1995aGenéve,ord.23décembre1958,J026 Décembre.
°HubertMartini,op.cit. p.86.

OArticle4,ConventionCMR signéele19mai1995aGenéve,ord.23décembre1958,J026decembre.
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Tableaun®06: Avantagesetinconvénientsdetransportroutier

Avantages Inconvénients

= Les conditions climatiques influence
surlesdélais delivraison.
CoUtdetransportplusélevépourlesexpéd
iions lointaines e plus cher que lefer.

= |lesttresadaptéauxpetitscolis.

= |lrépondauxbesoinsdutransportdeporta
portettransportmultimodalparconteneu )
r.

= Desdélaisdelivraisoncours.

= Le rapport entre le délai de livraison
et leprix est intéressent.

Source:Journal. N«commerceinternational:théorietechnique,
application»,éditionERPI,Québec,2005,p.274.

1.3Lesincoterms

LesIncoterms,contractiondestermesanglais«International Commercial Terms»,c
onstituent unensemble codifié
desdispositionscontractuellesstandardsrelativesautransport desmarchandises.

Définis par la Chambre de Commerce Internationale (ICC), les Incoterms sont
révisestouslesl0ansafinderefléterl’évolutiondespratiquesducommerceinternational.Ces
reglesd'usagedéfinissentdemaniérecodifiéelesconditionsdelivraisondesmarchandisesda
ns lecadred'un contrat de vente.

Plusprécisément,lesincotermspermettentdedéterminerlesobligationsréciproque
sduvendeuretdel'acheteur,larépartitiondescoltsdetransport,ainsiquele lieu de livraison
qui représente le point de transfert desrisques duvendeur al'acheteur.!

1.3.1 Leroledesincoterms
Lesincotermsontété élaborés :

+¢ Danslebutd’uniformiserlestermeslesplusutilisésdanslecommerceintern
ational.

% De plus, les incoterms sont, indirectement, des outils d’optimisation
des réglesde la valeur en douane, contribuant au soutien de la
performance économiquedesopérateurs du commerceinternational.

% La version 2000, avait comme objectif, de s’adapter au transport
multimodal etdevaloriserlescommunications électroniques.*?

Uhttp://www.douane.gouv.fr.ConsultéLe11/05/2023311h40.
2GhislainelLegrandetHubertMartini,«Commerceinternational»,3émeEditionDunod,Paris,2010,p.129.


http://www.douane.gouv.fr/
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1.3.2 Classificationdesincoterms
1.3.2.1 Laclassificationpargroupe

Les1lincotermsdéfinisparlaCClselonladerniérerévision(révision2010),sontclas
sés en quatregroupes ou familles.

Tableaun®07:laclassificationdesincotermsselon lesgroupes

Legro Lesincoterms Transfertdesfraisetrisque
upe
E EXW:exwork«departusine» Obligationminimum.
F FCA:freecarrier.(Francotransporteur) Levendeurn’assumenilesrisquesni

FAS:francolelongdunavire. lestraisde transport.

FOB: Francobord.

C CFR:coutetfret. Le vendeur assume les frais de
préacheminementetdutransportma

CIP X cout, assurance et|’ )
ispaslesrisques.

fretCPT:portpayéjusqu’aupointdedestin
ation convenue.

CIP:coutetassurancepayéjusqu’aladestin
ationconvenue.

D DAP:rendufrontieredunavire.DAT:rend | Levendeurassumeles

ual’arrivedunavire. risquesetfraisdetransportaupoint

DDP:rendusdroitsettaxesacquittés. convenu.

Source:CORINEPASCO«commerceinternational»4émeEditionDONOD,2002,p.62.
1.3.2.2 Selonlemodedetransport

Aveclaversion2010,nousdistinguonsdeuxgroupesd’incotermsselonlemodedetra
nsport :

¢+ TransportMultimodal(les termesutilisables quelque
soitlemodedetransport):EXW,FCA,CPT,CIP, DAT,DAPetDDP.

%+ Transport Maritime ou Fluvial (les termes utilisables pour le transport par
meret parvoiesnavigables intérieures) : FAS, FOB, CFRetCIF.*®

1.3.2.3 Selon letypedevente

13GhizlaneLegendeetHubert Martini,op.cit.,p.138.
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Ondistinguedeux(02)typesdevente:

% Lesincotermsdeventeaudéepart:
Levendeurs’acquittedesonobligationdelivraisondans son pays. Elle comprend
les groupes : E, F, C. Tandis que la marchandise
voyagetoujours,surletransportprincipal, auxrisquesetpérilsdel’acheteur.

% Les incoterms de vente a I’arrivée : Elle comprend le groupe : D ou les
charges et lesrisquesliés au transport principal sont supportés par levendeur.'*

1.4 Lesassurances

Les assurances définissent de facon presque uniforme les risques assurés et
lesrisques exclus ainsi quecertains principes defonctionnement.®

1.4.1 Objectifdel’assurancetransport

L’assurance permetdecouvrir le préjudice subipar la
marchandiseetdecomposerlesPlafondsdes indemnitésverséespar le

transitaireouparletransporteur.
1.4.2 Lesdifférentstypesdepolice

" Police au voyage : cette police couvre, au coup par coup, les
marchandises surun trajet déterminé. Elle est donc la seule adaptée a une
expedition isolée. Tous lesélémentsa prendre en compteétant bien connus,
lerisqueest limitée.

" Policeaalimenter:Valablepouruneduréeindéterminéeetunquantumdéter
miné.Lesenvoissontfractionnés.L’assuréinformel’assureurdechaqueexpédition
parun«Avisd’alimenty.

. Police d’abonnement (ou flottante) : C’est un contrat de long durég, il
couvretoutes les opérations faites par le méme expéditeur quel que soit la
nature, la quantitéetlemode detransport dela marchandise.

" Police«tiers-
chargeur»:Cetteassuranceestmiseadispositiondechargeurparletransitaire,
ellecouvre lesmarchandisesau compte dechargeur.®

Conclusion

La coopération entre les différentes parties de la chaine d'approvisionnement,
telles que les fournisseurs, les transporteurs et les prestataires de services logistiques,
est essentielle pour assurer une livraison rapide, efficace et slre des produits.

La gestion des risques commerciaux internationaux tels que la défaillance des

14Ghislaine Legrand et Hubert Martini, « Commerce international », 3éme Edition Dunod, Paris,
2010,p.145.

15Ghislaine LegrandetHubertMartini,op.cit.,p.22.

16JeanBelotti,paris,5émeédition2015,p.60.
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fournisseurs, les retards de livraison et les problemes de qualité est également une
partie importante de la logistique.

Section2:Lesmodesdepaiemental’international
Introduction

Le commerce international implique des transactions financiéres entre les
entreprises de différents pays. Pour faciliter ces transactions, les modes de paiement
utilisés sont spécifiques au commerce international.

1  Lesinstrumentsdepaiementinternationaux
1.1 Lecheque

« Le chéque est un écrit (titre de paiement a vue) qui permet au tireur (qui
émet
lecheéque, titulaireoumandataireducompte)dedonnerl’ ordreautiré(établissementquitient
le compte) de payer une certaine somme a un tiers benéficiaire dans la limite
desavoirsdéposés chezle tiré».t’

Il faut distinguer deux sortes de cheques qui n'offrent pas les mémes garanties
depaiements:

Le chéque d'entreprise est tire par le titulaire du compte, soit I'acheteur, sur
unebanque. Il n'offre aucune garantie, la provision pouvant étre suffisante ou
insuffisanteau moment de la présentation du chéque a I'établissement teneur du
compte. Cetinconvénient peut étre évité partiellement par le visa ou quasi- totalement
par lacertification.'®

Le cheque de banque tiré par une banque sur elle-méme, a la demande de l'acheteur,
offre en principe une plus grande garantie. Mais reste aussi sans effet contréle risque
politique.®

1.1.1 Inconvénientsduchéque
= Risquedeperte.Etlerisqued'oppositiondudébiteurenfonctiondelaréglementationl
ocale.
= Délaiderecouvrementallongé.
= Acheminementpostal rallongeantles délaisdepaiement.?°
1.2 Leseffetsdecommerce
1.2.1 Lalettrede change

Lalettredechangeappeléeégalementtraiteestunécritparlequelunepersonne(le

"Philippe Monnier & Sandrine Machier Le frangois, «Les techniques Bancaires»,7eme édition Dunod,
Paris, 2016/2017; p.85.

18Philippe Monnier,Sandrine Machier-Le frangois, op.cit 7eme édition Dunod, Paris, 2016/2017;p.85.
193.0ulounis,op.cit.2005p.10.

203, Oulounis,op.cit.2005p.10.
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tireur) donne l'ordre a un autre de payer & une certaine échéance une
sommedeterminée & un bénéficiaire en genéral le tireur lui-méme. Dans la pratique le
tireur,souvent bénéficiaire, expédie la traite au tiré pour que celui-ci la lui retourne
acceptee,c'est-a-diresignée.

e Tireur : Fournisseur, Créance,Exportateur, Bénéficiaires.
e Ordredepayer:Factureet traite, Retourdelatraiteaccepté.
e Tire:Client,Débiteur, Importateur.

Lalettrede change ales caractéristiquesd'uneffetdecommerce:

Ellepeutétrenégociée, llestpossibled'écarterlerisqued'impayéenexigeantdeson client
I'aval bancairedela banquedu tirésur latraite.

C'estuninstrumenttrésutilisédanslecadredecréditdocumentaireréalisableparacceptation
ou négociation.?!

Tableaun®08:Lesavantages etlesinconvénients delalettredechange;

Avantages Inconvénients

= Peuincluredesintérétspuisquesonmonta = N’offrepasdegarantiefaceaurisqued’im
ntestdéfiniconformémentalafacturequ’el  paye.

lleaccompagrne. = Peu,commeunchéeque,étreperdueouend

= A la différence du chéque, il n’estt ~ommagée.
pasnecessairededisposerdesfondspourée
mettreunelettredechange.

Source:https://gocardless.com

1.2.2 Lebilletaordre

C'estunécritparlequelunsouscripteur(ledébiteur)s'engagepayeraucréancier(lebé
néficiaire)unesommefixéeaunedateetaunlieudonné.Sonavantageprincipalestsasimplicit
éet lapossibilitéd'unemobilisation immédiatepar I'escompte.

Il s'agit également d'un effet de commerce peu utilisé dans les
transactionsinternationales. 1l a quasiment les mémes caractéristiques, cependant son
inconvénientmajeurestsonémissional‘initiativedel'acheteurilcomportedesrisquesimport
antsdelitigestels que I'émission tardive, erronéepour I'échéanceou lemontant.??

1.2.3 Levirementinternational

Le virement est un transfert d'un compte a un autre, il est opéré par une

213, 0Oulounis,op.cit.2005p.11.
223, Oulounis, «Gestionfinanciéreinternationale», Officedespublicationsuniversitaire,
UniversitéPierreMendésFrance, Grenoble 2, 2005p.12.
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banquesur ordre de I'importateur au profit de I'exportateur il peut étre effectué de
diversesmaniéres:

e Par courrier : l'ordre de virement transite par la voie postale, les délais
peuvent étreplusou moins longs, cequi lui enléveunegrande partiedeson intérét.

e Par telex : il offre d'avantages de sécurité que le virement courrier mais le
supportpapier reste l'instrument du virement ce qui laisse subsister des risques
(manque depapier et certaines sujétions telles que la nécessité que le poste de
réception soit libre).

e ParleréseauSWIFT:C'estunsystéemeprivéd'échangedemessagetélématiqueentr
ebanquesadhérentes.C'estunmoyentrésrapide,peucolteux,siretrendantimpossib
lel'impayési levirement est effectué avant touteexpédition.?®

1.2.3.1 Lesinconvénientsdevirement

= L'initiativedel'ordrede virementestlaissée audébiteur.

= Risquedechangedans lecasd'un virementendevises.
1.2.3.2 Les3principauxavantages

Lasécurité:graceadesprocéduresdecontroletréssophistiquéestellecryptagedesme
ssagesquiempéchentlesécoutespirates,l'accéssécuriseausystemeparuneclécodéeetlanor
malisationdesmessagesevitantlesrisquesd'erreursetd'incompréhension.

La rapidité et le codt tres réduit. Avec la Permanence et facilité d'utilisation
s0it24h/24h,365j/an.?*

2 Lestechniquesdepaiement
2.1 L’'encaissementsimple
Ilconsiste acequelamarchandiseoule servicesoit payeésoit :

v/ d'avance ce qui n'est pas toujours possible en fonction du contrble des
changesdanslepaysdel’acheteur ;
v/ aucomptantou aéchéanceavecmatérialisationd'unetraiteounon.

Silesopérateursnepeuventretenirlasolutiondel'encaissementsimple,l'encaissementd
ocumentaire est une alternative : il comprend essentiellement la remise
documentaireet lecrédit documentaire.?®

2.2  Laremisedocumentaire

Est une technique d'encaissement par laquelle le vendeur (le donneurd'ordre)
donne mandat a sa banque (appelée « banque remettante », remittingbank)
detransmettre des documents tels que la facture, le document de transport, la liste
decolisage, le certificat d'origine, a une banque correspondante, généralement la
banguedel'acheteur(appelée«banqueprésentatrice»,

233, 0Oulounis,op.cit.p.13.
243.0ulounis,op.cit.p.13.
ZHubertMartini,DONOD2017,0p.cit.p.181.
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presentingbank)quilesremettraasonclient (lebénéficiairedelaremise).?®

2.2.1 Lesintervenants
= Le donneur d'ordre : C'est le vendeur Exportateur qui donne mandat a sa
banque.
= Labanque remettante : c'est la banque du vendeur a qui l'opération a été
confiée par levendeur.
= La banque présentatrice : c'est la banque a I'étranger chargée de
I'encaissement, engénéral correspondante de la banque remettante. Cette
banque effectue la présentationdesdocuments al'acheteur et recoit son
réglement.?’
2.2.2 Principeet mécanisme delaremisedocumentaire 28

L'exportateurindiquel'ensembledesesinstructionsalabanqueremettantedansun
document intitulé « lettre d'instructions ». Celle-ci, en précisant la nature et lenombre
des documents exigés, le montant de la remise et les modalités d'encaissementetde
transfert, constituel'élémentdebasepourletraitement dela remise.

L'avis de sort est le document par lequel la banque présentatrice informe ledonneur
d'ordre du paiement ou de I'acceptation de la remise documentaire, ou
desraisonsinvoquées par I'acheteurpour retarder ou refuser le reglement.

Ondistinguesixétapesdanscetteprocédure:

Etape 1 : le vendeur expédie la marchandise et fait établir les documents de
transportsoit a l'ordre de la banque présentatrice soit directement a l'ordre de
I'acheteur”. Lapremiére solution est préférable surtout en cas de transport aérien afin
d'éviter quelacheteurpuisseentrer enpossession de lamarchandiseavant delavoir
réglée.

Etape2:les documentssontremis alabanquedel'exportateurenFrance.

Etape 3 : la banque remettante transmet les documents accompagnés d'une
lettred'instructionalabanqueprésentatrice,généralementsoncorrespondantdanslepaysdel
‘acheteur.

Etape4:labanqueprésentatriceremetlesdocumentsal'acheteur,soitcontrepaiement,soit
contre acceptation d'une ou plusieurs traites, soit contre son engagement de
payerultérieurement. En acceptant les documents, I'acheteur léve les documents qui
luipermettrontdeprendrepossession de lamarchandise.

Etapes 5 et 6 : le paiement est transmis au vendeur par l'intermédiaire de la
banqueremettante. Cette derniére transmet au bénéficiaire un «avis de sort » qui

264, Martini,D.Deprée,J.Klein-
Cornede"Créditsdocumentaire"GUIDEPRATIQUE" éditionRevueBanque, p.30.
2"HubertMartini, DONOD2017,0p.cit.p.181.

2HubertMartini, DONOD2017,0p.cit.p.181, 182.
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I'informedela réception des fonds.

Tableaun®08:Lesavantages, inconvénientsdelaremisedocumentaire

Avantages

Inconvénients

L'acheteurnepeutpasdédouan
erlamarchandisesansavoirpré
alablementfourniuneinstructi
ondetransfertpourpaiement
du fournisseur  étranger
(DIP).

La procédure est

souple et
peul'acheteur peut invoquer
de nombreuxmotifs

formaliste, moins rigoureuse
surle plan des documents
requis et desdates.

Le codtbancaireestréduit.

Sil'acheteurnesemanifestepas,lamarchandisee
stimmobilisée,ilfaudralavendresurplaceabaspr
ixoularapatrier,etdoncpayeranouveaudesfrais
detransport,destockage,etd'assurance.
L'acheteur peut invoquer de nombreuxmotifs

pour ne pas payer.Cette pratique
favorise la renégociationala baissedes prix
par l'acheteur.

2.3 Lecréditdocumentaire

231

Source:H.Martini,D.Depreée,J.Klien-Musca. «Guidepratique»éditionRevueBanque,2007,p.32.

Lecréditdocumentaire(oulettredecrédit)estunmodedepaiementutiliséencommer
ceinternationalpoursécuriserlestransactionsentreunacheteuretunvendeur.

Lecréditdocumentaire,ditCredocouCD,est«unepromessedonnéeparunbanquierd
el'importateuraunexportateur,selonlaquellelemontantdesacréanceluiseraréglé,pourvuq
u'ilapporte,al'aidededocumentsénumérés, lapreuvedel’expédition des marchandises a
destination du pays importateur ou la preuve que lesprestationsou services ont
étéaccomplis»(source: CréditLyonnais).?®

Lesintervenantsd'uncréditdocumentaire

Le donneur d'ordre : C'est I'acheteur qui a négocié un contrat commercial

avec unfournisseur.

fournisseur étranger ; il donne a sa banque des instructions d'ouverture du
créditdocumentaire en faveur de son fournisseur, ou il précise, entre autres, les
documentsqu'ildésireet lemode de réglement.

Labanqueémettrice:C'estlabanquedel'acheteurqui,apresavoirrecudesinstructio
ns de son client, émet le crédit documentaire, c'est-a-dire procede a

sonouverture.

Labanquemodificatrice:C'estlabanquecorrespondantedelabanqueémettriceda

29 Philippe Monnier & Sandrine Machier-Lefrancois, « Les technique bancaires », 7¢™ édition Dunod,
paris, 2017 p.33.
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nslepaysduvendeur.Ellevanotifierauvendeurl'ouvertureducréditdocumentaireen
sa faveur.Cettebanquen'est pas forcément labanquehabituelledu vendeur.

e Lebénéficiaire:C'estlevendeurquiestlebénéficiairedel'engagementbancaired'étr
epayé.D'autresbanquespeuventintervenir:banquedubénéficiaire,banquederemb
oursement.

2.3.2 Lesdifférentsmodes deréalisationducréditdocumentaire

Le crédit est réalisable par paiement a vue : Paiement immédiat par la
banquedésignéecontreles documents requis.®

Le crédit est réalisable par paiement différé : paiement a x jours par la
banquedésignéecontreles documents requis, selon ledélai fixédans I'accréditif.

Le crédit est réalisable par acceptation : La banque accepte une traite contre
lesdocuments, le tiré est la banque émettrice ou la banque confirmatrice si I'une ou
l'autreestdésignée.L'exportateur est payeal'échéance.

Le crédit est réalisable par négociation : La banque désignée escompte, contre
lesdocuments, une traite tirée sur elle-méme. Le vendeur est réglé immédiatement
tandisquel'acheteur neseradébitéqu'al'échéance.®

2.4 Lalettrede creditstand-by

Définition : La lettre de credit Stand-by (ou SBLC, Standby Letter of Credit)
est unegarantie bancaire a premiére demande. Elle consiste en I'engagement
irrévocable d'unebanque d'indemniser son bénéficiaire (vendeur) en cas de defaillance
du donneurd'ordre (acheteur). Contrairement au Credit Documentaire, la Stand-by
n'est pas uninstrument de paiement.®*

2.4.1 Lesdiversesfonctionsdustand-by*®
2.4.1.1 Lestand-bycommercial,garantiedepaiement

La lettre de crédit stand-by commerciale est un instrument de paiement et
degarantie de paiement d'une opération commerciale de vente de marchandises, elle
estémiseauprofitduvendeur.Ellereprendlaformeducréditdocumentaire,aladifférencequ’
elle na pas la vocation d'étre mise en jeu. Sa finaliteé est de protéger le
bénéficiairemaissa miseen jeu, soitsaréalisation,n'advient quesicela est nécessaire.

L'avantagedelalettredestand-
byrésideprincipalementdanslagrandesouplessedecet outil misen placepour garantir un
encours.

30HubertMartini,Donod 2017,p.185.
S1Https://static.societegenerale.fr
$2HubertMartiniDunod20170p.cit.p.189.
33S.0ulounisOfficedespublications universitaireOp.cit.p.19.
34Https://societegenerale.sn,LCSB.
%5.0ulounisOp.cit.p.23.24.
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2.4.1.2 Lestand-bygarantid‘indemnisation,garantiedemarché

Le stand-by garanti d'indemnisation, garantie de marché. La stand-by,
garantiede marché, est émise au bénéfice de l'acheteur, a titre de caution, utilisable a
premieredemande par lui si le cocontractant, I'exportateur, n'a pas rempli a son égard
lesobligationscontractuelles.

C'est I'acheteur qui se garantit auprés de sa banque et se protége de la non-
exécution des obligations du vendeur, cette stand-by est valable jusqu'a I'exécution
decelles-ci.

Conclusion

A travers cette section, nous pouvons conclure que : Il est essentiel de
connaitre les déférents instruments et moyens lors d’échanges a I’international afin
d’opter pour la mieux adapté selon les différents critéres, pour cela, il faut mettre une
stratégie qui correspond a ses clients.

Section3:lederoulementd’uneopérationd’importation
Introduction

Le commerce international est le mouvement des marchandises a travers la
frontiere. Le dédouanement, ou dédouanement des marchandises, est une étape
importante qui nous permet de vérifier la conformité des marchandises et des
documents, de percevoir les taxes et les droits de douane.

1 Elaborationdeprogrammed'approvisionnement

Par besoin d'approvisionnement, on entend non seulement le besoin d'achat
licau fonctionnement propre a l'entreprise tels que : les fournitures de bureaux,
lesequipements divers, la construction de locaux, rénovation, etc...

Mais tous les
besoinsdeprestationdesservicesliésasonactivité,telsquelesprestationsd’intérétsgénéraux
etlesprestationsd'assurancepourceslocauxparexemple.Avantdeselancerdansuneopérati
ond'importation,l'entreprise élaboresonprogrammed‘approvisionnement.

1.1 Définitionduprogrammed'approvisionnement

Leprogrammed'approvisionnementestl'ensembledesarticlesquiseranécessairede
fabriquer,detransformeroud‘approvisionnerpoursatisfairelacommandedes clientset
lebon fonctionnementdel'entreprise 3

2 Naissanceetexpressiondesbesoins

L'expression des besoins relevés par les consommateurs et transmis de la
gestion desstocks, pour définir les besoins mets, pour un approvisionnement. Les

%Robert LAMAILLE, « la gestion des stocks par la maitrise des flux », édition d'Organisation,
Paris,2000,p.140.
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besoins
doiventétreexprimésen:qualité,enquantité,délaidemiseendisposition,conditionnementet
emballagesouhaité.

2.1 Définitiondes besoinsa satisfaire

Les besoins d'une entreprise sont I'ensemble des lacunes qu'elle doit combler
pouratteindreses objectifs etmaintenirsaposition sur lemarché.®’

2.2 Calculdesbesoinsd'approvisionnement3®

Le calcul des besoins est un outil de gestion qui permet de répondre a
lacommandecommercialedanslesmeilleuresconditionséconomiquesetdanslesdétailsopt
imums.

Leservicegestiondesstocksélaboreunprogrammedeproductionannuelle.Surlabas
edeceprogramme,lesbesoinsbrutssontdéterminés,ilprocedeensuiteaucalculdesbesoinsn
etsentenantcomptedesstocksexistantaumagasin.Cequipermetensuited’établir le
programme d’approvisionnement. Les besoins nets ainsi calculés donnentlieu a
I’édition du listing d’achat en cas de gestion des stocks a long terme ou
dedemanded’approvisionnement encasde gestiondesstocks acourt terme.

Laquantitéaapprovisionnerestnotifiéauserviceachat.Lagestiondesmatiéresapour
missiondegarantir,graceaunegestionprévisionnellealongterme,ladisponibilitédes
matieres auxdates voulues et aux quantités requises.

Ainsi,leprogrammedeproductionannuelprésentelabasedelagestionprévisionnell
ealongterme.Lesquantitésaapprovisionneretladated’approvisionnementendecoulent.

La gestion prévisionnelle a court terme a pour mission de garantir que dans
lecasdechaquearticle,laquantiténécessaireal’exécutiond unordredefabricationsoitdispo
nibleen stock.

Lecalculdesbesoinsd’approvisionnements’effectuecommesuit:
Lecalculdesstocksdisponibles(SD):

Stockdisponible=stocksurfichecomptable+stockdesécurité+stockencours(commande)

Desbesoinsbruts(BB):C’estlaquantitétotaledesproduitscomposantsouarticlesnécessair
es pour laproduction.

Lecalculdesbesoins nets(BN):Onobtientlebesoinnetendécuitantlestockdisponibled'un
besoin brut.

Besoin Net(BN)=BesoinBrut(BB)-StockDisponible(SD).

$7Https://economy-pedia.com.
%Documentsinternede]’ENIEM,2023.
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3 Lecahierdescharges

lIs'agitd'unesuscriptiondéfinitivedel'objetdemandé. llexistedeuxtypes de
cahierdescharges :

3.1 Lestypesdescahiersdecharge
3.1.1 Cahierdeschargestechnique

Lecahierdeschargestechniquesestundocumentsurlequelserontindiquéestoutesles
données techniques relatives au produit enquestion.

3.1.2 Cahierdeschargesd’exécution

C'estuncahierquicomprendladescriptiondesbesoinsdel’acheteurentermesdepuis

sanced’un objet donné.>®

4 Rechercheetsélectiondesfournisseurs
Afindeselectionnerunfournisseurétranger,une entrepriseimportatricedoit:

o Vérifierlescontrainteslogistiquesetlesincotermsetlesdatesdelivraison.
e Calculerlescoltsd'achatestimésenfonctiondessuggestionsdesfournisseurs.

Tableaun®10:lescriteresdedéterminationduprofildesfournisseurs

Lescritéres Lesintéréts

39R.CHIBANI, «levade-mecumdel’ import-export» éditionENAG,1997,p4.
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Commerciaux:

Notoriétéde fournisseur.
Qualitédeservice(délaidelivraison,emb
allage,transport...);

Prix etconditionnementdepaiement ;
Capacitédedonnerdesinformationssurl
emarchéetQualitérationnelledescadres.

Bénéfice de son image de marque
;Facteurdecompétitivité(devise,duréed
ecrédit) ;
Meilleurconnaissancedesmarchés«amo
nt » et de la concurrence ;
Facteurhumainfacilitantlescontratscom
merciaux

Technique:

Rapiditéd’exécutionde lacommande;
Contrélequalité(certification 1SO);
Existenced’undépartement«recherche
etdéveloppement»;
Quialitésdestechniciens.

Facilitésdegestionetdiminutiondelaqua
ntitéademander ;
Diminutiondesrenvoisetaccroissement
dela qualité en aval ;

Utilisationdes innovationsamont ;
Ameliorationduserviceaprésventes.

Gestion:

Serviceadministratifefficace(prisedeco
mmanderapide) ;

Facilitationdecontactetdédouanementa
iSé;

Moyensdecommunicationadoptés;
Organigrammepermettantd’ étreencont
actavecunseulresponsable;
Personnelstable.

Suiviaisédelacommandeetdesincidents.

Source : J.PAVEAU, F.DUPHIT,«exporter : pratique de commerce international», 24éme
édition,FOUCHER,p508.

Modesdepassationdesmarchéspublics

La réglementation des marchés publics a prévu trois modes de passation
desmarcheéspublics pourtoutes commandesou contact,ils seprésentent commesuit :

5.1 Legréagré

C’est un mode de conclusion d’un marché sans appel d’offre formel par
laconcurrence, il suffit que le responsable contact un fournisseur de son choix et
signedirectementaveclui le contrat.« Le gré a gré est une négociation directe avec des
fournisseurs connus et choisisparl’entreprisesansappel a laconcurrencey.*

“0M.SABRI, K.AOUDIA, M.LALEM « guide de gestion des marchés publiques » Edition sahel,
2002,p.7.
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Le gré a gré peut revétir la forme du gré a gré simple ou la forme du gré a
gréconsultation, cette dernieres est organisée par tous les moyens écrits appropries
sansautresformalités.

L’acheteur a recours au gré a gré chaque fois qu’il considére ce mode
depassationplus avantageuxet notamment dans les cas suivants :#

Quandlesprésentationsnepeuventpasétreexécutéesqueparunpartenaire,cocontra
ctantunique quidétient soit unesituationmonopoliste, soita titreexclusif ;

e Quandl’appelalaconcurrences’avereinfructueux ;

e Dans les cas d’urgence impérieuse motivée par un danger imminent que
courtunbienouuninvestissementdéjamatérialisésurleterrainquinepeuts’accomm
oderdesdélais de 1’appel d’offre;

e Danslecasd’unapprovisionnementurgentdestinéasauvegarderlefonctionnement
del’économieoules besoinsessentiels delapopulation ;

e Lorsque les présentations ne peuvent étre satisfaites que par un
partenairedonné,d’unlien technologique direct persistant.

Cemodedepassationviseaobtenirdesoffresdeplusieurssoumissionnaires.llconstit
uelaréglégénéraledepassation.*’Lescaractéristiquesetspécificitésduproduitsontdéfinit

5.2 L'appeld’offre
Avecprécision et ¢’estl’acheteur qui les impose.

L’ appeld’offrepeutétrenationalouinternational,ilpeutsefairesousl’unedesformes
suivantes :

- L’appeld’offreouvert :procédure
selonlequeltoutcandidatpeutsoumissionnersansdistinction.

- L’appeld’offrerestreint:c’estlaprocédureselonlaquelleseulslescandidatsréponda
ntsa certainesconditionsminimalesd'éligibilitépeuventsoumissionner.

5.3 Laconsultationrestreinte

Laconsultationrestreinte(sélective)estlaprocédureselonlaguellelescandidats
autoriseés a soumissionner sont ceux spécifiguement invités a le faire

apresprésélectionpourlaréalisationd'opérationscomplexeset/oud'importanceparticuliére
43

6 Réceptionet exploitation desoffres*
6.1 Réceptiondesoffres

*INasser.SAOU «guided niegestiondes marchéspubliques»2016,p.45,46.
“2«Guidedes marchéspublics », ministéredesfinancesOCDEEdition2021.
43Nasser.SAOU,20160p.cit.p.42.

4“DocumentsinterneENIEM, 2023
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Les offres réceptionnée par l'acheteur sous forme d'une facture dite «
FacturePro-forma» qui formalise la proposition du vendeur a I'acheteur éventuel, de
connaitrelemontant, la qualité et lamodalitédela commande.

La pro-forma également utilisée par [I'acheteur pour solliciter des
autorisationscomme la licence d'importation, l'ouverture d'un crédit documentaire
lorsque cettetechniquedepaiement est imposéepar I'acheteur.

La facture pro-forma reprend tous les éléments qui figurent dans la
facturecommerciale, spécifications relatives aux produits, aux modalités de livraison,
auxconditionsdepaiement.

Ce document constitue comme un moyen que l'acheteur solliciter pour la
comparaisondesoffres et lasélection deses fournisseurs.

6.1.1 Lacommissiond'ouverturedesplis

La commission d'ouverture des plis se reduit sur une convocation du
serviceachat,lejourouvrablequisuitladatelimitedudépotdesoffres,cettecommissionseréu
nit en séance publique en présence des soumissionnaires préalablement
informésdanslecahier des charges.

Cette commission se réunit valablement quel que soit le nombre des
membresprésentsetelleacommemissiondeconstaterlarégularitédel'enregistrementdesoff
ressurun registre ad hocdedresserla listedessoumissions.

6.2 Exploitationdesoffres
6.2.1 Lasélectiontechnique

L'acheteur doit au préalable vérifier toutes les caractéristiques techniques
desoffres, il doit demander immédiatement aux fournisseurs des échantillons dont il
nedisposepas.

6.2.2 Lacomparaisondesoffres

Citonsparexempleleurcapacitéanousfaireprogressersurleplantechnologique, la
notoriété ou l'image que leur marque peut apporter a nos produitsleursavantages
financiers.

6.3 Négociationdesoffres

Ilsdoiventlesvérifier,éliminerlecaséchéant,cellesquis’écartentsurlespointsessent
iels dans des conditions fixées dans le cahier des charges évaluer a partir d’unegrille
de critéres, les offres reconnues conformes aux conditions, et prendre
leursdécisionssurlabasedesrésultatsdecetteévaluationenretenantlaoulesoffresjugéesles
plus avantageuses.

Dans ce cadre, la commission définit les critéres d’évaluationdesfournisseurs
qui peuvent étre:

e Leprix etlesmodalitésdepaiement,
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e Lerespectdesdélaisdelivraison,
e qualitéainsi quel’efficacitéduserviceapreés-vente.
7 Passationdelacommande

Aprésavoirsélectionnésonousesfournisseurs,l’entrepriseprocédealacommanded
esproduits.Cetteopérationestpluscomplexedans lecadreinternational.

Lapassationdelacommandeestunacteimportant,carelleengagejuridiquement
I’entreprise  vis-a-vis du  fournisseur  étranger. Par  conséquent, elle
doitétreprudenteetvigilante etautant qu’elle estconfrontéeaundroit différentdusein.

Lorsquel’importationportesurunbiend’équipementquinécessitelemontage,lamai
ntenance,formationdupersonnel,etc.Lacommandeestformaliséeparuncontratdeventedo
ntrevenduenétat,lacommandepeutétreeffectuéeparunbondecommandetransmis au
vendeur.

Conclusion

En résumé, une opération d’importation implique de multiples étapes, qui vont
depuis la recherche des fournisseurs jusqu’a la livraison des produis sur le lieu de
destination.

Les acteurs impliqués dans 1’opération d’importation sont nombreux, et il est
important de travailler en étroite collaboration avec eux pour assurer le bon
déroulement de différentes étapes. Dans 1’ensemble 1I’importation est un processus
complexe qui nécessite une planification minutieuse, une communication claire.
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Introduction

A travers notre stage pratique, au sein de 1'unité climatisation dans I’entreprise
ENIEM de Oued Aissi, Tizi-Ouzou, nous allons essayer de comprendre la procédure
d’importation, afin de cerner notre problématique et d’y apporter des éléments de réponse.

Mais avant d’entamer notre analyse, il y a lieu de commencer par une présentation
générale de I’entreprise ENIEM. Puis nous présenterons le cadre méthodologique suivi. Par la
suite, nous avons suivi une opération d’importation au sein de 1’'unité climatisation.

Section 1 : présentation de I'entreprise ENIEM

Introduction

ENIEM, est une entreprise algérienne spécialisée dans la production d'appareils
électroniques domestiques. Dotée d'un capital social de 2,8 milliards de dinars, ENIEM
emploie plus de 1700 personnes et dispose d'une capacité de production annuelle de plus de
deux millions d'appareils. ENIEM s'efforce constamment d'améliorer la qualité de ses
produits tout en les rendant accessibles a un plus grand nombre de personnes.*

1 L’historique sur PENIEM?

L’ENIEM est une entreprise publique économique (EPE) de droit algérien constituée
par décret n°83 du 02.01.83, issue de la restructuration organique de la SONELEC qui existe
depuis 1974. L’ENIEM est entrée en production a partir de janvier 1977 dont I’activité
principale est la fabrication et la commercialisation d’appareils électroménagers.

Elle est certifiée a I’ISO (International Société Organisation) 9001 depuis 1998. Elle a
été transformée juridiquement en societé par action le 08 octobre 1989, avec un capital de
10.279.800.000 DA.

L’ENIEM se subdivise en différentes unités qui sont :

e Trois unité de production spécialisé par produis : Unité Froid, Unité Cuisson, Unité
Climatisation.
e Une Unité de Soutien Technigque aux Productions, aussi une Unité Commerciale

2 Situation géographique de PENIEM?

L’ENIEM est implantée dans la zone industrielle AISSAT-IDIR, Oued-Aissi a environ
dix (10) KM a I’est de Tizi-Ouzou et sur la Route reliant la ville de Tizi -Ouzou et la
commune de Tizi -Rachad, elle s’étale sur une superficie de 55 hectares et elle reléve
administrativement de la commune de Tizi-Rachad, daira de Larbaa Nath Irathen. Sa direction
générale se trouve a la sortie Ouest de la ville de Tizi-Ouzou.

! Site web officiel d’ENIEM, consulté le 27juin 2023.
2 Document interne de ’ENIEM 2023.
3 Document interne de ’ENIEM 2023.
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3 Organisation de PENIEM*

L’organisation de ’ENIEM a connu une évolution avec le développement de sa
gamme d’activité. La structure de ’ENIEM dans sa configuration actuelle se compose comme
suit : Voir I’organigramme de I’entreprise suivant :

Figure n°02: I'organigramme de I'entreprise ENIEM

Direction générale

. . /
Dlrectn:]n des.ressounces . Filiale FILAMP |
nmaines -

Direction finance et

comptabilité | Filiale ETMS |

( Direction Développement h
€t partenariat
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4 Direction Planification I
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andit

environnement

( Diirection qualité et

contentienx

( Direction juridique e

| !

Unité Unité Unité Unité
Commerciale Cuisson Climatisation prest?tmn
technigu

* C.Matouk et O.Rahmani, 2019 « les procédures d’importation », mémoire de master, tizi ouzou P.75.
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3.1. La mission de chaque unité
3.1.1. Ladirection générale

La direction générale est responsable de la stratégie et du développement de
I’entreprise .Elle exerce son activité hiérarchique et fonctionnelle sur 1’ensemble des
directions et des unités.

3.1.2. Les directions centrales de I’entreprise se composent des directions suivantes :

- Ladirection des finances et comptabilité ;

- Ladirection du développement ;

- Ladirection des ressources humaines ;

- Ladirection planification et controle de gestion ;

- La direction de I’administration et la direction de I’exploitation : qui gere les unités de
production (froid, cuisson et climatisation) et I’unité prestation technique.

3.1.3. L’unité commerciale

Cette unité est chargée de la commercialisation des produits de I’entreprise et assurer
le service apres-vente a sa clientéle. Parmi ses activites :

- Le marketing et la vente des produits fabriqués ;
- Assurer le service aprés-vente ;
- La gestion des stocks des produits finis.

3.1.4. L’unité prestation technique

Sa mission est de fournir et d’exploiter les moyens techniques pour répondre aux
sections des unités de production ainsi que la gestion de la totalité des infrastructures
communes de I’entreprise (Batiments, voiries, éclairages etc.....). Les activités de 1’unité sont
les suivantes :

- Gestion du réseau informatique ;

- Conception et réalisation des outils moules .

- Usinage de diverses pieces de recharges et impression ;

- FEtalonnage d’instruments de mesures ;

- Entretien des batiments ;

- Production d’énergie et des fluides ;

- Neutralisation des rejets industriels avant évacuation vers les décharges publique ;
- Transports de marchandises ;

- Surveillance du site, Prestations sociales.

Pour les unités de production, 1’entreprise dispose de trois unités productives a savoir :
L’unité froid, I’'unité cuisson, 1’unité climatisation.

3.1.5. L’unité froid

La mission de I'unité froid est de produire et développer les produits de froid
domestique. Parmi ses activités :
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- Transformation de la tble ;

- Traitement et revétement de surface (peinture, plastification) ;
- Injection plastique et polystyréne ;

- Fabrication de pieces métalliques (condenseurs, évaporateurs) ;
- Isolation, thermoformage et assemblage

3.1.6. L’unité cuisson

- Parmi ses activités ;

- Transformation de la tole ;

- Traitement et revétement des surfaces (émaillage, zingage, chromage) ;
- Assemblage.

3.1.7. L’unité climatisation®

Elle est spécialisée dans la fabrication de climatiseurs fenétre, split mural et split
systéme, ainsi que des chauffages a gaz butane. Ses activités sont les suivantes :

- Transformation de la tble ;
- Traitement et revétement de surface (peinture) ;
- Assemblage.

En plus de ces activités de réalisation, les unités de production (froid, Cuisson et
Climatisation) assurent en leur sein respectif les activités suivantes :

- Etude méthode de fabrication et, les approvisionnements ;
- Contrdle et maintenance, sécurité industrielle.

3.1.8. Les missions de ’unité commerciale

Cette unité est chargée de la commercialisation des produits de 1’entreprise et du
service apres-vente. Parmi ses activites :

- Marketing, et la vente, Service aprés-vente ;
- Gestion des stocks des produits finis.

3.2. La fonction transit a PENIEM®

La fonction de transport au niveau de I’ENIEM est organisée comme suit : La
constitution du stockage e de la mise a la consommation est réalisée par 1’unité de production
de chaque article.

Conclusion

Finalement la prestation d’éniéme démontre que I’entreprise est une entreprise
dynamique et innovatrice de la plus haute qualité. L’entreprise s’engage également a adopter
des pratiques commerciales responsables et durables, ce qui renforce sa réputation et sa
crédibilité dans le monde des affaires.

5 Documentation interne du ’ENIEM, L unité climatisation 2023
6 Documentation interne du I’ENIEM, 2023
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Section 2 : présentation de la méthodologie suivie
Introduction

Dans cette section, nous nous concentrerons sur le cadre méthodologique utilise pour
mener notre étude. Tout d'abord, concernant I'approche utilisée, nous avons opté pour une
approche qualitative afin de mieux comprendre les différents aspects liés a la performance de
I'entreprise "ENIEM".

1 Approche de la recherche
1.1 Approche quantitative’

L’étude quantitative est une technique de collecte de données qui permet au chercheur
d’analyser des comportements, des opinions, ou méme des attentes en quantite.

L’objectif est souvent d’en déduire des conclusions mesurables statistiquement, contrairement
a une étude qualitative.

1.2 Approche qualitative®

L'étude qualitative est une enquéte visant a obtenir des informations détaillées sur les
besoins et le comportement des consommateurs sur un marche cible. Elle differe de I'étude
quantitative dont le but est d'obtenir des données statistiques.

1.3 Approche mixte®

La recherche par méthodes mixtes est une conception de recherche dans laquelle les
chercheurs collectent et analysent des données quantitatives et qualitatives au sein d’une seule
étude pour répondre a leur question de recherche.

Le choix de I’approche : Dans notre étude, nous avons choisi I’approche qualitative
qui nous permet de comprendre et expliquer un sujet a 1’aide d’un entretien.

2 Stratégie de la recherche : étude de cas?®

Il s’agit d’une étude de cas. C’est une méthode utilisée avec I’approche qualitative,
permettant de collecter des données par 1’analyse et la compréhension des caractéristiques du
phénomene a étudier afin de mieux le cerner.

L’¢tude de cas est caractérisé par :

» Une étude approfondie d’une situation, un événement ou un cas spécifique ;

» Moins colteux et plus simple sur le plan logistique, car il ne nécessite pas de
populations ou de conditions de laboratoire importantes ;

> Aide a établir les premiéres hypothéses pour faciliter les enquétes futures.

7 Article « Etude quantitative : définition, techniques, étapes et analyse » scribbr.fr consulté le 08/06/2023 a
12:50

8 Article « Etude qualitative : définition, avantages et méthodes », https:/hubsport.fr consulté 13:20 08/06/2023

® https//www. voxco.com.glob consulté le 09/06/2023 a 05:34.

1 Document « Caractéristiques de 1’étude de cas, méthodologie et exemple-thpanorama » consulté le
09/06/2023 & 7:22.
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> Les phénomenes peuvent étre étudiés en profondeur pour tirer d'autres conclusions.
3 Justification du choix de I'entreprise ENIEM

L’ENIEM est une entreprise industrielle spécialisée dans le commerce extérieur, a
travers I’importation. Elle a une longue expérience dans ce domaine, qui fait aussi référence a
notre theme de mémoire.

4 L’objectif de I’étude empirique

L’objectif de 1'¢tude est de collecte des données concretes e observables a partir de
sources du monde réel afin de tester ou de refuser les hypotheses de recherche.

5 La collecte des données
5.1 Outil de collecte des données

Choisi d’utiliser un guide d’entretien. Qui est un document qui regroupe I’ensemble
des questions a poser et a aborder lors d’une entrevue. C’est une méthode de recherche et
d’investigation.

5.2 Les caractéristiques du guide d’entretien’!

Le guide d’entretien peut prendre la forme d’une succession de questions inscrites
dans un document.

Pour plus defficacité, cela peut étre décrit sous forme de tableau, une colonne est
réservée aux sujets généeraux et l'autre colonne est dédiée aux questions.

Les guides d'entretien ordonnent souvent les questions en utilisant une technique de
sablier, des questions les plus générales aux questions les plus spécifiques.

5.3 Construction de notre guide d’entretien
Il est composé de trois parties :
5.3.1 Partie 01 : Cadre général de ’entreprise
Il s’agit de connaitre ’ENIEM. Ces questions ont été choisies :
- Quelle est la nature de cette entreprise ; quels sont les produits que vous fabriquez ?
- Quelle est votre analyse du marché ?
- Quels sont vos objectifs ?
- Est ce que vous rencontrez des problemes ?
- Quelle est votre situation actuelle ?
5.3.2 Partie 02 : Moyen de financement

Vise a connaitre le moyen le plus utilisé et le plus sécurisé. Ces questions ont été
choisies :

11 Article « Le guide d'entretien : caractéristiques et exemples »,https://www.scribbr.fr.methodologie. Consulté le
09/06/2023 & 11:33.
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- Quels sont les moyens de financement les plus utilisés pour vos opérations ?
- Qui vous offre plus de sécurité a vos opérations ?
5.3.3 Partie 03 : Opération d’importation numéroter le point
Vise a connaitre la procédure utilisée dans leurs opérations. Ces questions ont été choisies :
- Quels sont les pays d’ou vous importez souvent ?
- Quelle est la procédure de cette opération ?
- Quel est le mode de transport utilisé ?
- Est ce que votre entreprise est exportatrice ?
- quels sont les principaux intervenants dans le dédouanement de marchandises ?
6 Méthode d’analyse des données : Analyse du contenu®?

C’est une technique de traitement des donnés. Il s’agit de classifier et dénombrer et
caractériser les éléments qui constituent la signification du texte, d’un discours... qui permet
un prelevement quantitatif ou qualitatif.

6.1 Les caractéristiques de I’analyse du contenu

- Les donnés sont détaillés, et actuels ;
- Les informations sont disponibles a temps. Ajouter une source.

Conclusion

En résumé, cette section méthodologique discute de I'approche, de la stratégie, de la
justification de choix de I'entreprise "ENIEM", de l'outil de collecte des données et de la
méthode d'analyse utilisés dans notre étude. Ces éléments sont essentiels pour garantir la
rigueur et la pertinence de notre recherche sur la performance de I'entreprise.

Section 3 : Analyse d'une opération d'importation de machine a laver
réalisé par I'ENIEM au sien de I'unité Climatisation

Introduction

L'importation de biens et de services est une activité importante pour les entreprises et
les consommateurs du monde entier. L'analyse du processus d'importation consiste a examiner
les différentes étapes de I'importation, de la commande des marchandises a la livraison.

L'objectif ultime de lI'analyse des processus d'importation est d'améliorer I'efficacité et
la compétitivité des entreprises sur un marché mondial de plus en plus concurrentiel.

1 Analyse du résultat de I’entretien
Ici il s’agit des réponses obtenues par I’organisme d’accueil

1.1  Partie 01 : Connaitre I’entreprise « ENIEM »

2 N.SLIMANI, F. TAKABACHET 2021 «Le financement du commerce extérieur par le crédit documentaire »,
Mémoire master, Tizi ouzou.
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Tableau n°11 : Tableau représentatif des résultats du guide de la premiére partie

Questions Réponses
Quelle est la nature de cette entreprise ; | - Société par Action (SPA)
quels sont les produits que vous - Reéfrigérateurs, congélateurs,
fabriquez ? cuisiniére, radiateur & gaz naturel, machine

a laver, chauffe-eau, climatiseurs et armoire
de climatisation.

Quelle est votre analyse du marché - Le produit ENIEM est tres apprécié

? par le consommateur algérien, renommeé par
sa bonne qualité malgré I’existence de la
concurrence déloyale.

Quels sont vos objectifs ? - Satisfaire la clientéle en terme de
qualité et service aprés-vente ;
- élargir la gamme de nos produits;

- Exploration ;
- Réductions des codts des produits.
Est-ce que vous rencontrez des - Augmentation vertigineuse des prix
problemes ? des matiéres premiéres.
Quelle est votre situation actuelle ? - Le produit ENIEM a une bonne

réputation sur le fret sur le marché national,
pourra faire fasse a la concurrence.

- Rupture de stocks des plusieurs
produis sur le marché et ce, par rapport a la
rarete de la maniére premiere pour
I’approvisionner.

Source : conception personnelle et guide d’entretien

Le tableau représente les réponses de I’entreprise ENIEM a différents questions
concernant sa nature, sa situation actuelle, ses objectifs et son analyse de marché.

L’entreprise fabrique une variét¢é de produits tels que les réfrigérateurs, les
climatiseurs, les cuisiniéres, etc. Elle est société par action et elle vise a satisfaire la clientéle
en termes de qualité et de service aprés-vente. Cependant, 1’entreprise rencontre des
difficultés en raison de 1’augmentation des prix des matieres premieres et de la rupture de
stocks de certains produits sur le marché.

L’ENIEM est une entreprise qui répond a la demande du marché par sa production de
divers produit.

1.2 Partie 02 : Connaitre le moyen le plus utilisé par PENIEM

Tableau n°12 : tableau représentatif des résultats du guide de la deuxiéme partie

Questions Réponses
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Quels sont les moyens de financement - Remise documentaire ;
les plus utilisés pour vos opérations ? - Lettre de crédit ;
- Chéque bancaire.

Qui vous offre plus de sécurité a vos - Les procédures de travail de
opérations ? I’entreprise.

Source : conception personnelle et le guide d’entretien

En terme de sécurité, I’entreprise estime que ses propres procédures de travail sont les
fiables pour garantir la sécurité de ses opérations.

1.3 Partie 03 : Connaitre la procédure d’importation de PENIEM

Tableau n°13 : tableau représentatif des résultats du guide de la troisieme partie

Questions Réponses

Quels sont les pays d’ou vous importez | - Zone Europe ;
souvent ? - Pays d’Asie.

Quelle est la procédure de |- Procédure des achats matieres et
cette opération ? composants de 1’entreprise ;

- Procédure de dédouanement de la
marchandise.

Quel est le mode de transport utilise ? | - Maritime (FOB/CFR).

Est ce que votre entreprise | - Oui, aux pays africains.
est exportatrice ?

quels sont les principaux intervenants | - Section transit (Déclarants en douane) ;
dans le dédouanement de marchandises | - Service transport ;
? - Service des douanes.

Source : conception personnelle et le guide d’entretien

L’ENIEM est une entreprise d’import-export des produits d’¢électroménager et qui
travaille avec plusieurs pays différents.

2 Présentation de produit et déclenchement de la procédure
2.1  Presentation de la machine a laver (lave-linge) 07 kg en CKD

La machine a laver entierement automatique est du type a ouverture frontale avec une
capacité de lavage de 07 kg.

Le lave-linge est équipé des dernieres technologies et répond aux normes internationales de
performance, de sécurité et d'environnement. Il dispose d'un design harmonieux, d'un
affichage numérique avec le logo ENIEM, d'une plaque signalétique avec les caractéristiques
techniques et d'une étiquette énergétique. Ses caractéristiques sont :

e Classe énergétique minimale A ;

e Efficacité de lavage minimale A ;
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e Efficacité d'essorage minimale B ;
e Niveau de bruit pendant le lavage et I'essorage ;

e Nombre de programmes : au moins 9 (coton, laine, lavage rapide, lavage a la main,
lavage délicat, programme économique, synthétiques, rincage, essorage).

2.2 Expression du besoin d’achat (demande d’achat interne)

A base du programme de production et des nomenclatures des produits, la Gestion de
Stock, au niveau de l'unit¢ de Gestion Prévisionnelle, va rédiger un programme global
d’approvisionnement PGA.

Le PGA sert a faire ressortir les éléments suivants :
- Stock disponible

- Besoin brut (consommation) ;

- Besoin net.

Apres avoir déterminé le stock disponible et le besoin brut, ’ENIEM procédera enfin
au calcul du besoin net annuel selon la formule suivante :

Besoins Net Annuel = Besoin Brut — Stock Disponible

Une fois que les besoins nets sont calculés et déterminés, une demande d’achat interne
(DAI) est établie en deux exemplaires par le service gestion des stocks et envoye au service
achat pour I’exécution de 1’achat.

Dans notre cas : demande d’achat d’une collection de 10 000 machine a laver FRONT 7kg
1200RPM 220V/50HRZ WHITE modéle MFG70-ES1202.

3 Recherche des fournisseurs
3.1  L’élaboration du cahier charge

Aprés avoir déterminés les besoins de 1’entreprise, le service commercial élaboré un
cahier des charges qui décrit précisément certains conditions auquel le fournisseur doit
répondre, puis envoy¢ a la commissions centrale des marchés pour qu’il le valide ou qu’il le
corrige éventuellement si besoin.

3.2 Consultation et sélection des fournisseurs

Une fois le besoin est déterminé et que la demande d’achat interne (DAI) est suivie
d’une fiche technique, le service Achats peut procéder a une sélection des fournisseurs ;

e Tout marché ou commande annuelle dont le montant est < 4 millions de dinars (4 000
000 DA), fait objet d’une consultation directe des fournisseurs sur la base d’une fiche
technique ;

e Tout marché ou commande annuelle dont le montant est > 4 millions de dinars (4 000
000 DA), fait objet d’une consultation sélective des fournisseurs sur la base d’un
cahier de charge.

Donc ¢a sera une consultation sélective. (annexe01)
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Le service Achats va alors effectuer des consultations sélectives avec ses fournisseurs
habituels (fournisseurs déja homologués de la Short List correspondant au besoin exprimé) en

présentant la DAI et la fiche technique. Et cela se fait par fax ou mail.

Le service commercial procede une consultation sélective en émettant une lettre de
consultation (annexe) pour I’achat de 10 000 machines a laver 7 kg en CKD. Le .0service
achat procede a la consultation des fournisseurs préalablement homologués. Dans notre cas le

service achat consulte :

e Fournisseur 1/chine
e Fournisseur 2 /Corée
e Fournisseur 3 /chine

Chague soumission doit contenir les documents suivants :

e La lettre de consultation

e Le cahier d’charge

e Laconsultation N°UCL 10/2014
e La déclaration a souscrire (annexe02)
e Ladeclaration de probité (annexe03)

Aprés avoir engage des discussions avec les fournisseurs dont les produits ont été agréés avec

des delais de remise des offres, s'ensuit une phase de réception des offres.

3.3  Laréception des offres

A la réception des offres par DHL celles-ci sont presentées, selon le cas accompagnées
des soumissions, elles ont étaient enregistrées dans le registre ad-hoc ouvert a cet effet dans

I’ordre d’arrivée de chaque offre.

. Fournisseur 1 chine
- Montant du marché (C+F) : 2 250 000,00 USD.
- Montant du marché en dinars : 187 640 100,00 DA.

- Mode de paiement : lettre de crédit a Vue.

- Garantie : 1 %.

- Taux de change : 83,3956 du 12/10/2014.
- Port d'embarquement : Chine.

- Délais de livraison : 25 a 35 Jours apres réception L/C.

Tableau n°14 : offre de fournisseurl

Désignation

Qtes

P.U

MT/USD

CVIDA

Machine a laver 7 kg

10 000

225.00

2 225 000 .00

187 640 100.00

Source : dossier traité a 'ENIEM

. Fournisseur 2 /Corée
- Montant du marché (C+F) : 2 402 600,00 USD
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- Montant du marché en dinars : 200 366 268.56 DA
- Mode de paiement : lettre de crédit a 60 jours

- Garantie: 1%

- Taux de change : 83,3956 du 12/10/2014

- Port d'embarquement : coréen

- Délais de livraison : 8 semaines apres réception L/C

Tableau n°15 : Poffre de fournisseur2

Désignation Q tes P.U MT/USD CVIDA
Machine a laver 7 10 000 240.26 2 402 600. 22 | 200 366 268. 56
kg
Source : dossier traité a ’ENIEM
. Fournisseur 3 /chine

- Montant du marché (C+F) : 2 398 900. 00 USD

- Montant du marché en dinars : 200 057 704. 84 DA
- Mode de paiement : lettre de crédit a vue

- Garantie: 1%

- Taux de change : 83,3956 du 12/10/2014

- Port d'embarquement : chine

- Délais de livraison : 50 jours apres réception L/C

Tableau n°16 : ’offre de fournisseur3

Désignation Qtes P.U MT/USD CVIDA

Machine a laver 7 kg 10 000 239. 89 2398 900. 00 | 2007 704. 84

Source : dossier traité a ’ENIEM

3.4  Commissions
3.4.1 Commissions d’ouverture des Plis (PV COP)

Responsable d'initier les offres des fournisseurs intéressés participants les
représentants des différentes entreprises envoient ensuite les dossiers complets a Comité
d'évaluation des offres.

3.4.2 Commission d’évaluation des offres (PVV CEO)

Lorsque cette commission recoit les offres des soumissionnaires de commission
d’ouverture des plis elle procede a I’évaluation des offres. En présence des organismes
suivants : technique, commerciale, qualité et financiére.

Dans notre étude de cas, la séance est présidée par le président de la commission. Et la
commission d’évaluation des offres a procédé a I’étude et a I’évaluation du marché CKD.
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Machine a laver relatif a la consultation sélective qui avait était lance a cet effet. Aprés
étude et analyse, elle établit un classement des offres suivant le baréme de notation qui est la
base de cette opération. La premiére étape étant 1’évaluation technique qui sera noté sur 35
points en se référant aux exigences de I’entreprise et les soumissionnaires sont noté comme
suit :

= Le fournisseur 1 Chine obtient 33.05 points ;
= Le fournisseur 2 Corée obtient 31.16 points ;
= Le fournisseur 3 Chine obtient 31.66 points.

Une évaluation financiére de deuxiéme étape est ensuite effectuée et est notée sur une
échelle de 65 points. 50 points pour le montant du marché CFR, 10 points pour le mode de
paiement et 5 points pour la date de livraison sont pris en compte. Les soumissionnaires sont
évalués comme suit :

Puis vient la deuxiéme étape qui est 1’évaluation financiere qui sera notée sur 65 point, en
tenant compte : du montant de marché CFR noté sur 50 points, du mode de paiement noté sur
10 point et du délai de livraison qui est noté sur 5 points. Les soumissionnaires sont notés
comme suit :

= Fournisseur 1 /chine : montant de marché CFR (50 p) + délai de livraison (5 p) +
modalité de paiement (05 p) = 65.00 point ;

= Fournisseur 2 Corée : montant de marché CFR (46.82 p) + délai de livraison (2.5 p) +
modalités de paiement (5 p) = 59.32 points ;

= Fournisseur 3 chine : montant de marché CFR (46.89 p) + délai de livraison (3 p) +
modalités de paiement (5 p) = 59.89 points.

A l'issue de ces deux étapes, le comité additionnera pour chaque fournisseur les points
obtenus aux deux évaluations pour obtenir une évaluation financiére technique cette notation
se compose de 100 points.

Tableau °17 : Notation techno-financiere

Fournisseur | Note technique 35 pts | financiére 65 pts Total 100 pts
F1 33.05 65.00 98.05
F2 31.16 59.32 90.48
F3 31.66 59.89 91.55

Source : Documents ENIEM (évaluation de la commission).
PV commission d'évaluation des offres N 07/2014 du 13/10/2014
Taux de change du 13/10/2014: 1 USD = 83.3956
3.4.3 Décision de la CEO

La CEO propose d'attribue et le marché au fournisseur 1/chine pour la meilleure offre
technico-commerciale.

Montant du marché : 2 250 000.00 USA en CFR, soit 187 640 100.00 DA.



CHAPITRE III : ETUDE D’UNE OPERATION
D’IMPORTATION REALISE AU NIVEAU DE L’ENIEM

3.4.4 Négociation

Apres avoir regu trois offres F1, F2, F3 l'acheteur entame des négociations pour
obtenir une meilleure offre, en négociant essentiellement le prix, le mode de paiement et le
délai de livraison.

3.5  Lasélection du fournisseur et la gestion de la commande
3.5.1 L’élaboration d’un tableau comparatif des offres

Une fois les offres recues, le service Achats va faire une évaluation comparative a son
niveau, pour en déduire le choix du fournisseur le plus avantageux. Pour cela, il va utiliser un
tableau comparatif des offres (TCO).

(Annexe04) : Tableau comparatif des offres (TCO) des trois fournisseurs F1, F2, F3
numeéroter les annexes. Le TCO fait ressortir I’offre la plus avantageuse : Fournisseur 1/chine
qui parait plus intéressante sur les aspects suivant :

= Lesprix;
= Le délai de livraison ;
= Etle mode de paiement.

3.5.2 Elaboration d'un rapport de présentation

Le protocole préparé par le comité d'évaluation des offres est envoyé au service des
achats, et le service des achats doit établir un rapport de présentation pour confirmer si le
comité d'évaluation des offres confirmera la décision d'envoi au comité d'approvisionnement,
et la structure commerciale doit établir les éléments suivants rapport de présentation : Cela
inclut un tableau de comparaison, PV CEO et PV COP.

Il approuve le projet de contrat de fourniture de 10 000 machine a laver 07 kg de
collection par le fournisseur 1/ chine, indiquant que ces travaux font partie du programme de
production 2015.

Aprés que la Commission délivre un visa au service des achats pour le processus de
commande en confirmant le contrat ou en faisant un rapport confirmant la commande d'achat
aux fournisseur 1.

Le marché est validé comme suit :

=  Supérieur a 01 MDA et inférieur a 40 MDA, les marchés sont examinés par la
Commission des Marchés de I'Unité.

= Supérieur ou égal a 40 MDA, les marchés sont examinés par la Commission Centrale
Marchés de la Direction Générale.

Dans notre cas c’est supérieur
3.6 Le choix de fournisseur

A l'issue du débat engagé suite a la présentation du dossier, les membres de la CCM
valident la proposition de l'unité climatisation de contracter pour le lave-linge avec le
fournisseur 1 Chine.
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Cependant étant une nouvelle source d'approvisionnement et stocks produits finis, les
membres de la CCM recommandent a l'unité Climatisation de placer une présérie de 5000
appareils a titre d'essais, satisfaction, le reste des besoins aupres de ce méme fournisseur.

3.6.1 La réalisation du contrat entre I’acheteur et le fournisseur
3.6.1.1 Etablissement d'une facture d’achat

Apres avoir opté pour le fournisseur 1 Chine, 1’acheteur établit une facture d’achat, sur lequel
est mentionné. L’acheteur transmit un dossier au chef de département qui contient les
documents suivants :

- Lafiche de Vérification

- La facture pro-forma

- Le nom de fournisseur

- Une facture d’achat

- A I’envoi d’une facture d’achat en doit demander au fournisseur de nous informer 48
heures avant I’expédition de la marchandise.

- Réponse aux fournisseurs : apres avoir la fiche de vérification, le responsable de
service achat envoi une réponse aux autres fournisseurs qui n’ont pas eux le marché
avec une justification.

3.6.1.2 Exécution des contrats entre acheteurs et fournisseurs

Le service commercial commence d'abord par établir et rédiger les contrats en
interrogeant les parties prenantes. Le fournisseur doivent lister 'ENIEM représentée par
I'Acheteur, et le Fournisseurs 1 chine représenté par leur Gérant (Vendeur), puis lister et
détailler les clauses contractuelles telles que : Je décrirai ;

- L'objet du contrat ;

- Mode de passation ;

- Les caracteéristiques générales de la machine a laver ;

- Le montant du contrat ;

- La modalité de paiement ;

- Le délai de livraison, et leurs conditions ;

- Les garanties techniques, et les modifications techniques ;
- Les garanties obligatoires, et garanties service apres-vente ;
- Emballage et marquage

- Transport;

- Document d’expédition et d’exportation ;

- Domiciliation bancaire ;

- Assurances, et I'exclusivité ;
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- Durée du contrat ;

- Langue du marché ;

- realisation du contrat, mise en demeure, et force majeure ;
- Droit applicable, et réglement des litiges.

Ce contrat sera alors envoyé au fournisseur sélectionné par mail pour confirmer le
marché¢ avec eux. Une fois qu’il aura validé il devra le signé et le renvoyé a 1’acheteur. Apres
la réception de contrat de fournisseur, le service achat procéde a leur vérification puis les
envois au PDG pour qu’il les signe.

3.6.1.3 L'élaboration d'un bon de commande
Le service Achats peut alors procéder a 1’établissement du Bon de Commande.

Notre bon de commande va comprendre ce qui sulit :

e Ladésignation et les spécifications des produits ;

e L’unité de mesure ; et la quantiteé exigée ;

e Le prix unitaire ; et le montant TTC ; le montant total CPT (Carriage Paid To)

e Le mode de paiement, et le délai de livraison ;

e Le type d’emballage ;

e Le poids net et le poids brut ;

e Le port de destination...etc.
Annexe05 : Bon de commande fournisseur 1 chine

A la réception du bon de commande d’ENIEM, Fournisseur 1 chine va envoyer une
confirmation de commande.

3.7  Le paiement de la marchandise

Une fois I’acheteur a passé la commande et que le PDG est donné son autorisation
pour I’ouverture d’une lettre de crédit le service achat entame une étape importante qui est la
domiciliation bancaire a la base d’une facture pro forma ou d’un contrat, et elle s’effectue
comme suit : I’acheteur remplira la demande d’imputation bancaire (DIB) qui contient les
mentions suivant :

- Nom et adresse du fournisseur ; fournisseur 1 chine

- Numéro de bon de commande ; facture pro forma n du 30/11/2014
- Mode de paiement ; lettre de crédit a vue irrévocable et confirmé

- Montant de la marchandise ; 1 125 000. 00 USD CFR

- Tarif douanier. 84 50 12 20
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Afin de détenir la marchandise, I'importateur doit certifier a la banque (BEA) qu'il
dispose des originaux de la marchandise. Dans notre cas, I'acheteur demande I'ouverture d'une
lettre de credit irrévocable et confirmée une fois le débit et I'exécution effectués.

Celui-ci sera accompagné d'une facture pro-forma engageant les deux parties. Des que
la banque recoit la demande d'ouverture du Credoc, elle vérifie d'abord si le prélévement a été
effectué et renseigne la facture et les informations contenues dans la demande. Apres
veérification, la banque publie le Credoc et en informe I'Acheteur en adressant a I'Acheteur un
document attestant de la publication du Credoc.

3.8 Expédition et assurance des marchandises
3.8.1 Expédition des marchandises

Le Fournisseur est responsable d'informer le Client (ENIEM) de I'expédition des
Marchandises au moins 48 heures avant I'expédition et de notifier :

- La date d’embarquement ;

- Le montant ;

- Le port d’embarquement ;

- Le port de destination ;

- Le nombre de palette ;

- Le poids brut de marchandise ;
- Nom du navire ;

Mais aussi la liste des documents réceptionnés et qui sont :

e (8 factures originales commerciales ;

e 03 connaissements Bill of lading (annexe06)
e 02 certificats d’origine ; (annexe07)

e 04 listes de colisage ; (annexe08)

Par conséquence, 1’entreprise se rend a sa banque BEA pour I’endossement et le retrait
des documents.

3.8.2 Le contrat d'assurance

Assurance pour protéger les marchandises des risques éventuels liés au transport. Deés
réception de l'avis d'expédition, l'acheteur souscrira une assurance couvrant les risques
pouvant affecter les marchandises pendant le transport. L'ENIEM assure ses produits au
niveau de la SAA (Caisse Algérienne Des Assurances et des Prévoyances).

Cela se fait par le biais d'un avis alimentaire (annexe09) 48 heures avant I'expédition
contenant les informations suivantes : numéroter les annexes

e Type d'assurance : Tous risques ;
e Contrat d'assurance : Contrat d'adhésion ;
e Taux d'assurance maritime 0.12%.
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C'est ainsi que les montants d'assurance sont calculés et fixés. Une fois cette opération
effectuée, deux exemplaires de I'avis alimentaire seront délivrés, lI'un restant au niveau de la
publicité et I'autre envoyé a I'organisme d'assurance.

Lorsque le dossier de la marchandise arrive a la Banque Extérieure d'Algerie (BEA), la
BEA prépare un document accusant réception de la marchandise et I'envoie a U/C (Annexe).
Si vous étes invité a signaler une collecte des documents, votre notification contiendra les
informations suivantes :

- Ladate de réception du document ;

- Description du produit.

- Les frais de transport que le climatiseur doit supporter.

- Liste des documents originaux recus par le fournisseur : facture originale,
connaissement, certificat d'origine (annexel0), liste de colisage, EUR1 (Certificat de
circulation de I'Union européenne).

Aprés avoir recu l'accusé de reception au moment de l'achat, I'Acheteur demande au
service comptable d'émettre un Ordre de Virement Bancaire (BEA). Cet ordre de transfert
contient les informations suivantes :

e Nom et adresse du fournisseur
e Numéro de virement fournisseur
e Le montant de marchandises.

Lorsque l'acheteur recoit lI'ordre de virement, il le soumet a la banque. Celui-ci
délivrera un document pour procéder au dédouanement des marchandises.

4 Le dédouanement et réception de marchandises

A Tarrivé des marchandises au port d’Alger, ’ENIEM doit passer par la compagnie
maritime en premier lieu puis par la douane comme suit :

Les documents nécessaires pour le dédouanement d’une marchandise ;

> Délivreé par le fournisseur : numéroter
- Facture commerciale ;
- Connaissement Bill of lading ;
- Liste colisage ;
- Certificat de conformité ;
- Certificat d’origine.

> Délivré par la compagnie d’assurance :
- Avis d’aliment.
> Délivré par la compagnie maritime

- Avis d’arrivé.
4.1 Premiére étape I’échange de document

Aprés que I’ENIEM ait regu I’avis d’arrivé de la marchandise, I’entreprise remettra a
la compagnie de transport maritime le B/L (bill of lading) a son nom, ou a I’ordre de la BEA.



CHAPITRE III : ETUDE D’UNE OPERATION
D’IMPORTATION REALISE AU NIVEAU DE L’ENIEM

Cependant, il a été "agréé" au nom de I'ENIEM accompagné d'un cheque de paiement des
frais de transport et d'expulsion au transporteur s’appelle chéque frais maritime e chéque
caution. Cette derniére délivre a 'ENIEM un bon a délivré de livraison (BAD) par lequel la
marchandise est retirée du port et acheminée vers l'entrep6t de I'entreprise.

4.2 Deuxiémes étapes établissement de la Déclaration Simplifiée de Transit routier
DSTR

Le transitaire établi une DSTR (annexell) pour faire un transfert de la marchandise du
port vers I’entrepot privé de ’ENIEM sous escorte douaniére. Le transfert doit se faire dans
un délai de 15 jours.

Escorte : C’est I’accompagnent de la marchandise durant son tragi par un agent de douane.
Accompagner pour guider, surveiller, protéger.*®

Les exemplaires de la DSTR :

- Exemplaire de départ ;

- Exemplaire de destination ;
- Exemplaire bon a délivrer ;
- Exemplaire retour.

Les documents nécessaires pour la DSTR :

Facture commerciale ;
- Avis d’arrivé ;
Connaissement ;

Bon a délivre.

Remarque : Délais de 1’avis d’arrivé jusqu’a la DSTR es 15 jours, et faute de quoi paiement
d’une amande de 50 000 DA.

4.3 Troisieme étape le tarif douanier

C’est I’ensemble des regles e conditions exigé par 1’administration de douane il
contient 21 section et 99 chapitres.

4.4 Quatrieme étapes Entreposage 3301 déclaration de mise a P’entrepdt privé de
I’entreprise

3301 régime fait entrée la marchandise a I’entrep6t avec les documents suivants :
= Facture commerciale

= Connaissement
= Avis d’arrivé
= Exemplaire destination (DSTR)

= Délais de régime (DSTR vers 3301 es 15 jours accordé par la douane)

13 Dictionnaire de frangais « LE ROBERT », EDIF2000, p.155.
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Pour déclarer que la marchandise est dans 1’entrepdt d’ENIEM. Et le déclarant il établira
alors un dossier comportant ces documents.

4.5 Cinquiémes étapes la déclaration de mise a la consommation 1033

1033 c’est le régime de dédouanement de marchandises en payant droits et taxes.
Apres le paiement des droits e axes un bon a enlevé délivré par la douane e ce dernier ne
permet de faire sortir la marchandise de 1’entrepot sous vers le magasin.

Avec des documents nécessaires qui sont :

= Facture commerciale ;

=  Avisd’arriveé ;

= Connaissement ;

= Exemplaire déclarant (DU) ;

= Délais de régime 3301 vers 1033 le délai accordé par la douane est d’une année.

DU : La déclaration unifié (Annexel2).

L’administration de douane (CNIS) centre nationale informatique statistique a crée un
logiciel appelé le S.I.G.A.D systeme informatique gestion automatique douaniére, qui permet
I’identification des marchandises entrée ou sorti du territoire nationale.

Les exemplaire de la DU :

= Exemplaire douane ;

= Exemplaire déclarant ;
= Exemplaire banque ;

= Exemplaire retour.

Tout ce dossier sera transmis a la douane qui procéde au calcul des droits et taxes que
ENIEM doit payer.

4.6 Calcule des droits et taxes

Montant : 126 304 USD, Assurance : 18 171 DA ,FRET : CFR
Taux de change : 140.3820 DD : 15%

TVA :19%

¢+ Calcule le droit de douane (DD)
% Calcule TVA 4.6.
% Calcule DD

Calcule d’abord la CAF : Prix + assurance.
Converti : le prix * Taux de change = 126 304 * 140.3820 = 17 730 808 DA.
CAF : le montant converti + assurance = 17 730 808 + 18 171
CAF =17 748 979.
e DD :CAF *le taux DD
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DD = CAF x 15+ 100 = 2 662 346 DA.

Calcule TVA

TVA = Assiette TVA * taux TVA

Assiette TVA = CAF + DD =17 748 979 + 2 662 346 = 20 411 395 DA.
TVA =20411395x 19 + 100 = 3 978 151 DA.

DD et Taxes = DD + TVA =2 662 346 + 3 878 151 = 6540 497.

5 La réception de la marchandise

La gestion des stocks réception va établir un « bulletin de réception » pour le service
achat qui contient la quantité e la qualité.

A la base de ce bulletin, la machine a laver va entrer au service inspection qualité.
5.1 Service quantité

Sert a compter le nombre réel de la marchandise par apport a la facture.
5.2 Service inspection qualité

Il va prendre un échantillon, du CKD et faire un essai.
Conclusion

En conclusion, I'achat de la collection de 10 000 machines a laver 7 kg a nécessité une
série d'étapes bien définies et de procédures rigoureuses, depuis I'analyse des besoins jusqu'a
la réception de la marchandise. L'ENIEM a mobilisé différentes unités et commissions pour
évaluer les offres des fournisseurs, sélectionner le meilleur parmi eux et finaliser un contrat
d'achat en bonne et due forme.

Les étapes de dédouanement, de transit, d'entreposage et de réception ont également
été rigoureusement planifiées et exécutées pour garantir la qualité et la conformité de la
marchandise livrée. Ce processus rigoureux garantit que I'ENIEM dispose d'une machine a
laver de haute qualité pour répondre aux besoins de ses clients tout en respectant les normes
de sécurité et d'environnement.



Conclusion générale

Les échanges économiques internationaux s'expliquent d’abord par le fait que
certains pays ne peuvent pas produire les biens dont ils ont besoin, ou les produisent en
quantités insuffisantes. Alors ils essaient d'obtenir des choses ailleurs qui ne sont pas
disponibles localement. Plus la vie économique devient complexe, plus la variété des
biens produits est grande, plus le commerce international devient important, car il
devient de plus en plus impossible pour la plupart des pays de couvrir la gamme
complete des produits.

Cette étude de cas s'inscrit dans un contexte professionnel ou les entreprises
cherchent a résoudre des probléemes spécifiques ou a améliorer leur fonctionnement
interne. L'étude de cas consiste a analyser en profondeur un cas spécifique pour en tirer
des enseignements et des stratégies applicables a d'autres situations similaires. Cette
étude de cas en particulier vise a analyser les pratiques de gestion des ressources
humaines dans une entreprise donnée, en vue de proposer des recommandations
d'amélioration et d'innovation.

Au niveau theorique, il est important de comprendre les differents processus de
transaction dans le commerce extérieur et comment les contréles commerciaux
garantissent le bon déroulement des transactions commerciales. Niveau pratique :
Savoir comment cette entreprise opere ou importe des opérations a I'étranger en se
basant sur des exemples qui ne se font pas au sein de I'ENIEM.

Notre étude pratique sur « le suivi du processus d'importation dans une ENIEM
au niveau de I'entreprise » nous a permis de comprendre la progression de ce processus
depuis la nécessité d'importer des marchandises jusqu'au stockage des stocks.

Chaque étape du processus d'une transaction d'achat a I'importation est importante,
aucune étape n'est plus importante que les autres, mais elles se complétent. Une
mauvaise compréhension des besoins et une mauvaise détermination des besoins par
les services achats peuvent entrainer des pertes importantes pour une entreprise. En
outre, une mauvaise sélection des fournisseurs, des méthodes de paiement, des modes
de transport, une assurance appropriée pour les marchandises importéees et des régimes
tarifaires inadéquats peuvent menacer la compétitivité d'une entreprise.

L'ENIEM, comme toutes les entreprises algériennes exercant des activités
d'importation, a besoin de mieux comprendre et maitriser les normes et les techniques
du commerce international.
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Résumé

Le développement du commerce extérieur nécessite non seulement de choisir les moyens
de paiement les plus sdrs pour les transactions commerciales internationales, mais aussi de
maitriser les mécanismes et procédures de financement.

En effet, diverses techniques de paiement international (crédits papier, virements papier)
ont été introduites.

Notre intérét de recherche réside dans I'étude des processus du processus d'importation,
depuis la notification des exigences jusqu'au paiement des marchandises importées. Une étude de
cas pratique réalisée au niveau de I'organisation d'accueil a permis de mieux comprendre les
processus et le role de chaque participant aux opérations d'importation. Les mots-clés sont
commerce extérieur, commerce d'importation, crédit documentaire, transfert documentaire.

Summary

The development of foreign trade requires not only choosing the safest means of payment
for international commercial transactions, but also mastering financing mechanisms and
procedures. Indeed, various international payment techniques (paper credits, paper transfers)
have been introduced.

Our research interest lies in studying the processes of the import process, from
notification of requirements to payment for imported goods. A practical case study carried out at
the host organization level provided a better understanding of the processes and the role of each
participant in import operations.

The key words are foreign trade, import trade, documentary credit, and documentary
transfer.



	‎F:\akouuuuuul\UNIVERSITE MOULOUD MAMMERI DE TIZI.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\rem+ded+sommaire.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\Introduction générale.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\Chapitre I.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\Ch II KARIMA.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\mémoire karima CHAPITRE III.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\conclusion générale.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\Bibliographie.pdf‎
	‎F:\akouuuuuul\Table des matières.docx‎
	‎F:\akouuuuuul\Résumé mémoire .doc‎

