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> Liste des abréviations

CI : Commerce International.

CE : Commerce Extérieure.

FMI : Fond monétaire international.

OMC : Organisation Mondial de Commerce.

GATT: General Agreement on Tariffs and Trade.

CNUCED : La Conférence des Nations Unies sur le Commerce et le Développements.
SGP : systeme généralisé des préférences.

BM :La banque mondial.

BIRD :La Bangue International pour la Reconstruction et le Développements.
AID : Association Internationale pour le Développement.

SFI1 : Société Financiére International.

HOS :Heckcher, Ohlin et Samuelson.

OCDE : L’Organisation de Coopérations pour le Développements Economique.
PME : Petites et Moyennes Entreprises.

EORI: Economic Opérator Registration and Identification.

ULD : UnitLoad Service ou Unité de chargements.

CIV : Conditions Internationales des Ventes.

DAP: Delivered At Place.

EXW: Ex Works.

FCA: Free Carrier.

CTP: Carriage Paid To.

DAT: Delivered At Terminal.

CIP: Carriage and Insurance Paid.

DDP: Delivered Duty Paid

FAS: Free Alongsi de Ship.

CFR: Cost and Freight.

FOB: Free on Board.

CIF:Cost, Insurance and Freight.

TCO :Tableau Comparatif des Offres.



BID BOND : Garantie de soumission(garantie d’offre).

SBLC: Stand by Lettre of Creédit.

BNA:Banque National d’Algérie.

BADR : la Banque de L’agriculture et du Développements Rural.
USD : Dollar Américaine.

DA : Dinar Algérien.

DI :Domiciliation délai normal « inférieure a 6 mois ».

DIP :Domiciliation délai spéciale « supérieure a 6 mois ».

DOD :Directions des opérations documentaires.
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Introduction

Depuis le début du XVIII ®siécle, le commerce extérieur connait une expansion
fulgurante, favorisant la généralisation des échanges internationaux. Motivé par la satisfaction
des besoins nationaux et I’exploitation des avantages comparatifs, les agents économiques
sollicitent de plus en plus de produits via des voies aériennes, maritimes et terrestres. Cette
dynamique s’inscrit dans un contexte marqué par I’accroissement de la population, I’¢lévation
du niveau de vie, ’augmentation de la demande mondiale et I’expansion des marchés
internationaux.

Les théories du commerce international présentent les échanges commerciaux comme
solution au concept de développement: selon 1’économiste britannique Adam Smith,
I’échange permet alors de satisfaire les besoins en permettant aux individus d’obtenir ce qu’ils
veulent sans nécessairement avoir a le produire eux-mémes.

Le commerce international regroupe tous les échanges de biens et de services entre
agents résidant dans des zones économiques différentes, car aucun pays, aussi puissant et
développé soit-il, ne peut garantir une position mondiale sans commerce.

L’Algérie, comme tous les pays, n’est plus isolée du monde des échanges, et son
ouverture sur I’économie de marché permet 1’importation et I’exportation aux entreprises.

Le commerce international est caractérisé, aujourd’hui, par une forte expansion et une
croissance plus rapide que celle de la production mondiale, suite a 1’élargissement des
marchés aux dimensions régionales et méme mondiales, et au processus de mondialisation de
I’économie qui engendre I’interdépendance poussée des intéréts a 1’échelle internationale.

Les échanges commerciaux entre les opérateurs économiques de différents pays ne
cessent d'augmenter.

Une bonne connaissance des éléments fondamentaux des opérations du commerce
international est indispensable pour limiter ces risques et faire face aux éventuels conflits.

L’ Algérie, en tant que pays en développement, accorde une importance stratégique au
développement du commerce extérieur afin de diversifier son économie et réduire sa
dépendance aux hydrocarbures.

Dans ce contexte, le role des banques publiques est primordial pour accompagner et
soutenir les entreprises algériennes dans leurs activités a 1’international.

Effectivement, ces dernieres remplissent plusieurs missions clés dans le suivi et la
facilitation des opérations de commerce extérieur : elles mettent & la disposition des
entreprises exportatrices et importatrices une gamme de produits de financement adaptés, tels
que crédits documentaires. Cela permet de soutenir la compétitivité des entreprises sur les
marches internationales. Facilitant les transactions commerciales a I’export et a I’import.

Enfin, elles mettent en place des procédures rigoureuses de suivi et de contréle des
opérations de commerce extérieur afin d’assurer de leur conformité avec la réglementation en
vigueur.
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¢ Problématique :

L’objectif de cette étude est d’analyser comment la Banque Nationale d'Algérie (BNA) aide et
finance les opérations de commerce extérieur.

Ceci nous améne a se poser la question principale suivante :

» « Comment la Banque Nationale d’Algérie effectue-t-elle le suivi des opérations
du commerce extérieur en particulier a travers les lettres de crédit
documentaire ? »

De cette question principale découle d’autres questions secondaires, a savoir :

e Quelles sont les différentes opérations de commerce extérieur ?

e Quels types de crédit les banques offrent pour financer ces opérations ?

e Comment la BNA traite les dossiers des opérations de crédit documentaire, surtout a
I'importation, a son agence de Tizi-Ouzou ?

% Le choix du sujet

Le choix de sujet de recherche se justifie par sa pertinence dans le cadre général de notre
formation, tout en permettant d’approfondir nos connaissances théoriques et de les mettre en
pratique. Nous avons choisi d’étudier le suivi des opérations de commerce extérieur par les
banques publiques algériennes, un sujet crucial pour comprendre les mécanismes et les défis
associés a la gestion des transactions internationales dans le secteur bancaire.

s L’objectif de travail :

L’objectif principal de notre recherche est d>Analyser le déroulementd’une opération
d’importations par crédits documentaire au sien de Banque Nationale d’Algérie 583 Tizi-
Ouzou

+ La demarche méthodologique

La méthodologie de ce travail s’articule autour de deux axes : La recherche documentaire
ou bibliographique, grace a cette derniere divers documents ont été constitués (les mémoires
de nos prédécesseurs, les ouvrages, les revues et articles ainsi que certains sites internet), cette
méthode nous a permis d’enrichir nos connaissances et donc d’exposer le cadre théorique
relatif & notre objet de recherche ; avec une application sur le terrain a travers un stage
pratique au sein de la Banque Nationale d’Algérie

« Structure du mémoire

Pour atteindre les objectifs tracés, et en vue d’apporter une réponse a la question
principale posée ainsi qu’aux questions secondaires, nous avons opté d’articuler ce présent
travail autour de trois chapitres :

Le premier chapitre portera sur : « Présentation de commerce international ».



Introduction générale

En ce qui concerne le second chapitre, il sera intitulé comme suit : « Opérations relatives
au commerce extérieur ».

En fin, le troisieme et dernier chapitre abordera : « Le suivi des opérations de commerce
extérieur par la Banque Nationale d’ Algérie »



Chapitre | :

Présentation du Commerce International
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Introduction :

Le commerce international correspond a 1’ensemble des flux de marchandises (biens)
entre des espaces économiques de nationalités différentes.’

Ce chapitre vise a présenter le commerce international dans son sens étroit et est
subdivisé en trois sections, La premiére section aborde le concept de commerce international
et son évolution, tandis que la deuxiéme section explore le fonctionnement du commerce
international. Enfin, la dernieére section se concentre sur les opérations du commerce
extérieure « CE ».

Section 01 : Le Commerce International et son Evolution

Cette section, vise en premier lieux a donner une vue d’ensemble sur le commerce
international, et en deuxiéme lieux présenter son évolution.

1. Définition du Commerce International

Le commerce international est I’échange de biens, de service et de capitaux entre pays. Il
implique Dl’achat et la vente de produits et de services a I’étranger, ainsi que de
I’investissement transfrontalier. Le commerce international est favorisé par la mondialisation,
les progres technologiques et les politiques économiques qui encouragent les échanges
internationaux. Il peut se faire entre des entreprises, des gouvernements ou du particulier, et
peut prendre la forme de transaction bilatérale ou multilatérale?

Au sens strict, le commerce international correspond a I’ensemble des flux de
marchandises (biens) entre des espaces économiques de nationalités différentes”.

Au sens large, le commerce international correspond a I’ensemble des flux de
marchandises (biens) et de services entre au moins deux pays.

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).

En termes simples, le commerce international désigne les échanges de marchandises et/ou
de services entre plusieurs pays. Ces échanges commerciaux peuvent également se faire entre
un pays, ou un espace économique, et le reste du monde®.

Il est important de différencier entre la notion de commerce international et celle du
commerce extérieur, méme si les deux sont souvent considérées comme synonymes.

Le commerce extérieur, est I'ensemble des échanges de biens et de services et de capitaux
entre les résidents d'un pays et ceux d'autres pays. Il impliquel'importation et I'exportation de

'Alaoui Mostafa publier le 11janvier 2023, « définition du commerce international », fr.scribd.com, page 1
consulter 07/06/2024.

2Jaime de Melo — Jean — Marie Grether, commerce international « théorie et application », édition Boeck, Bruxelles 1997.P7
*https://fr.scribd.com/presentation-La-logistique-et-le-commerce-international consulter le 14-02-2024

*https://www.esce.fr/fag/quel-est-le-role-du-commerce-international/
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biens et de services, ainsi que les investissements directs a I'étranger et les transferts des
capitaux’.

2. Evolutions du commerce international :

Le commerce international, déja crucial au XIXe siecle, a prospéré depuis 1945, tant en
volume qu'en valeur, accompagné de changements dans la structure des échanges et des
produits.®

2.1. Expansion des Echanges Internationaux depuis 1945 :

Depuis 1945, les échanges internationaux ont augmenté a un rythme plus rapide que la
production mondiale, stimulés par la création d'organisations internationales favorisant le
commerce telles que le GATT puis I'OMC, le FMI et la Banque mondiale.’

2.1.1. Transformations majeures de 1990 & nos jours :®

La période depuis 1990 a été marquée par des événements et transformations significatifs
dans le commerce international, notamment :

- Une relocalisation du centre d'impulsion du commerce vers les pays du sud.
- Une croissance des exportations des pays en développement.
- Des années de forte augmentation des échanges, particulierement entre 1994 et 1998.
- Les effets de la crise économique de 1998 sur les pays émergents.
- Les stratégies axées sur le faible colt de la main-d'ceuvre adoptées par les pays
émergents pour attirer les multinationales.
2.1.2. Complexification des Chaines de Valeur et Crise de 2008-2009 :

Cette période a également vu une complexification des chaines de valeur, avec
I'intervention de plusieurs intermédiaires et une multiplication des échanges entre les pays.
Cela a conduit a une augmentation significative du commerce extérieur jusqu'a la crise de
2008-2009, qui a brusquement stoppé cette dynamique.’

2.1.3. Impact de la Crise Sanitaire Mondiale depuis 2022 :

Depuis 2022, I'économie mondiale a été touchée par une crise sanitaire liée a la
diffusion du virus COVID-19. Les mesures de restriction adoptées par les pays ont entrainé de
graves perturbations dans le commerce international, avec une forte perturbation des chaines
logistiques et une difficulté d'approvisionnement en matiéres premieres et produits finis. En
réponse, les pays ont commencé a mettre en place des politiques de relocalisation pour limiter
leur dépendance économique vis-a-vis de I'étranger.™

*BETTONE ALAIN, CAZORLA ANTOINE, DOLLA CHRISTINE, DRAI ANNE-MARY, dictionnaire des
sciences. Economiques, 2e édition, Editeur Armand Colin, Paris, 2007, page 60

® http://www.la revenche-des-ses.fr « L’évolution des échanges internationaux » consulter le 22-02-2024

" Mémoire fin de cycle K, Y le 13-07-2023 « Procédure de dédouanement d’une opération d’importation de
pieces de machine au sein de I’agence transit » Université Mouloud Mammeri, page 15. Consulter le 15-02-2024
|MUCCHILLI JEAN-LOUIS, op cit , Page32

*MUCCHILLI JEAN-LOUIS, op cit, Page33
®https://www.banquemondiale.org/fr/news/press-release/2020/06/08/covid-19 consulter le 15-02-2024
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Figure N°01: Evolution of world trade 1950- 2022
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Source :https://www.wto.org/french/thewto f/thewto f.htm « Evolution du commerce dans le cadre de ’'OMC :
statistiques utiles ».

La valeur du commerce mondial s'est envolée et est aujourd'hui pres de 400 fois plus
élevée qu'en 1950.™

L’évolution du commerce international refléte une interconnexion croissante entre les
¢conomies mondiales, propulsée par I’innovation technologique, les politique commerciales et
les changements dans les préférences des consommateurs.

Yhttps://www.wto.org/french/thewto f/thewto f.htm « Evolution du commerce dans le cadre de 'OMC :
statistiques utiles ».
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Section 02 : Le Fonctionnement du Commerce International

Le commerce international, enraciné dans les théories economiques des précurseurs et
des organisations régissant les échanges entre nations, repose sur un systeme d'informations
unifié. Les idées des créateurs d'’Adam Smith, David Ricardo ainsi que Heckcher, Ohlin et
Samuelson ont modelercette évolution.

Adam Smith a abordé le concept de la théorie de I'avantage absolu, tandis que Ricardo
a développé la théorie des avantages comparatifs. Heckcher, Ohlin et Samuelson ont élargi la
théorie du commerce international basée sur les avantages comparatifs des ressources et des
facteurs de production entre les nations, contribuant ainsi a un systéme d'échange mondial
plus complexe et interconnecté.

1. Les Théories du Commerce International
1.1.La théorie d’avantage absolu d’Adam Smith

En 1776, Adam Smith publie son célébre ouvrage (Recherches sur la nature et les causes
de la richesse des nations). Selon Smith, la division du travail permet d’augmenter la
productivité des individus et des entreprises. Et explique 1’échange entre les pays par des
différences des couts de production, par comparaison des couts absolus.*?Les uns et les autres
¢tant plus productifs dans leur domaine respectif, la quantité¢ de biens produits s’accroit, et
leur colt diminue. Pour étre viable, cette spécialisation suppose toutefois qu’il y ait des
échanges entre les producteurs ; autrement, chacun d’eux devrait produire ce qui est
nécessaire a sa propre subsistance™®

1.2. La Théorie de I’avantage comparatif du David Ricardo en 1817

Dans (les principes de I’économie politique et de 1’imp6t), David Riccardo pousse plus
loin la réflexion amorcée par Adam Smith en proposant le principe de I’avantage comparatif.
Selon ce principe, un pays a 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.Théorie des colts relatifs de HOS

Cette théorie a été approfondie au XXe siécle par les économistes Heckcher, Ohlin et
Samuelson qui ont cherchés a comprendre les différences de colts comparatifs entres les pays
et a appliquer, dans leur théorie du commerce international, les principes de [’analyse
marginaliste. Ils ne raisonnent plus dans le seul cadre de colts mesurés comme précédemment
par des écarts de productivités de 1’unique facteur de travail. Ils expliquent I’échange
international par I’abondance ou la rareté relative des divers facteurs de production dont sont
dotés les pays. En fonction de la loi économique simple qui consiste a dire que tout ce qui est
rare est cher, une économie doit se spécialiser dans les activités qui réalisent le plus
intensement le facteur de production dont elle dispose en abondance. Elle a intérét a exporter

12Michel, le commerce international, édition LA DECOUVERTE, Paris,2003, p 25

PPANET-RAYMOND (A). ROBICHAUD (D), «le commerce international : une approche nord-américaine »
édition cheneliére Education ; canada, 2005, p11

“http://www.lemonde.fr consulter le 06-06-2024 & 20 :40
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ces biens et a importer ceux qui utilisent le facteur de production pour lequel elle est le moins
bien dotée™

1.4 Paradoxe de W. Leontief
Wassili Leontief (1906-1999), prix Nobel en 1973, teste en 1954 la validité empirique du

modele HOS (Heckscher-Ohlin-Samuelson), qui explique les déterminants du commerce
international : chaque pays aurait intérét a se spécialiser dans les productions qui incorporent
massivement le facteur dans lequel il est le mieux doté (capital ou travail, facteurs naturels).
Leontief s'intéresse a la structure du commerce extérieur des Etats-Unis, pour vérifier cette
approche dite « des dotations factorielles ». Il analyse alors le contenu en capital et en travail
des exportations américaines. Or le résultat est linverse de celui espéré : les Etats-Unis
exportent massivement des biens largement dotés en facteur travail et importent des biens plus
capitalistiques. Le paradoxe fut alors expliqué en termes de division du travail qualifié et non
qualifié. Les américains seraient riches en travail qualifié.

1.5 La nouvelle théorie du commerce international avec PAUL KRUGMAN *°

Elle s’est achevée a la fin des années 70, apparait comme une suite au model HOS qui
n’arrive pas a expliquer 'importance du commerce international interbranche (importation et
exportation d’un méme produit) et I’existence des échanges entre les pays développés dont les
dotations factorielles sont proches.

Les théories précédentes considérent que le marché est parfait, mais PAUL KRUGMAN, un
des fondateurs de la nouvelle théorie du Cl, démontre le contraire, en mettant en évidence le
role majeur que jouent les différents facteurs qui rendent ce marché imparfait. Il distingue
entre variations ;

a. Les rendements d’échelle croissant

Les théories précédentes considérent que les rendements d’échelle sont constants. Dans ce
cas, la spécialisation des nations est déterminée par :

— La variation des techniques utilisées (RICARDO) ;

— La variation des dotations relatives des facteurs de production (HOS).

La nouvelle théorie distingue entre les économies d’échelle internes et les économies
d’échelle externes

» Dans le cas d’économies d’échelles internes

La production est influencée par la taille de la firme. Ce qui conduit a la disparition de la
concurrence.

Supposons deux pays A et B, ne sont distingués que par le taux de salaire, donc par le co(t de
production.

Supposons que le taux de salaire de A est plus élevé que celui de B. Dans ce cas le commerce
international conduit a la disparition de la firme localisée en A tandis que la firme se trouvant
en B approvisionnera les deux pays. Si tous les marchés sont comme ¢a, chaque bien ne sera
produit que par une seule firme.

> Mémoire de fin d’études IBELAIDENE (S), IDJOUBAR (G), IRATEN (S), 2013 « le financement, risques et
garanties du commerce international, crédit documentaire », université de Bejaia.p24

18 Economic and Political Weekly, « Trade theorie despite Krugman », par Jomo K. S, Rudiger VVon Arnim,
page 29, le 06 décembre 2008. Consulté le 29juin2024 a 21H00
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» Dans le cas d’économies d’échelles externes

L’efficacité de la firme est influencée par la taille du secteur. Dans ce cas elles peuvent
garder la méme taille et voir leurs colts de production diminué suite a une augmentation de la
production globale, car le codt unitaire de production dépond de la taille du secteur, et non pas
spécialement de celle de la firme.

Ainsi une nation entrée la premiére dans la production d’un bien donné ne pourra pas étre
concurrencée par une autre avantagée uniquement par un faible taux de salaire.

b. La différenciation des produits

Les hypotheses traditionnelles supposent que les produits sont homogenes. Seulement la
nouvelle théorie repose sur le fait que le consommateur différencie les produits. Alors sur le
marché, les firmes utilisent tous les moyens disponibles pour se distinguer de la concurrence.
Ce qui peut amener le consommateur a préférer un produit extérieur alors qu’il existe déja a
I’intérieure tout simplement parce qu’il est différent. Et c’est cela qui explique le commerce
international interbranche.

2. Les Institutions du Commerce International
2.1.1’Organisation Mondiale du Commerce (OMC)

L’organisation mondiale du commerce £a été créée a Marrakech a la cloture des travaux
de I’Uruguay Round, en 1993, mais elle n’est entrée en fonction qu’au lerjanvier 1995%.

L'Organisation mondiale du commerce (OMC) est la seule organisation internationale a
vocation mondiale qui s'occupe des reégles régissant le commerce entre les pays. Au cceur de
I'organisation se trouvent les Accords de 'OMC, négociés et signés par la majeure partie des
puissances commerciales du monde et ratifiés par leurs parlements. Le but est de favoriser
autant que possible la bonne marche, la prévisibilité et la liberté des échanges.*®

Les objectifsde I’OMC ¢épousent ceux du GATT mais avec, en plus, I’ambition d’arbitrer
efficacement les conflits commerciaux entre pays membres. *°

2.2.La Conférence des Nations Unies sur le commerce et le développement
(CNUCED) :

Elle a pour vocation d’améliorer la participation des pays les moins développés au
commerce international. La CNUCED devient le lieu privilégié du dialogue Nord-Sud, elle
est a ’origine du systeme généralisé des préférences (SGP), des accords par produit pour la
stabilisation des cours, du code de conduite maritime pour le partage des lignes et des accords
sur des montants des aides publiques au développement®.

2.3.L’Organisation de Coopération pour le Développement Economique (OCDE) :

Yhttps://www.wto.org ; consulté le 15-02-2024 418h.35min.

Berege par : les négociations du Cycle d'Uruguay (1986-1994)a Geneve, Suisse le : ler janvier 1995
https://www.wto.org/french/thewto f/thewto f.htm « Evolution du commerce dans le cadre de 'OMC :
statistiques utiles » consulter le 07/06/2024

'% Bertrand Blancheton, « Maxi Fiche de science Economique » édition DUNOD, paris 2009, p214.

20 www.unctad.org consulté le 16-02-2024 a 12H33mn.
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L’OCDE, instituée au lendemain de la seconde guerre mondiale pour faciliter la
reconstitution de I’Europe dans le cadre du plan de Marshall, est devenue un centre d’étude et
d’analyse des politiques économiques mises en ceuvre par les principaux pays développés21

2.4. Les organismes pour financer les échanges :

Les organismes qui interviennent dans les transactions internationales et financent les
échanges extérieurs sont :

2.4.1. Le Fond Monetaire International (FMI)

Le Fond Monétaire International a été créée enl944 par la conférence de
BrottenWoods pour organiser les relations monétaires internationales et veiller au respect des
régles du traité signé. Le rble de FMI consiste a aider les pays qui en font la demande, soit
financierement en accordant des crédits internationaux. La contrepartie de cette aide est un
fort pouvoir d’ingérence du FMI dans 1’orientation des politiques économiques nationales®

2.4.2. La banque mondiale (BM)

La banque mondiale est créée en méme temps que le FMI, elle regroupe la BIRD
(Banque Internationale pour la Reconstruction et le Développement), spécialisée dans le
financement de projets d’infrastructure ; I’AID (Association Internationale pour le
Développement), qui consent des préts a des conditions privilégiées aux pays en
développement, et la SFI (Société Financiére Internationale), qui soutient les initiatives
privées débouchant sur des projets rentables. Son action s’inscrit dans la durée. Elle prend en
charge des projets en faveur des pays du tiers-monde qui ne pourraient pas étre financés par
des moyens classiques®

Les institutions du commerce international, L’OMC, la Banque mondial et le FMI,
sont essentielles pour réguler et soutenir les échanges mondiaux. Leur travail montre qu’une
coopération mondiale est nécessaire pour assurer un commerce juste et équitable.

Section 03 : les opérations du commerce extérieure et ses risques

Dans cette section nous étudierons de pres les activités essentielles du commerce
extérieur.

Les exportations et les importations sont indispensables a 1’économies d’un pays et a
la performance des entreprises. Elles permettent d’étre compétitive sur le plan nationale et
international. Aussi elles rendent plus dynamique le commerce international a travers
I’échange des biens, des services et capitaux entre pays ou nations.

1. Opération d’importation :
1.1.Définition de I’'importation :
L'importation est I'acte d'échanger des biens et des services entre pays pour répondre

aux besoins nationaux, soit en raison d'une insuffisance de production locale, soit parce que le
produit n'est pas disponible localement. Dans certains cas, il peut s'agir également de

2 www.oecd.org consulté le 20-02-2024 a 23H20mn
2?https://www.imf.org ; consulté le 20.02.2024 418h.37min
Zhttp://www.andlil.com ; consulté le 06.06.2024 418h.40min
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réexporter des matieres premiéres apres transformation. La valeur des biens importés est
déterminée par [l'incoterm choisi. En somme, limportation fournit des ressources
complémentaires & la production nationale®*

1.2.Avantage de ’importation 2

1.2.1. Accés aux marchés mondiaux :

L’importation permet aux entreprises d’accéder a une gamme plus large de produits et
de services provenant du monde entier, ce qui leur permet d’offrir une sélection diversifiée a
leurs clients.

1.2.2. Réduction des co(ts :

Les biens importés peuvent étre moins chers a produire dans leur pays d'origine en raison de
colts de main-d'ccuvre moins élevés, de taux de change favorables ou de l'accés aux
ressources naturelles. Les entreprises peuvent ainsi réaliser des economies.

1.2.3. Qualité et variété :

L'importation permet aux entreprises de s'approvisionner en produits de haute qualité ou en
articles uniques qui peuvent ne pas étre disponibles sur le marché intérieur, ce qui accroit la
variété des produits et le choix des clients.

1.2.4. Economies d’échelle :

L'importation peut profiter aux entreprises en tirant parti des capacités de production et des
économies d'échelle des fabricants étrangers, ce qui peut permettre de réduire les colts de
production.

1.2.5. Des prix competitifs :

Les produits importés peuvent contribuer a maintenir des prix compeétitifs sur le marché
intérieur, ce qui permet déviter l'inflation et doffrir aux consommateurs des options
abordables.

1.2.6. Diversification de la chaine d’approvisionnement :

Le recours aux importations permet de diversifier la chaine dapprovisionnement d'une
entreprise, réduisant ainsi le risque de perturbations dues a des facteurs économiques ou
environnementaux locaux.

1.2.7. Se concentrer sur les compétences de base :

L'importation permet aux entreprises de se concentrer sur leurs compétences de base et
d'allouer des ressources aux domaines dans lesquels elles excellent.

1.2.8. Partenariats internationaux :

Le commerce international peut déboucher sur des partenariats, des collaborations et des
opportunités d'affaires avec des entreprises étrangeres.

**panes-Raymond A, Robichuud D. Le commerce international, Une approche nord-américaine édition
lacheneliere. 2005 P11.

®Ecrit par rédaction Team le 4 Janvier2024, 17 avantage et inconvénient del’importation,
https://barrazacarlos.com/fr/avantages-et-inconvenients-de-limportation/, consulté le 21 Mars 2024a 21H55
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1.3.Inconvénient de l’importation26 :

1.3.1.

1.3.2.

1.3.3.

1.3.4.

1.3.5.

1.3.6.

1.3.7.

1.3.8.

1.3.9.

Concurrence : L'augmentation des Importations peut intensifier la concurrence
sur les marchés nationaux, ce qui peut nuire aux entreprises locales qui ne peuvent
pas rivaliser en termes de prix ou de qualité.

Pertes d’emplois : Lorsque les entreprises Importent des biens qui étalent
auparavant produits localement, cela peut entrainer des pertes d'emplois dans le
secteur manufacturier national.

Déséquilibre commercial : Une forte dépendance a I'égard des importations sans
exportations correspondantes peut entrainer des déséquilibres commerciaux,
susceptibles d'affecter I'économie d'un pays et la valeur de sa monnaie.

Contréle de la qualité : Les entreprises peuvent étre confrontées a des difficultés
pour garantir la qualité et la securité des produits importés, ce qui peut avoir une
incidence sur la confiance et la sécurité des consommateurs.

Dépendance a I'égard des fournisseurs étrangers :Une dépendance excessive a
I'égard des fournisseurs étrangers peut rendre les entreprises vulnérables aux
ruptures d'approvisionnement, aux tensions géopolitiques ou aux changements de
politiqgue commerciale.

Douanes et tarifs : L'importation peut impliquer de naviguer dans des procédures
douaniéres, des tarifs et des réglementations commerciales complexes, ce qui peut
entrainer des colts administratifs et des défis logistiques supplémentaires.
Fluctuations des taux de change : Les fluctuations des taux de change peuvent
affecter le colt des biens importés, ce qui peut entrainer des dépenses
imprévisibles pour les entreprises.

Problemes de propriété intellectuelle : Dans certains cas, l'importation peut
entrainer un risque de vol ou de violation de la propriété intellectuelle, en
particulier s'il s'agit de produits contrefaits ou piratés.

Differences culturelles et réglementaires : Les différences de culture, de
pratiques commerciales et de réglementations sur les marchés étrangers peuvent
poser des problémes aux entreprises qui importent des biens ou des services (la
langue).

2. Les Opérationd’exportation :

L’exportation est le fait de céder des produits et ou services destiner a étre commercialisés
et vendre sur le marché étranger.?’

2.1.Définition d’exportation :

Action de sortir des biens, des marchandises (produits naturels ou fabriqués) du territoire
national vers le pays étranger auquel on les vend®®

*®Ecrit par rédaction Team op citle 4 Janvier2024, 17 avantage et inconvénient del’importation .

" GUILLAUME, Publié le 7 Avril2015, Export : tout savoir sur I’exportation, petite-entreprise.net, consulté le
22/03/2024 a 00HO03 min
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Une opération d’exportation est une opération dans laquelle le pays disposant d’un surplus
de production de biens ou de services va chercher a cibler d’autre marchés en allant donc les
vendes a d’autres pays en échange d’un rapatriement de devises, elles sont calculées sur la
base d’une évaluation de I’incoterm choisi.”®

2.2. Les Types d’exportation - :
Les exportations sont un prélévement de ressources pour la production intérieure.
On distingue cinq types d’exportation :

2.2.1. L'exportation directe :

Plut6t que de passer par des intermédiaires les acheteurs étrangers traitent directement
avec les vendeurs, cette technique permet de faire des bénéfices élevés cependant elle entraine
des investissements et des risques importants.®!

2.2.2. L'exportation indirecte :

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

2.2.3. L'exportation controlée :

Dans ce cas l'exportateur a la maitrise compléte de la commercialisation et les risques
connexes lui sont aussi pesés. Cette alternative permet a l'entreprise exportatrice une
meilleure connaissance du marché et la détention des réseaux de communication a caractére
stable et I'exploitation totale des bénéfices qui lui reviennent. Toutefois, l'exportation
contr6lée génére des placements financiers de départs élevés et exige une expertise notable en
matiére de processus d'export.*

2.2.4. L'exportation sous-traitée :

Cette alternative se caractérise par des risques limités et des investissements réduits. Elle
consiste a avoir recours aux intermédiaires habilités a assurer l'introduction des entreprises
exportatrices sur le marché d'export. Néanmoins, cette sous-traitance se distingue par une

ZAnton. Importation. Exportation des bestiaux et des blés (Proudhon, Propriété, 1840, p. 286). Maison
d'exportation (Martin du G., Confid. Afric.,1931, p. 1117).

2 Mémoire de fin de cycle « étude du processus d’exportation d’un produit cas de cevital » page 17
*Mémoire, LOUNI et CHALLAL, « exportation des produits agroalimentaires en Algérie cas des produit
Cevital » université MOULOUD MAMMERI, p23

> Mémoire, BOUARROUDJ et MANADI « le processus d’importation d’'une matiere premiere au sein de
L’entreprise CEVITAL » P7

*2|bid. Mémoire, BOUARROUDJ et MANADI « le processus d’importation d’'une matiere premiere au sein de
L’entreprise CEVITAL » P8

** Quels sont les différents types d’exportation, publié le 7Avril2015, https://www.petite-entreprise.net/P-
3050-136-G1-quels-sont-les-differents-types-d-exportation.html consulté le 22mars2024 a 1h00
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absence de la maitrise de la politique commerciale et par un manque d'information, aussi bien
quantitatif que qualitatif. >

2.2.5. L'exportation concertée :

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

2.3.Les avantages de I’exportation :

L'exportation représente un mode d'entrée sur les marchés étrangers important pour les
PME. Dynamiser l'entreprise par 1’instauration de nouvelles stratégies de développement, et
celui qui donne I’esprit d’innovations grace au cotoiement de cultures différentes.®

- Augmenter le chiffre d’affaires en prospectant de nouveaux marchés étrangers.

- Augmenter la rentabilité grace aux économies d’échelle.

- Gagner en notoriété en intégrant des marchés mondiaux et faisant connaitre son nom.

- Dynamiser I’entreprise par 1’instauration de nouvelles stratégies de développement qui
concedent avec les exigences des marchés étrangers.

- Acquérir des connaissances et compétences capable de lui faire gagner del’expérience,
a I’échelle international.

- Bénéficier de quelque exonérations (fiscales, douaniéres, ... etc.) et de facilités de
fonctionnement.

- Développer un esprit innovateur grace au cotoiement de cultures différentes.*’

2.4 La différence entre I’importation et I’exportation :

= L'importation désigne l'acte d'acheter des biens et des services provenant d'autres
pays pour repondre aux besoins et aux demandes du marché intérieur d'un pays donné.

Cela implique d'importer des produits étrangers dans le pays pour les utiliser ou les
revendre sur le marché intérieur. Par exemple, un pays peut importer des produits
manufacturés, des matieres premiéres, des produits agricoles ou des services spécialisés pour
répondre aux besoins de sa population ou de ses industries.

D'autre part :

*aurélie D, le 18Avril2019, les type d’exportation, https://www.linkedin.com/pulse/les-types-dexportation-
aurelie-dumas, utm_source=share&amp;utm_medium=member_android&amp;utm_campaign=share_via
consulté le 22 Mars2024 a 1H15 min

*> Mémoire fin de cycle « le processus d’'importation d’une matiére premiére au sein de I’'entreprise CEVITAL »
page 18

36 Exporter : tout savoir sur les exportations, petites-entreprises.net, tout pour I’entrepreneur, disponible sur
https://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html

37IbidExporter : tout savoir sur les exportations, petites-entreprises.net, tout pour I'entrepreneur, disponible
surhttps://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html consulté le
22mars 2024 a 13h00
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https://www.linkedin.com/pulse/les-types-dexportation-
https://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html
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= L’exportation fait référence a la vente de biens et de services produits dans un pays
vers des marchés étrangers.

Cela signifie que les produits nationaux sont vendus et expédiés vers d'autres pays pour
répondre a la demande sur ces marchés étrangers. Les exportations peuvent inclure des
produits manufacturés, des produits agricoles, des services professionnels, des technologies,
des produits culturels et bien d'autres encore.

Ainsi, la principale différence entre I'importation et I'exportation réside dans la direction
du flux des biens et des services.*®

2.5. Les risques liés au commerce international

Les risques dans le commerce international sont les principaux obstacles a sa croissance.

Le commerce international a été un sujet trés débattu. L’augmentation du marché des
exportations est trés bénéfique pour une économie, mais d’autre part 1’augmentation des
importations peut étre une menace pour I’économie de ce pays. Il y a lieu donc de trouver le
juste équilibre entre le libre-échange et le protectionnisme.
Les risques dans le commerce international peuvent étre répartis en vertu de plusieurs types,
tels que™ :

2.5.1. Les risques économiques
IIs englobent les risques qui relevent du monde économique ou réel tels que :

- Risque de concession en matiére de contréle économique.

- Risque d’insolvabilité de I’acheteur

- Le risque de non-acceptation.

- Risque de défaut prolongé a savoir 1’échec de 1’acheteur de payer le montant di au

bout de six mois a compter de la date d’échéance.
- Risque de taux de change.

2.5.2. Les risques politiques
Ce sont les risques qui impactent I’environnent immédiat de I’entreprise et qui peuvent

modifier substantiellement 1’environnement concurrentiel et le modéle économique lui-méme,
tels que® :

- Le risque de non-renouvellement des licences d’importation et d’exportation.

- Risques dus a la guerre.

- Risque de I'imposition d’une interdiction d’importation aprés la livraison de la

marchandise
- Abandon de la souveraineté politique.

2.5.3 Le risque pays “

*These, BAZZIZ et BARLI (2021) « La contribution & I’'analyse du processus d’importation de la matierepremiére
I'huile de soja » université Abderrahmane Mira- Bejaia, page 9

39 GARSUAULT (P) et PRIAMIL. S, les opérations bancaires a 'international, éditions Banque Editeur, Paris, 1999,
p.123.

*© GARSUAULT (P) et PRIAMI. S, les opérations bancaires a I'international, éditions Banque

Editeur, Paris, 1999, p.123.

41Mémoire, HASSANI et OUERD (2016/2017), « Analyse et suivi d’'une opération de commerce extérieur »,
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Le risque pays recouvre les différents facteurs notamment politiques, économiques,
sociaux qui peuvent entrainer un risque de sinistre lors d’une opération avec un pays étranger,
tels que:

- Changements dans les politiques du gouvernement.

- Modification de la réglementation des changes.

- Le manque de devises étrangeres.

- Les embargos sur le commerce international.

2.5.4 Les risques commerciaux *?
IIs recouvrent le non-respect des engagements contractuels et le risque d’insolvabilité donc le
risque de non-paiement de sa créance financiére est lié a :
- L’absence de garanties bancaires
- Le défaut de paiement de I’acheteur.
- L’incapacité d’un vendeur de fournir la quantité nécessaire et la qualité des
marchandises.
2.5.5 Autres risques®
Il existe aussi d’autres risques qui peuvent venir entraver 1’opération de commerce extérieur,
tels que :
- Les différences culturelles, par exemple, dans certaines cultures, on considére le
paiement d’une prime pour aider a la négociation est absolument légale.
- Manque de connaissance des marchés étrangers.
- Les barrieres linguistiques.
- Inclinaison par rapport a des associés d’affaires de corruption.
- La protection juridique pour rupture de contrat ou de non-paiement est faible.
- Effets de ’environnement commercial imprévisible et taux de change fluctuant.
- Risque souverain
- La capacité du gouvernement d’un pays a rembourser ses dettes.
- Des risques naturels en raison de divers types de catastrophes naturelles, qui ne
peuvent étre prévues a 1’avance

Conclusion

Nous avons discuté dans le premier chapitre sur la présentation du commerce
international,ainsi que de son fonctionnement, offre une vue d’ensemble approfondie des
différentes dimensions de ce domaine crucial de I’économie mondiale. En explorant les
fonctionnements, les opérations et les risques associés au commerce international, ce chapitre
fournit une basesolide pour comprendre les complexités et les dynamiques du commerce a
1I’échelle mondiale.

Université Mouloud Mammeri, p48
* Mémoire, YAHI et MENANA (2021/2022), « la gestion des risques des opérations de commerce extérieur »
Université Mouloud Mammeri, P22
* Mémoire, YAHI et MENANA (2021/2022), « la gestion des risques des opérations de commerce extérieur »
Université Mouloud Mammeri, P22
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Introduction

Ce chapitre se propose d'examiner de pres les principaux aspects du commerce extérieur a
travers trois sections distinctes. Tout d'abord, nous passerons en revue la définition des
procédures d’exportations, tandis que la deuxiéme section se concentrera Sur les étapes
préalables d’importation. Enfin,la troisiéme section mettra en lumicre le role fondamental des
banques publiques dans les activités de commerce extérieur.

Section 01 : Les étapes et procédures d’exportation

Dans cette partie, nous aborderons les principales étapes de I’exportation, notamment
I’¢laboration de la stratégie, 1’analyse du marché et les étapes nécessaires a I’exportation,
essentielles au succes de I’entreprise dans le processus d’internationalisation.

1. La démarche d'exportation
Pour réussir I’exportation, trois actions préalables sont nécessaires :
1.1 Définition d’une stratégie a I’exportation :

Pour exporter durablement et éviter les erreurs colteuses, I’exportateur doit avant tout
¢laborer une stratégie cohérente a l’exportation. La stratégie peut étre définie comme le
moyen par lequel I’entreprise choisit les domaines d’activités dans lesquels elle entend étre
présente et 1’allocation des ressources nécessaires pour s’y maintenir et se développer. La
stratégie est saisie a travers les trois dimensions suivantes :

1.1.1 Lasegmentation stratégique :

C’est un processus qui permet d’identifier un groupe d’acheteurs potentiels, auquel on
présente une offre susceptible de satisfaire ses besoins et attentes idéales. Segmenter un
marché consiste a le fragmenter en sous-ensembles distincts, chacun de ces groupes peut alors
faire I’objet d’une approche commerciale spécifique. Un segment est dit de taille optimale
lorsqu’il offre a I’entreprise qui le sert la chance d’étre un fournisseur privilégié.

1.1.2 Le positionnement concurrentiel :

Une fois la segmentation opérée et le segment cible choisi, I’entreprise doit s’assurer que son
offre sera privilégiée par rapport a celle de ses concurrents et répondra aux attentes du marché
en termes d’avantages recherchés et en tenant compte des habitudes et d’utilisation du
produit.

1.1.3 L’innovation technologique :

Elle peut jouer un réle determinant dans le positionnement du produit. La définition de la
stratégie permet donc a I’entreprise de concentrer ses efforts pour atteindre les objectifs
qu’elle s’est fixée, notamment identifier et maintenir des segments de marché ou elle pourra
jouir d’un solide pouvoir de négociation.
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1.2 L’étude de marché et les étapes de la démarche d'exportation :

La bonne réussite de I’opération d’exportation nécessite une étude de marché pour suivre
la meilleure démarche d’exportation

1.2.1 L’étude de marché **

Avant de démarrer une étude internationale, il est important de comprendre les
particularités.

L’étude de marché représente un investissement financier et humain. Elle doit donc é&tre
traitée avec le méme souci que I’efficacité.

Le but de toute étude est d’obtenir, d’analyser et d’interpréter des données pour répondre a
une question posée par 1’entreprise. Elle peut divisée en quatre étapes :

- Définir la problématique : ’entreprise définie les objectifs de 1’étude et les attentes
enmatiére d’informations.

- Plan de recherche : décrit les données collecter, les méethodes sélectionnées pour leur
collecte et leur traitement.

- Laréalisation de I’étude : est cohérente avec la mise en ceuvre du plan de recherche.

- Préparer et présenter les résultats de 1’étude : les données sont triées et présentées de
maniere utile a la prise de décision.

1.2.2 Les étapes de la démarche d'exportation

La démarche d'exportation est un processus complexe qui implique plusieurs étapes, dont
mes principales sont résumées dans les points suivants :

= Analyse du marché étranger :La prospection est un enjeu vital pour la majorité des
entreprises4s,Il s’agit de conquérir de nouveaux client46 ,cette étape consiste
opportunités et a identifier les contraintes du marché cible en fonction des
caractéristiques économiques, politiques, socioculturelles et juridiques du pays.

= Choix du mode d'exportation : Le choix du mode d'exportation dépendra des
caractéristiques du marché cible, de la nature des produits et des ressources de
I'entreprise. Les modes d'exportation peuvent étre directs (vente en direct, filiale) ou
indirects (agent, distributeur).

= Adaptation des produits et des services : Il est important d'adapter les produits et
services aux besoins et aux attentes du marché cible. Cette adaptation peut concerner
la conception du produit, les normes de qualité, les emballages, les langues, etc.

= Fixation du prix : La fixation du prix est un élément important de la stratégie
d'exportation47. Elle doit prendre en compte les codts de production, les colts liés a
I'exportation, les taxes et les droits de douane, la concurrence et les attentes des
clients.

* ). Paveau ,F.Duphil ,avril 2004 , EXPORTER FOUCHER ,18émé éditions ,page 44 /45 .
®www.eplucheur-commercial.fr consulter le14-05-2024
* FREDERIC VENDEUVRE.PHILIPPE BEAUPRY « gagner de nouveaux clients » DUNOD, paris, 2000, p7

* Le MOCI -CCl Paris « L’export en 10étapes » 5émé édition 2015 guide a I'usage des exportateurs p32-33
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Mise en place d'une logistique adaptée : L'exportation implique des opérations de
transport, de stockage et de distribution qui doivent étre planifiées et organisees en
fonction des besoins du marché cible.

Recherche de financements : L'exportation peut nécessiter des financements
spécifiques tels que des crédits d'exportation, des garanties bancaires ou des
assurances.

Gestion des risques : L'exportation implique des risques spécifiques tels que le risque
de change, le risque politique, le risque de non-paiement ou le risque de litige. Il est
important de mettre en place des outils pour les gérer.

Elaboration d'un plan d'action : Le plan d'action doit permettre de coordonner
toutes les actions nécessaires a l'exportation, d'identifier les responsabilités et les
délais de réalisation.

Mise en ceuvre du plan d'action : La mise en ceuvre du plan d'action nécessite des
compétences et des ressources humaines, techniques et financiéres spécifiques.

Suivi et évaluation des résultats : Le suivi et I'évaluation des résultats permettent de
mesurer l'efficacité de la démarche d'exportation et de prendre des mesures correctives
si nécessaire.*

1.3. Les intervenants dans I'opération d'exportation

Les principaux intervenants en opération du commerce international sont :

a)

b)

d)

L'armateur : c'est le propriétaire, I'exploitant, ou I'affréteur d'un navire. Son activité
est le transport maritime des marchandises.

L'Affréteur : l'affréteur est celui qui s'engage contre rémunération, a mettre un
navire un avion un camion ou tout autre véhicule, ainsi a son équipage a la disposition
de son client pour le transport de personnes ou de marchandises.

Agence maritime : elle représente I'armement maritime dans les ports et dans les
métropoles des grandes régions économiques. Elle assure toutes les fonctions qui
peuvent remplir I'agent maritime

L’aconier : il assure les activités suivantesdébarquement, réception, livraison.*

1.4. Les différents modes de transport

La politique logistique de I’entreprise conduit a rechercher des solutions de transport

faisant intervenir un mode de transport, des techniques et des contraintes spécifiques.

marchandise ou d’un bien ou encore d’un produit donné.

Le transport international est un outil stratégique et crucial pour I’acheminement d’une
. 50

Généralement on distingue plusieurs modes de transport international : le transport

international maritime, aérien, routier, ferroviaire, fluvial et services postaux.

“8 CARIBBEAN EXPORT DEVLOPMENT AGANCY « 10etapes pour exporter », carib-export.com consulter le 17-05-

2024

*MONOB Didier-pierre techniques administratives du commerce international, Edition ESKA P256.
**Mémoire de fin cycle réaliser par B, T, « le role de la logistique dans les opérations d’exportation cas
CEVITAL » année universitaire 2018-2019 p15.
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Les avantages et les inconvénients de chaque type sont résumés dans le tableau suivant :

Tableau N°01 : Représentation des différentes modes de transport et leurs caractéristiques

techniques, leurs avantages et inconvénients

Mode transport

Caractéristiques et

Techniques

Avantages

Inconvénients

Transport Maritime

-Diversitéet adaptation
des différents types de
navires

-Utilisation tres
Répondue du
Conteneur : évité les

ruptures de charge

- Réduit le cout de la
manutention et des
assurances

-Adapté aux expéditions
lointaines

-Prix avantageux

-Absence de rupture de
charge

- Possibilité de stockage

dans les Zones
portuaires
-Rapidité, Securité,

pour lesmarchandises

-Délais et sécurité parfois
aléatoires

-Fréquence des départs

-Certaines lignes ne
Transportent pas de
Conteneurisées.

-Assurances plus élevée et
emballages plus Onéreux

-le cout au kilo
relativement élevé

Transport Aérien

-Appareils mixtes et

- Diminution des frais

-Peu  adapté au X

tout cargo. financiers et de stockage | Marchandises de faibles
-Chargement en | -Emballages et valeurs.
ULD(Unitload Service | assurances moins | -capacité limitée
ou Uniteé de | Couteux - Rupture de charge
chargement)
Interdit a certains produits
dangereux.
Transport Routier -pratique de la -Délais relativement | -Délais et sécurité variables

Conteneurisation et
Possibilité de

Combiner rail etroute

rapides

-Services en porte a
porte, sans rupture de
charge.

-Cout  élevé
destinations

pour les

-Peu adapté aux grandes

Quantités.
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Transport Ferroviaire

-Expéditionpar
wagonisolé entre 5 et
60 tonnes et possibilité
de trains entiers pour
des tonnages
supérieurs.

- Diversité du matériel
disponible et utilisation
de

Caisses mobiles

-Développement du

Transport Combiné et
possibilit¢ de porte a
porte.

-Cout avantageux et
Rapidité pour les
longues distances.

-Multiplication des
delais garantis

-Compétitivité moindre
pour les courtes distances.

-Ruptures de charge.

-Limité par réseau.

Transport Fluvial

-Utilisation des voies

Navigables naturelles

et des canaux

-Prix tres bas

-adaptéaux
marchandises

-Réseau fluvial limité.
-Lenteur.

- ruptures de charge

Pondéreuses
Services postaux - Expéditions dans le | -Formalités douaniéres | - priorité des envois et des
monde entier de colis | simplifiées services  offerts  variant

et de marchandises en
petite guantité
(Amazon, Shein)

-Simplicitéet diversité
des services

- Possibilité d’utiliser
des formules a délais
garantis

selon les destinations

-Utilisation  limitée  aux

petites envois

Source : Loth. D : « L’essentiel des techniques du commerce international », édition PUBLIBOOK, Paris,
2009,P2.Ghislaine LEGRAND, HUBERT MARTINI, année 2007, « mangement des opérations de commerce
international import-export 8¢éme édition, page 13

Le transport présente plusieurs modes qui sont généralement classifiés selon les voies
decommunication utilisées, et le choix du mode de transport le plus approprié dépend

deplusieurs éléments :

e Le poids et le volume des marchandises a expédier,
e Ladistance a parcourir,
e Les délais de livraison a respecter.>

1.5. Les procédures d’exportation

51Loth. D : « L’essentiel des techniques du commerce international », édition PUBLIBOOK, Paris, 2009, P2
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1.5.1. Le contrat de vente a I’international

Le contrat de vente est au cceur du commerce international des marchandises.
Cetengagement mutuel du vendeur et del’acheteur présente des aspects spécifiques
al’international, enparticulier du fait de la rencontre de deux systémes juridiques différents.
Ilimporte donc de le rédiger avec beaucoup d’attention et s’intéresser au cadre juridique de
lavente internationale.>

a. La formation de contrat de vente a I’international

L’analyse du processus de formation du contrat de vente, devancera 1’é¢tude des obligations
respectives du vendeur et de ’acheteur. Les conditions de formation du contrat sont au
nombre de quatre et sont absolument nécessaires pour valider le contrat :

- Consentement des deux parties au contrat, exempt de vices (erreur, dol, violence) ;

- Capacité de contracter (aucun des cocontractants ne doit étre mineur ou majeur
protége)

- Objet déterminé ou déterminable, sont hors commerce les organes humains, la drogue
et les choses contraires a I’ordre public. L’objet du contrat doit appartenir au vendeur,
le prix doit étre déterminé ;

- Cause généralement définie comme le mobile d’achat qui inspire chacune des parties
dans leur volonté de contracter. Cette cause doit exister et étre licite.”

b. Les obligations du vendeur

Le vendeur est tenu de 1’obligation de livraison, de délivrance conforme et de garantie.

= L’obligation de livraison L’obligation de livraison qui pése sur le vendeur est donc
distincte de celle qui consiste a délivrer une marchandise conforme. Il s’agit bien de
livraison, c¢’est -a-dire d’une mise a disposition de la marchandise dans les conditions
prévues par le contrat et non d’une délivrance conforme.

= L’obligation de délivrance conforme On distingue entre conformité matérielle et
conformité juridique.
La premiére indique que la marchandise doit étre livrée en quantité et qualité du
contrat. Le vendeur doit garantir la conformité et les vices cachés. C’est a 1’acheteur
de contrdler la marchandise dans un délai raisonnable de deux ans pour agiren non-
conformité. La conformité juridique indique que la marchandise doit étre libre de tout
droit ou prétention de tiers.
L’obligation de garantie Le vendeur ne sera tenu que la garantie contre 1’éviction du
fait d’un droit de propriété intellectuelle qu’il ne pouvait ignorer. De surcroit, la
garantiene vaudra que dans les Etats ou les biens doivent étre revendus ou utilisés.>

C. Les obligations du Pacheteur®

52Gobalnegotiator.com consulter le 28-04-2024

>*https //www.objectif-import-export.fr/fr/export/fiche-export/contrat-de- vente-international, consulter le 01-05-
2024.

>*Mémoire de fin cycle réaliser par B, T, « Le Role de la Logistique dans les Opérations d’exportation cas
CEVITAL » année universitaire 2018-2019 P51
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L’acheteur est tenu d’une obligation de retirement, de paiement, d’examen et dedénonciation.
e L’obligation de retirement :

L’acheteur est d’abord tenu de 1’obligation de prendre livraison de la marchandise ou, en
d’autres termes, de la retirer.

e [L’obligation de paiement :

C’est 1’obligation principale de 1’acheteur de prendre toutes les mesures et accomplir toutes
les formalités destinées et prévues au contrat ou par la loi et les reglements. Ces formalités
sont ainsi bien de nature commerciale et administrative.

e Les obligations d’examen et de dénonciation :

Si un défaut de conformité est repéré a I’issue de I’examen des marchandises, I’acheteur
est tenu de le dénoncer au vendeur dans un délai raisonnable a partir du moment ou il I’a
constaté ou il aurait di le constater. Les juridictions nationales donnent une interprétation plus
ou moins stricte du délai raisonnable, mais il apparait que, selon la nature des marchandises, il
ne saurait excéder quelques heures (marchandises périssables) ou quelques jours
(marchandises durables) sans excéder alors un mois.

1.5.2. La domiciliation bancaire

La domiciliation bancaire est une formalité administrative, qui consiste a identifier par
immatriculation, une transaction commerciale pour son suivi au regard des dispositions
prévues par la réglementation du commerce extérieur et de change® .

Avant toute expédition de marchandises, 1’exportateur est tenu de présenter a sa
banque des documents, il doit indiquer sur la déclaration douaniére les références de la
domiciliation bancaire du contrat d’exportation. Aprés dédouanement, un exemplaire «
Banque » de la déclaration en douane est adressé par les services des douanes a la banque
domiciliaire d’exportation. °’

L’exportateur doit répartir le produit de son exportation a la date d’exigibilit¢ du
paiement, et celui-ci ne doit pas se situer au-dela de 120 jours apres la date d’expédition de la
marchandise (Cas d’Algérie). %8

1.5.3. Les incoterms

Les incoterms constituent aujourd’hui la base des régles de commerce international® |
visant a uniformiser les termescommerciaux les plus utilisés dans le commerce international
en définissant par un terme unique, interprétable d’une facon identique de par le monde, une

relation donnée entre un client et un fournisseur.?® Les incoterms précisent donc :

*Ibid, P51

*https://mfa.gov.dzLe guide de ’exportateur Algérien de la Banque National d” Algérie

7 Guide de I'exportateur www.douane.gov.dz 2021 consulter le 14-04-2024

*8 Mémoire de fin de cycle de T, K « garanties des risques liés aux opérations d’exportations étude de cas d’une
entreprise exportatrice CEVITAL » université de BEJAIA juin 2013.

% Réglementation internationale, export : préparer un contrat de vente international -fiche conseil du commerce interantional-
https://www. Btrade .ma/fr/gerer-les-operations/fiches-conseils/contrat-de-vente-international consulter le 22-04-2024
|bidhttps://mfa.gov.dzLe guide de I’exportateur Algérien de la Banque National d’Algérie
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a. Le transfert de frais :

Dans une vente internationale, I’acheminement de la marchandise nécessite fréquemment

plusieurs

transports,
desdéchargements.

desassurances, des

b. Le transfert de risques :

dédouanements, des chargements et

Il est important de savoir qui doit supporter les colts supplémentaires qui peuvent advenir
en cours de voyage, aussi bien que les avaries qui peuvent étre causées aux marchandises.
C’est ainsi que les incoterms déterminent un point de transfert des risques.

c. Les documents a fournir :

Une définition précise des documents dus par le vendeur a l'acheteur.

La préparation des frais et de risques liés au transport de la marchandise est une source de
conflits potentielle. Pour éviter toute ambiguité sur termes de I’accord, le contrat de vente doit
se référer a un langage codifiée les incoterms (International Commercial Terms) ou CIV
(conditions internationales des ventes)®.

Le tableau suivant récapitule les significations et les caractéristiques des incoterms.

Tableau N°02 :Classification des différents incoterms

Incoterms pour tous types de transport

Incoterm

Signification

Principales caractéristiques

EXW-Ex Works

Sortie d’usine

Marchandise disponible dans les locaux duvendeur.

L’acheteur organise et paie le
onsupportaussi les risques.

transport. 1l

FCA-Free Carrier

Franco transporteur

Le vendeur remet les marchandises autransporteur.
Lesformalités et frais d’exportation sont a la chargedu
vendeur

CTP-CarriagePaid
To

Terminal de
destination

Convenu

Le vendeur support les frais jusqu’au portd’arrivée.

DAP-DelivredAt

Place

Rendu au lieu de

Destination

Vi u jusqu’au
Le vendeur prend en charge le transportjusqu’a
pointlivraison convenu. L’acheteur organise le

Déchargementet regle les formalités d’importation.

CIP-Carriage

insurancePaid To

Port payé assurance
comprise

Le méme que le CTP, plus la prise en charge
deL’assurance par le vendeur

*'Ghislaine LEGRAND, HUBERT MARTINI, année 2007, « mangement des opérations de commerce
internationalimport-export » 8éme édition, page8.
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DDP- DelivredDuty Rendu droits | Le vendeur support les frais a I’'import comme
Paid acquittés al’export.
DAT-DelivredAt Terminal de | Le vendeur organise et paie le déchargement aupoint de
terminal destination destination.
Convenu
FAS-Free Franco le Le vendeur prend sa charge les frais de transportjusqu’a

Alongsideship

Langes du navire

I’embarquement. L’acheteur supporteles cotitsune fois
la marchandise livrée du lange dunavire

FOB-Free on board

Franco a bord

Le méme que le FAC, a I’exception que letransfert
esteffectif une fois la marchandise sur le navire.

CFR-Cost and Codlt et fret Le vendeur assume les frais jusqu’au port dedestination.

Freight L’acheteur couvre les frais a partir del’arrivée des
marchandises au port de destination.

CIF-Cost insurance Colt, Assurance et | Le méme que le CFR, I’acheteur paie en plus

fret

And freight L’assurance jusqu’au port de destination.

Source : Ghislaine LEGRAND, HUBERT MARTINI, année 2007, « mangement des opérations de commerce international import-export
8éme édition, page 9

1.6. Objectifs des exportations

Les exportations jouent un réle tres important dans I'économie. L'analyse de leur
impact économique s'avere donc essentielle.

Le commerce international est un puissant moteur de développement économique,
toute une étude empiriqgue montre, preuve solide a l'appui, qu'une participation accrue au
commerce international peut stimuler une croissance économique indispensable au
développement en générale. En attachant les producteurs et les consommateurs des pays en
développement aux marchés mondiaux, le commerce, exportation et importation, contribue
fondamentalement aux flux de ressources financiéres de technologies et de services
nécessaires au renforcement des capacités productives dans l'agriculture, l'industrie et les
services et a la transformation structurelle de I'économie.

Le commerce international influe sur le revenu national en offrant des possibilités de
revenus supplémentaires, notamment grace a I'écoulement ou a la commercialisation des
excédents. Il a ainsi des répercussions sur de nombreux aspects économiques et sociaux du
développement, du fait de son influence sur le prix relatif sur le marché intérieur.
L'augmentation des niveaux de revenus pourra inciter telle u telle catégorie de travailleurs
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Rejoindre le secteur formel, ce qui favoriserait sensiblement l'intégration sociale,
s'agissent par exemple de I'égalité entre hommes et femmes.®

Les exportations procurent des opportunités nouvelles pour une entreprise afin de
s’internaliser. Pour réussir sur les marchés étrangers, il faut qu’elle soit ambitieuse et saisir les
avantages qui lui permettent de limiter les risques et obstacles potentiels.

Section 02 : les étapes préalables a I’'importation

L’importation est un processus essentiel dans le commerce international, qui consiste a
acheter des biens ou des services provenant d’un pays étranger. La compétitivité de
I’entreprise a I’importation réside dans son processus de gestion de ses ressources et
compétences, pour cela, I’entreprise avant d’entamer une procédure d’importation a
I’international, se doit d’établir un processus d’achat bien définit, qui lui permet de prendre
une bonne décision d’achat mais aussi de sélectionner le fournisseur qui repend a ses
exigences.”

1. L’expression des besoins

C'est la premiére étape du processus d'achat.* Avant d'entamer toutes démarches concernant
son projet d'importation, I'entreprise doit évaluer ses besoins. C'est-a-dire, elle doit définir
quel bien sera le plus adapté a son activité, et doit donc évaluer son colt, la quantité
nécessaire, le niveau d'innovation nécessaire, le besoin d'un service aprés-vente (ou non) dans
le cas de machines et équipements, sa qualité en fonction du positionnement du produit (haut,
moyen ou bas de gamme).*

2. La recherche des fournisseurs®®

La recherche de fournisseurs est menée avec le plus grand soin afin de trouver le partenaire
qui satisfasse au mieux les intéréts de 1’entreprise. Elle suppose de décrire avec précision le
profil de ces fournisseurs potentiels et d’en établir une liste aussi exhaustive que possible pour
effectuer ensuite une sélection pertinente.

2.1 L’identification et les choix des fournisseurs :°’

Pour qu’une entreprise réalise une bonne compétitivité, elle doit bien maitriser ses
achats. L’importateur doit diversifier ses sources d’approvisionnement et rechercher des
fournisseurs a 1’étranger, pour éviter une forte dépendance et obtenir par conséquent les

®2RAINELLI Micheal l'organisation mondiale du commerce. La découverte, 1999 p.26

®Mémoire, A et A (2021/2022) « importation du matériel médical et revente en I’état » Université Mouloud
Mammeri, P59

% Mémoire en ligne ; 2012, Vicky NGO MANDENG, « Gestions de stocks dans une entreprise commerciale »
Institut supérieur de management, page 1

% Mémoire A, Z, (2018/2019), « étude de I’importation des équipements médicaux en Algérie : étude par
enquéte de terrain », université Abderrahmane Mira Bejaia, P 47/48

% ivre : JACQUES PAVEAU et FRANCOIS DUPHIL (2003). EXPORTER « Pratique de commerce
international » édition FOUCHER. Page 497

$70p cit, Mémoire, Aet A (2021/2022) « importation du matériel médical et revente en 1’état »Université
Mouloud Mammeri, P59
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conditions les plus avantageuses. Le choix du fournisseur doit étre particulierement bien
étudié. Pour ce faire, I'entreprise devra s'accommoder des contraintes de délais de fabrication,
de livraison, des prix et des prestations proposees par le fournisseur. Elle doit aussi s‘assurer
que la quantité voulue est réalisable par le fournisseur en fonction de sa capacité de
production afin de prévenir d'éventuelles ruptures de stock.

Le choix est plus large pour les produits standardisés et I'entreprise bénéficie d'un
pouvoir de négociation plus grand. L'importateur doit pouvoir se fier a des fournisseurs
capables de satisfaire pleinement et régulierement ses besoins.

Figures N° 02 : Les étapes de sélections de fournisseur

Lister ’ensemble des fournisseurs

Déterminer I’ensemble des critéres de
sélection ainsi qu’une échelle de mesures

Evaluer les fournisseurs par rapport aux
criteres

Proposer une méthode de sélection

hmmm ournisseur @)ﬁ

Source :Les étapes de sélection de fournisseur. (HAMMAMI, 2003)

2.2 Les critéres de choix de fournisseur :%

Plusieurs critéres sont utilisés par I’entreprise lors de la recherche des fournisseurs pour
éviter les risques, I’importateur doit se fier a des fournisseurs capables de satisfaire ses
besoins. Les critéres de suivi de performance des fournisseurs sont genéralement le prix, le
respect de délais de livraison et la qualité. Sont les criteres les plus discuté.

3. Le choix de marché®
Avant de passer au choix d’un bon marcher, ’entreprise tient a faire une étude sur la
nature et les caractéristiques du produit choisi pour I’importation, c’est a partir de la que

%8 Op cit, Mémoire A,Z, (2018/2019), « étude de I’importation des équipements médicaux en Algérie : étude par
enquéte de terrain », université Abderrahmane Mira Bejaia P 48/49

**Mémoire, MAI2003, EBERT-WALKENS L. : Les motivations et obstacles & I'importation pour les PME du
Québec, Mémoire présenté a l'université de Québec, page34.
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I’importateur peut délimiter le nombre de pays qui pourront répondre a ses besoins. Plus Le
produit sera spécifique moins 1’acheteur aura le choix.

Dans le cas ou I’entreprise accorde de I’importance a la qualité¢ du produit, ou encore, si
elle est dans une stratégie de réduction des codts, elle dotera les pays ou les couts de
production sont moindres.

Dans d’autre cas ou I'importateur a réaliser plusieurs opérations aupres d’un méme
fournisseur (ou d’un méme pays), il doit bien choisir le marché avec lequel il pourra faire
affaire, c’est donc un choix stratégique qui s’inscrit dans le processus d’internationalisation de
I’entreprise.

4. La négociation™

C’est une activité qui met en face a face deux aux plusieurs acteurs qui confrontés a la fois
a des divergences et des interdépendances, choisissent de rechercher volontairement une
solution mutuellement acceptable qui leur permet de créer, de maintenir ou de développer une
relation.Les points est les éléments, auquel I’acheteur doit donner une importance particuliére
autour de la négociation sont :

4.1.La qualité :

Les produits doivent faire 1’objet d’une description claire avec des critéres et normes de
qualité au quels ils doivent satisfaire et indication des références de ces normes.

4.2.Leprix:

C’est le parametre le plus important, mais a lui seul, il ne doit pas etre déterminant, il
faut que le prix soit relié, notamment a la qualité et la fiabilité des produits, aux couts du
financement.

4.3.Les modalités de paiement :

Pour éviter les risques il est préférable d’utiliser un crédit documentaire révocable et
confirmé, et il est important d’établir une liste claire des documents présenté, pour des
paiements particuliers.

4.4 Les délais :

Les délais d’exécution doivent faire objet d’un planning contractuel fixant avec précision
des périodes de livraison en fonction des besoins de réception de 1’acheteur.

5. Exploitation des offres ™

A Barelier , 2003, « La négociations international » www.exporter-foucher.com consulter le 08-06-2024 & 14h
"'Op cit, Mémoire, Aet B(2018) « procédure d’importation dans les entreprises nationales algériennes cas :
importation d’un scie coupe tube par ’entreprise ENIEM » université Mouloud Mammeri, page 26
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L’acheteur doit vérifier toutes les caractéristiques des offres par les fournisseurs et qui
sont prévues dans le cahier de charges ainsi de demander immédiatement aux fournisseurs des
échantillons.

5.1.La comparaison des offres

Le but est de déterminer quel est parmi les proposants, le meilleur fournisseur du moment
compte tenu de la politique de I'entreprise qui s'exprime par une attitude vis a vis des critéres
d'approvisionnements ou d'achats.

5.2.Elaboration du tableau comparatif des offres

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

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

Au terme de ces négociations le responsable achat doit choisir le meilleur fournisseur
pour un achat ponctuel important ou un ensemble de bons fournisseurs dans le cadre d'une
politique de répartition des sources d'approvisionnements.

Le tableau comparatif des offres (TCO) est validé par un directeur hiérarchique direct,
et il comporte les mentions suivantes :

e Le nom du fournisseur et son pays d'origine.

e Laqualité des offres

e Délais de livraison

e Monnaie de paiement

e Prix unitaire

e Conditionnement de I’emballage

e Mode de paiement

e Validité d’offres

e C(Clause particulieres, condition d’expédition
6. Elaboration de contrat commercial

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

s'engagent a respecter certaines conditions nécessaires a la réalisation d'une transaction
commerciale ou d'un projet lié a un marché.

Il constitue la loi des parties, c'est le lieu juridique qui fixe les obligations de chaque
partie, il est établi quand il s'agit de sommes considérables, de transactions établies sur les
longues durées ou encore des relations particulierement complexes.

7. Passation et suivi de la commande72

2L jvre : JACQUES PAVEAU et FRANCOIS DUPHIL (2003). EXPORTER « Pratique de commerce
international » édition FOUCHER. Page 507/508
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7.1.Passation de la commande

Apres avoir sélectionné son ou ses fournisseurs, I'entreprise procede a la commande des
produits. Cette opération est plus complexe dans le cadre international.

La passation de la commande est un acte important, car elle engage juridiquement
I'entreprise vis-a-vis du fournisseur étranger. Par conséquent, elle doit étre prudente et
vigilante et autant qu'elle est confrontée a un droit différent du sein.

Lorsque l'importation porte sur un bien déquipement qui nécessite le montage, la
maintenance, formation du personnel, etc. La commande est formalisée par un contrat de
vente dont revendu en état, la commande peut étre effectuée par un bon de commande
transmis au vendeur.

7.2.Suivi de la commande

L'acheteur ne se contentera pas d'attendre l'arrivée de la marchandise, car il est exposé
a de nombreux risques, retard, produits non-conformité, etc.

Pour ce faire, il devra s’assurer que le fournisseur lui a envoyé un accusé de réception
de la commande par écrit. Il gere également les éventuelles modifications a apporter a la
commande en cours, et il doit les communiquer par courrier et/ou par faxe a son fournisseur.

L'importateur s’assure que toutes les opérations logistiques liées a la marchandise sont
conformes a la date d’expédition et au délai de livraison.

En appliquant ces étapes clés permet d'optimiser l'efficacité de limportation, de
minimiser les risques associés et de garantir la qualité des produits importé et la satisfaction
du client.

Figures 03 : Une opération d’importation, des intervenants et métiers
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Schéma d’une opération d’importation, des intervenants et métiers

Commande
I I

Port, bureau de sortie, '
d'exportation, de Pa:lﬁr:::ergﬁi :n:':e,
dédouanement dédauaneniém

Transport routier, ferroviaire ou Transport routier, ferraviaire ou

fluvial fluvial

Paiement du prix aprés réception

Source : https:/pourinfoeco.over-blog.com/2023/05/I-import-export-schema-des-documents-joints.html consulter le 25
avril 2024
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Section03 : Le role des banques publiques dans les échanges internationaux

Dans le contexte international d’aujourd’hui les échanges de bien et de services entre
nations sont marqué par I’existence des banques dans le déroulement des opérations entre les

pays.
3.1. Le rdle de la banque dans le commerce international

Le rdle de la banque ne se borne d'ailleurs pas a favoriser le commerce international par les
opérations de paiement, d'encaissement et d’escompte ; elle complete ses services par des
avances sur marchandises, par l'assurance contre la perte au change. Souvent méme elle
élargit son role elle va jusqu'a commanditer les industriels exportateurs, jusqua créer des
sociétés commerciales, a instituer un service de renseignements sur les possibilités
économiques des pays acheteurs et I'nonorabilité commerciale de leurs ressortissants.

Il se forme ainsi une solidarité croissante entre ceux qui Sadonnent au commerce
extérieur et les banques de leur pays, et nous verrons que la prospérité des premiers dépend
nettement de I'expansion des autres.”

La bangue joue un réle important dans le développement des échanges internationaux,
elle assure par ailleurs le controle du commerce extérieur et l'exécution des opérations
relatives & I'importation et I'exportation de biens et services.”

3.2.Les risques bancaires

L'exercice de toute activité commerciale sur le marché international comporte un niveau
de risque qui peut entraver la réalisation des objectifs des opérateurs. Cette réalité se
manifeste particulierement a travers les divers risques associés aux opérations d'import-
export.

3.2.1. Les risques par nature

Il est opportun de distinguer les risques en fonction de leur nature :"

™ These pour le doctorat Présentée et soutenue le vendredi 7Juin 1918 & 1h .1/2 du soir Par P. GOLDRING « les Réglements
extérieur et le COMMERCE INTERNATIONAL » page 20 consulté le 25 AVRIL 2024 a 19H30.
"https://univ-bejaia.dz/xmlui/handle/123456789/13573 consulté le 17/04/2024 3 10H45

" LEGRAND (G) et MARTINI(H) : Gestion des opérations Import-export, édition DUNOD, Paris, 2008, p.106/107consulté
le 27 AVRIL2024 a 19H55
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Tableau N° 03 : Les risques par nature

Risque politique
(risque pays)

Le risque «pays» représente I’ensemble des événements d’origine politique ou
économique susceptibles d’empécher le bon déroulement d’une opération commerciale ou
d’investissement (risque d’interruption de marché, risque de non-paiement, risque de
spoliation, d’expropriation ...) il est parfois difficile a évaluer.

Risque de non-
paiement

Concerne ’acheteur lui-méme, il résulte de la dégradation de la situation financiere de
I’acheteur, il est aussi appelé risque de carence. Dans ce cas, il est incapable d’exécuter
ses obligations contractuelles. On distingue dans le risque commercial, 1’insolvabilité du
débiteur (acheteur) et la carence pure et simple de celui-ci.

- L’insolvabilité du débiteur résulte, soit d’une insolvabilité établie par une procédure
judiciaire (mise en faillite), soit d’un arrangement amiable conclus avec tous les
créanciers, et qui se fait sans I’intervention de la justice.

- La carence pure et simple de I’importateur est constatée par son défaut de paiement et
son non volonté de payer.

Le risque de change

Il se définit comme un risque associé a toute transaction sensible aux variations de la
valeur d’une monnaie par rapport a une autre. Son évaluation et les couvertures associées
sont fonction de la devise de réglement (certaines devises sont plus volatiles que d’autres),
de la durée de I’exposition (quelques jours, quelques mois voire plusieurs années) et de la
nature de [D'opération (exportations, importations, investissements, recettes sur
investissement)

Le risque
économique

Ce risque se situe pendant la période de fabrication qui concerne le risque lié aux
structures ¢conomiques du pays ou se réalise 1’opération d’exportation. Une mauvaise
évaluation de projection économique peut aboutir & une hausse des prix internes du pays
du fournisseur. Cette hausse des prix est supportée par le vendeur dans le cas ou le contrat
commercial aurait été conclu selon la formule de prix ferme.

La « Compagnie Francaise d’Assurance pour le Commerce Extérieur" le définit comme
étant un risque résultant d’une hausse anormale des éléments du coit de revient, d’ou la
couverture contre ce risque est importante lorsque le contrat est a prix ferme.

Le risque crédit

Le risque de crédit Ce risque intervient lorsque la livraison a été effectuée. La période
pendant laquelle 1’acheteur doit effectuer le réglement du prix du contrat est entamé : le
non-paiement des échéances constitue le risque de crédit alors que les obligations prévues
au contrat ont été respectées par 1’exportateur.

3.3.Les garanties bancaires a I’international

La garantie bancaire internationale est un engagement bancaire irrévocable destiné a
indemniser le bénéficiaire en cas de défaillance d’un partenaire commercial étranger.

Si vous étes exportateur, vous souhaitez rassurer votre client du respect de vos
engagements contractuels ainsi garantis par la signature de votre banque
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Si vous étes importateur, vous pouvez demander a votre fournisseur une garantie de sa banque
pour vous prémunir des risques inhérents a toutes les étapes de votre contrat. Vous pouvez
¢galement nous demander d’émettre une garantie de paiement pour votre Compte.76

3.3.1. La garantie

Une Garantie Internationale « correspond a un engagement par signature par lequel une
banque garantit I’indemnisation d’un Bénéficiaire en cas de non-respect des obligations de
son partenaire. L’engagement que la banque délivre est une garantie personnelle par laquelle
elle s’oblige a payer pour le compte de son client vendeur ou acheteur, un pourcentage
déterminé du contrat commercial, qui permettra a I’acheteur ou vendeur d’étre indemnisé en
cas de défaillance du donneur d’ordre ».”’

3.3.2. Les types des garanties bancaires internationales
A. Les garanties bancaires internationales ala premiéere demande

Les garanties bancaires internationales sont souvent émises selon une chronologie bien
précise en fonction de 1’état d’avancement du projet contractuel tout en débutant par la
garantie de soumission dans la phase de 1’appel d’offre puis la garantie de restitution d’avance
ou d’acompte au début de la réalisation du contrat, celle de bonne fin a la signature du proces-
verbal de réception provisoire et/ou définitive et enfin la garantie de retenue de garantie qui
s’étale sur une année apres la livraison du marché au bénéficiaire.

B.La garantie de soumission (Garantie D’offre) BID BOND

La garantie de soumission, également connue sous le nom de BID BOND, est essentielle
dans les appels d'offres pour les marchés internationaux. Elle intervient avant la signature du
contrat et vise a compenser le bénéficiaire si le soumissionnaire seretire pendant la période de
sélection ou ne respecte pas les autres obligations contractuelles. Cela assure I'engagement
sérieux des soumissionnaires dans le processus d'adjudication et garantit l'intégrité du
processus d'appel d'offres.

Le montant de la garantie de soumission varie entre 1% et 5% du montant de 1’offre et
est valide six mois a compter de la date d’ouverture des plis. La libération de la garantie de
soumission est notifiée par le soumissionnaire dans les cas suivants ;

Lorsque I’offre du soumissionnaire est rejetée, donc non retenue pour 1’exécution du
marché en question.

Lorsque le soumissionnaire est retenu pour 1’exécution du contrat, et procéde a la mise en
place des autres garanties qui y sont prévues.’®

C. La garantie de restitution d’acompte (advancepayment bond)

" https://www.ubci.tn/entreprises/commerce-international/garanties-des-operations-a-linternational/garanties-bancaires-
internationales/ consulté le 25 Avril 2024 & 12h00

""www.Trade-Garantie-Internationale.com

"https://www.cpa-bank.dz/index.php/fr/les-garanties-bancaires
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Cette garantie garantit a I’acheteur étranger que les acomptes versés lui seront remboursés
si les travaux ne sont pas exécutés. Le montant de ces acomptes varie entre 5% et 50% du

Montant du contrat. La garantie prend effet a la réception de I’acompte par I’exportateur
jusqu’a la livraison du matériel, parfois jusqu’a la réception provisoire.”

D. La garantie de bonne exécution

Elle a pour objet d’assurer a 1’acheteur le remboursement a hauteur d’une somme
déterminée s’il n’est pas satisfait des prestations fournies par le vendeur. En d’autres termes,
et dans le cas de non-exécution par le vendeur de ses obligations contractuelles quant a la
qualité des biens fournis ou prestations réalisées, il peut demander a sa banque garante de lui
rembourser tout ou une partie du montant de la garantie qui ne dépasse pas 10% du montant
du contrat. L’entrée en vigueur de cette garantie intervient a la date de son émission et reste
valable jusqu’a la réception définitive diment constatée par un proces-verbal signé
contradictoirement par les parties du contrat (acheteur et vendeur). Il faut toutefois souligner
que la garantie de bonne exécution ou de bonne fin peut étre amortie a hauteur de 50% a la
réception provisoire et 50% a la réception définitive des travaux ou prestations. Cette garantie
sera mise en jeu par ’acheteur étranger en cas de défaut d’exécution, défaut de qualité ainsi
que le retard de livraison.®

E. La garantie de retenue de garantie

La garantie de retenue de garantie permet a I’exportateur de recevoir le paiement de la
partie du prix contractuel que I’acheteur aurait di retenir a titre de garantie afin de s’assurer
de toute éventuelle mauvaise exécution. Cette mauvaise exécution peut étre constatée par la
livraison de matériel ou de prestations fournies non conformes aux stipulations contractuelles.

Elle prend le relais de la garantie de bonne exécution en couvrant les vices de
construction ou d’entretien pendant la période d’essai qui se situe entre la réception provisoire
et la réception définitive, c’est-a-dire a la fin de 1’exécution parfaite des obligations du
donneur d’ordre. Son montant ne peut dépasser en principe 10% de la valeur du contrat.®

F. La lettre de crédit « Stand-by » :

C’est un engagement de paiement irrévocable mais conditionnel donné par la banque de
I’acheteur (le donneur d’ordre) en faveur du fournisseur (le bénéficiaire) de payer si I’acheteur
a fait défaut a ses obligations de paiement.

La lettre de crédit "stand-by", SBLC (Stand-By Lettre of Crédit), est une garantie
bancaire émise sous forme d’un crédit documentaire. La SBLC a la particularité¢ d’étre une
garantie de paiement pour I’exportateur et une garantie d’indemnisation pour 1’acheteur.

" LEGRAND.G et MARTIN.H, op-cite, 2008, p189

8 Mémoire fin d’étude « les garanties bancaires international » option : Finance et Banque, promotion 2017/2018 Page

« 52 »

81file:///C:/Users/hp/Downloads/M%C3%A9moire%20complet%20PDF.pdf Page « 84 » consulté le 28 /04/2024 & 21H30
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Par l'ouverture d'une lettre de crédit stand-by, lI'importateur garantit a son fournisseur
que sa banque se substituera a lui s'il est défaillant, a condition que lI'exportateur présente les
documents réclamés comme preuve de I'existence de la créance.®

3.4 3. Evolution du systéme bancaire algérien :*

= L'évolution du Systéme bancaire algérien :

Le Systéme bancaire algérien avant 1990 Depuis 1962, le Systéeme bancaire algérien a subi
de profonds changements, afin d'améliorer le développement, ces changements visaient a
établir un systeme de financement pour divers secteurs de I'économie. Afin d'avancer a
nouveau, I'Etat a fait de gros efforts pour restaurer sa souveraineté et établir la plateforme de
financement économique. En général, durant cette période, toutes les banques commerciales
n'étaient pas affectées et ne jouaient le réle du fonds d'état qu'en finangant tous les plans de
I'état dans la pratique. Ici, nous apprenons les deux faits les plus importants :

= La creation de la BCA, la loi du 13 décembre 1962 confére a la Banque centrale
d'Algérie le monopole de I'émission, le statut (Banque des banques), (Banque de
réserves) et de (Banque de ’Etat). Sa mission est de maintenir sur le plan économique,
le credit, les changes, et les conditions pour un développement ajusté de I'économie.
La banque d'Algérie garantit les meilleures conditions pour que les banques et les
établissements financiers respectent en permanence les ratios de gestion bancaire,
liquidités et I'usage des fonds propres.

= La création du Dinar algérien comme unité monétaire du pays depuis 1 avril 1964. 1l a
remplacé le nouveau Franc francais par la loi 64-11 du 10 avril 1964. Le Dinar était
c6té plus ou moins a 1 ZDZ pour 1 FRF ou 180 milligrammes d'Or. Depuis 1974, a la
suite de l'effondrement de Bretton Woods, la valeur du Dinar a été fixée suivant
I'dvolution d'un panier des 14 principales monnaies. Le 10 avril 1994, une nouvelle
dévaluation est agrée par le FMI pour la stabilisation.

On ajoute aussi a ces actions, la création de nouveaux organismes pour le financement de
I'sconomie et du logement, la Caisse algérienne de développement (CAD) chargée du
financement de développement et l'autre, de la mobilisation de I'épargne la Caisse nationale
d'épargne et de prévoyance (CNEP).

Le Systéeme bancaire algérien de 1966 a 1970 marqué par la création de nouvelles

banques commerciales nationales la Banque nationale d'Algérie (BNA), Le Crédit populaire
d'Algérie (CPA), la Banque extérieure d'Algérie (BEA)
Le Systeme bancaire algérien de 1990 a nos jours. Au cours des années 90, le Systeme
bancaire algérien a connu une activité intense et la mise en place de banque privée, ce qui a
incité les autorités a envisager des mécanismes et des outils pour renforcer la surveillance
prudentielle. Parmi les dispositions de la loi 90-10 sur la monnaie et le crédit, qui a accordé a
l'autorité politique monétaire de la banque centrale ce qui suit :

82j|e.///C:/Users/hp/Downloads/Mémoire%20complet%20PDF.pdf
BMémoire, MAZOUZI et MELOUAH (2017/2018) « le secteur bancaire algérien, application de la méthode de
scoring cas de la BNA Annaba » P11
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= La Banque d'Algérie est totalement indépendante de I'Etat (non soumise aux
dispositions de la loi 88-01 du 12 janvier 1988, la loi s‘applique aux institutions
économiques publiques).

= Elle n'est pas soumise a I'enregistrement au registre du commerce.

Conclusion :

Ce chapitre explore en détail les mécanismes du commerce international, en mettant en
évidence les procédures d’exportation et d’importation ainsi que le rdle crucial des banques
dans ces transactions.

Il analyse en premier lieu les exportations, qui sont essentielles pour la croissance des
entreprises, en examinant les étapes a suivre ainsi que les modes de transport disponibles, tout
en soulignant les motivations et les objectifs qui les motivent.

Ensuite, il aborde les importations, qui connaissent une expansion mondiale, en
prenant en considération divers facteurs tels que le colt de production du produit, les
préférences des acheteurs et les choix stratégiques. L'importance du respect des
réglementations pour garantir un processus fluide est également mise en évidence.

Enfin, il met en avant le rdle central des banques dans la facilitation des transactions
internationales. Ce chapitre offre ainsi une vision approfondie des défis et des opportunités du
commerce international, fournissant des outils précieux aux entreprises souhaitant s'engager a
I'échelle mondiale.
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Introduction

Dans ce chapitre, nous essayerons de montrer comment un contrat commercial se
réalise entre I’importateur et son fournisseur (exportateur), I’ouverture d’un dossier de
domiciliation bancaire, d’un dossier de crédit documentaire et 1’apurement du dossier de
domiciliation.

Nous étudierons un cas pratique réalisé au sein de la BNA « agence 583 Tizi-Ouzou »,
qui nous a permet de recueillir les informations nécessaires de 1’opération d’importations par
crédit documentaire.

Ce chapitre est de ce fait subdivisé en trois sections :

- La présentation de I’organisme d’accueil de la BNA
- Présentation du cadre méthodologique

- Analyse et discussion des résultats
Section 01 : Présentation de I’organisme d’accueil

Dans cette section nous présenterons notre agence d’accueil, située au sein de 1’agence
BNAS583 de Tizi-Ouzou, afin de mettre en valeur sa structure et ses missions.

1. Historique de la BNA®

La premiére banque commerciale nationale, la Banque Nationale d'Algérie (BNA),
aété créée le 13 juin 1966, Elle exercait toutes les activités d'une banque universelle et elle B
étaitchargée en outre du financement de l'agriculture.La restructuration de la BNA, en mars
1982, a donné naissance a une nouvelle banque, la Banque de I'Agriculture et du
Développement Rural (BADR), spécialisée dans lefinancement etla promotiondu secteur
rurale. La loi n° 88-01, du 12 janvier 1988, portant orientation des entreprises économiques
vers leur autonomie, avait des implications incontestables sur I'organisation et les missions de
la BNA avec, notamment :

- Le retrait du Trésor des circuits financiers et la non-centralisation de distribution des
ressources par le trésor ;

- Lalibre domiciliation des entreprises aupres des banques ;

- Lanon-automaticité des financements.

La loi n° 90-10, du 14 avril 1990, relative a la monnaie et au crédit quant a elle, a
provoqué une refonte radicale du systéme bancaire en harmonie avec les nouvelles
orientations économiques du pays, elle a mis en place des dispositions fondamentales dont le
passage a I’autonomie des entreprises publiques.

La BNA a Dinstar des autres banques, est considérée comme une personne morale qui
effectue, a titre de profession habituelle, principalement, des opérations portant sur la
réception de fonds du public, des opérations de crédit ainsi que la mise a disposition de la
clientéle, des moyens de paiement et la gestion de ceux-ci.

La BNA était la premiere banque qui a obtenu son agrément par délibération du conseil de la

#Documents interne du BNA agence n°583 Tizi-Ouzou
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monnaie et du crédit le 05 septembre 1995.

Au mois de juin 2009, le capital de la BNA est passé de 14,6 milliards de Dinars Algériens a
41,6 milliards de Dinars Algériens.

Au mois de juin 2018, le capital de la BNA est passé de 42,6milliars de Dinars Algériens a
150 milliards de Dinars Algériens.

2. Présentation de I'agence d'accueil (agence BNA 583 Tizi-Ouzou) :

L’agence BNA 583 Tizi-Ouzouest classée en fonction de son activité déployée parmi les
agences de 2éme catégories est dirigée par un directeur assisté d'un directeur adjoint nommé
par le président directeur général. Elle fait partie intégrante du réseau d'exploitation de la
banque dont elle assure la représentation au niveau local. Elle est rattachée hiérarchiquement
a une direction du réseau d'exploitation et entretient des relations avec l'ensemble des
structures de la banque selon les attributions qui lui sont conféreées.

Elle est composée d'une direction qui se divise en deux parties : Front office et Bank office,
répartie sur plusieurs services.®

3. Les missions de la BNA :

La BNA exerce toutes les activités d'une banque de dépdts, elle assure notamment le service
financier des groupements professionnels des entreprises. Elle traite toutes les opérations de
banque, de change et de crédit dans le cadre de la Iégislation et de la réglementation des
banques.

L'ordonnance N° 66-178 du 13 juin 1966 créant la BNA charge cette derniere des missions
suivantes :

3.1.En tant que banque commerciale : elle traite toutes les opérations de banque,
recueille des dépdts et consent des crédits a court terme ou crédits d'exploitation,
finance les opérations du commerce extérieur
3.2.En tant que banque d'investissement : elle collabore avec les autres institutions
financieres pour les crédits a moyen et long terme.
3.3.En tant que société nationale :elle sert d'instrument de planification financiere,
chargée d'exécuter et de mettre en ceuvre la politique du gouvernement en matiére de
crédit.
Comme toute autre banque commerciale, La BNA a pour objectif le financement de
I’économie. Elle doit maximiser sa rentabilité en collectant des ressources financic€res aupres

des agents économiques pour une redistribution sous forme de crédits au profit du
développement de I’économie. C’est le role d'intermédiation financiére®

# Documents interne BNA agence n°583 Tizi-Ouzou
¥ Documents interne BNA agence N°583 Tizi-Ouzou
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4. Les objectifs de la Banque Nationale d’Algérie ®':
La Banque Nationale d'Algérie a pour objectifs de :

= S'adapter aux régles de la comptabilité dans ses rapports avec sa clientele commerciale
qui connait déja de profonds changements dans ses structures et son organisation ;

= Améliorer sa rentabilité via un accroissement des ressources, contreparties des crédits
et pour la promotion des services qui directement ou indirectement peuvent encore
augmenter d'avantage cette rentabilité ;

= La préservation de ses propres équilibres ;

= respecter les régles de gestion providentielle afin de créer de la monnaie, du crédit, des
changes et les conditions les plus favorables a un développement ordonné de
I'économie nationale.

5. Les activités principales de la Banque Nationale d’Algérie :

Parmi ces activités on cite :

= Recevoir du public des dépdts de fonds, en compte ou autrement, remboursables a vue
a préavis, a terme ou échéance fixe, émettre des bons et obligations empruntées pour
les besoins de son activité.

= Effectuer et recevoir tous paiements en especes ou par cheques, virements,
domiciliation, mises a dispositions, lettres de crédits, accréditifs et autres Opérations
de banques.

= Consentir sous toutes formes des crédits, préts ou avances avec ou sans garantie, tant
par elle-méme qu'en participation.

= Financer par tous modes les opérations de commerce extérieur.

= Servir d'intermédiaire pour l'achat, la souscription ou la vente de tous effets

Publics, action, obligations, plus généralement, de toutes valeurs mobilieres, ainsi que de mix
précieux.®

6. Les différents services au niveau de la BNAS89
La BNA dispose de différents services présentés ci-apres :

e Le service caisse ;

e Le service portefeuille ;

e Le service crédit;

e Le service secrétariat engagement ;
e Le service commerce extérieur.

8 Documents interne BNA agence N°583 TiziOuzou
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7. Organisation de la BNA

L’organisation de la BNA s’articule autour des structures centrales et du réseau de
succursales et agences. Celles-ci entretiennent entre elles des relations fonctionnelles et
hiérarchiques et repartissent I’ensemble des missions & la banque dont le code des missions
fixées par les pouvoirs publics.*

8. Lastructure générale de la BNA91
8.1.La direction générale

La direction générale a pour taches : la conception, I’organisation. Elles coordonnent les
efforts des différentes directions et prend des décisions, en d’autres termes, la direction
générale est responsable de 1’exécution des directives du ministére des finances et
I’application des régles et des procédures.

8.2.La succursale

C’est I’organe intermédiaire entre les agences et les services centraux, elle a pour fonction
principale de contréler, de superviser et de coordonner le fonctionnement des agences qui lui
sont rattachées.

8.3.L’agence

C’est la cellule de base de I’exploitation de la banque. Elle doit étre en mesure de satisfaire
efficacement la clientele grace a ses structures d’accueils et de traitements.

9. L’organisation de I’agence :

L’organisation de I’agence BNA 583 est présentée dans 1’organigramme ci-apres :

Documents interne de la BNA agence 583 TiziOuzou
! Documents interne de la BNA agence 583 TiziOuzou
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Figure N°04 : « Organigramme de I’agence BNA N° 583 de TiziOuzou»
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Source : Document interne de la BNA agence 583 Tizi-Ouzou
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Section02 : Méthodologie de recherche

Afin de clarifier notre étude nous avons tenté de collecter les données nécessaires liées au
cadre méthodologique a mieux appréhender une opération d’importation.

1. Approche de la recherche :
Dans cette partie on va aborder plusieurs points

1.1 Définition de I’approche qualitative :

La recherche qualitative peut étre définie comme : une recherche approfondie ; utilisant
une méthode relativement ouverte, non directive, tolérante et indirect au niveau de la collecte
des données pour traiter les personnes interrogées.*

1.2 Definition de I’approche quantitative :

L'étude quantitative est une méthode de collecte de données pour analyser des
comportements, opinions ou attentes en quantité. Son objectif principal est de tirer des
conclusions statistiquement mesurables, contrairement a I'étude qualitative. Dans une
recherche, I'étude quantitative démontre des faits en quantifiant un phénomeéne. Elle utilise le
questionnaire ou le sondage auprés d'un panel pour collecter des données a analyser. Les
résultats s'expriment en chiffres et peuvent étre présentés sous forme de données statistiques
dans des graphiques ou tableaux.*

1.3 Définition de ’approche mixte :

La méthode mixte est « un modéle de recherche qui implique de combiner les éléments
d’une approche quantitative et qualitative a des fins de compréhension et de corroboration »

*>Mémoire de fin d’études « 2021/2022 » « analyse d’une opération d’importation » Université Mouloud
Mammeri Tizi-Ouzou p55

93https://www.scribbr.fr/methodoIogie/etude-quantitative Consulté le 21/05/2024
*https://bouchrabbadi.wordpress.com/tag/approche-mixte consulté le 21/05/2024
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Tableau N° 04 :

Comparaison entre les approches de recherche *

Critéres de | Approche qualitative Approche quantitative Méthode mixte
comparaison
Comprendre en | Mesurer, tester des | Combiner  les  deux
profondeur un | hypothéses, généraliser les | approches qualitatives et
phénomene et de fournir | résultats a une population | quantitatives pour obtenir
Objectif une description | plus large. une compréhension
compléte et détaillée du compléte et nuancée du
sujet de recherche. phénomene étudié.
Données non | Données numériques : | Une  combinaison  de
numériques, telles que | nombres, mesures, | données qualitatives et
des  entretiens, des | statistiques. (L objectif est de | quantitatives.
Type de données observations, des | disposer de données précises,
documents textuels. objectives et  mesurable
permettant [’utilisation de
techniques de d’inférence
statistique et  d’analyse
mathématique).
Entretien, analyse de | Sondages, outils numérique | Combinaison de méthode
Méthode de collecte documer}ts, ou d’analyse, expérience. de f:oll_ecte de données
de données o_bserva}tlons, groupe de quallt_atl\{es et
discussion, ... quantitatives.
Analyse Est inductive : I’objectif | Est déductive : Combinaison  d’analyses
Des données de ll.am.‘lyse des donnegs Est crucial pour tirer des qualitatives et
qua |tat_|ve est ©| conclusions significatives quantitatives.
construire des & .
abstractions des | 4un _ensemble de données
’ numeériques.

concepts, des hypothéses
a partirdesdonnées
recueillies ;

— Repose sur une
catégorisation
desdonnées (mots,
phrases, concepts) en
modeles ;

—L’analyse  qualitative

peut étre intégrée par la
suite a des observations

et des analyses
culturelles ou sociales
plus vastes.

Description des données,

Analyse des statistiques, tests
d’hypotheses, ...

Source : https://people-vox.com/les-objectifs-dune-etude-qualitative-vs-une-etude-quantitative

95https://www.etudes-et-anaIvses.com/bIog/gestion-de-projet/queIIe-approche-adopter-son-memoire-

approche-quantitative-approche-qualitative-20-07-2023.html et https://people-vox.com/les-objectifs-dune-

etude-qualitative-vs-une-etude-quantitative consulté le 21/05/2024
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2. Précision du choix de I’approche choisie :

Dans notre cas nous avons choisi 1’approche qualitative, car notre théme s’appuie sur un
entretien. L’approche qualitative vise a comprendre et a expliquer en profondeur un
phénomene complexe, qu'il s'agisse d'un comportement de groupe, d'un fait social ou d'un
sujet d'intérét particulier.

- Clarification du lien entre la méthode et le theme de recherche.
- Mise en avant des avantages spécifiques de I'approche qualitative.
- Langage plus précis, nuancé et adapté au contexte de la recherche.

3. Lastratégie de la recherche :
Dans notre travail, nous avons choisi I’étude de cas comme stratégie de recherche.
a. Définition de I’étude de cas :

L’étude de cas c’est une méthode la plus privilégié par les étudiants de master est une
méthodologie de recherche qualitative visant une analyse approfondie d’un fait, d’une
situation, d’un phénomene, d’une institution a partir d’une situation souvent réelle a partir de
données complétes comme incomplétes.®®

b. Les caractéristiques de I’étude de cas :

- L’étude de cas comme méthode de recherche est de fournir une analyse en profondeur des
phénomeénes dans leur contexte ;

- L’étude de cas permet une compréhension profonde des phénomenes, des processus les
composant et des personnes y prenant part ;

- Elle fournit une connaissance approfondie sur I’interaction entre les participants ;

- L’¢tude de cas comme méthode de recherche est appropriée pour la description, I’explication,
la prédiction et le contrble de processus inhérents a divers phénomeénes, individuels ou
collectifs.97

4. Justification du choix de I’agence BNA 583 de TiziOuzou comme terrain
d’enquéte :

Nous avons choisi la Banque Nationale d’Algérie 583 de Tizi Ouzou en raison de sa
longue expérience dans lesopérations de commerce extérieur, ce qui lui confére une expertise
solide dans les domaines de I’importation et de I’exportation.

En outre, il s’avére que travailler au sein d’une grande enseigne telle que la BNA offre
I’opportunité de découvrir le fonctionnement ainsi que I’organisation d’une entreprise de taille
significative, ce qui n’est pas négligeable.

96https://www.evaI.fr/apprentissage/etude-de-cas consulté le 22/05/2024
*’"Mémoire fin d’année « analyse d’une opération d’importation » édition 2021-2022 P56
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11 est aussi important de souligner qu’avoir le privilege d’effectuer un stage au sein de la
BNA permet d’acquérir une expérience pratique concrete et d’enrichir ses compétences dans
le domaine bancaire.

5. L’objet de I’étude

L’un des buts ultimes de notre travail de recherche est d’analyser les processus et les
procédures des opérations du commerce extérieur, et par la suite, évaluer la performance du
systeme de suivi et de controle des opérations.

L’objectif final de notre présente etude serait ainsi de fournir un diagnostic détaillé et des
préconisations concrétes qui permettraient I’amélioration de D’efficacité et la qualit¢ du
service bancaire dans le commerce extérieur.

6. Collecte des données
6.1 Outils de collecte des données :

Dans la collecte des données nous ne sommes basés sur un guide d’entretien composé de
guelques questions.

a. Guide d’entretien :

Un guide d’entretien est un outil utilis€é pour collecter les informations nécessaires a la
résolution d’une problématique selon une méthodologie définie.*®

b. Caractéristique d’un guide d’entretien :

% Le guide d’entretien peut prendre la forme d’une succession de questions inscrites
dans un document.
Pour plus d’efficacité, celui-ci peut étre rédigé sous forme de tableau, ¢’est pour cela
qu’on utilise parfois le terme de “grille d’entretien”. Une colonne est réservée aux
themes généraux et un autre est dédiée aux questions.
¢ Dans un guide d’entretien, les questions sont souvent ordonnées selon la technique du

sablier (ou de I’entonnoir) : de la question la plus générale (simple) a la question la

plus précise (compliquée).®®

X/
°

6.2 La construction du guide d’entretien :
Notre guide d’entretien est structuré comme suit :
Partie 01 : Cadre générale sur la BNAN® 583 de Tizi-Ouzou
Vise a connaitre la BNA agence 583 de Tizi-Ouzou
Les questions posees sont :

1) Quel est votre fonction principale ?

%Guide du Mémoire de master en gestion, éditeur : BoD-Books on Demand2012, 75008 Paris p31
99https://www.scribbr.fr/methodoIogie/guide-dentretien , Consulté le 22/05/2024
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2) Comment la BNA offre un meilleur service a ses clients dans le suivi des opérations
de commerce extérieur ?

3) Avec quel type d’opérations de commerce extérieur travaillez-vous le plus souvent et
pourquoi ?

4) Est-ce que vous pouvez nous dire ce qui fait ladifférence entre les banques publiques
algériennes et les banques privées ?

5) Quels sont les documents nécessaires a la réalisation d’une opération de commerce
extérieur ?

Partie 02 : Les activités de la BNA
Dans cette partie notre objectif est de déterminer les activités nécessaires de la BNA

1) Quelles entreprises font le plus frequemment appel a la BNA ?
2) Comment la BNA a-t-elle démontré sa capacité a renforcer ses capitauxpropres et a
consolider sa soliditeé financiere ?
3) Quels sont les secteurs d'activité dans lesquels la BNA intervient le plus fréquemment ?
Partie 03 : commerce extérieur
Pour mieux approfondir nous connaissance sur notre themes nous avons posez ces questions
suivantes sue le commerce extérieure.
1) Comment la BNA suit-elle les opérations de commerce extérieur ?
2) Comment les risques des opérations de commerce extérieur sont géres ?
3) Par rapport aux banques privées, les procédures relatives a la réalisation d’une
opération d’importation sont les mémes aux celles des banques publiques ?
4) Comment la BNA garantit un meilleur traitement des opérations de commerce
extérieur ?

7. Méthode d’analyse de contenu
Dans notre cas, j’ai utilisé la méthode d’analyse de contenu.

7.1 Définition et caractéristiques :
L’analyse de contenu est définie comme une approche qui permet d’aller au-dela du contenu
manifeste pour rendre explicite le contenu latent des données. En ce sens, I’analyse ne se
limite pas a une simple description du « quoi » et du « comment » des données.
Elle vise a comprendre le « pourquoi » cette méthode a pour caractéristiques :
- Les données ne sont alors pas traitées comme des objets intangibles ou comme une
représentation exhaustive et objective du réel
- Les données sont situées dans une réalité subjective comportant des symboles, des
codes, des non-dits, ou encore un langage particulier
- Cette méthode intégre la subjectivité dans la démarche scientifique

- Le chercheur ou la chercheuse détient un réle important dans le processus d’analyse 100

1%Berelson, B. « Méthode D’analyse de contenue » https://scienceetbiencommun.pressbooks.pub/consulter le
11-06-2024
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Section 03 : Analyse et discussion des résultats

Dans cette section, nous allons présenter les résultats nos entretiens menés citer les différentes
¢tapes de la réalisation d’une opération d’importation cas crédit documentaire.

Le dossier que nous avons choisi de traiter, est une opération d’importation des équipements
pour la construction en matiere plastique, utilisés dans les revétements des fagades
extérieures, le moyen de paiement est le crédit documentaire irrévocable et confirmé a vue : il
s’agit d’une entreprise algérienne (EURL ALICE) ayant pour activité principale revétements
de fagade extérieurs, elle a conclu un contrat commercial pour I’importation des moteurs et

accessoires d’ascenseur, utilisé dans le domaine de la construction auprés d’un fournisseur
Turque (AKIS ASCONSEUR).

Avant d'entamer I'étude et l'analyse du cas retenu, nous avons jugé nécessaire de
présenter le contenu de ce contrat vu le réle important qu'il leur soit attribué.

1. Le montage du dossier d’une opération d’importation par le crédit documentaire
au sien de la BNA agence T1ZI OUZOU (583)
1.1.Détermination des éléments entrant dans le contrat commercial

Avant de procéder a I'étude de ce dossier, il est important d'abord de déterminer les
éléments entrant dans le contrat commercial tout en identifiant les parties intervenantes,
ainsique les documents retenus lors des négociations comme il est indiqué, dans le principe du
crédit documentaire, ce contrat commercial comporte quatre intervenants :

- L'importateur l'entreprise EURL ALICE (entreprise algériennes privée de
Réalisation d’importation desmoteurs et accessoires d’ascenseur) elle est
domiciliée a la BNA agence 583, Tizi-Ouzou.

- La banque de l'importateur : ou banque émettrice, Banque National d'Algérie
(agence 583 de Tizi-Ouzou)

- L’exportateur : L'entreprise AKIS ASANSOR MAKINA MOTOR
DOKUMS vend les moteurs et accessoires d’ascenseur

- La banque de l'exportateur : Ou la banque notificatrice, the Bank of
TURKIYE IS BANKASI

1.2.Les conditions liées aux éléments du contrat commercial et les documents exigés
par importateur :

Une fois que les deux parties (importateur et exportateur) se sont mis d’accord sur les
¢léments du contrat commercial. L’entreprise exportatrice AKIS ASANSOR MAKINA
MOTOR DOKUM S établie :

La facture pro-forma a I’importateur qui contient les éléments suivants :
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Nom et adresse de 1’exportateur (bénéficiaire) : AKIS ASANSOR MAKINA MOTOR
DOKUM KONYA ORGANIZE SANAYI BOLGESI KAYACIK MAH.ZIYADDIN
CAD .6SK. N°2/ SELCUKLU- KONYA/ TURKIYE.

Nom et adresse de I’importateur : Entreprise EURL ALICE, Tizi-Ouzou, Algérie
Description de la marchandise : importe des moteurs et accessoires d’ascenseur
Montant de la facture : 44.490 USD

Numéro de la facture et date de la facture pro forma: facture N°5298,Date du
28/12/2021

Mode de paiement : Crédit documentaire irrévocable et confirmé a vue
Condition de transport : Maritime
Prix de transport : 2.100,00 USD pay¢ par 1’exportateur
assurance : I’assurancemaritimeest payée par 1’entreprissEURLALICE (importateur)
lieu d’embarquement : port Turquie (AMBARLI)
lieu de destination : port d’ Alger
délai de livraison : 3 mois a compter de la date de facturation

I’incoterm utilisé : CFR- co(t et fret (lieu convenu)

Les documents exigés par ’importateur :

L’importateur doit remplir les formalités bancaires nécessaires ensuite il va les présenter a sa

banque :
e Factureproforma ..............ooooeiiiiiiinin.n. (Voir annexe N°4)
e Engagements d’importation ...............c.ccoeeiiin.. (voir annexe N°3)
e Demande d’ouverture d’un crédit documentaire...... (voir annexeN°2)
e |e banquier Vérifie que la demande d’ouverture comporte tous lesdocuments exigés

par labanque suivant la réglementation en vigueur.

1.3.0Ouverture du crédit documentaire
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Figure N°05 : Un schéma illustratif de ce moyen de paiement :

Contrat

Importateur “ Exportateur

(Acheteur I Donneur d'ordre) (Vendeur / Bénéficiaire)

Demande Notification du
e d’ouverture de ° CREDOC
CREDOC confirmé ou non

Banque de l'importateur SWIFT ou autres Banque de I'exportateur

Emission du
CREDOC

Emission du
CREDOC

BANQUE NOTIFICATRICE

BANQUE EMETTRICE ou CONFIRMANTE

Source : Sven AERTS 12janvier 2017, « comprendre les paiements https://www.comprendrelespaiements.com /trade-introduction-au-
crédit-documentaire, consulter 11-06-2024.

1.3.1. La pré-domiciliation :

La domiciliation d'une opération d'importation ou d'exportation de biens ou de services est
soumise a la satisfaction préalable de la procédure de pré-domiciliation par voie électronique
que chaque opérateur économique de droit algérien doit accomplir.

Cette procédure en amont de I’acte définitif de domiciliation consiste en
I’accomplissement d'une formalité d'inscription et de validation de la pré-domiciliation
électronique de I'opération de commerce extérieur, & travers l'accés par I'opérateur
économique concerné au site WEB de sa banque domiciliataire, intermédiaire agréé.

Le gérant d’une entreprise dénommée EURL ALICE spécialisée dans I’importation
des moteurs et accessoires d’ascenseur effectue une pré domiciliation sur le site WEB de
I’agence BNA 583 a savoir banque nationale d’ Algérie

A. Premiére phase : nouvelle pré domiciliation
Cette procédure de pré-domiciliation électronique se décline comme ci-apres :

e « Inscription client »: elle précede celle du pré domiciliation. Elle consiste a
identifier et détecter les clients par leurs : raison sociale, n° nif, n° compte, n° registre
de commerce.

L’inscription est validée a trois niveaux est faite une fois dans la durée de vie de la
relation.

e « Pré-domiciliation de la demande du client » ;

e « Contrble et validation de la demande de pré-domiciliation au niveau
centraldela banque, intermédiaire agréé ».

e « Controle de la demande de domiciliation au niveau de
I’agencebancairedomiciliataire ». Voir (Annexe N°1)
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Il est

utile de rappeler que, les banques, intermédiaire doivent s'assurer avant toute

domiciliation :

De la régularité de l'opération de commerce extérieur au regard de Iégislation et de la
réglementation en vigueur.

Que l'opérateur /client posséde la surface financiére suffisant a travers 1’étude d'un
dossier diment constitué a cet-effet.

Que les engagements financiers au titre d'une opération de commerce extérieur
(remise documentaire, credit documentaire, aval, caution, garantie de commerce
extérieur doivent étre fondés sur la solvabilité de I'opérateur/ client.

De l'appréciation de la solvabilité de l'opérateur/client qui doit reposer sur la structure
de son patrimoine et de ses obligations ainsi que sur sa rentabilité présente et future.

Remarque :

Pour que le client puisse valider sa pré-domiciliation, il est amené a joindre une
facture pro-forma et un engagement de non revente en 1’état (dans le cas échéant une
attestation) scannés.

B. Validation ou rejet de la demande pré domiciliation :

£ Cas de rejet de la demande de pré domiciliation : Lorsque la demande de
pré domiciliation est rejetée, une notification est envoyée automatiquement au
client pour lui annoncer le rejet de sa demande de pré domiciliation.

% Cas d’acceptation de la demande de pré domiciliation :Lorsque la demande
de pré domiciliation est acceptée et validée, une notification ’’avis
d’acceptation’’ est automatiquement envoyé au client, I’invitant & se présenter
aupres de son agence de domiciliation munis des documents exigibles.

Pour notre cas, le numéro ayant été attribué pour cette opération est le
15/01/05/2022/1/10/00004/USD. (Dossier domicilié 1e16/01/2022)

Il est codifié par la note n°53 du 27 novembre 2000 de la Banque d’Algérie comme suit :

>

YV V V V

Le numéro d’agrément (6 chiffres) dont :
= Le code wilaya (2 chiffres),
» Le code agrément banque (2 chiffres),
= Le code agrément du guichet domiciliataire (2 chiffres),
L’année d’enregistrement (4 chiffres),
Le trimestre (1 chiffre),
La nature du contrat (2 chiffres),

Le numéro d’ordre chronologique des dossiers de domiciliation ouverts durant un
méme trimestre,

Le code de la monnaie de facturation selon la norme ISO (3 positions).
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1.3.2. La domiciliation :

e Auvant de procéder a la domiciliation : La banque vérifie que I’importateur n’est pas
frappé d’une mesure d’interdiction d’exercer les opérations du commerce extérieur,
qu’il dispose d’un registre de commerce et d’un identifiant fiscal, ainsi qu’une surface
financiére (solvable). Elle s’assure aussi que les produits importés ne sont pas
prohibés et que le client raméne un avis d’acceptation.

e Due au réglement intérieur de la banque, nous n’avons pas eu la chance d’utiliser le
logiciel « Delta » pour effectuer la domiciliation, on a donc observé

e Le charge des opérations de commerce extérieur « Mme CHABI » procéder a la saisie
sur le systeme « DELTA V8 » de la domiciliation en remplissant tous leschamps a
savoir : le numéro de compte de I’importateur, le nom de 1’exportateur étranger,
I’incoterm, le tarif douanier ...Etc.

A. L’ouverture du dossier de domiciliation :

e Inviter le client a se présenter a 1’agence BNA 583 pour la domiciliation de
sonopération d’importation muni des documents suivants :

e L’avis d’acceptation du pré domiciliation dument signé par I’importateur.

e Demande d’ouverture de domiciliation remplie et signée par le client(AnnexeN°01)
e [’engagement du non revente en I’état (Annexe N°03).

e Facture pro forma (Annexe N°04).

e Engagement du client de privilégier le pavillon national.

e [’assurance (Annexe N°05) de la marchandise du moment que 1’importation est en
CFR.

Remarque :

e [’engagement doit étre envoy€ par la banque au directeur des impdts de la wilaya de
rattachement, dans un délai de20 jours.

e Une fois la domiciliation achevée le systéme incrémente automatiqguement un numéro
de domiciliation sur 21 positions, on distingue :

e La domiciliation a délai normal (D.l) : I’'importation se réalise dans un délai inférieur
ou égal a 6 mois, dont le numéro d’ordre est de 00001 & 79 999.

e La domiciliation a délai spécial (D.I.P) : le délai de réalisation dépasse 6mois,et dont
le numéro d’ordre est de 80 000 a 99 999.

La banque procede a :

- L’attribution du numéro de domiciliation ; la griffe de domiciliation se présente
comme suit :
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Figure N° 06 : L attribution du numéro de domiciliation « La griffe de domiciliation ». **

A B C D E F G H
Code | Numéro Code | L’année | Trimestre | Nature de | Numé | Code de la
Wilay | d’agrément | de 4 (1 chiffre) P’opératio | ro monnaie
a de la | Pagenc chiffres) n . (2 | d’ordr (3 Lettres)
@ banque e chiffres) |e
chiffr | (2 chiffres) | (2 5
es) chiffre chiffre
S) )

- Remise a I'importateur des exemplaires des factures présentées (Les facturespro

forma, ou définitives, de méme que sur le contrat de prestation) domiciliées.
- Etablissement d’une fiche de contrdle pour le suivi et la gestion du dossier.

B. Réception de l1a demande d’ouverture avec la facture pro forma :

Le gerant de I'entreprise EURL ALICE doit remplir la demande d'engagement d'importation
(voir annexe N°3) qui doit étre dument cachetée et signée par celui-ci. Elle comporte les

renseignements suivants :

Date d'établissement de la demande : 09/01/2022

= Nom de lI'importateur : entreprise EURL ALICE,

= Nature du contrat commercial : facture pro forma

= Référence et date de la facture pro forma : Réf : AKIS 101428122021Date :

28/12/2021

= Nature des produits : moteur et accessoires d’ascenseur.

= Montant en devise : 44.490 USD

= Contre-valeur en dinars / 15.531,46 DA

= Nom de I'exportateur : AKIS ASCONSEUR

= Origine des produit et provenance : TURQUIE

101

Document interne de la BNA 583 Tizi Quzou

Condition de paiement : crédit documentaire irrévocable et confirmé.
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C. vérification préalable :

La BNA (banque émettrice) doit procéder avec rigueur a la vérification de la véracité de
toutes les informations inscrites sur les documents, les pouvoirs de signature du signataire
ainsi que :

D.

L’importateur n'est pas frappé d'une mesure d’interdiction.

Le produit objet de I’importation n’est pas prohibé

Le client dispose d’une capacité financiere

La transaction a domicilier entre bien dans le cadre de I’activité pour laquelle le
registre de commerce lui a été délivrée.

vérification de conformité

L'agence BNA Vérifie :

E.

L'intégralité des documents recus

L'aspect réglementaire et technique au regard des regles et usances uniformes aux
crédits documentaires est respectees dans les clauses de la facture pro forma

La concordance des documents entre eux

Les clauses de la facture pro forma sont identiques a celles de la demande d'ouverture
du dossier de domiciliation.

matérialisation de la domiciliation :

Une fois la vérification est terminée, I'agence BNA procédera a la matérialisation de la
domiciliation

Il attribue un numéro d'ordre chronologique de domiciliation pris du répertoire des
dossiers d'importation a délai normal inférieur & 6 mois a cet effet, qui comporte :

- date d'ouverture : 16/01/2022
- numéro de domiciliation : N° 150105202211000004USD
- Code devise : Dollar

- Puis appose le cachet de domiciliation sur la facture pro forma présentée par
I'entreprise EURL ALICE.

Ensuite il remet au gérant de I'entreprise EURL ALICE un exemplaire de la facture pro
forma ddment domiciliée, cette derniére servira de confirmation de prise en charge de
I’opération par sa banque aupres de son fournisseur.

F.

établissement de la fiche de controle Model FDI :

L’Agence BNA 583 a rempli soigneusement une fiche de contréle (voir Annexe N°06) a
délai normal entreprenant tous les renseignements relatifs a [’opération comme suit :

Numéro de l'agence BNA : 583 Tizi-Ouzou
Date de domiciliation : 16/01/2022
Numéro de domiciliation : N° 15/01/05/2022/1/10/0000/4/USD
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- Numéro guichet : 150105
- Nom et adresse de I'importateur : EURL ALICE, Tizi-Ouzou Algérie
- Nom de I'exportateur : entreprise AKIS ASCONSEUR
- Date de contrat : 28/12/2021
- Pays d'origine : TURQUIE
- Montant prévu en devise et contre-valeur dinars : 44.490.00 USD
- Taux de change (cours en vente) : 139 ,64DA
- Contrevaleur en dinars : 15.531,46 DA
- Natures des marchandises : équipements de construction
L’apurement :
Il consiste a la vérification de I’existence des documents suivants « Pour les biens » :
e La facture définitive (réalisation de ’opération) : document commercial.
e Les documents douaniers (D10 exemplaire Banque)
e Les documents financiers (Formule 4 annotée) (Annexe N°07)
e Les documents de transport.
e Copie message Swift.

Le contrdle prend la place de I’apurement et va s’effectuer tout au long de 1’année. La période
de controle :

e Contrats réglés au comptant_: trois mois suivant le reglement financier.
e Contrats réglés par différé de paiement : 30 jourssuivant le dernier réglement.

La banque accordera un délai de 30 jours, apres cette échéance (un mois de grace) donc pour
le premier cas 120 joursde la date de réglement.

Au terme de la période de controle de I’apurement des dossiers de domiciliation, la banque
domiciliataire :

e Apure le dossier s’il est régulier et conforme aux dispositions.

Doit adresser les observations nécessaires a l’importateur pour 1’amener a régulariser le
dossier s’il présente des irrégularités

1.3.3. Traitement d’un crédit documentaire :
A. Réception de la demande d’ouverture (ET7) :
Le client importateur remplit la demande (ET7) comme suit :
— Nom du donneur d’ordre : ENTREPRISE EURL ALICE
— Nom de I’agence domiciliation : agence BNA 583 Tizi-Ouzou

— Nature LC : irrévocable et confirmé a vue
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_Mode de transmission : SWIFT

— Montant en devise : 44.490 USD,

— Benéficiaire du credit : entreprise AKIS ASCONSEUR
— Mode de réalisation : & vue

— Banque notificatrice : Banque confirmatrice (banque de TURKIYE AKIS ASENSOR
MAKINA MOTOR DOKOM S)Indiquerles documents exiges :

Jeu complet de connaissement établis a D'ordre dela banque BNA TIZI OUZOU)
-(05) factures commerciales originales établies et signées par le fournisseur
-(01) certificat d'origine visés par la chambre de commerce

-(03) listes de colisage, Certificat de control de qualité des marchandises

- Renseignement concernant la marchandise : équipements en matiere plastique pour la
construction
- Date de validité du crédit : 10/04/2022

- Expedition partielle : interdite

port d’embarquement : port Turquie (AMBARLI)

Transbordements : interdit
PortDestination : port d'Alger, Algérie.
B. Etablissement de la chemise « ET7 ».

L'agence BNA attribue un numéro d'ordre chronologique récupere de registre des ouvertures
de crédit documentaire, la chemise qui servira a abriter tous les documents relatifs a
I’opération et comporte les renseignements suivants :

- Référence du crédit

- Date d'ouverture du crédit 16/01/2022 définitive 18/01/2022

- Nature du crédit : irrévocable et confirme

- Nom du client et son numéro de compte : Entreprise EURL ALICE
- Nom du bénéficiaire : AKIS ASCONSEUR

- Désignation de la marchandise : moteur et accessoires d’ascenseur.
-Montant : 44.490 USD

- Validité du credit documentaire : 10/04/2022

- Expédition partielles : interdits

- Transbordement : interdit

- Etablissement des formules 4 en 4 exemplaires (voir annexe N°7)

- Rédige la lettre de crédit

1.4 Réception du dossier transmis par I’agence au niveau de la direction :
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Le banquier procéde a I’envoi du dossier a la Direction des Opérations
Documentaires(DOD) qui est centralisée a Alger, par voie électronique, pour
I’ouverture de la lettre de crédit aupres de la banque du fournisseur ARAB TURKISH
BANK ISTANBUL par message SWIFT.

Le dossier est constitué de ce qui suit :
Les formules 4 en 4 exemplaires (voir annexe N°07) :
e Demande d’ouverture crédit documentaire du client
e Demande d’ouverture d’un dossier de domiciliation
e Copiede la facture pro forma
1.5.0uverture du crédit documentaire aupreés de la banque notificatrice :

A réception de la lettre de crédit de la banque émettrice BNA T.O, la banque
TURKISHBANKprocede a la notification auprés du fournisseur.Ce dernier procede a
I'expédition des marchandises en date du 21/03/2022, et remet tous les documents exigés a sa
banque dans un délai de 21 jours date du BL pour Vérification afin de les acheminer vers
I’importateur.

La banque notificatrice apres vérification des documents et aucune réserve n’a été relever
a juger les documents conforme procéde a la confirmation qui consiste a régler le montant de
la facture pour le fournisseur.

1.6.La réalisation du crédit documentaire auprés de la banque émettrice :

Une fois que la banque émettrice a recu les documents procede a leurs vérifications, une fois
qu’elle les a jugés conforme effectue les étapes :

- Ladomiciliation et la signature de la facture définitive

- Endosser le connaissement maritime original au nom de I’importateur pour transmettre
la propriété de la marchandise a son profit

- remettre une copie originale de chaque document a I’importateur pour accomplir les
formalités douanieres.

- S'assurer que le blocage de provision reste suffisant pour effectuer le paiement
(03mois plus tard) et qui s'effectue en deux cas :

1) Si le montant bloqué > montant du reglement => gain de change qu'on
restitueraau client.
2) Si le montant bloqué < montant du réglement => perte de change a la charge a
supporter par le client.
1.7.Le cout du crédit documentaire :

Les frais engendrer dans le cadre de lettres de crédit en Algérie seront supportés parl’acheteur
(Entreprise EURL ALICE).

1.7.1. les frais de domiciliation :
Frais fixe 3000 DA.
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Credit : compte commission ......... 3000 DA
1.7.2. Ecritures d’engagement :
Débit : ouverture crédit documentaire ............ 44.490 USD.
Crédit : engagement donné en Algérie............ 44.490 USD.
1.7.3. Les frais d’ouverture d’un crédit documentaire :
Frais fixe 3000 DA.
Credit : commission d’ouverture...... 3000DA.
1.7.4. Les frais d’engagement
(2.5%0du montant de la facture)
Credit : commission d’engagement...... 15.531 ,46DA.
2.5%0 % 44 .490 USD = 111 ,23 USD
111,23USD x 139 ,64DA= 15.531,46DA.
1.7.5. Frais de Swift
(frais fixe 3000 DA).
Crédit : compte commission...... 3000 DA.

A. Constitution de la provision a 100 % : 18/01/2022
Cours : 44.940 USD x 139 ,64 = 6.212.583,60 DA

Débit : compte client...= 21.531 ,46 + 6.212.583,60 + 4.090,98 = 6.238.206 ,04DA

Crédit : compte commission = commission d’engagement + commission d’ouverture +
Swift = 15.531,46 + 3000 + 3000 = 21.531,46 DA

Credit compte PREG : 44.490x139 ,64= 6.212.583,60 DA.
Crédit compte TVA = 19% (21.531,46) /100 = 4.090,98 DA.

B. Le montant du reglement : 21/04/2022
Le cours appliqué est : 142,92 soit 44.490x142 ,92=6.358.510,80DA

Débit compte bloquer : 6.358.510,80.

Credit compte correspondant étranger : 6.358.510,80DA
C. Restitution de la provision :

Débit : compte PREG = 6.212.583,60DA.

Crédit : compte client = 6.212.583,60DA.

Le montant bloqué est inférieur au montant réglé.
D. Les frais de réeglement :

Débit : compte client...... 6.358.510, 80 DA.

Correspondant étranger.
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E. Lesécritures des engagements :

Crédit : ouverture crédit documentaire......... 44.490 USD.

Débit : engagement donné en Algérie.......... 44.490 USD.
Débit : compte client = 3000 + 6.358,51 = 9.358,51.

Credit : commission fixe de réglement = 3000 DA.

Credit : compte BA : 1%o (1 x 6.358.510, 80) /1000 = 6.358,51
Débit : compte client=1.778,12

Crédit : compte produit : 19% (9.358,51) =1.778 ,12

F. Le réeglement :

Compte client :

Débit = 6.358.510,80 DA.

Crédit : engagement extérieur = 6.358.510,80 DA.

1.8.Les résultats liés au traitement des données du guide d’entretien

A travers les entretiens menés, nous avons obtenus les résultats suivants :

1.8.1. Partie 1: Cadre générale de la BNA

1)

2)

3)

4)

Quel est votre fonction principale ?

Réponse : chargé des opérations de commerce extérieur (domiciliation, Credoc, Rem
Doc)

Comment la BNA offre un meilleur service a ses clients dans le suivi des opérations
de commerce extérieur ?

Réponse : en effet, les établissements bancaires ont entrepris une nette amélioration
de leur modeéle de service, misant ainsi sur la digitalisation, le conseil personnalisé,
I’offre sur mesure et la sécurité renforcé, afin de garantir une expérience client plus
optimale, plus fluide et plus fiable.

Avec quel type d’opérations de commerce extérieur travaillez-vous le plus souvent et
pourquoi ?

Réponse : crédit documentaire.

Pour quoi : Car lecrédit documentaire et le plus sécuriser par apport ou paiements et a
la fiabilité des transactions aussi la facilitation de la gestion de trésorerie.

Est-ce que vous pouvez nous dire ce qui fait la diférence entre les banques publiques
algériennes et les banques privées ?

Réponse : On commence par les banques publiques algérienne jouit d’un mandat plus
large pour soutenir les priorités économiques, bénéficiant d’un meilleur acces aux
mécanismes de garantie de I’Etat, elle dispose également d’un réseau international
plus développer. Enrevanche, les banques privees offrent une plus grande flexibilité et
réactivités dans leurs offres de services de commerce extérieur, une gamme plus
diversifiée de produits et de solutions avec une orientation client plus marquée.
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5) Quels sont les documents nécessaires a la réalisation d’une opération de
commerceexterieur ?
Réponse : L’avis d’acceptation de la pré domiciliation dument signé par
I’importateur, Demanded’ouverture de domiciliation remplie et signée par le
client,[’engagement du non revente,Facture pro forma, Engagement du client de
privilégier le pavillon national, L’assurance de la marchandise en CFR.

Commentaire :

D’aprés notre discussion avec le chargé des opération de commerce extérieur au sein de
I’agence BNA N°583 Tizi-Ouzou nous avons constaté que le service du commerce
extérieur est le plus importants pour dirigé toutes les opérations liées au commerce
extérieur c'est-a-dire la domiciliation, les techniques de paiement telles que le crédit
documentaire.

1.8.2. Partie 02 : les activités de la BNA
1) Quelles entreprises font le plus fréquemment appel a la BNA ?
Réponse : Sont les PME et ainsi les entreprises du secteur d’industrie.

2) Comment la BNA a-t-elle démontré sa capacité a renforcer ses capitauxpropres et a
consolider sa solidité financiere ?
Réponse : grace a une meilleure gestion des risques et des charges.

3) Quels sont les secteurs dactivite dans lesquels la BNA intervient le plus
fréquemment?
Réponse : La BNA est une banque universelle qui intervient dans une large
gamme d’activité comme : financement des PME ; financement de I’agriculture ;
construction .. .etc.

Commentaire :

Le but de cette étude avec le guide d’entretiens, nous avons découvert que la BNA joue un
réle important dans le soutien et le développement de plusieurs secteurs et elle intervient dans
diverses activites comme les PME sont les principaux clients de la BNA.

1.8.3. Partie 03 : commerce extérieur

1) Comment la BNA suit-elle les opérations de commerce extérieur ?

Réponse : la BNA accompagne ses clients importateur/exportateur dans la réalisation

de leurs opérations de commerce extérieure : montage ; négociation ; etc.

2) Comment les risques des opérations de commerce extérieur sont gérés ?

Réponse : dans la BNA les risque sont gérer par le crédit documentaire ; et les

garanties bancaires.

3) Par rapport aux banques privées, les procédures relatives a la réalisation d’une
opération d’importations sont les mémes aux celles des banques publiques ?

Réponse : oui.
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4) Comment la BNA garantit un meilleur traitement des opérations de commerce
extérieur ?

Réponse : garanti par la rapidité de traitement des opérations ; tarification

avantageuse, etc.

Commentaire :

On a constaté que la BNA offre un soutien complet et efficace pour les opérations
de commerce extérieur en assurant une gestion rigoureuse des risques et sa capacité a
accompagner las entreprises et les clients dans leurs transactions.

Au final, cette analyse de cas le suivi des opeérations de commerce extérieure au sien de la
Banque National d’Algérie 583 de Tizi-Ouzou a permis d’identifier les déférentes gamme de
services a une voix riche et diversifiée, ainsi elle offre un soutien efficace pour les opérations
de commerce extérieur

Conclusion

Dans ce chapitre consacré a l'importation de moteurs et d'accessoires d'ascenseur par
crédit documentaire, nous avons tenté de fournir un apercu pratique du suivi des opérations de
commerce extérieur, connues pour leurs complexités administratives.

Au cours de notre stage a la BNA, nous avons constaté que les opérations de
commerce extérieur peuvent étre complexes et délicates. Cela nous a permis de consolider nos
connaissances acquises durant notre formation théorique et d'élargir notre compréhension
pratique du domaine.

En pratique le crédit documentaire est le moyen le plus utilisé, car il offre plus de
sécurité et de garantie aux deux parties grace a sa capacité d'adaptation a différentes
situations. La banque en tant qu'élément de confiance entre I'importateur et I'exportateur,
devient ainsi un tiers indispensable
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Conclusion générale
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Conclusion générale

Dans le contexte de la mondialisation, il est primordial de souligner que
I’accroissement du commerce international reléve principalement de 1’exploitation optimale et
de la gestion efficace des opérations commerciales des entreprises et des économies
nationales.Notre présente étude a permis de mettre en évidence le suivi des opérations du
commerce extérieur effectuées par les banques publiques Algériennes. Elle comporte a la fois
une dimension théorique et une dimension empirique.

Théoriquement, mon bindme et moi avions en premier lieu 1’objectif d’approfondir et
d’accroitre notre compréhension du secteur bancaire, notamment du commerce international,
du role des banques et de leurs garanties dans le déroulement des opérations d’importation et
d’exportation.

Quant au plan empirique, nous avons accompli une étude de cas approfondie au sein
de la Banque Nationale d’Algérie (BNA), ce qui nous a donné 1’opportunité de suivre de pres
et en détails les procédures et mécanismes variés, relatifs au suivi des opérations
d’importation via crédit documentaire.

Pour résumer, le crédit documentaire peut étre décrit comme étant une facilité bancaire
permettant 1’accompagnement des entreprises lors de leurs opérations d’import-export. Tout
cela en misant sur la sécurité des transactions et en assurant la gestion des paiements et des
documents.

Cela dit, le crédit documentaire comprend tout de méme des désavantages non
négligeables, car en dépit du colit qu’il peut avoir, sa structure trés formalisée et sa complexité
entrainent une certaine rigidité dans les échanges internationaux. 1l parait donc fondamental
que les banques Algériennes développent un systeme qui améliore la liquidité et la flexibilité
des échanges notamment avec 1’arrivée des banques étrangeres, qui ne manquent d’influencer
de plus en plus le marché bancaire Algérien.

Comme il a préalablement été mentionné, lors de notre stage pratique, le service du
commerce extérieur de la BNA nous a fourni a travers le biais d’un guide d’entretien, des
informations précieuses sur le suivi et déroulement des opérations du commerce extérieur, en
particulier le processus d’importation.

Il nous a été¢ indiqué que la BNA dispose d’un cadre organisationnel solide et
rigoureux permettant la gestion efficace des opérateurs du commerce extérieur. La BNA se
porte garante quant a I’accompagnement de ses clients lors de toutes les étapes clés de leurs
démarches, allant de la prospection des fournisseurs a la réception des marchandises,
garantissant ainsi le succes des importations.

Par ailleurs, il est essentiel de signaler I’intérét particulier que porte la BNA vis-a-vis
des garanties bancaires et de la gestion des risques. Cette derniére ceuvre via 1’utilisation du
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crédit documentaire a minimiser les risques inhérents aux opérations d’importation et a
garantir la qualité des produits importés.

Cette incursion dans les pratiques de la BNA nous a mis face aux défis que cette
derniére releve au quotidien et nous a permis de comprendre les étapes essentielles des
opérations d’importation par crédit documentaire. Outre a cela, a travers notre passage a la
BNA, nous avons pu constater la notable contribution que cette derniére émet dans le cadre du
développement économique de 1’Algérie et de son intégration dans 1’économie mondiale.

Cela dit, bien que cette étude nous ait donné une vision plus approfondie de suivi des
opeérations du commerce extérieur, il est néanmoins important de souligner certaines limites a
ce travail.

L’une des limites indéniables de ce présent travail de recherche, est son manque
d’expansion. Il est vrai que toutes nos recherches se sont concentrées sur un seul et unique
établissement bancaire, la BNA, ce qui a réduit considérablement les observations et les
conclusions tirées.

Outre a cela, il est remarquable que notre étude a mis ’accent sur le suivi des
opérations d’importation, laissant ainsi de co6té, les procédures liées aux exportations. Il est a
attester qu’une étude qui regroupe les deux faces du commerce extérieur aurait été d’autant
plus compléte.

Toutefois, nous estimons que les résultats de cette recherche offrent une contribution
intéressante a la compréhension du réle des banques publiques Algériennes dans le soutien au
commerce extérieur.
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BNA
BANQUE NATIONALE D’ALGERIEDate
s gl
DEMANDE D’OUVERTURE D’UN DOSSIER DE DOMICILIATION A L’IMPORT

AGENCE BNA NOUVELLE VILLE INDICE « 583 »
Adresse :Carrefour 20 Avril, Immeuble Kessi Nouvelle Ville Tizi-Ouzou

Annexes 01

DONNEUR D’ORDRE

Nom ou Raison Sociale : EURL ALICE

Adresse compléte : Loc N°16 Lieu DitThaghoza, Tizi-Rachid
Numéro d’identification fiscal(NIF) :015406510234702
Numéro du Registre de Commerce : 17/B/1082078-00/15

Numéro de compte:001 00583 0300002315/36

Conformément a la réglementation des changes en vigueur, nous vous prions d’ouvrir un dossier de domiciliation relatif a 1’importation
désignée ci-apres

INDICATIONS RELATIVES AUX BIENS/SERVICE A IMPORTER

Contrat commercial/Facture(1):AKIS 101428122021 DATE : 28/12/2021
Montant en devises : 44 490.00 USD

Contre valeur en Dinars au cours provisoire de :6 193 096.98s0itSix millions cent qutre vingt treize mille qutre vingt seize dinar et quatre vingtdix
huit centimes.

Nom ou Raison Sociale du Fournisseur :AKIS ASONSOR MAKINA MOTOR DOKUM SAN. VE TIC. LTD. STI

Adresse complete du Fournisseur : KONYA ORGANIZE SANAY| BOLGESI KAYACIK MAH. ZIYADDIN CAD 6 SK N°2/42050, SELCUKLU-
KONYA/TURKIY.

Nature des produits (biens/services) : Moteur et accesoires d’assurance.

Tarif Douanier ou nature de Service :8331311000

Provenance :Origine des produits :TURQUIE

Mode de reglement :Crédit documentaire irrévocable

Les charges des risques (2) :CFR PORT ALGER

Lieu de dédouanement : ALGER

Il est bien entendu que nous vous dégageons de toute responsabilité quant a la position douaniere de ces marchandises(3) vis-a-vis de la
réglementation des changes en vigueur.
Nous certifions sur I’honneur que :
e  (Cette opération n’est et ne sera domiciliée auprés d’aucune autre banque
e  Nous ne possédons dans les pays étranger aucun moyen de paiement nous permettant d’effectuer sur place le réglement de cette
importation, et sommes d’accord pour que cette opération se dénoue sur le plan financier suivant les normes en vigueur et
dégageons la Banque Nationale d’Algérie des risques de change éventuels pouvant en découler.
Nous nous engageons par la présente a :
e  Effectuer toutes les procédures et formalités liées a cette opération auprés de votre agence ;
e  Vousremettre dans les meilleurs délais, les documents douaniers y afférents aprés dédouanement.

SIGNATURE AUTORISEE
CACHET

(1) Préciser s’il s’agit d’'une facture, d’un contrat ou autre document commercial de la transaction
(2) Indiquer I'incoterm.
(3) S’ilyalieu




Annexes 02

S0 LABANQUE NATIONALE D’ALGERIE

DEMANDE D’OUVERTURE DE CREDIT DOCUMENTAIRE IMPORT

IMPORT DOCUMENTARY CREDIT OPENING APPLICATION
AGENCE N.VILLE INDICE « 583 » date :

Nous vous demandons de procéder a I’ouverture, aupres de votre correspondant, d’un crédit documentaire par SWIFT
en faveur du bénéficiaire, conformément aux instructions mentionnées ci-dessous et cochées(X), si applicable :

DONNEUR D’ORDRE/ APPLICANT

Nom ou Raison Sociale et Adresse compleéte :
Name or company’s name and full address :

Numéro de compte:Accountnumber/

BENEFICIARE/ BENEFICIARY

Nom ou Raison Sociale et Adresse compleéte :
Name or company’s name and full address :

N° de Téléphone/ Phone number:/
N° FAX/ Fax :E-Mail : @

Autres contacts/Other contact details

Banque du bénéficiaire/ beneficiary’s Bank :

BIC:
IBAN :
CARACTERISTIQUES DU CREDIT DOCUMENTAIRE/ THE DOCUMENTARY CREDIT CARACTERISTICS
Nature du crédit/ type of credit
[ Irrévocable ] Irrévocable et | Date de validité/Expiry Date :
Confirmé Date Limited’Expédition/ Latest date of Shipment:
(1 Transférable ] Non Transférable
Montant du crédit documentaire Montant du contrat ou de la facture proforma
DocumentaryCreditAmount Contract or proforma invoice Amount
Devise/Currency: Devise/ Currency
(en chiffres/in numerals): en chiffres/in numerals):
(en lettres/in words): (en lettres/in words):
[[] Maximum/ Not exceeding
Cblérance (+ ou -) %

MODE DE PAIEMENT/PAYMENT TERMS

[ hiement a vue/AtSight :

[] Paiement différé a jours date de : (] BIL()AYTF () [ hitres/Other (a préciser/specify)
Deferred payment at days from date of :

[Chiement mixte: 30 % a vue/70% a90 jours de la date B/L 0 AWB O
] Autres/ Other (& préciser/specify)

Mixed payment : % at sight,and % at days from date of

0 Acceptation O Négociation

DESCRIPTION DE LA MARCHANDISE ET/OU DES SERVICES/GOODS AND/OR SERVICES DESCRIPTION




(En cas de tolérance sur la quantité, précisez le prix unitaire) (in case of tolerancespecify the unit price)

CONDITIONS D’EXPEDITION/ SHIPMENT CONDITIONS

INCOTERMS :

0 FOBO CFR O CPTI FCAO DAL Autres/ Other

Conforme * Facture proforman®.... ................... du....ooo / As per proformainvoice
*Contrat dul.......oovviviniininnnn. /Contractdated.......................

(mention devant figurer sur la facture définitive/This mention shouldappear on the final invoice)

Assurance couverte par 1’ordonnateur/ insurancecovered by the applicant

Expéditions partielles ]  Autorisées [ Interdites // Transbordements [ Autorisés [ Interdits
Partial shipments :AllowedNot Allowed// Transhipment Allowed Not Allowed

Cleu de chargement : Lieu dIdestination:

Place of loading : Place of destination :

DOCUMENTS REQUIS/ REQUIRED DOCUMENTS

[] Facture commercialen ....... exemplaires/ Commercial invoice in Original
O Jeu complet de connaissement “’clean on board”’ établi a I’ordre de la Banque Nationale d’ Algérie,
Notify ordonnateurstipulant :
Full set Bill of lading “’clean on board’’ made out to order of BanqueNationaled’Algérie, notify
Applicant and marked:
[0 Fret payé/ Freight Prepaid’] Fret payable a destination/ Freight payable at destination

[pttre de Transport Aérien établie a ’adresse de la Banque Nationale d’ Algérie pour compte de
L’ordonnateurstipulant :
Airway Bill issued to the BanqueNationaled’ Algérie address for applicant account and Marked:

[0 Fret payé/ Freight prepaid[] Fret payable a destination/ Freight payable at destination
Lutre document de transport/Other transport document (& préciser/specify)
O Certificat de conformité (***)/ Certificate of conformity
O Certificat d’Origine (***)/ Certificate of Origin
O Certificat d’analyse (***)/ Certificate of analysis
O Certificat Phytosanitaire (***)/ PhytosanitaryCertificate
0O EUR1
0 EX1
O Liste de colisage / Packinglist
[ Note de Poids / Weight Note
O Autres (a Préciser)/Other (Specify)

Dans le cas ou des spécimens de signature des personnes habilitées sont exigibles pour la réalisation de cette lettre de crédit,
nous nous engageons a vous les remettre dans les 48 heures suivant le dépdt de la présente demande

FRAIS & COMMISSIONS DE LA BNA/ FRAIS & COMMISSIONS DU CORRESPONDANT/
FEES AND COMMISSIONS OWED TO BNA FEES AND COMMISSIONS OWED TO CORRESPONDENT
A la charge de I’Ordonnateur la charge de I’Ordonnateur
Iuor the Applicant ’sAccount or the Applicant 'sAccount
[0 A lacharge du Bénéficiaire [0 A laCharge du Bénéficiaire
For the Beneficiary sAccount For the Beneficiary sAccount

CONDITIONS SUPPLEMENTAIRES/ ADDITIONAL CONDITIONS




e Paiement sous réserve ou contre garantie non autorisé.

e Documents énumérés au champ 46A doivent impérativement nous parvenir par votre canal, ce crédit n’étant pas
librement négociable.

L’entrée en vigueur de ce crédit est-elle subordonnée a la mise en place d’une garantie ?  [oui [Inon
Sicest oul, précisez [aqUElle. ... ...

LANGUE D’EMISSION DU CREDIT DOCUMENTAIRE/ISSUING LANGUAGE OF THR DOCUMENTARY CREDIT

[] Nous vous demandons d’émettre la présente lettre de crédit en langue frangaise.

] cas de besoin, nous vous autorisons a traduire la présente lettre de crédit en langue anglaise, sous notre entiére
Responsabilité et les frais de traduction seront a notre charge.

[J Nous vous demandons d’émettre la présente lettre de crédit en langue anglaise

e Ce crédit documentaire est soumis aux Regles et Usances Uniformes de la Chambre de Commerce Internationale relatives aux
crédits documentaires brochure 600 version 2007.

e De convention expresse, les documents sont affectés par nous a la BNA a titre de gage ou de nantissement jusqu’a la bonne fin

des avances qui résulteront de votre paiement, ou de votre acceptation, ainsi qu’au remboursement de toute sommes dont
nous seront débiteurs envers vous pour quelque cause que ce soit.

e Nous nous engageons a supporter tous les frais qui risquent d’étre générés dans le cas de non utilisation de la lettre de crédit.

e Nous dégageons la Banque Nationale d’Algérie de tout risque de change éventuel.

Case réservée a I’agence Cachet et signature de I’Ordonnateur

Domiciliation :

NIF:

Tarif Douanier:
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ENGAGEMENT
::u&nﬁ SOUSSIGNE MONSICUPMBARINE ............c0.ovriimiasivasmsrmssiimsssnissinssssssssssss
IRGRL O SRR .. .. i imimiinvis S aninonaniaasannaniod . Ryant pour

. U )5 s v daia snonsins sue bpaussnens svaavanavmbel Srues e soiovaRpe sivYe

. O

. PRBORIS BN ssicvsviniBonss avrvsnesnonnnossesnanavaonassssssorvesresesses

- T UUTN FUUUOY UGS POL | P—

- du contrat ou de 18 RCIUNE  .......oovvvivvmmriniisismsnmermiiensisansnnan
1) M au nom de la société & destiner, exclusivement, aux besoins d;
production pationale, la marchandise : ..........ccccoiiinmiiiiniiminr i
ayant R T ) comme intrant 4 la
PROGUCTION G ....evveviveevrerraserarnerenrnessisnins ot
2) Et certifi¢ sur I"honneur que cette marchandise est exclue du champ d'application
de I'i de la Banque d'Algérie n®05-2017 du 22/10/2017, conformément au

Cachet et signature.

NB ;@0 la nature exacte de la marchandise objet de 'opération d'importation.
b) » le tarif douanker complet.
(o) ; lu nature du produit final qui sera obtenu aprés transformation,
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&8 bianca

www.bianca.com.tr
Proforma invoice

Bianca Boya Sanayi Dis Ticaret Ltd.Sti.

Kataigag Mah. Hademkdry lstanbul Cad Mo 38 BoyUhgormece |stantul - Tirkipe
Rahimjon Bobokalonov

Telaphone | 900 212-558 16 00 Pux - { 90} 212-358 04 08 E-mall. export r @hisncaboye.com

Customaer Code: OM_DO02 Date: JLA0N
Businest Tithe: Documents No: 123
Authorized Person: Payment Terms: Letter of Credit
Bank: BNA 001 00583 0300 0022 8529
NIF 0020 15005123563 Currency Account: uso
Adres Locale n 49 Rus houar| Transport: CPR INCOTERMS
Boumediene 8T 04000 tizi Ourou Port of Discharge: Alger
Traraport Adress: KaraaBag Mah.
T ax 00 213 262 09 449 - 002 13560576000 Itanbul Cad. No-36
121C_0101_20.0 Dig Cophe Akrilk Texture 20,00 [ 100 19.310 L9
BSV_0022 SOove 100 ~ 00 14600 0000
BES 0000 200 Sovw Blastih 20.00 o 5 0.100 030
BMF_0301 Bance Standart Exterior Panels (250 Mm.) 30 Mm 100 w 1500 80 7.2%0 00
679 0002 PU Sove Yapnbreon [ G 100 508 S08.00
0YD_0001 Banca Decorative Panet Adhesive 35.00 o %0 m 14700
Net Amount 12,002.5
Shipping fee - 470000

Total Amount 16,7005
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Socséte Par Actons (SPA) Soviété Nationale &' Assurance
Ppar abréviation « SAA » au capital social de 30 Milliards de Dinary
Sutge socaal  Immeuble SAA. Quartier d° Affatres Bib Ezzouar - Alger s
RC/O0B00126920016 - NIF (0016001269222 - N IS mmmueo-z: .
F 10670810301 - Tél » 213 (0) 21 225000 050 151 Télefax -+ 213(0) 21 224 10

Facultés Nlantimes

N°:2079 - 3431000002

saa ol A sl ) a5,
Hem— Société Nationale d’Assurance
Police -
-Le présen

Civil  ainst que

par  ies conditions
-Le SOouscripteur reconnait avorr

geénerales. conventions Speciales SAA o conditions
un exempiaire des conditions générales et conventions speéciales

Conditions Particuliéres

U co P
1975 gy code e oL, €9 ant par lordonnance $5107 - dy 2510111395 relatie

€ aux assurances Que  parbordonnance 75 58 (u 26 septemign

pariculieres qu. suivent

[ Police |

Tizi Rached centre. N*03. commune de Tizi Rached, Daira de Tizi Rached

A0E e g .
VEG ST ¥t e

Contrat Ferme

Fax

-1l deciare en outre, que ies mlor::::om Ci-dessous sont contormes, sinceres et faites de bonne o)
Unite 20 Direction Regionale TIZI QUZOU

Agence 2079 Allouche née Kissoum Hassiba

Adresse

Téléphone 026 31 95 94

Branche/Categorie 3431 Facultés Maritimes

Date d'effet 11/03/2022  Date d'écheance

10/05/2022

Nom{Raison sociale P |1 ANUTENTION
Adresse

Activite
Observation

Commerce

LOCAL N°18LIEU DIT THAGHOUZA TIZI RACHED

15550 TIZI RACHED

Profession : Commergant

RS () 24/02/2022

Nom/Raison sociale . diniiniiinie )\ ANUTENTION

Caractaristiques Police

Adresse LOCAL N°18LIEU DIT THAGHOUZA TIZI RACHED

Périodicité de L'avenant Ressortie de Prime (Police. Abt) Mensuelle

Delai de Réalisation Du Premier Voyage (Police Abt)
Type de Tarif Abonnement

Franchise Sur Dommages Marchandises

Minimum de Franchise

Objet Facultés

1 EURL MENDJEL MANUTENTION

se ¢ TIZI
15550
1555

AQre

2 U

Caractéristique
Type de Tarif
Devise Utilisee
Taux de Change Devises------- >Dinars
Valeur Assurance en Devise
Nature de la Faculte
Provenance de la Faculte
Transport En Containers
Surverliance du Déchargement
Sejour En Magasin
Voyage Complémentaire
Type de Transport
Prolongation de Séjour 3 Quai
Age du Corps
Nom du Pawilion
Surprime Age et Pavillon
Risque de Guerre
Date d'embarguement

Deux Mois @ Compter de la date de Souscrigtion
FARNR A . Tar|f NOfmal R E TSRS ..

10 000.00

5.000,00 DA

Tarif Normal
Euro
1424600
44.480,00
Coffre et Coffret en Metal Meubles Métalliques

Europe sur Mer Noire - Turquie. Russie(sur Mer Noire},
E)ui

Oui

Non

Non

Transport Public

Non

13 Ans

Turquie

Non

Non

10/03/2022
Page 1/2

74



crell A pks 1 48,200
Société Nationale d’Assurance
Police -

E

Facultés 'Mantumes

Sovseté Par Actoas {SPAT Sovictd Nanonale &' Asaurane

par atedvianon « SAA - ay capital sl de 30 Milhards de Diruars

Stge wocaal - Immeuble SAA. Quarticr &7 Aftaires Bib Lesosar - Alger

RC OOROOEW 00 IH-N1TT LN TS (TRl 1622
10670816301 - Tel + 21310321 225000 0% 15 Teleta -

N°:2079 - 3431000002
Conditions Particuliéres

i EURL MENDJEL MANUTENTION
Caracteéristique
Voyage ge A
Dela de Realsalon cu ¥oyage IFalze Veyage:
Garanties

Tous Risgues (TRS !

vale.r ASsuite

TVA
280451

Prime Nette
14.260,60

Access.
500,00

Faita TIZI RACHED e 05/04/2022 par ALLOUCHE H
Le Soyscnptear

_Objet Pacultés

TURG

UIE A ALGERIE
Qeux Mos a Compter de la Date ge Sguscrption

Capital Taux Prime

53380

€ 238 uwis 40

AL ary L AGE N
Eel 1Y) GLLedy T

Prime Totale
17.645.11

Timbres
80,00

Pour la SAA

Autres Taxes
0,00

v 2

< T

Pagez/2
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Aaveng 1)

Mudede F. DL
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Nameco du Guuer |
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Nitirmmcex diveram
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(18 moie apres lourezianed

T A
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Résumé

Dans le cadre de notre étude qui se concentre sur le suivi des opérations de commerce
extérieures par les banques publique algériennes, une étude de cas a été réalisée au sein de la
Banque Nationale d’Algérien BNA N°583 a TIZI OUZOU.

Une étude pilote a été menée au sein de la BNA Tizi-Ouzou. Nous avons adopté une
approche qualitative, Théorique et empirique, en collectant des informations sur les paiements
réels des crédits documentaires d'importation au niveau du département du commerce

extérieur de la banque.

L’étude met en lumicre I'importance des banques publique algériennes telle que la
BNA, dans le déroulement des opérations de commerce extérieur. En facilitent les
transactions commerciales, en protégeant les intéréts et la solvabilité des opérateurs
économiques et a travers leurs différents produits et services dédiés au commerce exterieur,

ces banques aspirent a offrir un environnement fiable pour ces opérations internationales.

Mot clés :Commerce Extérieur ; exportation ; importation ; Banque Nationale d’Algérie ;

banques publiques
Abstract

As part of our study focusing on the monitoring of foreign trade operations by
Algerian public banks, a case study was carried out at the National Bank of AlgerieBNA
N°583 in T1ZI OQUZOU.

A pilot study was carried out at BNA TIZI OUZOU. We adopted a qualitative,
analytical and empirical approach, collecting information on actual payments of import

documentary credits at the bank's foreign trade department.

The study highlights the importance of Algerian public banks, such as BNA, in the
conduct of foreign trade operations. By facilitating commercial transactions, protecting the
interests and solvency of economic operators, and through their various products and services
dedicated to foreign trade, these banks aspire to offer a reliable environment for these

international operations.

Key words:Foreign trade; export; import; National Bank of Algeria (BNA), public banks.




