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Introduction générale

Les raisons de I'établissement du commerce extérieur entre les pays du monde
remontent aux origines du probléme économique, qui est le probléeme de la rareté relative.
Sur les capacités économiques et géographiques de I'Etat pour répondre aux besoins , ce qui
provoque son déficit , et quelle que soit I'orientation des Etats pour mener a bien cette
politique , ils ne pourront pas vivre isolés des autres pays, ils ne pourront produire les biens
dont ils ont besoin sans se spécialiser dans la production , qui dépend des conditions
naturelles et économiques D'ou la production et I'échange avec des produits d'autres pays a
lieu a un colt ou a une dépense , auquel cas l'importation et I'exportation avec |'étranger
deviennent appropriées .

A I'heure ou le commerce extérieur est I'une des conditions importantes de la santé
de I'économie d'un pays, les acteurs de la scéne internationale (exportateurs, importateurs,
banques) se retrouvent quotidiennement confrontés aux probleémes posés par les frontieres
Les banques, en particulier, doivent réagir trés rapidement a cette nouvelle situation afin de
gérer les importations et les exportations pour leurs clients conformément aux nouvelles
réglementations nationales. Pour minimiser ces risques et s'adapter a l|'évolution des
échanges les banques congoivent des technologies de paiement et de financement de plus
en plus sophistiquées pour assurer la sécurité des opérateurs du commerce international,
ainsi que des techniques de couverture adaptées a chaque type de risque. A cette fin, ils ont
créé un crédit international lié au financement du commerce extérieur.

En fait, il existe deux types de crédit international : les crédits de trésorerie, qui sont
généralement accordés aux exportateurs pour faciliter le transfert de biens ou de services a
I'étranger et impliquent un financement futur ou immédiat de la part des banques ; et les
crédits de signature, qui sont des engagements pris par un pays. Banque ouverte a la
demande d'un client au profit d'un tiers, impliquant la mise a disposition éventuelle de
fonds. La derniére catégorie appartient au crédit documentaire, qui est I'un des instruments
les plus importants du commerce extérieur. L'avénement des crédits documentaires a donné
au commerce mondial la fiabilité et la flexibilité dont ses participants avaient besoin. La
derniére catégorie appartient au crédit documentaire, qui est I'un des instruments les. Plus
importants du commerce extérieur. L'avenement des crédits documentaires a donné au

commerce mondial la fiabilité et la flexibilité dont ses participants avaient besoin.
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De ce fait, le but cette étude consiste a tenter de répondre a la problématique
suivante :

Oui, il est possible de fournir aux opérateurs toute une gamme de technologies et de
mécanismes de paiement et de financement, mais quelle est la technologie qui garantit la
satisfaction des deux parties au contrat ?

Pour répondre a cette problématique nous avons émis sous question suivante :

- Quel est le mécanisme qui répond aux besoins de financement des opérateurs ?

- Quelles sont les différentes modalités et les techniques utilisées par les banques pour
financer le commerce extérieur ?

- Comment se déroule une importation réalisée par Credoc au niveau de la BEA ?

Le choix de ce théme n’est pas un hasard. En effet, dans I'’ensemble des pays
développement, notamment dans les pays africains, les acteurs du commerce international
font face a un manque de confiance de la part des producteurs occidentaux, quand on
connait ce pays. Les africains, importent presque tous lesbien de consommation et
manquent de confiance, constituera un obstacle majeur a leur croissance et a leur
développement.

Pour atteindre le but ultime, nous avons adopté une approche descriptive qui nous permet
de décrire les différents éléments fondamentaux liés au commerce extérieur.

En fin, nous divisons le travail en deux parties, Une partie théorique basée sur des
recherches bibliographiques (Ouvrages, mémoire, documents bancaires, et sites internet)

Et aussi une partie pratique ou en a effectué un stage pratique au niveau de la BEA (Bouira).
Ce mémoire est subdivisé en trois chapitres.

e Chapitre 1: les éléments fondamentaux du commerce extérieur

Dans ce chapitre, nous allons présenter le commerce extérieur, le contrat commercial et les
incoterms, et les risques et les garanties du commerce extérieur, en fin nous allons
examiner la domiciliation bancaire.

e Chapitre 2 : Le mode de financement du commerce extérieur

Ce chapitre consacrée présentera spécifiqguement les instruments de paiement fournis par
les banques ou autres organismes, les analysera sous l'angle de leurs avantages et
inconvénients, et étudiera le financement des importations et des exportations, y compris

les divers modes de financement.
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e Chapitre 3 : le financement des importations par crédoc au sein de la BEA

Pour mener a bien cette mission dans le cadre du commerce extérieur, le cas pratique
servira a concrétiser la premiére partie. Suite a notre stage qu'on a effectué, on va
présenter I'organisme d'accueil respectivement la BEA, nous allons traiter un dossier d'une
concrete opération d'importation réalisé par crédoc. A travers ce dossier, nous exposerons

la démarche suivie par [l'importateur afin de réaliser son importation.






CHAPITRE I : LES ELEMENTS FONDAMENTAUX DU COMMERCE EXTERIEUR

Introduction :

L'importance de commerce, qui était a l'origine le troc, n'est plus ce qu'il était il y a
des siécles ; il est devenu une activité qui comprend la fabrication, le transport et la vente de
biens et de services a des fins lucratives. En raison des limites du troc en termes
d'équivalence d’échange, l'activité se développe rapidement a partir du XVle siécle sous
I'influence simultanée de l'essor du commerce maritime, de la découverte du Nouveau
Monde et du développement de nouveaux modes de production. Ces échanges ont
transcendé les frontiéres nationales et ont béni la naissance du commerce international. On

doit aux des échanges aux mercantilistes qui ont soutenu leur développement, notamment

I'importance des échanges internationaux dans la doctrine de la balance commerciale.

Le commerce international commence a prendre sa forme actuelle a partir du XVlle siecle
avec I'émergence des Etats - nations et la prise de conscience que ce commerce contribue a

accroitre la puissance des Etats.

L'évolution du commerce extérieur varie d'un pays a l'autre. Comme tout autre pays,
I'Algérie a fait ses propres progrés dans le commerce international. Afin de réguler ces
échanges, les importateurs/ exportateurs en Algérie sont soumis a des regles spécifiques
dans le cadre du controle des changes pendant des périodes strictes. En raison de
I'éloignement géographique et des différences de culture, de langue, de politique, etc., les
opérateurs du commerce international font face a plusieurs risques, afin de limiter ces
risques, il est nécessaire de maitriser les concepts de base et de mener de bonnes

négociations de contrats commerciaux.

Pour une meilleure approche, nous avons divisé ce chapitre introductif en 4 sections :
_ Présentation de commerce international

_ Le contrat commercial international et les incoterms

_ Les risque et les garanties du commerce extérieur.

_ La domiciliation bancaire.
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Section 1 : présentation du commerce international

Au sens strict, le commerce international correspond a I'ensemble des flux de biens
(marchandises) entre les différentes zones économiques nationales. D'une maniere
générale, le commerce international correspond au mouvement de tous les biens (biens) et
services entre au moins deux pays. Considérez les flux de services car leur part dans le
commerce international (en particulier les transports, le tourisme et les services aux
entreprises) augmente rapidement. Généralement sous [l'appellation « commerce
international », on retrouve tout ce qui concerne I'organisation des échanges entre deux ou
plusieurs pays : logistique internationale, technologie douaniére, solutions de financement
(moyens de paiement pour le commerce international), gestion des risques liés aux changes

(risque de change, fiscalité, juridiques, politiques, etc.).

Définition de commerce extérieur :
Le commerce international est une discipline qui concerne les opérations d'achat et de

vente des marchandises réalisées entre espaces économiques nationaux, il s'agit d'un aspect
plus dynamique dans ce sens que tout ce qui est produit quelque part est vendu, et

consommé ailleurs. Il est divisé en commerce, d’importation, d'exportation et du transit.!

2. Développement du commerce international :2
Le développement du commerce international a connu une premiere phase d’expansion

apres la fin de la seconde Guerre mondiale durant la période appelée « Les trente glorieuses
». Il se traduisait en particulier par le développement des ventes internationales de
marchandises, que ce soit les matiéres premiéres, les produits manufacturés ou les produits
agricoles. Il s’est traduit aussi par des ventes d’usines, des contrats de construction
d’infrastructures et des opérations immobilieres internationales, la mondialisation et
I'ouverture des marchés étrangers notamment par le développement des investissements

directs.

A partir des années soixante-dix, au fur et a mesure de I'importance des services dans
les économies, le commerce international s’est étendu de fagcon marquée aux échanges de

services. La mondialisation de la production s’interpréte, par ailleurs, par un développement

1 BEITTON_A et autre « Dictionnaire des sciences économiques » .2eme édition Armand COLIN ,Paris 2007. p6
2 Rainelli ,Michel . « Introduction », le commerce international, La découverte, 2009, P3- 6
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marqué des transports internationaux, et particulierement des transports maritime et

aérien.

Les accords bilatéraux/multilatéraux puis les négociations a I’échelle régionale et

mondiale ont conduit a une globalisation de I'’économie mondiale.

Le développement du commerce international a été a la fois une conséquence du
développement du libre-échange et une incitation a I'ablation des barriéres protectionnistes

et des obstacles réglementaires.

3. Définition de 'OMC: 3
Créée en 1995, I'Organisation Mondiale du Commerce (OMC) administre les accords

commerciaux négociés par ses membres, en particulier I'accord Général sur les Tarifs
Douaniers et le Commerce (GATT). , I'accord Général sur le Commerce des Services (AGCS),
et I'accord sur les Aspects des Droits de Propriété Intellectuelle qui touchent au Commerce
(ADPIC). L'OMC est batie sur la structure organisationnelle développée sous les auspices du

GATT.

L'OMC a la responsabilité de faciliter la mise en ceuvre et le fonctionnement des accords
Commerciaux Multilatéraux, de fournir un forum pour les négociations , d'administrer le
mécanisme de reglement des différends, d'administrer le mécanisme d'examen des
politiques commerciales , et de coopérer avec la Banque Mondiale et le FMI en vue de
rendre plus cohérente I'élaboration des politiques économiques au niveau mondial ( article

Il de I'OMC).

L'Organisation mondiale du commerce (OMC) est une Rendre les échanges plus fluides,
prévisibles et plus libres. Création de I'OMC normes et contribuer a I’élaboration de regles
régissant le commerce entre les pays. Elle fournit C'est aussi un forum ou les gouvernements

peuvent régler les différends commerciaux.

3 PHILP ENGLISH. BERNARD HOEKMAN, AADITYA MATTO, « Développement commerce et OMC », édition :
paris 2004, p61, p69
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FICHE TECHNIQUE*
Lieu : Geneéve, Suisse

Création : ler janvier 1995
Création : Négociations du Cycle d'Uruguay (1986-94)

Membres : 164 membres représentant 98 pour cent du commerce mondial Budget : 197
millions de francs suisses pour 2022 Personnel du Secrétariat : 623 Chef : Ngozi Okonjo-

Iweala (Directeur général)

4. Fonctions de I'OMC comprennent son champ d'action et ses missions. >
A. Le champ d’action :

L'OMC active dans un cadre institutionnel et conduit les relations commerciales entre
ses membres dans le cadre de ses missions en utilisant les outils légaux accompagnant les
accords, y compris I'accord appelé, accords commerciaux multilatéraux qui constituent une
partie intégrante des accords de I'OMC et qui sont obligatoires pour toutes les parties. Ces
accords ne conférent ni des droits ni imposent des obligations aux pays qui ne sont pas

membres.

_Objectif de 'OMC, consiste essentiellement en ce qu'a été décidé au cycle d’Uruguay,

notamment :
- la libéralisation graduelle du commerce par le biais des négociations multilatérales.

- la réalisation du développement économique des pays membres et I'encouragement de
I'esprit compétitif équitable, qui offre un traitement favorable au pays en voie de
développement notamment en ce qui concerne les conditions d'assistance technique, les
aides et les engagements les moins contraignants par rapport aux pays développés ainsi que

la généralisation du concept de non-discrimination.

_la suprématie de la loi dans les relations commerciales internationales, et la mise en place

des mécanismes adaptés aux principes de confiance et de transparence.

_ La mise en place des mécanismes efficaces pour le reglement des différends entre les

membres.

4 OMC, www.wto.org, page 8, 2014
5 MAHFOUD LACHB, « Organisation mondial de commerce » édition ;OPU (ALGER), 2006, page 19, 20, 22

10
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- la consolidation du principe de traitement national et la non-discrimination entre les

investisseurs nationaux et étrangers pour faciliter le mouvement des capitaux.
B - Missions :

L'OMC facilitera la mise en ceuvre de I'accord OMC et des accords commerciaux
multilatéraux et favorisera la réalisation de leurs objectifs, elle servira de ce fait, de cadre
pour la mise en ceuvre de ces accords et sera |'enceinte pour les négociations entre ses
membres, elle gére également le mémorandum d'accord sur les régles et procédures

régissant le réglement des différends.

L'OMC servira en outre de cadre pour la mise en ceuvre des résultats des négociations

conformément aux décisions de la conférence ministérielle.

Ainsi I'OMC contribue a la gestion des mécanismes régissant les politiques commerciales
gu'elle analyse conformément aux annexes de |'accord en vue d'harmoniser les méthodes
d'élaboration des politiques économiques sur le plan international, dans ce cadre I'accord
dispose expressément que I'OMC collabore avec la banque mondiale et la banque

internationale pour la reconstruction et |'urbanisme ainsi qu'avec leurs filiales.

5. Commerce international et mondialisation :°
Les échanges internationaux désignent des échanges entre des nations. Leur

développement entraineur mouvement d'internationalisation qu'on peut définir comme
I'élargissement du champ d'activité d'une économique au - dela du territoire national par le
biais des importations. Des importations et des investissements |'étranger principalement.
Ce phénoméne n'est pas nouveau puisque dés le Il ™ siécle avant J.C., les Chinois avaient
mis enlace un réseau commercial pour exporter la soie vers I'Occident. Sans remonter aussi
loin, avant la révolution industrielle plusieurs pays avaient connu un essor considérable
grace au commerce. Pendant la Belle Epoque, les taux d'ouverture des pays européens
étaient presque aussi élevés qu'a la fin du XXeme siécle. Il semble pourtant s'accélérer
depuis le début des - années 1980 si bien qu'un nouveau terme a été élaboré, celui de
mondialisation. La mondialisation désigne un processus qui tend vers la circulation accrue

des biens, des capitaux, des hommes, mais aussi des informations, des valeurs, des modes,

5 Le commerce international, chapitre 1 : L’évolution et les théories des échanges internationaux depuis la
Révolution industrielle, page 4. www.hermet.org.

11
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etc. entre les pays. Elle n'est donc pas qu'économique ou commerciale mais aussi culturelle.
Jacques Le Cacheux la définit comme « un processus d'interpénétration croissante des
économies nationales, donc d'effacement progressif des frontieres, d'affaiblissement des

régulations nationales, de t déterritorialisation des activités économiques (...) ».

De son coté le géographe Laurent Carroué I'a défini comme un processus géo historique
d'extension du capitalisme a I'échelle planétaire », La mondialisation est en fait la traduction
de la notion angle - saxonne de globalisation. Le concept de globalisation été popularisé par
I'économiste Théodore Levitt dans un article de la Harvard Business Renvie de 1983 intitulé
Globalisation of Markers ». Il avait expliqué que les avancées technologiques et les nouveaux
comportements sociaux permettaient aux entreprises de vendre les mémes produits a
travers le monde. Emergeaient de cette w globalisation des produits standardisés, vendus a
bas prix, une convergence des marchés dans le monde entier et un commerce international
dominé par des firmes globales définissant leur stratégie au niveau mondial. Avec la hausse
du commerce international et la baisse des droits de douane, I'entité de production ne serait
plus la nation mais le village planétaire >>, La métaphore du village global fut énoncée pour
la premiére fois en 1967 par le philosophe canadien Marshall Macluhan dans ses ouvrages «
The Medium Is the Message et War and Peace in the global Village pour décrire les effets de

la mondialisation, des médias et des i technologies de l'information et de la communication.

Section 2 : Contrat commercial international et les incoterms
1. Contrat commercial international :7

Toute transaction commerciale internationale aboutit généralement a la conclusion
d'un Un contrat qui survient lorsque deux parties conviennent d'une transaction de vente.
Afin d'éviter toutes difficultés et risques et de sauvegarder les intéréts des deux parties, Les
contrats doivent étre rédigés avec le plus de soin possible détail. Pour ces différentes
raisons, des aspects fondamentaux liés aux contrats Le commerce international doit étre

bien controélé.

7 Valérie GOMEZ_BASSAC, « Commerce international », édition : FOUCHER_58.rue JEAN BLEUZEN, 2009, Page
68, 69, 70
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.1.1 Notion de contrat international :
Le contrat est un instrument de la vie des affaires, il s'adapte a toute la relation économique

du commerce international. Le contrat, accord de volontés d'ou découlent des effets
juridiques n'occupe pas de situation dans |'espace, cet accord et ces effets peuvent se
manifester par des actes matériels susceptibles d'étre trés diversement localisés. Un
rattachement unique valant pour tous les contrats s'avere donc impossible. La majorité des
échanges commerciaux étant internationaux, la question se pose de savoir quelle est la loi

applicable.

La loi applicable est régie soit par le droit international privé, soit par des conventions
internationales. La régle de rattachement qui permet aux parties de choisir librement la loi

applicable a leur contrat, dite « loi d'autonomie » est également complexe.

1.2 Loi applicable au contrat international :
A. La liberté de choix des parties relative a la loi applicable :

La liberté de choix de la loi applicable par les parties est un principe posé en
jurisprudence. La Cour de cassation a appliqué cette théorie. En matiere contractuelle, <<est
applicable la loi désignée par les parties et il convient donc de se référer a la loi

expressément visée dans les contrats par les cocontractants [...] ...>>.

A été consacrée dans un premier  temps la conception subjective qui privilégiait la volonté
des contractants. Cependant, cette théorie coexistait avec la conception objective : la loi
applicable est celle qui, au regard d'un lien objectif, permet la localisation d'un contrat dans
un systéme juridique existant. La Convention de Rome n’énonce que la loi choisie « régit » le

contrat
B. L'absence de choix par les parties :

Le principe étudié précédemment est absolu car on ne peut pas revenir sur la volonté des
parties. Cependant, en l'absence de clause désignant la loi applicable il convient de la

déterminer puisque le juge ou l'arbitre devra se référer a un texte.

Ce n'est qu'en l'absence de choix que le juge procedera a la détermination de la les

contractés en fonction des régles de conflit applicable.
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CHAPITRE I : LES ELEMENTS FONDAMENTAUX DU COMMERCE EXTERIEUR

1.3 Clauses importantes du contrat international :8
Désignation des contractants : désigner les signataires (nom des personnes physiques,

raisons sociales des sociétés coordonnées détaillées et nom des représentants respectifs).

Nature du contrat: présenter le produit ou le service vendus, décrire les aspects
commerciaux et techniques (quantité, volume, poids, qualité et origine, emballage, garanties

d’utilisation ......).

Date d’entrée en vigueur et durée: déterminer la date (chaque partie doit alors
respecter ses obligations) et définir si c’est un contrat a durée déterminée (avec possibilité

de reconduction tacite) ou indéterminée.
Prix et modalités de paiement :
- déterminer le prix en monnaie national ou bien en devises étrangéres.
- prévoir le mode de reglement qui assure une sécurité maximale au vendeur.
- prévoir une clause de révision du prix.
Modalités de transport :

- Déterminer le mode de transport en cohérence avec la nature de la marchandise, la

destination et sécurité.
Modalités de livraison :
- Déterminer la date, le lieu de changement et de livraison.
- Prévoir des pénalités de retard en cas de non-respect des délais.
- Définir les délais en fonction de la date d’entrée en vigueur du contrat.
Garanties : définir les garanties servant a protégé chaque partie.

Droit du contrat et réglement des litiges : préciser le droit étre applicable en cas de

litige ainsi que le tribunal compétent.

8 KEBBAB KAWTHAR, SALHI SARAH, Mémoire de fin d’études. Le financement du commerce extérieur par le
crédit documentaire, ENSSEA Promo 2011/2012.
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Langue du contrat : préciser la langue du contrat. Elle doit étre maitrisée par les deux (étre
cependant vigilant en ce qui concerne les problémes de traduction et les écarts

d’interprétation).

2. Incoterms
2.1Définition :

Les incoterms sont I'abréviation de I'expression anglaise « "International Commercial
Termes". Plus clairement il s’agit de clauses standardisées, reconnues par tous les acteurs du
commerce international qui permet de répartir clairement les colts et les risques entre

I’acheteur et le vendeur lors de la conclusion d’un contrat de vente a I'international ».°

Lorsque l'acheteur et le vendeur concluent un contrat de vente internationale, La
guestion se pose : quand le risque et le colt changent-ils de Vendeur a l'acheteur ?
Répartition des colts, des risques et des obligations respectives Cela se fera en
sélectionnant I'un des incoterms de la Chambre de commerce internationale (CCl) L'accord
entre les parties contractantes sur le contrat. Donc incertitude éviter, ou du moins éviter,

résultant d'interprétations différentes de ces termes assez limité.

2.2. Présentation des défirent incoterms :1°
C’est depuis 1990 que l'on peut classes les incoterms en utilisant la premiere lettre de

chaque incoterm.

9S. HADDAD & collectif, « le crédit documentaire, commerce international » édition : copyright Eurl pages
bleues internationales, 2009, p64.
10 GOMEZ-BASSAC, Commerce international », Edition : Foucher, paris, 2009, p94.
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Tableau N°01 : Présentation des incoterms

Incoterms
Groupe « E » EXW A l'usine
Départ
Groupe « F » FCA Franco transporteur
Transport principal non acquitté FAS Franco le long du navire
FOB Franco bord
Groupe « C» CFR Cout et fret
Transport principal acquitté CIF Cout assurance et fret
CPT Port payé jusqu’a
CIP Port payé, assurance comprise, jusqu’a
Groupe « D » DAF Rendu frontiére
Arrivé DES Rendu ex ship
DEQ Rendu a quai
DDU Rendu droits non acquittés
DDP Rendu droits acquittés

Source : Valérie Gomeg_Bassac, « commerce international » Editions Foucher — 58, a paris

_ 2009 pages 94.
2.3. Principes :!

Ainsi les INCOTERMS, bien que facultatifs, sont des clauses standardisées et
reconnues, qui permettent d'éviter les litiges en répartissant clairement entre I'acheteur et

le vendeur :
e Les frais.
e Lesrisques.

Il importe, d’abord, de savoir qui de I'acheteur ou du vendeur va étre chargé du transport.

115, HADDAD & collectif, « le crédit documentaire, commerce international », Edition copyright Eurl pages
bleues internationales, 2009, p64.
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- Qui, d'autre part, va assumer les risques encourus par la chose au cours de ce transport ?
-Qui va fournir les documents de transport ?
- I'acheteur va- t- il prendre livraison ?

En définitive, il importe que les deux parties sachent quels services vont étre inclus dans

le prix ».

2.4. Objectif :12
L'objectif des Incoterms est d’établir un ensemble de régles internationales pour

I'interprétation des termes les plus utilisés dans le commerce international. Au moyen de ces
régles nous évitons les différentes interprétations qui peuvent apparaitre entre ce qui est

différents impligués ou, au moins, ils pourront étre réduits dans une grande mesure.

2.5. Role de I'incoterm :13
Les Incoterms définissent les obligations du vendeur et de I'acheteur lors d'une transaction

internationale. Dans un contrat de vente, convenir du prix ne suffit pas.

Les Incoterms facilitent la répartition des frais de transport, mais ils permettent également

de définir le lieu de transfert des risques.

Les Incoterms permettent de déterminer les prestations de chacune des parties : définir les
responsabilités et les taches en matiere de chargement et de déchargement des

marchandises;

Selon I'Incoterm utilisé, la charge des parties varie en matiere de pré - acheminement, de

transport principal et de post acheminement ;
Les formalités de douane a l'importation et a I'exportation ;

Les Incoterms ne concernent pas : le transfert de propriété, ainsi que les autres droits
découlant de la propriété, les ruptures de contrat et leurs conséquences, les exclusions de
responsabilité suite a des circonstances particuliéres, les délais, le type de transport , les

conditions convenues avec le transporteur .

12 5 HADDAD &COLLECTIF P65.
13 GOMEZ-BASSAC, « commerce international », Edition Foucher, paris, 2009, p94.
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2.6 Choix de l'incoterm :!#
1. Le choix de l'incoterm reflete la politique commerciale de I'entreprise et résulte de la

négociation. Cependant il faut souligner que les incoterms de vente a l'arrivée font courir au

vendeur les risques de transport.

2. Inversement on peut souligner que la vente assortie d'un incoterm de vente a l'arrivée est

un argument commercial et un avantage concédé a I'acheteur.

3. Le vendeur peut dans certains cas souhaiter conserver la maitrise totale de la logistique

(partenaires connus, spécificité du matériel, offre plus compétitive).

4. Les choix peuvent étre adaptés a chaque situation ou au contraire faire I'objet d'une
stratégie qui sera reconduite dans la plupart des cas (standardisation des prestations et des

offres commerciales).

5. L'incoterm doit reprendre spécifiguement la version et I'origine incoterms 2000 C.C.I. et

suivi d'un lieu précis, faute de quoi il n'est pas opérationnel.

6. Eviter I'emploi d'un incoterm pour un autre de FOB pour le FCA par exemple, la confusion

entre le FOB CCl et le FOB américain).

7. Attention l'absence de référence a un incoterm précis ouvre la porte a toutes les

confusions possibles et surtout a des contestations sur le prix.

8. Le recours a l'incoterm DDP est a écarter car dans ce cas I'exportateur acquitte la TVA a
I'arrivée dans le pays d'importation et ne peut la récupérer que par des mécanismes
spécifiques. De plus, sur certaines destinations |'évaluation des droits a l'arrivée est tres

difficile.

9. Attention cohérence entre le choix de l'incoterm et le choix du lieu de livrai son ( un
incoterm de vente a l'arrivée n'est pas compatible avec une livraison dans locaux de

I'acheteur et inversement ).

14 Ghislaine Legrand Commerce international, 3¢ Edition, Dunod, paris,2010,p :106.
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2.7. Limite des incoterms :15
a) Ces limites sont au nombre de quatre. D’abord, il faut rappeler que l'usage des incoterms

est facultatif est que pour s'en prévaloir, les parties doivent clairement y faire référence
dans le contrat de vente sans oublier d'ancrer les obligations sur un lieu géographique

précis.
EXEMPLE :

Vente CIF Le Havre, incoterm CCI 2000. Des variantes des incoterms peuvent étre utilisées
et porter a confusion. Ces variantes sont quelquefois utiles pour respecter les particularités

d'une transaction. EXOMLE :

Le FOB américain, suivi du nom du port d'embarquement (FOB New York) permet au
vendeur de livrer la marchandise au terminal de chemin de fer de la ville, sans préciser a qui
incombera la responsabilité de la marchandise avant qu'elle ne soit placée sur le navire. Seul
le FOB suivi du nom du navire ou du port d'embarquement a la méme signification que le
FOB CCI Le FOB UK sous - entend la mise a bord de la marchandise, dans n'importe quel port
du Royaume - Uni. Le CIF débarqué (landed) met a la charge du vendeur les frais de

déchargement et de mise a quai a l'arrivée, etc.
Enfin, I'incoterm ne régle pas le probleme du transfert de propriété de la marchandise.

b) De plus, la pratique des ports ou de certaines professions développe des usages
particuliers qui donneront lieu a des dispositions contractuelles expresses prévalant sur la

définition des incoterms.

2.8 Analyse sommaire de quelques Incoterms Groupe E EXW (EX WORKS): 16
Ce terme signifie que le vendeur a rempli ses obligations de délivrance, des lors qu'il a mis

les marchandises a la disposition de I'acheteur a tel endroit désigné de son établissement
(atelier, entrepot, etc.). Il n'a a s'occuper de rien d’autre. Ce terme représente le minimum

d'obligation a charge du vendeur.

15 GHISLAINE LEGRAND HUBERT MARTINI, « management des opérations de commerce international », 6° édi-
tion, Dunod, paris, 2003, P 12.

16 Jean Delacollette, « les contrats de commerce internationaux », 3¢ Edition, de Boeck & lancier S.A. 1996,
paris p23.
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Groupe F : FOB (FREE ON BOARD) : La formule concerne un transport de marchandises par
eau et indique que le vendeur satisfait a son obligation de délivrance, quand les
marchandises ont passé le bastingage du bateau au port d’embarquement. Corrélativement,
elle impliqgue que l'acheteur doit supporter tous les colits et les risques de perte et de
dommages aux biens a partir de ce point. Groupe C : CFR (COST AND FREIGHT) : Par ce
terme, réservé également aux transports par eau, le vendeur doit payer les co(ts et frets
nécessaires pour amener les marchandises au port de destination, mais le risque de perte et
de dommages est transféré a I'acheteur dés que les marchandises ont franchi le bastingage

du bateau au port d’embarquement.

Groupe D : DDP (DELIVERED DUTY PAID) : Cette formule est la plus contraignante pour le
vendeur. Il doit en effet délivrer les marchandises a l'endroit désigné dans le pays
d’importation, en supportant tous les co(its et risques de I'opération, en ce compris les
droits, taxes et autres charges de délivrance. Par conséquent, si I'on veut qu'un élément de
ces colts ne soit pas supporté par le vendeur, par exemple la TVA, il faut le préciser, en

ajoutant, en I'occurrence, a la formule les mots <<VAT unpaid>>.

Section 3 : Risques et les garanties du commerce extérieur.
1. Informations générales sur les risques

Tout risque associé a tout type d'opération tant qu'il est légal et peut faire I'objet d'une
insolvabilité ou Si le cocontractant ne paie pas, il est susceptible de générer des intéréts sur
I'assurance-crédit » Que représente l|'assurance-crédit et comment profite-t-elle aux
exportateurs ? L'assurance-crédit a I'exportation est un moyen de faire des exportations un
moyen Permettre aux créanciers de prendre le risque de défaut de paiement pour eux-

mémes L'importateur fait défaut, en payant une prime.

L'assurance-crédit couvre actuellement les crédits accordés aux clients, et Toutes les affaires
liges a I'exportation, par exemple I'exécution des contrats, les risques Pas de transfert, de
change, de risque politique...etc. systeme d'assurance-crédit Les exportations ont encouragé
les exportateurs a Avoir plus confiance dans les marchés traditionnels et s'orienter vers de

nouveaux marchés.
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1.1 Définition du risque :17
D’aprés l'auteur LEVY-LANG-A : un risque est un événement néfaste. Tout futur est par

nature incertain et tout projet comporte des incertitudes ; le risque est donc un élément
toujours présent dans le mouvement de la vie, pour les particuliers ou les entreprises et

pour I'ensemble de I'’économie

1.2. Nature des risques :18
Schéma N°01 : La classification du risque :

®-'-

Source : ANNE BOFFY-DONNEGER ; CHRISTOPHE DEPARROIS, « Commerce international »,

en Espagne par Unigraf, 2009, collection 08, Fiche 41.
1) Risque politique risque « pays » :

Le risque 'pays' représente |'ensemble des événements d'origine politique ou
économique susceptibles d'empécher le bon déroulement d'une opération commerciale
d’investissement (risque d'interruption de marché, risque de non - paiement, risque de

spoliation, d'expropriation ...) il est parfois difficile a évaluer.

17 ANDREE-L, « L’argent, la finance et le risque », édition Odile Jacob, paris, 2006, p24.
8 GHISLAINE LEGRAND HOBERT MARTINI, « commerce international », 3¢ Edition, Dunod, paris 2010, P 130.
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2) Risque de non-paiement :

Mis a part paiement d’avance, |'exportateur supporte le risque de ne pas étre payé par
son client. Outre le litige commercial, le défaut de paiement résulte soit de la carence ou de
la faillite de I'acheteur, soit du contexte politique et économique dans le pays de ce dernier
(cf. infra - insolvabilité et carence prolongée puis zoom sur le risque pays). Une analyse de la
solvabilité du client et de la situation économique et politique de son pays s'impose avant

d'entamer une relation commerciale.
3) Risque économique :

Il recouvre de nombreuses définitions. Il peut s'agir du risque économique lié a la
hausse anormale ou importante des matieres premiéres ou des éléments du colt de
fabrication (optique des assureurs crédit) ; d'autres organismes internationaux assimilent le

risque économique a un risque pays (donc inclus dans le risque politique).
4) 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 reglement ( certaines devises sont plus volatiles que d'autres ),
de la durée de l'exposition ( quelques jours , quelques mois voire plusieurs années ) et de la
nature de l|'opération ( exportations , importations , investissements , recettes sur

investissements ) .
5) Risque juridique :

Ce risque est parfois ignoré ou sous - évalué. Il est malheureusement souvent détecté
lors de contentieux ou de conflits liés a des contrats de vente, de représentation, de cession

de transfert de savoir — faire.
Exemples :
-le droit des contrats : contrat de vente, de transfert de technologie, de représentation.

-le droit commercial et des sociétés : nationalité des sociétés ; obligation d'un partenariat
local : obligation de recruter des dirigeants locaux, législation en matiére de contrat

commercial (régles, obligations).
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- le droit de la propriété industrielle. En fait, I'entreprise qui agit a l'international ne bénéficie
pas d'un droit international unifié, en raison de la souveraineté des Etats et d'autre part il
n'existe pas de juridiction supranationale qui lui permette d'évoluer dans un contexte

juridique unique. C'est bien la que réside le risque juridique.
6) Risque technologique :

Il est propre aux activités industrielles. Un procédé de fabrication ou une technologie
adoptée par une entreprise peuvent se trouver opposés a d'autres options industrielles et

mettre l'industriel en dehors du marché.

2. Garanties :
2-1 Définition :°

Elle se définit comme |'engagement par lequel le garant s’oblige, en considération d'une
obligation souscrite par un tiers, a verser une somme soit a premiere demande, soit suivant
des modalités convenues. [C. civ .art.2321, al .1®" issu de I'ordonnance du 23 mars 2006].
Ainsi la garantie autonome est-elle souvent donnée par une banque francaise a un

bénéficiaire étranger.

2.2. Principales garanties :2°
Il existe cinq garanties qui assurent contre les risques du commerce international.

A) La garantie de soumission (bid bond) :

Dans le cadre de grands contrats, les entreprises ou les gouvernements étrangers
recourent aux procédures d'appel d’offres, ou adjudications, afin de recenser les différents
fournisseurs internationaux potentiels et de choisir la meilleure offre pour exécuter leur

marché.

19 Jean-Michel Jacquet Philippe Delebecque Laurence Usunier, « droit du commerce international », 4° Edition,
DALLOZ, 2021, p753.

20 GHISLAINE LEGRAND HUBERT MARTINI « management des opérations de commerce international », 6° Edi-
tion Dunod, paris, P170-171.
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B) La garantie d'exécution de contrat (performance bond) :

Elle est aussi appelée garantie de bonne fin ou de bonne exécution ; elle engage la
banque a Payer une somme forfaitaire en cas de manguement du vendeur a ses obligations

contractuelles.

La banque ou l'assureur a le choix entre indemniser le maitre d'ouvrage qui subit des
pertes du fait de la rupture du contrat ou trouver une autre entreprise pour achever les

travaux.
C) La garantie de restitution d'acompte (advance payment bond) :

Cette garantie garantit a l'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 |'acompte par
I'exportateur jusqu'a la livraison du matériel, parfois jusqu'a la réception provisoire Notons,
néanmoins, qu'il peut étre stipulé dans le contrat que chaque garantie peut se réduire
automatiquement au fur et a mesure et au prorata des livraisons ou de |'achevement des

travaux.

d) La garantie de retenue de garantie (retention money bond) ou garantie de

maintenance (Maintenance bond) :

Cette garantie sera mise en jeu par l'acheteur étranger dans le cas ou le matériel
fourni ou la construction effectuée ne seraient pas conformes aux cahiers des charges ou les

finitions imparfaites.

La mise en jeu peut résulter aussi du non - exécution des obligations de maintenance de

I'exportateur.
E) La garantie de paiement (labour and material payment bond) :

L'exportateur peut se trouver dans l'incapacité de payer ses ouvriers, ses fournisseurs ou ses
sous - traitants. Ceux - ci disposent d'un droit de recours contre le maitre d'ouvrage du
chantier, méme si ce dernier a réglé I'exportateur. L'acheteur étranger réclame cette
garantie pour éviter cette éventualité. Elle reste en vigueur pendant toute la durée

d'exécution du contrat.
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2.3. Mission d'une garantie :2!
A. Analyse de la demande :

Le donneur d'ordre (exportateur) présente les documents suivants :

- un formulaire d'engagement par lequel I'exportateur autorise le débit de son compte en

cas de mise en jeu :

- une copie du contrat commercial, ou a défaut certains éléments du contrat .
La garantie demandée se compose des éléments suivants :

- nature et montant de la garantie ;

- validité de la garantie ;

- destination de la garantie ;

-examen de la clause de boycott (sont exclues les clauses racistes relevant de l'origine
nationale ou de I'appartenance a une ethnie, race ou religion déterminée) ; si I'opération est

cofacée, l'avis de la Coface doit étre présenté ;

- mise en pool éventuelle, c'est - a - dire partage de I'engagement avec d'autres banques de

I'entreprise ou les banques des sous - traitants éventuels ;

- demande de garantie Coface. Une demande de garantie est adressée par la banque a la
Coface pour couvrir le risque de perte de change liée a la hausse du cours de la devise dans

laquelle la garantie a été fixée, dans le cas d'une mise en jeu de la garantie.
B. La rédaction de l'acte, sa délivrance :

La rédaction et la délivrance sont faites par la banque ou des instructions sont envoyées
au correspondant étranger dans le cas d'une garantie indirecte. L'original et la copie de l'acte

sont transmis au client, suivant ses instructions.

21 GHISLAINE LEGRAND HUBERT MARTINI, «management des opérations de commerce international », 6° Edi-
tion, DUNOD, PARIS 2003, P 173.
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C. Le colit de la garantie :

Le colt de la mise en place de la garantie correspond a la commission prélevée par la
banque jusqu'a I'annulation de la commande ; elle est la rémunération du risque encouru

par la banque et du service rendu.

En France les banques garantes ou contre garantes pratiquent des taux de commission assez
modestes (0,05 % a 0,2 % par trimestre). Par contre, dans certains pays d'importation (cas
des garanties indirectes) le co(t peut avoisiner les 1 a 2 % I'an, en principe

proportionnellement au temps, calculé par trimestre indivisible.

Remarques importantes : dans certains cas, la garantie est percue trimestriellement, tout
trimestre commencé est di. En cas de garantie indirecte, |'exportateur doit savoir que
certaines banques étrangéres exigent le paiement intégral des commissions qui leur
reviennent des I'émission de leur garantie pour toute la durée de validité prévue. Les
commissions comprennent celles de la banque étrangére et celles de la banque francaise

contre - garante auxquelles s'ajoutent des frais d’acte.

Section 4 : Domiciliation bancaire.

La réglementation de la Banque d'Algérie domicilie en priorité Obligatoire pour toute
transaction commerciale dans le cadre du controle des changes. L'enregistrement bancaire
pour les entreprises d'importation et d'exportation est une procédure Administration, y

compris I'attribution de numéros d'enregistrement ou d'enregistrement

Pour toute opération commerciale externe, au niveau du siege bancaire agréé Auparavant

géré par la Banque d’Algérie.

« Le reglement 91-12 du 14 aolt 1991 relatif a la domiciliation des importations qui
rappelle et précise les obligations des banques, des administrations et des opérateurs
publics et privés régulierement inscrits au registre de commerce, en matiere de domiciliation

des opérations d'importation de biens et services.

Le reglement 91-13 du 14 ao(t 1991 définit et régit la domiciliation et le reglement

financier des exportations hors hydrocarbures. » .22

22 Http : //www.bank-of-algeria.dz /html/convent.htm(15-04-2017,18h30.
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Définition :

La domiciliation bancaire d’'un contrat d’importation des biens et services originaires de
I’étranger) au préalable par transfert de devises ou par débit d’un compte devises est
obligatoire. Elle consiste pour un importateur résident a faire choix avant la réalisation de
son opération d’une banque ayant la qualité d’intermédiaire agrée auprés de laquelle il
s’engage a affecter les opérations et les formalités bancaires prévues. |l existe deux formes

de domiciliation. 23

1- Domiciliation des importations :
1.1 Définition :24

La banque doit ensuite domicilier l'importation en lui attribuant un numéro de
domiciliation tiré du répertoire prévu a cet effet et réserver le montant sur la licence ou tout
autre titre d'importation s'il y a lieu En effet, un banquier ne doit jamais , et ce, sous aucun
prétexte , ouvrir un crédit documentaire qui ne soit pas totalement en ordre du point de vue
des formalités du controle des changes et du commerce extérieur et d'importation et
acquisition des devises étrangeres nécessaires au paiement des documents remis en
réalisation de ce crédit documentaire . Tout d’abord, la réglementation des changes de la
plupart des pays interdit formellement |'ouverture d'un crédit documentaire, sans que ces
formalités aient été accomplies au préalable. Ensuite, le banquier ne doit jamais oublier que
son engagement est irrévocable et que, de ce fait, il aurait a subir toutes les conséquences
provenant de I'omission, par un client, des formalités de change imposées par les autorités
de son pays. Ceci étant, le préposé a I'entrée prépare une liasse portant le numéro d’entrée,

y glisse la demande d'ouverture et fait suivre le dossier a la section comptable du service.

1.2 Traitement de dossier de domiciliation des importations:
Le traitement des domiciliations d'importation a la banque est Elle se déroule en trois

étapes :
e Phase d'ouverture.
e Gérer et suivre les phases.

e Phase de dédouanement.

23 Moula Anis, mémoire fin d’études « le financement du commerce extérieur par le crédit documentaire »,
Proma 2016-2017.
Z*HOCINE BENISSAD, « le crédit documentaire », ENAG/EDITIONS — Alger, 1999, p44..
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Avant 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 financiéere (solvable)

- Elle s’assure aussi que les produits importés ne sont pas prohibés
A. L’ouverture du dossier de domiciliation :

Un dossier de domiciliation ne peut étre ouvert qu'avec un dossier identique Guichet

unique de domicile Cette ouverture oblige l'importateur a enregistrer :

a) Une demande d'émission d'une domiciliation, qui doit comporter le cachet et Signature de
I'importateur, date d’établissement, nom de I'importateur ou raison sociale Importateurs et

leurs numéros de compte bancaire et conditions Relatif aux Marchandises

b) un moyen d’échange, qui peut étre :

Contrats commerciaux.

Factures pros forma.

Bon de commande ou lettre.

Un devis.

c) Déclaration d’engagement.

d) Un engagement d’importation.

. A.1 Commission de prélevement :

Une fois que l'ordinateur entre dans la transaction, le systéme déduira automatiquement
I'argent Clients avec des montants de commission a domicile fixes basés sur des conditions
Banque pour les affaires d'importation, 1500 dinars en plus de 17% de TVA La date de valeur

de la date de prélevement est celle de I'encaissement de I'administration fiscale.
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B. Gestion et suivi des dossiers d'état civil :

Cette étape se déroule entre la date d'ouverture du dossier et la date de purge du
dossier. Période Pendant cette période, les banquiers doivent porter une attention
particuliére aux documents pour les compléter afin de capable de les effacer. Il doit donc

contrdler et assurer le reglement financier de |'opération importé.
B-1 Controle des documents :

A cet effet, des tableaux de contréle sont précisément formulés. Donc tous les dossiers

doivent faire théeme :

e Vérification du sixieme mois,

e Inventaire du 8éme mois,

e Construire le bilan au neuvieéme mois,

e Décision bancaire (liquidation) au dixieme mois.
B-2 Dispositions Financiéres :

La banque domiciliaire ne peut étre Réception de tous les documents prouvant
I'expédition a destination Congu pour les territoires nationaux et les factures associées.
Cependant, I'acompte Payable jusqu'a 15% du montant total du contrat, sous réserve de Une
caution remboursable est émise par la banque de I'exportateur, ce qui est avantageux pour

I'exportateur banque du client. Il existe trois modes de paiement :
e Credoc.
e Encaissement documentaire (remise documentaire),
e Navette gratuite (service fourni).

Le montant du transfert ne peut pas dépasser le montant indiqué sur la facture définitive,
doit correspondre a la valeur réelle de la marchandise importé. En ce sens, le banquier
domicilié doit assurer I'apurement de tout document et faire des déclarations régulieres a la

Banque d'Algérie.
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C- 'apurement du dossier :?°

Il se compose d'agences domiciliaires pour assurer la conformité et la régularité
Exécuter les transactions conformément a la réglementation boursiére en vigueur jusqu'a

Réalisation physique et financiére.
Elle se déroule en deux phases distinctes : inventaire et construction du bilan.

Inventaire : Le siege du domicile procéde au dédouanement selon les documents suivants :

Facture finale officiellement enregistrée.
e Copie bancaire du document douanier (D10).

e Formulaire de paiement annoté "F4" Déclaration mensuelle de dédouanement pour
les opérations d'importation. Apres |'état des lieux, deux situations peuvent se

présenter :

Dossier complet : Le guichet de domicile établira immédiatement un bilan et fournira Sa

décision finale quant a son classement au niveau institutionnel.

Documents incomplets : Dans ce cas, la banque rappelle au client par courrier recommandé

de lui faire Standardisez son profil.

C-2 Préparation du bilan : Cette étape comprend la vérification de la cohérence des valeurs
importées réelles Basé sur le lieu d'immatriculation et la valeur aprés dédouanement. La

décision du banquier peut conduire a trois scénarios :

1°" cas : Apurement du dossier : Cette décision est prise lors du transfert de fonds propres,
Réalisé par la formule 4, égal a la valeur de dédouanement, réalisé par D10. Ici Par exemple,

envoyer le rapport de controle du fichier d'importation DI a la banque d'Algérie.
2°me cas: Documents insuffisants pour payer : Ces documents apparaitront comme suit :

La valeur de liquidation est supérieure a la valeur de transfert nette. Dans ce cas, nous
sommes Face a un sous-paie ment, ce qui signifie que I'agence ne recevra pas Documents

douaniers, ou ces derniers de préférence a d'autres documents.

25 Document interne de la banque centrale d’Algérie : La domiciliation des importation .
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3%me Cas : Documents hors paiement : ce sont les documents auxquels les documents sont

destinés Les finances sont meilleures que les documents douaniers et les factures.

2 Domiciliation des exportations :26
Les exportations de biens et de services sont soumises a l|'‘obligation d’une

immatriculation préalable appelée la domiciliation stipulée dans I'art 56 du reglement
Banque d’Algérie 07-01, comme celle a l'importation. Afin d’amener tout opérateur
économique qui maintiennent des relations avec |'étranger a se conformer aux dispositions

réglementaires existant dans le pays.
A- La gestion et le suivi du dossier de domiciliation :

Les reglements de change doivent étre demandés avec les documents pertinents en
main. Une surveillance attentive nécessite un examen constant. La réglementation des

changes exige que des documents soient demandés.
Tous les documents, formulaires ou factures sont étiquetés avec une catégorie spécifique.

L'agence continue d'utiliser le service en utilisant les données supplémentaires fournies

par l'ouverture du dossier. Un document intitulé "fiche de controle".
Prouver I'achévement de |'opération aprés six mois de retard effectif.
Le bilan du neuvieme mois est établi.

Aprés la fin du dixieme mois, la banque détermine la résolution appropriée concernant la

compensation.
b- L’apurement de la domiciliation :

L'examen d’apurement se fera sur la base des documents suivants :
e Factures définitives.
e Documents douaniers D10.

e Formule statistique annotée par la DOE (Direction des Opérations avec I'Etranger).

26\MILLE HEZAZ NADA, Mémoire de fin d’étude, « le financement de commerce international cas du CPA »,
Proma 2020.
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L'apurement des dossiers de domiciliation doit reglementairement en principe

intervenir :

Pour le contrat DI :(les importations a délai normal) dans les trois mois qui suivent la
Réalisation physique de I'opération ;

Pour les contrats DIP :(importations a délai spécial) qui sont réalisés dans un délai
Supérieur a six mois.

« Un dossier apuré est un dossier en principe complet. Il présente tous les documents

Exigés par la reglementation. Il est conservé au niveau de la banque. »

Tableau N°02 : Représentation des différents cas de déclaration apres I'apurement

Situation Contenu de dossier

1-

Apuré - Existence du document douanier (D10) exemplaire banque
ou copie conforme prima ;

- Existence de formule statistique (F4) annotée ;

- Existence facture définitive dont la différence ne dépasse
pas 100.000 DA.

2

Excédent - Existence de facture définitive ;

- Existence de formule statistique (F4)

- Absence du document douanier (F10) ou différence F4 <<<a
100.000 DA

3

Insuffisance - Existence du document douanier D10 ;

- Existence de facture définitive ;

- Absence formule statistique F4 annotée ou différence
F<<<a 100.000 DA

4

Inutilisé - Annulé : existence lettre d’annulation par le client ;
- Inutilisé : le client ne s’est pas manifesté malgré les lettres
de rappel de la banque.

Source : www.BEA bank.com
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1-3 traitement de dossier de domiciliation des exportations et importations :

Le banquier attribue un numéro d’immatriculation pour chaque dossier d’'importation et

d’exportation et appose la griffe de domiciliation sur le support de la transaction.

Tableau n° 03: le numéro de domiciliation des exportations.

BANQUE EXTERIEUR D’ALGERIE
AQENCE DE BOUIRA - 37
SERVICE ETRANGER

A|B|C D |E |F |G |H

La case A : deux chiffres qui correspondent au lieu d’'implantation de la banque déterminé

par le code de la wilaya. Exemple 10 (bouira).

La case B : deux chiffres qui représentent au code agrément de la banque. Exemple 03 (BEA).
La case C: le numéro du guichet. Exemple 01 (étranger).

La case D : quatre chiffres correspondant I’'année. Exemple 2009.

La case E : un chiffre qui correspond au trimestre. Exemple 3 (troisieme trimestre).

La case F : deux chiffres qui indiquent la nature de contrat. Exemple simples importations de

fourniture.

La case G : cing chiffres qui indiquent le numéro d’ordre chronologique des dossiers de

domiciliation ouverts dans le méme trimestre. Exemple 00011.

La case H : trois lettres correspondant au code de la monnaie. Exemple (EUR).
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CONCLUSION
Dans le premier chapitre, nous tentons de définir le commerce international et son évo-

lution.

Conditions d'exécution des contrats commerciaux, documents requis. Les deux parties
contractantes doivent précisément négocier les conditions de réalisation de leur échange. lls
doivent se référer aux Incoterms violés et aux documents requis pour éviter tout probléme

entre eux et obtenir une meilleure offre en bon état.
Parce que nous abordons aussi les risques et les garanties qui découlent de ces opérations.

Pour cela on va traiter dans le chapitre qui suit : Le mode de financement du commerce

extérieur.

34






CHAPITRE Il : LE MODE DE FINANCEMENT DU COMMERCE EXTERIEUR

Introduction

La qualité d’utilisation des instruments et techniques de paiement est directement pro-
portionnelle au niveau de confiance entre importateurs et exportateurs, et les banques res-
tent le relais des transferts entre les deux parties, car ces éléments doivent étre respectés,
afin de transférer de I'argent de maniére stricte et transparente
Il est nécessaire de faire la distinction entre instrument et technique de paiement.
L'instrument de paiement est la forme matérielle sous laquelle le paiement sera effectué
tandis que la technique de paiement est la procédure a suivre pour que ce dernier puisse
étre réalisé.
A cet effet nous partageons ce deuxiéme chapitre en trois sections : Dans la premiére nous
traiterons les instruments de paiement. Dans la deuxi€éme nous aborderons financement des
importations, en axant notre travail sur le Credoc, la remise documentaire ainsi que le trans-
fert libre, en fin nous étudierons le financement des exportations, en abordant le crédit

fournisseur et le crédit acheteur.
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Section 1 : Instruments de paiement international

D'une part, tout importateur a intérét a ce que les conditions de vente lui soient les plus fa-
vorables et que le prix soit le plus bas possible ; d'autre part, tout exportateur doit évaluer le
risque de faillite de ses clients et proposer des conditions de vente compétitives. Les instru-
ments de paiement sont sélectionnés en fonction du degré de risque associé a la transaction
commerciale.

Le contrat représente un accord entre deux parties qui définit des conditions précises
d'achat et de vente. Ces conditions préciseront quand et comment le paiement sera effec-
tué. Il existe plusieurs méthodes de paiement.

Il existe quatre modes de paiement :

_Le cheque

_ Le virement international

_ La lettre de change

_ Le billet a ordre

Cheque:

Définition :

C'est un mandat de paiement sur support papier par lequel le titulaire d'un compte bancaire
(tireur) donne I'ordre a son banquier (tiré) de payer un montant déterminé au profit d'un
bénéficiaire. La dette n'est éteinte qu'aprés virement au compte du bénéficiaire. C'est un
moyen de paiement lent. Il existe différents cheques : tout d'abord le chéque d'entreprise
qui est émis par l'acheteur qui donne l'ordre a sa banque de payer sur présentation du
chéque par l'expéditeur ; le chéque de banque émis par une banque sur ordre de I'acheteur :
il présente, en principe, une garantie de paiement, car il est émis par une banque lors d'un
chéque certifié, la banque de l'acheteur bloque la provision pendant la durée légale de
présentation du chéque. 2’

L'émission d'un chéque fait donc intervenir (03) trois parties :

e Un tireur : est celui qui donne ordre au tiré de régler la somme indiquée sur le cheque Le

tireur dans ce cas représente la banque de I'acheteur.

27 Valérie GOMEG_BASSAC, « Commerce international », édition : FOUCHER_VANVES_OCTOBER 2009, page 30
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e Un tiré : c'est celui qui exécute I'ordre du tireur, qui représente quant a elle la banque du
vendeur.

°Un bénéficiaire : c'est la partie qui recoit le paiement (le vendeur).

Un chéque doit contenir :

-la somme du montant en chiffre et en lettre.

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

- Indication du lieu et la date de création du cheque.

-La signature de celui qui émet le cheque.

1.1.2 Avantage du cheque:

» |l représente un moyen de paiement tres utilisé dans le monde entier.
» Gratuit pour le vendeur, frais minimes pour l'acheteur.
» Le risque d'impayé peut étre évité par |'exportateur.

En utilisant 1 mécanisme de chéque SBF (Sauf Bonne Fin), ou I'exportateur sera crédité de
sa créance dés réception de cheque, sans attendre que sa banque soit effectivement payée
par la banque de I'importateur.

1.1.3 Inconvénients de chéque :%2

Le cheque est caractérisé par de nombreux inconvénients :

- I'émission est laissée a l'initiative de I'acheteur ;

- le temps d'encaissement est plus ou moins long avec l'intervention de plusieurs banques ;

- sile chéque est libellé en devises, il y a risque de change ;

- le cheque d'entreprise matérialise une créance mais ne protége pas du risque d’'impayé,
dans le cas d'un cheque sans provision ;

- I'acheteur est susceptible d'effectuer une opposition sur le cheque qu'il a précédemment
émis, pour différentes raisons, dans certains pays, contrairement a la France, ou ce type de
pratique n'est pas sanctionné par une réglementation répressive ;

- les cheques d'entreprise sont souvent interdits lorsqu'il y a une réglementation du contréle
des changes ;

- le chéque peut étre volé, perdu, voire falsifié.

28 HUBERT MARTINI, CHISLAINE LEGRAND, « Management des opérations de commerce international Importer
Exporter », éditions : SNEL Grafics sa, en Belgique, 2007, P69.
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-Un des moyens d'éviter le risque d’impayé, consiste a exiger un chéque de banque (bank
draft). Afin d'étre crédité immédiatement, sans attendre que sa banque soit effectivement
payée par la banque du tiré, le bénéficiaire a la possibilité de solliciter le reglement SBF (sauf

bonne fin). Le montant crédité sera égal au nominal du chéque moins des agios.

1.2 Virement international :
1.2.1 Définition :

Il s'agit d'un transfert de compte a compte, en euros ou en devises : du compte du débiteur
sur celui du créancier. Il est opéré par une banque sur ordre de l'importateur (débiteur), au
profit de I'exportateur (le créancier). Il existe différents modes de virement. Le virement
peut étre effectué par courrier, I'émetteur est débité dés qu'il donne a sa banque I'ordre de
virement alors que le receveur doit attendre plusieurs semaines avant d'étre crédité. C'est
donc un mode de paiement lent et falsifiable Il peut étre effectué par télex, ce qui est un peu
plus rapide. Enfin, par SWIFT (Society for Worldwide Interbank Financial Télécommunica-
tion), le virement est plus efficace, plus rapide et confidentiel.?°
Le systeme SWIFT est un réseau de télétransmission qui permet d'éliminer les distances
entre les banques des différents pays raccordés par ce systéme.

Le virement peut étre effectué par diverses maniéres :

- Par courrier : L'expéditeur est débité des I'envoi de I'ordre de virement bancaire, et le
destinataire peut devoir attendre plusieurs semaines avant d'étre crédité.

- Par Télex : C'est un moyen de paiement rapide, mais le télex n'est pas adapté au dévelop-
pement du commerce extérieur, et le travail des banques repose sur des données informati-
sées, qui ne sont plus des documents papiers.

- par SWIFT : Society for Worldwide Interbank Financial Télécommunication, « SWIFT est
un réseau international hyper protégé de transaction bancaire dont I'objectif est de tirer
parti des technologies informatiques émergentes et de réduire simultanément la dépense
vis - a - vis des monopoles de télécommunications afin d'automatiser le télex et d'envoyer de
maniere sécurisée et fiable des messages standardisés a caractére financier d'une banque

membre a une autre. »

29 Valérie GOMEZ BASSAC, « Commerce international », édition : FOUCHER.VANVES, OCTOBER 2009, Page 103
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Schéma N°02 : Le fonctionnement du systeme SWIFT

Banque de
I'importateur Demande de Importateur
virement
Ordinateur Exportateur
Banque de I'exportateur Avis de réception

de virement

Source : AKKAL amine, ALLOUT Zoubir, mémoire de fin d’étude, financement du commerce

extérieur, Université A/mira Bejaia, 2003, p21

1.2.2 Avantage du virement :30
Les avantages du virement international qui peuvent étre énoncés :

- la sécurité : grace a des procédures de controle trés sophistiquées : cryptage des messages,
acces au systéme par |I'émetteur grace a une clé codée et normalisation des messages évi-
tant les risques d'erreur et d'incompréhension ;

- la rapidité et le co(t tres réduit ;

- la facilité d'utilisation : fonctionnement 24 heures sur 24, 365 jours par an.

1.2.3 Inconvénients du virement : 31
En termes d’inconvénients, nous retiendrons que :

_ Le virement ne constitue pas une garantie de paiement, sauf s'il est effectué avant I'expé-
dition de la marchandise (risque de retard voir de non-paiement).

_ L'initiative de I'ordre de virement est laissée a I'importateur.

_ Il ne protége pas l'exportateur contre le risque de change dans le cas d'un virement en

devise.

30 HUBERT MARTINI ; CHISLAINE LEGRAND, « Management des opérations de commerce international importer
_exporter », page 97.
31 LASARY, op.cit., page191.
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_ Non négociable.

1.3 Lettre de change :32

1.3. Définition :

Il s'agit d'un écrit par lequel I'exportateur (le tireur) donne I'ordre a son client étranger (le
tiré) de payer un certain montant (le nominal) a vue ou a échéance. Un certain nombre de
mentions doivent obligatoirement apparaitre : la dénomination de lettre de change, le man-
dat de payer une somme déterminée, le nom du tiré, I’échéance, le lieu de paiement, la date
et le lieu de création de I'effet, le nom du bénéficiaire et la signature du tireur. Par ce moyen

de paiement, le vendeur accorde a son client un délai de paiement plus ou moins long.

1.3.2 Avantages et les inconvénients de la lettre de change :
Ce type d'effet comporte plusieurs avantages et inconvénients

Tableau N°04 : Avantage et inconvénients de lettre de change

Avantages

Inconvénients

-LU'effet est émis a linitiative du vendeur
(créancier).

- Il matérialise une créance qui peut, dans
certains cas, étre mobilisée (escomptée)
aupres d’une banque.

- Il détermine précisément la date de

paiement.

- La lettre de change ne supprime pas le
risque d'impayé, de perte et de vol.

-Elle est soumise a I'‘acceptation de
I'acheteur

(le tiré) et son recouvrement peut étre long,
En raison de sa transmission postale et de
I'intervention de plusieurs établissements

financiers ...

Source : Ghislaine Legrand et Hubert Martini <management des opérations de commerce

international<< 8 eme Edition, DUNOD, Paris 2003, P97.

32 HUBERT MARTINI. CHISLAINE LEGRAND, « Management des opération de commerce international importé

exporter », page 97.
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1.4 Billet a ordre :

1.4.1 Définition :33

Ecrit par lequel une personne appelée « souscripteur » s'engage a payer a I'ordre d'une se-
conde personne « le bénéficiaire » une somme donnée. Le souscripteur ou tireur est un dé-
biteur, il s'engage a payer. Tous les signataires sont solidaires quant au paiement de |'effet.
Comme pour la lettre de change, le refus de paiement peut étre constaté par protét. Le
paiement peut étre protégé par aval. Emis a l'initiative de I'acheteur étranger, il comporte
des risques importants de litiges (émission tardive, erronée pour le montant ou I'échéance
...). D'autre part en cas d’incident, le droit local est applicable. Il convient donc d'éviter

d'autoriser I'importateur a régler par billet a ordre.

1.4.2 Avantages et les inconvénients :
Le billet a ordre comporte des avantages et des inconvénients qui sont présentés dans le

tableau suivant :
Tableau N°05 : Tableau représentatif des avantages et des inconvénients du virement billet

aordre

Avantages Inconvénients

_ |l précise la date et le lieu de paiement __Il'est a l'initiative de I'acheteur « importa-
_ Il est endossable c’est-a-dire transmissible | teur ».

a un tiers. _ Il est soumis au risque d’impayé.

https://www.documentissime.fr

Section 2 : Financement des importations
1. Credoc:
1-1 Origine et définition de Credoc :
1-1-1 Origine de Credoc :3*
Le crédit documentaire , quasi ignoré des lois dans presque tous les pays du monde est né
de la pratique et des usances pour répondre essentiellement au besoin de sécurité du ven-

deur et de I'acheteur dans les transactions internationales / Il constitue une garantie que le

33 SYLVIE GRAUMANN_YETTOU, « Commerce international Guide pratique »,édition 2005, paris
, pagel55.
34 MOUSSA LAHLOU, « Le crédit documentaire », édition : Alegria, 1999, page 15 et 18
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vendeur recevra le prix convenu dans les délais prescrits , contre remise de documents con-
formes prouvant que la prestation est conforme au contrat conclu , et I'acheteur ne sera
tenu de payer que contre délivrance de documents attestant que la marchandise désirée a
été livrée et / ou la prestation effectivement fournie .

Pendant longtemps, ce procédé original a été méconnu par la jurisprudence et la doctrine.
Ce n'est qu'assez récemment que l'on a commencé a manifester de l'intérét pour cette
forme de crédit. De nos jours, le crédit documentaire serait le meilleur instrument technique
destiné a financer I'exportation de marchandises d'un pays a I'autre.

Le crédit documentaire, dans sa forme actuelle, parait n'avoir réellement pris naissance
gu'au XIXe siecle avec le développement du commerce international. Il trouve cependant sa
source dans une institution qui semble remonter a I'antiquité : la lettre de crédit.

Le Code civil algérien ne contient aucune disposition concernant directement le crédit do-
cumentaire. Toutefois, ses articles n's 571 a 589, traitant du mandat, peuvent servir de base
juridique. A présent, son régime juridique reléve essentiellement de régles et de notions
nées de la pratique internationale codifiées par la Chambre de commerce internationale
dont la version en vigueur est sus indiquée , et la plupart de ses articles sont commentés
dans les pages qui suivent .

1-1-2 Définition de crédit documentaire :

<< Le crédit documentaire est un écrit d'une banque informant un vendeur , appelé bénéfi-
ciaire , que , pour compte de son acheteur, elle lui réglera la marchandise ou service conve-
nu a concurrence d'une certaine somme ( montant du crédit ) contre remise , avant une cer-
taine date , de documents déterminés >> .3°

* Les Régles et Usances Uniformes 600 (RUU) :3°

Les Credoc sont des instruments clés du commerce international. Et depuis plus de 70 ans
les Regles et Usances uniformes relatives aux Credoc -RUU 600 de la CCl en facilitent I'utilisa-
tion a travers le monde.

La révision 2007 des régles entrera en vigueur le ler juillet 2007, les RUU600 contiennent
d'importantes nouvelles dispositions concernant le transport, les assurances et les normes

de conformité, qui faciliteront I'utilisation des Credoc pour les années a venir.

35 MIOUSSA LAHLOU, « Le crédit documentaire », Alegria 1999, p19.
36 Document interne de BEA.
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Depuis leur premiere parution en 1933, les RUU se sont avérées indispensables au bon dé-
roulement des échanges internationaux.

Banquiers, juristes, importateurs, exportateurs, transporteurs et autres professionnels enga-
gés dans le commerce international se référeront quotidiennement aux RUU 600.

Le crédit documentaire est donc un engagement par signature , permettant de substituer a
I'engagement d'un importateur celui de la banque ( banque émettrice ) qui garantira a I'ex-
portateur le paiement pour le compte de l'acheteur ( importateur ) des marchandises com-
mandées contre remise de documents attestant de I'expédition et de la qualité des mar-
chandises conformément aux exigences de |'acheteur importateur .

Le crédit documentaire est ainsi :

-un arrangement entre banques pour le reglement des transactions commerciales d'ordre
international.

- Un gage de sécurité pour les parties concernées.

- Une garantie slre de paiement sous réserve du respect des clauses et conditions du crédit.
-un mode de réglement fondé exclusivement sur les documents prévus et non pas sur les
marchandises objet de la transaction.

1-1-3 Les intervenants du crédit documentaire :3’

Un crédoc met généralement en présence quatre intervenants, plus rarement trois mais par-
fois cing, voire six selon le montage du crédit :

_Le donneurs d’ordre (I'acheteur).

_ Le bénéficiaire (le vendeur).

_ La banque émettrice (la banque de I'acheteur).

_ La banque notificatrice ou confirmante.
Certains crédits documentaires mentionnent d’autres banques intermédiaires telles que la
banque de remboursement, une seconde banque notificatrice ou la banque désignée, cha-
cune ayant un réle précis.
A. Donneurs d’ordre :

Le donneur d'ordre c'est I'acheteur, il donne les instructions d'ouverture du crédit documen-
taire tel que convenu lors de la négociation commerciale C'est une obligation essentielle du

contrat commercial, mais pas une condition suspensive. Si I'acheteur ne parvient pas a obte-

37 HUBERT MARTINI, « Crédit documentaire lettres de crédit stand-by, en France-JOUVE, 2007, page34.
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nir l'ouverture du crédit, le bénéficiaire peut soit exiger un paiement d’avance, soit prendre
le risque de livrer la marchandise ou d'effectuer la prestation de service, sans bénéficier de
sécurité de paiement, soit enfin demander la résolution du contrat ainsi que d'éventuels
dommages et intéréts si cette possibilité avait été prévue dans le contrat commercial.

Le donneur d'ordre s'engage a :
- fournir les sQretés exigées par la banque émettrice,
- payer les frais et commissions afférents au crédit documentaire.
- autoriser la banque émettrice a le débiter irrévocablement contre des documents con-
formes au crédit,
- lever les documents vérifiés conformes par la banque émettrice.

B- La banque émettrice :
C’est la banque de l'acheteur (située en général dans le méme pays) ; sollicitée par son
client, elle procéde a I'ouverture du crédit documentaire.
La demande d'ouverture est rédigée sur papier a en - téte de |'entreprise , le plus souvent
sur un formulaire proposé par la banque , ou encore par l'intermédiaire d'une plate - forme
Internet dédiée aux demandes d'ouverture dématérialisées . Elle précise les caractéristiques
de l'opération et reprend les conditions du contrat commercial. La banque analyse le risque
en fonction de ces informations.
Soit I'importateur bénéficie déja d'une ligne de crédit documentaire, soit une démarche pré-
alable est nécessaire aupres du chargé de clientele de I'entreprise. Ce dernier devra monter
un dossier de crédit afin de le soumettre a un comité de crédit qui définira une ligne d'auto-
risation éventuellement couverte par des s(retés.

Si la banque accepte d'émettre le crédit selon les instructions d'ouverture formulées par le
donneur d’ordre, elle devra les respecter scrupuleusement. Elle a la possibilité de conseiller
son client afin de le protéger ou de limiter son propre risque.
La banque émettrice et le donneur d'ordre sont liés par une convention de crédit. Celle - ci
correspond a une ouverture de crédit consentie au donneur d'ordre réalisable entre les
mains d'un tiers, ou a ses caisses selon le mode de réalisation retenu.
Il s'agit « d'un crédit en blanc ». La banque émettrice peut étre conduite a payer des docu-
ments conformes sans pour autant que le compte du donneur d'ordre soit suffisamment

provisionner.
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La banque émettrice s'engage :

v A ouvrir le crédit documentaire en faveur du bénéficiaire dans les meilleurs délais,

v A maintenir son engagement jusqu'a la fin de la validité du crédit,

v A respecter les instructions du donneur d'ordre a partir du moment ou elle les a acceptées
dans la demande d'ouverture de crédit documentaire,

v A vérifier la conformité des documents aux conditions du crédit,

v A payer les documents présentés conformes a ses caisses ou aux caisses de la banque dé-
signée pour réaliser le crédit.

La banque émettrice n'est pas tenue :

v De proroger la validité du crédit,

v D’augmenter le montant du crédit ou de la ligne de crédit.

v D’accepter des amendements (surtout lorsqu'ils modifient son niveau de risque),

v De transmettre le crédit a une banque choisie par le donneur d'ordre ou le bénéficiaire.

B- Banque notificatrice :
C’est la banque correspondante de la banque émettrice (située en général dans le pays du
vendeur). Elle avise le bénéficiaire de I'opération de crédit documentaire sans prendre d'en-
gagement de paiement vis - a - vis de celui-ci.
Il est préférable que la banque notificatrice soit la banque du vendeur. Ainsi, le bénéficiaire
aura plus de facilité a négocier les services complémentaires au crédit documentaire avec sa
banque habituelle (préfinancement, post - financement, couverture de change, tarification
des frais et commissions).
Son réle se limite a notifier le crédit sans engagement de sa part au bénéficiaire aprés avoir
authentifié et vérifié le message Swift d’instruction. Bien que la banque notificatrice agisse
sur mandat recu de la banque émettrice. Cette derniére n'est pas responsable de ses man-
guements et, entre autre, de son défaut de devoir de conseil vis - a - vis du bénéficiaire :

v La banque notificatrice est seulement autorisée a notifier le crédit,

v La banque notificatrice est également autorisée a réaliser le crédit a ses caisses. C'est - a -
dire a recevoir les documents et a en analyser la conformité pour le compte de la banque

émettrice.
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Si la banque notificatrice est mandatée pour réaliser le crédit et accepte de le faire, cela
conduit automatiquement la banque émettrice a couvrir la banque réalisatrice de tout
paiement que cette derniére aura effectué.

Pour I'exportateur, il est préférable que la banque notificatrice soit autorisée a réaliser le
crédit. Dans le cas contraire, on dit que le crédit est réalisable aux caisses de la banque
émettrice. Ceci est trés pénalisant car seul I'examen des documents par la banque émettrice
dans le pays de l'acheteur permettra au bénéficiaire de savoir si ces documents sont con-
formes. Si la banque ne formule pas de réserves, le bénéficiaire sera payé a vue ou a usance
selon les conditions du crédit.

D- Banque confirmante :

C'est en général, la banque notificatrice qui, le cas échéant, accepte de prendre un engage-
ment de paiement identique a celui de la banque émettrice, vis - a - vis du bénéficiaire. La
confirmation constitue un engagement irrévocable qui s'ajoute a I'engagement irrévocable
de la banque émettrice.

Selon les RUU 500 et les RUU 600, la confirmation est donnée par une banque qui a été au
préalable invitée par la banque émettrice a ajouter sa confirmation et qui a décidé librement
de la donner.

La confirmation n'est pas obligatoire car elle met la banque confirmante en risque sur la
banque émettrice. Elle supporte un risque de contrepartie, un risque - pays dans certains
cas, et un risque technique en reconnaissant conformes des documents que la banque émet-
trice pourrait juger irréguliers.

E- Bénéficiaire :

C’est le vendeur (exportateur en faveur de qui le crédit documentaire est ouvert.

Dés la réception du crédit documentaire, le vendeur est bénéficiaire d'un engagement irré-
vocable de la banque émettrice. Le bénéficiaire a ainsi un droit direct et autonome a l'en-
contre de la banque émettrice. L'engagement dont il bénéficie est indépendant des relations
entre lui - méme et l'acheteur (donneur d’ordre) et entre le donneur d'ordre et la banque
émettrice. Le crédit documentaire transmis au bénéficiaire ne peut plus étre modifié sans

son accord.
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Schéma N°03 : Le role des intervenants dans le déroulement d’un crédit documentaire.

1. Contrat commercial

Vendeur= bénéficiaire Acheteur= donneur
’
> d’ordre

2. Demande d’ouverture du
Crédit documentaire

4. notification du crédit

Documentaire avec

Ou sans confirmation

Banque Banque émettrice
modificatrice ou (souvent la banque de
confirmant I"acheteur)

3.émission du crédit documentéee

Source : Hubert MARTINI, « Crédits documentaires lettres de crédit stand-by », France —

JOUVER, 2007, page38.

- Autres acteurs possibles :
Le Crédoc peut prévoir d'autre partie :

Des banques.

Des assureurs - crédit.

Des organismes et institutions internationales telles que la banque mondiale ou des banques
de développements.

En ce qui concerne les autres banques, deux doivent retenir I'attention :

-La banque de remboursement est désignée dans le crédit pour effectuer le paiement a vue
ou a usance apres appel de fonds par la banque réalisatrice du crédit, généralement la
banque notificatrice ou confirmante. Sa localisation est fonction de la devise du crédit do-
cumentaire.

-La seconde banque notificatrice.
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Différents types de crédoc:
1-4-1 Principaux types de crédoc

A. Crédit documentaire révocable :

Cette obligation de la banque émettrice, caractéristique essentielle de tous les crédits do-
cumentaires, a été parfois mise en question dans la doctrine a propos de la forme du crédit
documentaire révocable. L'article 2 des Regles et Usances uniformes de 1974 a, cependant,
vidé cette querelle, en supprimant purement et simplement cette phrase aussi inutile qu'er-
ronée que les crédits documentaires révocables ne constituent pas « un engagement liant
juridigue ment les banques intéressées envers le bénéficiaire ».38

Tres peu utilisé, il peut étre annulé a tout moment par le donneur d’ordre, sans avis au bé-
néficiaire. Cette annulation peut provenir de la banque émettrice qui n'a plus convenance a
maintenir sa promesse de paiement, en raison d'une détérioration de ses relations avec son
client ou pour tout autre motif qui accroit son risque ; elle peut provenir également du client
lui - méme qui demande I'annulation du crédit.

L'annulation sera effective si I'exportateur n'a pas déja présenté les documents exigés.

Le crédit documentaire ne joue dans ce cas qu'un role d'instrument de paiement

Schéma N°04 : Crédit révocable.

Acheteur Vendeur
(Donneur d’ordre) (Bénéficiaire)
Révocation
possible sans
préavis au
Bénéficiaire
Banque 2 S Banque
Emettrice Notifiante

Source : Moussa LAHLOU, « le crédit documentaire », éditions_ ALGER_1999, p34

38 F ESMAM, CH. BONTOUX, M. ROWE «Le crédit documentaire dans le commerce extérieur », ,
page26.
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B- Crédit documentaire irrévocable :

La banque émettrice s'engage a payer, sans possibilité d'annulation jusqu'a la date ultime
de validité citée dans I'ouverture de crédit. Ce type de crédit offre une plus grande garantie a
I'exportateur, si la banque émettrice n'est pas défaillante ou si la situation politico - écono-
mique du pays auquel elle appartient ne la rend pas incapable de payer ses dettes. L'expor-
tateur bénéficiaire d'un crédit documentaire irrévocable non confirmé peut se faire couvrir
par la COFACE de son risque de non - paiement dans le cadre d'une police court terme.3?

Schéma N°05 : crédit documentaire irrévocable :

Acheteur Vendeur
(Donneur d’ordre) (Bénéficiaire)
Avis sans
engagement
de sa part
Banque Banque
B} ] Engagement ferme .
Emettrice Notifiante

Source : Moussa LAHLOU, « le crédit documentaire », éditions_ALGER_1999, p34

C. Crédit documentaire irrévocable et confirmé :

La banque du pays de I'exportateur s'engage a payer ce dernier en cas de non — paiement
de l'acheteur ou de la banque émettrice.

Ce crédit offre une garantie totale, si les documents sont présentés dans les délais prévus
par le crédit et sont en conformité avec les conditions de celui-ci.

La confirmation présente l'intérét de couvrir I'exportateur du risque politique et du risque

d'insolvabilité du pays acheteur.*°

39 SYLVIE GAUMAM _YETTOU, «Commerce international Guide pratique », 2005, paris , p162.
40 Sylvie GAUMAM, « Commerce international Guide pratique », p162.
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Schéma N°06 : Le crédit documentaire irrévocable et confirmé

Acheteur Vendeur
(Donneur d’ordre) (Bénéficiaire)
Engagement
ferme du
1
(1) fait de sa
confirmatio
Banque Banque
. Engagement ferme
Emettrice Notifiante
(confirmante)

Source : Moussa LAHLOU, « le crédit documentaire », éditions_ALGER_1999, p34

1-4-2 Modes de réalisation du crédit documentaire :
Article 6 b des RUU 600 :

<< Un crédit doit indiquer s'il est réalisable par paiement a vue, paiement différé, accepta-
tion ou négociation ».

Il existe 4 modes de réalisation du crédit documentaire :

-paiement a vue ;

- paiement différé ;

- paiement par acceptation ;

-paiement par négociation.

Chacune de ces 4 possibilités de réalisation d'un crédit documentaire comporte une tech-
nicité différente avec des avantages spécifiques. Ces modes de réalisation de crédit ont été
développés en tenant compte de la complexité du réglement d'une opération de commerce
international.

C'est ainsi que le crédit documentaire permet de consentir a son client des délais de
paiement en toute sécurité. Article 2 des RUU 600 << honorer signifie :
a. payer a vue si le crédit est réalisable par paiement a vue.
b. Contracter un engagement de paiement différé et payer a I'échéance si le crédit est réali-

sable par paiement différé.
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c. Accepter une lettre de change « traite » tirée par le bénéficiaire et payer a I'échéance si le
crédit est réalisable par acceptation. »

A. Le paiement avue:

C’est le mode le plus utilisé. Le paiement au profit du bénéficiaire aura lieu dés présentation
des documents prescrite dans le crédit documentaire.

« La banque notificatrice n'est pas mandatée pour payer les documents, elle les vérifie et
procéde a leur négociation. Elle peut dans ce cas accorder a I'exportateur une avance en
attendant I'encaissement définitif des fonds auprées du banquier émetteur. Si la banque noti-
ficatrice est mandatée pour lever (payer) les documents, elle vérifie leur conformité et regle
I'exportateur. » 4

B. Le paiement différé :

Une date de paiement du crédit est convenue au moment de la conclusion du contrat com-
mercial, entre |'acheteur et le vendeur.

Cette date d'échéance est clairement indiquée sur la lettre de crédit, par exemple paiement
a X jours date de connaissement.

L'exportateur ne sera payé qu'a l'expiration de ce délai. Il peut avoir des difficultés a es-
compter sa créance en cas de besoin de trésorerie.

En cas de crédit non confirmé, le bénéficiaire ne recoit de la banque émettrice aucun
instrument cambiaire en contrepartie des documents qu'il a remis. Le bénéficiaire n'est cou-
vert que par I'engagement écrit de la banque émettrice du crédit. 42

En fin ce mode consiste a un paiement a échéance, a une date mentionnée au préalable
dans le crédit documentaire, qui ne nécessite pas un tirage de traite sur telle ou telle
banque. Sur présentation des documents conformes aux termes et conditions du crédit. le
bénéficiaire (le vendeur) obtient de la banque émettrice ou de la banque notificatrice I'en-
gagement écrit qu'elle effectuera le paiement a |'expiration du délai.

Une banque désignée peut prendre également ce méme engagement dans le cas ou celle -

ci a notifié a I'avance son accord express. 43

41 DIDIER-PIERRE MONOD, « Moyens et techniques de paiement internationaux », éditions ESKA, BARNEOUD,
Octobre 2007, pagel26.

42 Didier-PIERRE MONOD, « Moyens et technique de paiement internationaux », p130.

43 Le document interne de BEA.
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C. Réalisable par acceptation :
Dans cette formule, la créance est matérialisée par une ou plusieurs traites tirées par le ven-
deur sur la banque émettrice ou la banque notificatrice.
Cette traite documentaire, qui est acceptée contre remise des documents, permet d'accor-
der un délai de réglement a I'acheteur importateur. Le bénéficiaire du crédit peut escompter
la traite auprés de la banque pour obtenir immédiatement les fonds correspondants. #*
Dans ce cas, |'exportateur tire une traite a terme, selon les dis positions prescrites, sur la
banque émettrice ou celle qui confirme, ou encore sur une banque tierce. L'échéance de la
traite peut étre a quatre - vingt - dix jours de la date de la facture ou de la date d'expédition
attestée par le titre de transport. A la présentation des documents, il n'y a donc pas paie-
ment mais acceptation d'effet de change.*®

D. Réalisable par négociation :
La banque notificatrice n'ayant pas le pouvoir de régler un paiement a vue peut effectuer
une négociation : elle achéte les documents au bénéficiaire du crédit et les revend ensuite a
la banque émettrice. Comme rémunération de son service, elle préleve sur le bénéficiaire du
crédit, une commission et des intéréts débiteurs pour un nombre de jours correspondant
sensiblement a I'envoi des documents a la banque émettrice et au retour des fonds. C'est en
fait I'escompte d'un effet de commerce présenté par |'exportateur, avec des documents
conformes aux termes d'une lettre de crédit. Une banque peut parfaitement escompter un
effet tiré sur un tiers ou sur elle - méme. Contrairement au crédit a paiement différé, cet
escompte n'est pas extérieur au crédit documentaire car une lettre de change est en

circulation.*®

1-4-3 Credoc spéciaux:
La pratique du crédit documentaire a produit des spécificités pour répondre aux besoins de

sécurisation et de financement du commerce international. Nous aborderons a ce niveau :
A. Le crédit documentaire « revolving »:
Le crédit revolving est un crédit qui se renouvelle pour un montant initial selon ou non une

périodicité déterminée et autant de fois que prévu dans le libellé du crédit de base. Ce type

44 DOCUMENT INTERNE DE LA BEA.

45 MOHAMED. BOUCHAKOUR, « Le crédit documentaire » ,page 16

46 DIDIER_PIERRE MONOD, « MOYRNS ET TECHNIQUE DE PAIEMENT INTERNATIONAUX », édition ESKA 2007,
page 135

53



CHAPITRE Il : LE MODE DE FINANCEMENT DU COMMERCE EXTERIEUR

de crédit répond a des objectifs de gestion prudente des stocks et financiére rationnelle et
donc d'accroissement des profits et de compression des charges financieres qui ne peuvent
échapper aussi bien a I'importateur qu'a I’exportateur. 4’

Ce crédit peut étre ou non cumulatif : 48
_un crédit << revolving cumulatif » est un crédit d'un certain montant, valable une certaine
durée et qui sera renouvelé a I'expiration de la date limite de sa validité, pour son montant
initial en y ajoutant la partie non utilisée de la tranche précédente.
_Par contre, un crédit « revolving non cumulatif », est un crédit valable un certain temps et
qui sera renouvelé a I'expiration de sa date de validité, mais pour son montant initial uni-
guement.
B. Le crédit documentaire clause rouge « red clause » :
Crédit documentaire comportant une clause spéciale autorisant la banque notificatrice (ou
confirmatrice) a effectuer des avances au bénéficiaire avant présentation des documents. La
banque qui a effectué I'avance en obtient le remboursement, majoré d’intéréts, par le mon-
tant revenant au bénéficiaire lorsque la marchandise a été expédiée et les documents pré-
sentés.®®
C. Le crédit documentaire transférable :
L'article 48 des Régles et Usances le définit comme suit :
a ) un crédit transférable est un crédit en vertu duquel le bénéficiaire ( premier bénéficiaire )
peut demander a la banque autorisée a payer , a contracter un engagement de paiement
différé ou a accepter ou a négocier ( la banque «transférante » ) ou dans le cas d'un crédit
librement négociable , la banque spécifiquement habilitée dans le crédit a titre de banque «
transférante » , qu'elle permette I'utilisation du crédit en totalité ou en partie par un ou plu-
sieurs autres bénéficiaires ( second ( s ) bénéficiaire (s ) ) ».
b) Un crédit ne peut étre transféré que s'il est expressément qualifié de «transférable >> par
la banque émettrice. Des termes tels que « divisible » « fractionnable », « assignable » ou «
transmissible » ne rendent pas le crédit transférable. Si de tels termes sont employés, il n'en

sera pas tenu compte.

47 MOUSSA LAHLOU, « LE CREDIT DOCUMENTAIRE », EDITIONS_ALGER_1999, page 61
48 DOUCUMENT INTERNE DE BEA.
49 SYLVIE. GRAUMANN_YETTOU, « Commerce international Guide Pratique », page163
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c) Une banque « transférante » n'a aucune obligation d'effectuer ce transfert, si ce n'est
dans les limites et les formes auxquelles ladite banque aura expressément consenti. » *°

Une lettre de crédit permet a un intermédiaire qui bénéficie d'un crédit documentaire de
transférer ses droits au titre du crédit documentaire a un fournisseur. Cette lettre de crédit
est utilisée lorsque le bénéficiaire ne fournit pas lui - méme la marchandise et doit donc
transférer tout ou partie de ses droits et obligations au fournisseur effectif.

Dans ce cas, le crédit documentaire irrévocable doit étre expressément désigné comme né-
gociable.

D. Le crédit documentaire adossé « back to back » :

En cas d'impossibilité de transférer un crédit, le bénéficiaire peut demander a la banque no-
tificatrice / confirmatrice d'émettre un second crédit documentaire en faveur du sous - trai-
tant. Si elle y consent, le second crédit doit étre libellé de telle facon que les documents re-
quis ainsi que toutes les autres conditions permettent la réalisation du premier crédit (crédit
de base).”?

C'est un contre crédit ouvert pour le compte du vendeur par sa banque afin régler son
propre fournisseur. Ce crédit est garanti par le seul crédit documentaire existant ayant pour
objet la réalisation de la vente de marchandise a un importateur. >?

E. Le crédit documentaire « stand-by » :

La lettre de crédit stand - by, SBLC (stand - by lettre of crédit), a la particularité d'étre une
garantie de paiement pour I'exportateur et une garantie d'indemnisation pour I'acheteur,
elle se joue a premiére demande en cas de défaillance de I'autre partie. Les SBLC sont nées
de l'interdiction pour les banques américaines d'émettre des garanties bancaires, considé-
rées comme une activité réservée aux compagnies assurances. En garantie d’indemnisation,

elle est souvent le pendant d'un crédit documentaire. >3

50 M.LAHLOU, « Crédit documentaire », EDITION_ALGER_1999, page69.

51 HUBERT MARTINI, « Crédits documentaires Lettres et garanties GUIDE PRATIGUE », Edition : pagel4l.
52 Document interne de BEA.

53 SAMIA OULOUNIS, « Gestion financiére internationale », édition : Université pierre Mendés France, Gre-
noble2 2005, p23
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1-5. Documents nécessaires dans le crédit documentaire : 54
a- Documents commerciaux :

_La facture commerciale : Dans toute opération de commerce extérieur, le vendeur établit
une facture précisant les noms et adresses du vendeur et de I'acheteur, la nature des mar-
chandises, leur quantité, leur poids et leur prix. Dans certains cas, cette facture est accom-
pagnée de divers documents, entre autres :
_Le certificat d'origine : c'est un document qui sert de preuve de la provenance de que,
I'administration la marchandise. Il est délivré par des organismes officiels tels des douanes,
chambres de commerce, etc. ...) attestant et garantissant la qualité et I'origine des produits.
_ Le certificat sanitaire : c'est une piece qui certifie de la bonne qualité de la marchandise,
tel que le cas de la vente des animaux a I'étranger avec une garantie de bonne santé.
_Note de colisage, note de poids : ces documents ont pour but de fournir des indications
relatives aux poids, conditionnement, contenu de chaque colis en complément de celles por-
tées sur la facture.

b- Documents d'assurance :
La marchandise qui voyage court de nombreux risques tels que : naufrage, incendie, vol, des-
truction, détérioration, perte, etc.......
Ces risques et accidents doivent étre assurés soit au profit du vendeur, soit au profit de
I'acheteur selon que c'est I'un ou I'autre qui court le risque de transport.
L'attestation d'assurance certifie de la couverture des risques prévus. Le document d'assu-
rance doit indiquer avec précision quels sont les risques couverts. Il doit aussi préciser et
selon le type de contrat de voyage, la partie ou les parties supportant les frais et le risque de
voyage marchandise voyage soit au risque et frais du vendeur, soit au risque et frais de
I'acheteur, soit au risque partagé). Par simplification, c'est le vendeur qui souscrit la plupart
du temps le contrat d'assurance dont le bénéficiaire peut étre, selon le cas, lui - méme ou
I'acheteur en fonction de la répartition des risques. e- Documents d'expédition : Lorsque le
vendeur expédie les marchandises convenues, le transporteur a qui il les confie lui remis un
titre de transport qui s'appelle : lettre de voiture, dans le cas d'une expédition par route ou
par rail ; lettre de transport aérien (LTA), pour les expéditions par avion : connaissement, s'il

s'agit du transport par voie maritime. Le connaissement est le document le plus important et

54 Document de BEA.
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le plus couramment utilisé, car la majorité des transports internationaux se font par mer. Le
connaissement est un document par lequel le capitaine d'un navire reconnait avoir recu un
chargement déterminé de marchandises pour le transporter vers un port donné, et s'engage
a remettre ce chargement a la personne qui sera en possession du connaissement. Le con-
naissement n'est pas une simple attestation de prise en charge des marchandises en matiére
de transport mais il constitue un véritable titre de propriété de ces marchandises. Il est éta-
bli au moins en quatre (04) exemplaires : un ( 01 ) conservé par le capitaine ; un ( 01 ) pour
I'armateur ( propriétaire du navire ) ; deux ( 02 ) pour I'expéditeur ( le vendeur ) . Celui - ci en
conserve un (01) et fera adresser l'autre a I'acheteur pour qu'il puisse retirer sa marchan-
dise. Le connaissement est habituellement « a ordre » c'est - a - dire qu'il est transmissible
par voie d’ossement. C'est donc a la personne qui sera en possession du connaissement et
en vertu d'un endos régulier que le capitaine du navire délivrera marchandise. Cette procé-
dure est souvent utilisée au profit d'une banque qui détient un droit de gage sur la mar-

chandise.

1.6 Avantages et inconvénients du crédit documentaire>s
A. Avantage:

Le crédit documentaire présente les principaux avantages suivants :

-Il s’agit d’une technique bancaire facilitant le recouvrement des créances sur I'étranger ;

- Le vendeur trouve dans le crédit documentaire irrévocable et confirmé toutes les garanties
d'étre payé et lui offre une tres grande sécurité, du fait qu'il renferme une double garantie
bancaire ;

- L'acheteur ne paie pas que si les obligations du vendeur sont remplies ;

- La rémunération est conséquente pour les banques intervenantes.

B. Inconvénients :

Malgré les avantages offerts, le crédit documentaire n'est pas sans présenter des inconvé-
nients, dont nous citons les plus importants :

- Le co(it élevé pour l'acheteur ;

- Le risque de recevoir la marchandise non - conforme ;

- Le formalisme et la complexité de la procédure ;

55 Document interne de BEA.
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- Contrainte de temps pour le vendeur pour la récupération des documents exigés et le res-
pect aux mots des termes de la lettre de crédit ; le risque de défaillance de I'acheteur encou-
ru par la banque émettrice ;

- Le risque pour les banques résultant d'une erreur dans la vérification des documents ;

- Le risque d'insolvabilité de la banque émettrice encouru par la banque confirmatrice ;

- S'agissant d'une opération assortie d'engagement pris pour le compte d'une entité étran-

gere, nous retrouvons le risque politique et donc le risque de non transfert

2. Remise documentaire :

Définition de la remise documentaire :

La remise documentaire est une technique d'encaissement par laquelle le vendeur ( le don-
neur d'ordre ) donne mandat a sa banque ( appelée « banque remettante » , remitting bank)
de transmettre des documents tels que la facture , le document de transport, la liste de coli-
sage , le certificat d'origine , a une banque correspondante , généralement la banque de
I'acheteur ( appelée « banque présentatrice >> , presenting bank ) qui les remettra a son
client ( le bénéficiaire de la remise ) .

La banque présentatrice doit se conformer a une lettre d'instructions qui l'autorise a délivrer
les documents a lI'importateur contre le paiement (D / P documents contre paiement, docu-
ment against payement) ou contre une acceptation de traite a échéance (D / A, documents
contre acceptation, document against acceptance) ou encore contre un engagement de
paiement différé non matérialisé par une traite, ce dernier cas étant plus rare.

Si I'acheteur accepte les documents, on parle de « levée des documents La banque présen-
tatrice, qui n'a pris aucun engagement de paiement en faveur de I'exportateur, est tenue de
délivrer les documents qu'aprés obtention du paiement ou de I'engagement de paiement
selon les instructions recgues. Le co(t de la remise documentaire est relativement faible, sou-
vent inférieur a 100 euros.>®

La remise documentaire est une procédure de recouvrement dans laquelle une banque a
recu mandat d'un exportateur (le vendeur) d'encaisser une somme due par un acheteur
contre remise des documents Le vendeur fait établir les documents de transport a I'ordre

d'une banque.

56 HUBERT MARTINI, « Crédit documentaires Lettres de crédit stand-by cautions et garanties », page 30.
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Cette banque doit remettre les documents commerciaux et de transport a I'acheteur, contre
paiement ou acceptation d'effets de commerce. La remise documentaire est soumise a des

régles et usances uniformes.>’

2.2 Intervenants :58
Cette technique fait intervenir généralement quatre parties (parfois seulement trois) :

- le donneur d'ordre : c'est le vendeur exportateur qui donne mandat a sa banque

- la banque remettante : c'est la banque du vendeur a qui I'opération a été confiée par le
vendeur;

- la banque présentatrice : c'est la banque a I'étranger chargée de I'encaisse ment, en géné-
ral correspondante de la banque remettante. Cette banque effectue la présentation des do-
cuments a l'acheteur et recoit son reglement.

On distingue deux types de remise documentaire: D /P et D/ A.

La remise D / P signifie documents contre paiement (la banque présentatrice ne remet les
documents que contre le paiement de la somme due) et D / A correspond a documents
contre acceptation. Dans ce cas, la banque présentatrice ne donne les documents a I'ache-
teur que contre l'acceptation par ce dernier d'une ou plusieurs traites payables a une
échéance ultérieure. L'exportateur aura pu exiger un aval bancaire sur les traites afin d'éviter
le risque d'insolvabilité de I'acheteur. Cependant I'aval est souvent difficile a obtenir par
I'acheteur a moins qu'il accepte de verser par avance les fonds a sa banque. Dans ce cas, un

paiement a vue est plus intéressant pour les deux parties, acheteur et vendeur.

57 CHISLAINE LEGRAND ET HUBERT MARTINI, « Management des opérations de commerce international »,
page99.
58 GHISLAINE LEGRAND/ HUBERT MARTINI « Management des opérations de commerce internationaux »,
page99.
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Schéma N°07 : Déroulement d’une remise documentaire

Expédition des marchandes

(1) S ACHETEUR
\_/

Remise des

Crédit du compte Débit du compte
documents

Remise des documents

Envoi des fonds

(o)

BANQUE DE
L’ACHETEUR

Envoi des documents

SOURCE : Sylvie Graumann-yettou, « Commerce international Guide pratique », page107

Fonctions de la remise documentaire :>°
La technique de la remise documentaire peut étre synthétisée en 6 étapes au travers du

schéma ci-apres :

Schéma N°08 : Le fonctionnement de la remise documentaire

Vendeur donneur Acheteur
D’ordres
Etape 1 : remise de la marchandise
Etape 6: .
Etape 2 : . Etape 4 bit
remir.:,e des paiement Etape 4 : b t
levée des contre-
documents parement
documents
\ .
Etape 3 : envoi des documents i .
Banque remettante RN Banque présentatrice- banque
banque du vendeur correspondante de la banque
< remettante dans le pays de I’acheteur
Etape 5 : paiement
Source : http://www.eur-export.com/francais/apptheo/finance/instrutch/remisedoc.htm
27/04/12.
59 HUBERT. MARTINI, « Crédit documentaire », page 31.
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On distingue six étapes dans cette procédure :

e Etape 1 : le vendeur expédie la marchandise et fait établir les documents de
transport ( et d'assurance selon l'incoterm choisi ) soit a I'ordre de la banque pré-
sentatrice ( banque a l'étranger ) , soit directement a 'ordre de l'acheteur La
premiere solution est préférable surtout en cas de transport aérien afin d'éviter
que l'acheteur puisse entrer en possession de la marchandise avant de I'avoir ré-
glée.

e Etape 2: les documents sont remis a la banque de I'exportateur en France.

e Etape 3 : la banque remettante transmet les documents accompagnés d'une
lettre d'instruction a la banque présentatrice, généralement son correspondant
dans le pays de l'acheteur.

e Etape 4 : la banque présentatrice remet les documents a I'acheteur, soit contre
paiement, soit contre acceptation d'une ou plusieurs traites, soit contre son en-
gagement de payer ultérieurement. En acceptant les documents, |'acheteur leve
les documents qui lui permettront de prendre possession de la marchandise.

e Etapes 5 et 6 : le paiement est transmis au vendeur par l'intermédiaire de la
banque remettante. Cette derniére transmet au bénéficiaire un « avis de sort >>

qui l'informe de la réception des fonds.

Avantage et inconvénient de la remise documentaire
Tableau N°06 : Avantages et inconvénient de la remise documentaire

LES AVANTAGES LES INCONVENIENT

-L’acheteur ne peut pas dédouaner la | -Si I'acheteur ne se manifeste pas, la
marchandise est, il faudra la vendre sur
place a bas prix ou la rapatrier, et donc
fourni une instruction de transfert pour | payer a nouveau des frais de transport,
de stockage, et d’assurance.

-I'acheteur peut invoquer de nombreux
-la procédure est souple et peu forma- | motifs pour ne pas payer.

Cette pratique favorise la renégociation
a la baisse des prix par l'acheteur
documents requis et des dates. Le cout | (risque de marchandage).

marchandise sans avoir préalablement

paiement du fournisseur étranger (d/p).

liste, moins rigoureuse sur le plan des

bancaire est réduit.

Source : Hubert MARTINI, GHISLAINE LEGRAND, « Management des opérations de com-

merce international », Crédit Lyonnais. Page101.

61



CHAPITRE Il : LE MODE DE FINANCEMENT DU COMMERCE EXTERIEUR

3. Transfere libre (I'encaissement simple).
3.1. Définition :°

Le transfert libre (L’encaissement simple) quant a lui n'est pas une technique particuliére,
sous cette expression est désigné |'encaissement par le vendeur sans que le réglement soit
conditionné par la remise de certains documents a la banque prouvant qu'il a rempli ses
obligations au regard de la liasse documentaire nécessaire a I'enté de la marchandise dans le

pays de I'acheteur et a son appropriation de auprés de son transporteur.

3.2. Fonctionnement :¢!
L'exportateur (Le Fournisseur) envoie directement a 'importateur (Le Client) les docu-

ments Conformes avec une facture commerciale payable a vue ou a échéance avec
I'expédition des Marchandises. Aucune intermédiation bancaire.
L'importateur présente au niveau de sa banque avec les documents conformes et un ordre

de Virement pour qu’elle puisse effectuer le paiement.

3.3. Types d'encaissements simples
Les différentes formes d'encaissement simple sont représentées dans le schéma suivant :

Schéma N° 09 : Les formes d'encaissements simples

Encaissement simple

Billet
d’ordre

Virement
bancaire

Lettre de change

Source : LEGRAND (G) et MARTINI (H), op.cit., p.335.

50 GAY CAUDAMINE, « jean Montier, banque et marchés financiers », éditions économico, paris 1998.
61 MLLE HEZAZ NADA, mémoire fin d’études, « le financement du commerce international- Cas du CPA, promo
2020
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3.4. Traitement pratique d’un transfert libre :
Le virement gratuit est un mode de paiement pour les transactions d'importation de

marchandises, ou services précédemment enregistrés. Aprés avoir recu les documents ci-
dessus, le responsable de I'entreprise doit Tout d'abord, faites une inspection approfondie
des documents soumis pour vous assurer que leur conformité. Ensuite, il doit :

e Faire signer au client un ordre de transfert pour le montant a transférer.

Enregistrer I'opération dans un répertoire prévu a cet effet et lui attribuer un numé-
ro faire référence.

e Créer un package de transfert client MT 100.

Créez le formulaire 4 en quatre exemplaires.

Fournir la facture commerciale enregistrée au client.

Par des écritures comptables, indiquant le reglement et la réception des paiements
commission
Remarque:
Le prix appliqué est un prix temporaire et peut varier a la hausse ou a la baisse
Lors de la transmission finale. Le responsable des opérations s'assurera alors de la composi-
tion des dossiers qu'il enverra
Selon I'ordre de transfert au département de transfert du DOCE, responsable de
Itinéraire de transfert. Ce dossier doit comprendre les piéces suivantes :
e Facture commerciale avec domicile.
e Un échantillon ou une copie du billet.
e Engagements d'importation.
e Formulaire 4 en trois exemplaires.
e Lestrois premieres cartes du set MT 100.
Le service transfert du DOCE est chargé de remplir les "correspondants et
Date de valeur", transférer les fonds a la banque correspondante en demandant une couver-
ture Banque d'Algérie, puisque le montant versé est débité du compte du client en devise
En revanche, les nationaux transférés a des agents doivent étre libellés en devises étran-

geres.
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3.5. Avantages et inconvénients d'un transfert libre :62
Les avantages :

- Lasimplicité de la procédure.

- La modération des codts.

- Larapidité.

- Lasouplesse.
Les inconvénients :
Il ne comporte aucune garantie de paiement a |’exportateur puisque I'acheteur prend pos-
sessions des marchandises avant de payer.
Section 3: Financement des exportations.

Le financement des exportations est fondé sur I'existence d'un crédit pendant plus de

18 mois, c'est-a-dire Inclus dans la catégorie des crédits a moyen et long terme, dit « crédit
export ». Ces financements deviennent de plus en plus nécessaires pour les pays industriali-
sés. Afin de pouvoir exporter, ces crédits financent diverses exportations telles que des
usines, Ces fonds, comme les terrains pour les travaux publics, sont congus par :
- Le crédit fournisseur

- Le crédit acheteur

4. Crédit fournisseur.
4.1 Définition :43

Le crédit fournisseur consiste, pour I'exportateur, a consentir des dés lais de paiements a
son acheteur sur la totalité de la créance déduction faite des acomptes regus, puis a mobili-
ser sa créance auprés d'une banque. La mobilisation est assujettie le plus souvent a une
souscription de garantie aupres d'un assureur crédit tel que la COFACE. Cette procédure
lourde et onéreuse laisse le risque de crédit, de non-paiement, a la charge de I'exportateur
étant donné que I'escompte auprés de la banque est réalisé « sauf bonne fin ». Ce risque
commercial est couvert alors par I'assureur - crédit dans la limite de la quotité garantie, a

savoir la part garantie par l'assureur - crédit. Le crédit fournisseur tend a disparaitre au profit

52 Http : www.comprendre les paiements.com.
63 SAMIA OULOUNIS, « Gestion financiére international », Edition université pierre mendés France gronoble2,
2005, p40.
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du crédit acheteur ou d'autres financements appelant des techniques plus globales (le forfai-
ting par exemple).
4.1.1 Caractéristiques :%*

e Le crédit fournisseur est pour objectif d'améliorer la capacité de vente des
Exportateurs face a une concurrence vive sur les marchés internationaux.

e Ladurée est compromise entre 18 mois et 7 ans, lorsque le crédit est a moyen terme
et supérieure a 7 ans quand le crédit est a long terme.

e Ce crédit peut étre payé progressivement (procédures des paiements progressifs).

e Le montant du crédit, en principal et intéréts, est égal au montant de la créance
Payable a terme.

e Le remboursement de la banque préteuse s'effectue souvent par semestrialités

égales
En procédant a I'encaissement des effets du principal et des intéréts.
4.1.2 Déroulement du crédit fournisseur :
La procédure d'un crédit fournisseur s'établit comme suit :

Premiérement, I'exportateur (fournisseur) exprime a sa banque qu'il est disposé a accor-
der un délai de Payez son client et renseignez-vous sur les délais, les tarifs et les tranches
pouvant étre financées. Apres avoir conclu un accord Entre autres choses, les exportateurs
sont couverts par une agence d'assurance. L'exportateur et l'importateur établissent alors
un contrat commercial en déterminant les conditions finance. Le fournisseur expédie et re-
met les documents a sa banque L'effet des versements semestriels accessoires sur I'acheteur
remboursement. Ces lettres de change sont envoyées a la banque de I'importateur pour
acceptation. Par I'acheteur et endossement, le cas échéant, par ce dernier.

Enfin, a banque de I'importateur transmet ces effets, acceptés par son client, a la banque

de I'exportateur qui procédera ensuite a leur escompte.

64 MLLE HEZAZ NADA, mémoire fin d’études, « le financement du commerce international- CAS du CPA PROMO
2020, p38.
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4.1.3 Avantages et inconvénients®®

Avantage :

Mise en place facilitée Réactivité forte par rapport au client : atout commercial ( offre com-
merciale assortie d'une offre financiere ) Possibilité de refinancement par I'escompte avec

recours.

Inconvénients :
Poids sur la trésorerie de I'exportateur Risque financier pour I'exportateur Co(t du refinan-

cement a intégrer dans le prix sous peine de réduire la marge commerciale.

4.2 Crédit acheteur.
4.2.1 Définition : 6

Technique particuliere du crédit a I'exportation, dans laquelle le crédit , au lieu d'étre
consenti a I'exportateur qui accorde des délais de paiement a son client , est attribué direc-
tement a l'acheteur étranger par les banques et organismes spécialisés du pays exportateur.
4.2.2 Caractéristiques :%7

Cette procédure repose sur |'existence de deux contrats auto nomes Le client étranger
emprunteur, signe avec le ou les établissements bancaires concernés un contrat financier
indépendant du contrat commercial passé avec I'exportateur.

Dans cette relation tripartite, la banque s'engage a payer le fournisseur a hauteur de 85
% du contrat, I'acheteur étranger privé s'acquittant en général d'un acompte de 15 %, et
jusqu'a 95 % quand l'acheteur étranger est public (entreprise publique, entité et organismes
gouvernementaux) ou si les risques politiques sont couverts par un assureur - crédit.

De son cOté I'acheteur accepte de rembourser a la banque, selon les modalités du contrat
de crédit, les sommes que celle - ci a versées au fournisseur. L'exportateur est alors libéré du
risque de crédit donc de non - paiement mais le risque de fabrication demeure , autrement

dit d'annulation de marché, qui peut étre couvert par une garantie spécifique .

65 RHISLAINE LEGRAND HUBERT MARITINI « commerce international », 3¢ édition, DUNOD, paris 2010, p186.
66 KAMAL CHEHRIT, « le crédit documentaire » édition grand-Alger livres (G.A.L), ALGER, 2007, p114.

57 SAMIA OULOUNIS, « gestion financier international », université pierre grenoble 2, mendés France, 2005,
p4l.
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4.2.3 Tipes du crédit acheteur :

Tableau N°07 : Tipes du crédit acheteur

Typologie des Définition
crédits
Le crédit | Ce crédit est plus avantageux pour I'acheteur. Il est couvert par une

d’acheteur a

taux stabilisé

garantie délivré par un assureur crédit (Coface en France), la police
d’assurance-crédit protege I'exportateur contre les risques de fabrica-
tion et le banquier préteur contre le risque de non remboursement de
crédit. L'obtention de cette garantie permis a I'acheteur de bénéficier
des avantages liés au soutien public. En France, celui-ci se matérialise
par la stabilisation du taux d’intérét qui consiste a figer le taux d’intérét
du crédit acheteur. Des la mise en place de crédit acheteur pour les

pays éligibles (les pays les moins développer).

Le crédit
d’acheteur en

garantie pure

Ce crédit est utilisé lorsque la réglementation du pays de I'exportateur
n’accorde pas a une exportation 'acces a la stabilisation du taux mais le
risque de fabrication et le risque du crédit sont couverts par I'assureur

crédit.

Le crédit
d’acheteur sans
garantie  d’un

assureur-crédit

Le banquier assume a leur lui-méme le risque de non remboursement
par I'importateur. Le crédit ne bénéficie pas des avantages du soutien
public il dégage de certaines contraintes liées a I'intervention des pou-
voirs publics (par francais dans le contrat, par des dépenses local...)
mais le banquier devra sécuriser de son coté le risque de non rembour-
sement de I'emprunteur par la mise en place de sureté. Le banquier
préteur exigera des garanties directes de la part de I'emprunteur
émises par des banquiers local par exemple. Ce type de crédit est appe-

[é crédit libre.

Source : GHISLAINE LEGRAND HUBERT MARTINI, « commerce international »,3° Edition,

DUNOD, paris 2010, p190.
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4.2.4 Procédure de mise en place d’un crédit acheteur :
Le traitement d’un crédit acheteur s’effectue comme suit :

C'est un contrat commercial signé entre I'exportateur national et I'acheteur Etrangére ;
elle a pour objet de clarifier les obligations respectives des parties : Disponibilité, prix, délai
de livraison... La banque préteuse conclut un contrat de crédit avec l'acheteur étranger. La
banque s'engage alors a payer le fournisseur national (généralement 85% du contrat), tandis
gue L'acheteur accepte de rembourser la banque pour le paiement au fournisseur Modalités
précisées dans le contrat (période de remboursement, taux, durée, garantie).

Enfin, les acheteurs étrangers paient directement |'exportateur pour représenter le plus
d'acomptes Généralement 15% du contrat. Cet accord est parfois inclus dans les crédits fi-
nanciers.
4.2.5 Avantages et inconvénients®®

a) Avantages

Le crédit acheteur constitue une sécurité de paiement :

L'exportateur est totalement dégagé du risque de crédit (risques politiques et commer-
ciaux) et il est réglé au comptant au fur et a mesure de la réalisation du contrat L'exporta-
teur peut présenter une offre financiéere attractive et par ailleurs I'exportateur ne supporte
ni provisions pour risques ni majoration pour charges financieres.

Aucun endettement supplémentaire n'apparait au bilan de I'exportateur (allégement de la
structure bilanciel du vendeur).
L'acheteur (emprunteur) bénéficie :

-de taux d'intéréts attrayants fixés par le consensus sur les principales devises,

- d'une durée de remboursement longue ;

-de la possibilité d'inclure les primes de l'assureur - crédit dans le financement.

b) inconvénients :
- Lourdeur et lenteur dans la mise en place.
- Financement dépendant de la politique de risque du banquier.
- Contraintes liées aux regles du consensus.
- Part réalisée dans le pays de I'exportateur (quantité a respecter).

- Financement limité a 85 % du contrat .

68 GHISLAINE LEGRAND HUBERT MARTINI, « commerce international », 3¢ édition DUNOD, paris, 2010, p191.
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4.3 Comparaison entre le crédit fournisseur et le crédit acheteur

Tableau 08 :

Comparaison entre le crédit fournisseur et le crédit acheteur

Crédit d’acheteur

Crédit fournisseur

Définition

Crédit consenti par une banque (souvent
dans le pays du vendeur) a un acheteur
étranger ayant conclu avec un exporta-
teur un contrat de fournitures de biens
ou de services.

Crédit consenti par un exporta-
teur a un acheteur étranger avec
qui il a conclu un contrat com-
mercial prévoyant des délais de
réglement, la banque de I'expor-
tateur peut escompter les
créances que l'exportateur dé-
tient sur son acheteur étranger.

Documents
contractuels

Deux contrats : un contrat commercial
signé entre l'acheteur étranger et l'ex-
portateur et un contrat financier (con-
vention de crédit) signé entre I'emprun-
teur (en général l'acheteur étranger,
qguelque fois un organisme d'état ou une
banque de son pays protocole) et le pré-
teur (la banque).

Un seul contrat : le contrat com-
mercial signé entre I'exportateur
et l'acheteur étranger stipulant
notamment les modalités du cré-
dit (montant, échéance...).

Réglement

La banque regle I'exportateur au comp-
tant pour le compte de l'acheteur aux
livraisons ou au fur et a mesure de
['avancement du contrat commercial,
(paiements progressifs), sur présentation
des documents prévus au contrat finan-
cier.

Il permet a I'exportateur de faire
escompter par la Banque les
créances qu'il détient sur son
acheteur et ainsi d'encaisser par
avance les sommes dues a terme
par l'acheteur. L'escompte n'est
possible que deés lors que I'ache-
teur se reconnait débiteur de
I'exportateur. 1l s'agit d'un es-
compte avec recours.

Montant des

crédits

100 % de la part payable a terme sous
déduction, en cas de crédit bénéficiant
d'une assurance-crédit, de la fraction du
contrat correspondant aux prestations
exclues de la garantie de I'assureur- cré-
dit.

Crédit déterminé de facon, a étre
équivalent a un paiement a vue
une fois les traites escomptées.
La somme des traites représente
le prix du contrat majoré des
commissions  d'assurance-crédit
et des agios bancaires.

Crédit a moyen
terme jusqu’a 7
ans

Convention de crédit signée par l'em-
prunteur et la banque (associée éven-
tuellement a d'autres banques pré-
teuses) qui consent le crédit a moyen
terme et a long terme.

Crédit réalisé sous forme d'es-
compte par la banque

Durée minimum

24 mois si crédit « stabilisé » sinon 12
voire 6 mois lorsque le crédit est libre
(pas d'intervention de I'Etat exportateur.

Plus de 18 mois en crédit
« Stabilisé », c'est-a-dire bénéfi-
ciant du soutien financier du pays
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de l'exportateur (couverture du
risque de taux d'intérét).

Polices bénéfi-
cient d’une as-
surance-crédit

Deux polices résultant de I'existence de
deux contrats distincts comprenant :
Police « risque de fabrication » ou
d'interruption du marché comprenant le
risque de non- utilisation du crédit ache-
teur. Cette police est délivrée a I'expor-
tateur. Les primes sont a sa charge et
peuvent étre incluses dans les prix tech-
niques. Police liée a la convention de
crédit ou Police « risque de crédit » déli-
vrée a la banque ; primes a la charge de
I'emprunteur. Les primes sont réglées au
comptant ou financées par augmenta-
tion du montant en principal du crédit ou
exceptionnellement par majoration du
taux d'intérét.

Une seule police résultant de
I'existence d'un seul contrat. Dé-
livrée a I'exportateur ; les primes
sont a sa charge. Il peut les in-
clure dans son prix technique.

Indemnisation
maximal

Indemnisation maximale :

90 a 95 % en risque politique

90 a 95 % en risque commercial selon les
conditions particulieres de la police
d’assurance-crédit.

Indemnisation maximale :

90 a 95 % en risque politique

90 a 95 % en risque commercial
selon les conditions particuliéres
de la police d'assurance-crédit.

Couts des cré-
dits

Taux libre sur les pays de la catégorie | (c'est a dire les pays développés ou

pays moyennement avanceés.

Taux du TICR ou (CCIR) pour les pays catégorie 2 avec possibilité de stabilisa-
tion du taux par I'Etat exportateur pour couvrir le risque de taux d'intérét des

banquiers préteurs.

Prime
d’assurance-
crédit

Reéglement des primes soit au comptant
soit par majoration du principal soit ex-
ceptionnellement par majoration du taux
d'intérét.

Elles font partie des frais finan-
ciers ; en général elles sont incor-
porées dans le prix du contrat.

Paiement
gressif

pro-

Les « crédits acheteurs a paiement pro-
gressifs », c'est-a-dire avec paiements
échelonnés en phase de fabrication ou
d'expéditions sont relativement fré-
quents.

Les contrats assortis d'engage-
ments progressifs de paiements
sont rares.

Source : Ghislaine Legrand et Hubert Martini, commerce international, 2éme édition, mai-

son Dunod, paris, 2008, p192-193.
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Conclusion :
A travers ce chapitre nous avons trouvé que pour réaliser une traduction internationale il
existe plusieurs instruments et techniques de paiement qui permettent de sécuriser le re-

couvrement des fonds.

La plus sdre et la plus colteuse d’entre elles est le crédit documentaire, cet outil pré-
cieux entre le vendeur et I'acheteur est la plus efficace aux préoccupations des parties pre-

nantes (les intervenants).

En fin et pour mieux comprendre ce monde de financement la connaissance théorique ne
suffit pas, elle doit étre accompagnée par une étude pratique qui sera |'objet du troisieme

chapitre de notre mémoire.
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Introduction :
Dans les différents chapitres étudiés, nous avons exposé les principales techniques de
Paiement et de financement en évoquant pour chacune d'elles le contexte d'utilisation.
Dans ce qui suit nous allons tenter d'illustrer par un cas pratique les notions théoriques
présentées. L'exemple choisi traite le financement d'une importation par crédoc entre
I'acheteur algérien et le fournisseur francais.
Ce chapitre est de ce fait subdivisé en trois sections :
Section | : présentation du lieu de stage.
Section Il : le fonctionnement du crédoc.

Section Ill : traitement de dossier de crédoc a I'importation au sein de la BEA.
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Section 1 : présentation du lieu de stage.

1 Historique de la B.E.A :

La Banque Extérieure d'Algérie a été créée le ler octobre 1967 par I'ordonnance n ° 67.204.
Elle avait pour mission de servir les grandes entreprises industrielles algériennes, de
promouvoir les exportations algériennes et de développer les rapports économiques de
I'Algérie avec les autres pays Elle a été en effet marquée par une évolution dont nous
pouvons retenir les plus marquantes :

® En 1989, La transformation du statut de la Banque Extérieure d'Algérie en SPA en gardant
globalement le méme objet que celui fixé par I'ordonnance du 01 octobre 1967

En 2006, Opération de restructuration des grandes fonctions et modernisation du réseau.. . .

En 2007, Modernisation du systeme d'information de la banque permettant une activité
maitrisée et sécurité.

En 2008, Les performances de la banque ont fait qu'elle se classe au premier rang des
banques Magrébines et 6 sur 200 banques africaines.

En 2011, Des programmes de restructuration et de rénovation d'anciennes structures pour
améliorer la qualité des services

En 2013, La BEA renforce sa place sur le marché Algérien en augmentant son capital social a
100 milliards de dinars

En juin 2016, Said Kessasra est nommé PDG de la BEA. Il remplace alors a ce poste
Mohamed Loukal.

En janvier 2017, Said Kessasra est limogé et remplacé, pour un intérim, par Brahim Semid,
directeur général du Crédit au sein de la BEA.

En février 2017, la direction annonce qu'elle va ouvrir des agences en France d'ici la fin de
I'année 2017.

En 2019, Le capital social de la BEA a continué d'augmenter pour atteindre
230.000.000.000,00 DA

2. Présentation de la Banque Extérieur D’Algérie :

Au lendemain de I'indépendance, I'ensemble des banques existantes en Algérie était une
Projection des banques frangaises.
Le systeme bancaire et financer Algérien a été le fruit de la nationalisation de banque étran-
geres.
Le processus de nationalisation s’acheva avec la création de la banque extérieure d’Algérie
sous forme de société dont la capitale était de 20 millions de DA.
La BEA a été créée par I'ordonnance n°76-204 en date du 01 octobre 1967 sous forme d’une

société nationale, en reprenant la succession des banques étrangéres suivantes :
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e Le crédit Lyonnais

e Lasociété générale

e Barclays banc limites

e La banque industrielle de I'Algérie.

La BEA, juste apres sa création en 1967, était dirigée par un président directeur générale
nommé par décret présidentiel assisté par un directeur général adjoint et trois conseillers
chargés de la gestion.

La BEA est devenue par suite une société par action, entreprise publique économique régie

par la loi du 12 janvier 1988.

2-1 Organigramme Générale de la BEA
Le BEA a déja connaissance de plusieurs schémas d'organisation, mais selon une Audit

réalisé par le cabinet international "délot and touche", BEA A partir de 1996, le nouvel orga-
nigramme s'articule autour des fonctions clés La structure est la suivante :

Quatre orientations pour la présidence réunissant les PDG et les directeurs généraux As-
sistant général, c'est-a-dire engagement, affaires internationales, finances et développement
des affaires programmes et un secrétariat général en lien direct avec le PDG.

La fonction inspection de par son importance fonctionnelle est rattachée directement au
président directeur général.

Chaque DGA dispose d'un certain nombre de conseils sous son contréle, selon son degré
de spécialisation, au niveau de On retrouve le service chargé du commerce international au
sein de la DGA internationale Tous ses aspects (Credoc, OPR, OPE, Correspondant, etc.). Ces
orientations sont Regroupées au niveau des femmes sauvages, en plus de la direction des
combats avec les pays étrangers Actuellement vivant toujours sur le site d'AMIROUCHE en
raison de sa proximité.

La DGA s'engage a regrouper les services chargés du traitement de la partie crédit Le ni-
veau de notre banque et les risques inhérents a cette fonction, I'engagement a été transféré
Dans le ravin de la femme sauvage, afin de rassembler tous les secteurs d'activité, en vue de
Vitesse de traitement des transactions.

L'Administration générale des finances et du développement, a travers ses services cons-

titutifs, constitue notre Concernant le contréle des opérations comptables et la bonne ges-
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tion de la trésorerie BEA, sans omettre d'autres opérations telles que I'organisation, l'infor-
matique et le controle faire en sorte.

Gestion des affaires courantes de la banque Gestion du personnel, direction générale,
communication, contentieux bancaire, La sécurité est sous la responsabilité du Secrétariat

général.
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Organigramme n° 01 : Organigramme générale de la BEA
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Source : http://www.bea.dz/presentationbea/Organigramme.html, le 10/05/2012
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3. Missions de la BEA :

Le BEA a pour mission de promouvoir et de développer I'Algérie avec Autres pays et
régions :

1. Promotion des activités commerciales et des investissements appartenant principalement
a l'industrie industriel.

2. L'expérience du BEA, notamment dans le domaine du commerce extérieur, lui permet de
Possibilité d'offrir aux clients deux services de qualité :

e Elle intervient en garantissant ces contrats de crédit auprées d'organismes étrangers
(Ligne de Crédit, Crédit Lié, Crédit Documentaire) et Financement Métier Importa-
tion et exportation pour faciliter les transactions commerciales avec d'autres pays.

o |l gere la dette extérieure de ces clients.

3. BEA contribue également a tout systéme ou institution d'assurance-crédit étrangere ||
peut étre géré.

4, Service central d'information pour les entreprises intéressées Services de promotion
d'opérations a I'étranger et commerciales.

5. Peut mobiliser tous les crédits, notamment le commerce extérieur, dans la mesure de ses
capacités Egalement établir ou gérer un magasin général ou diriger une entreprise Activité
sociale ou immobiliere mobiliere ou immobiliere au profit de services Employé sociale.

6. Le BEA peut établir une agence ou une filiale au sein de l'entreprise pour faciliter
Expansion du commerce algérien selon I'accord du ministere des finances, du plan et du
ministere Ministére du Commerce. Enfin, dans le cadre de la réglementation en vigueur, il
peut tout faire Les banques nationales répondent a leur objectif.

4. Objectifs de 1a BEA :

Le BEA est congue pour financer I'économie. Elle doit maximiser sa rentabilité en Collecter
des ressources financieres au niveau des agents économiques pour les réaffecter Profiter du
développement économique grace au crédit pour diverses activités commerciales Secteur
d'activité. Ses objectifs sont :

1. Améliorer I'efficacité de la gestion et élargir la gamme de produits.

2. Introduire de nouvelles techniques de gestion et de commercialisation.
3. Gérer efficacement ses ressources humaines.

4. Redéployer le réseau pour raccourcir la distance avec les clients.

5. Approches pour controler le montage des préts et gérer les risques.

6. Améliorer le systeme d'information
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5. Organigramme de I'agence BEA bouira :

Organigramme n° 02 : organigramme de I'agence BEA Bouira :
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5-1 Organisation de service étranger
Organigramme n° 03 : Organisation de service étranger

CHEF DE SERVICE

ADJOINT CHEF DE SERVICE

Transfert Domiciliation Remise Crédit
libre documentaire documentaire

5.2 Role et place du service étranger dans I'organisation de la banque :

Position particuliére dans I'organisation institutionnelle, il gere les relations internationales
de la banque avec les banques correspondantes et s'attache a entretenir de bonnes relations
entre les clients et leurs partenaires étrangers. Le service extérieur est principalement
chargé des taches suivantes :

v Importation et exportation de résidences.

v Transfert et rapatriement gratuits et directs des clients.

v Recevoir les effets de change remis par les clients.

v Controle des documents d'exécution des contrats et gestion des contrats.
v Gestion des remises des documents import et export.

v Gestion des crédits documentaires import et export.

v Gestion des comptes spéciaux.
5.3 Relation du service étranger :
Dans le cadre de ses missions, le service étranger entretient des relations intérieures et
extérieures a I'agence on retrouve :
5.3.1. Relations fonctionnelles :

Maintenir les domaines d'expertise liés aux structures bancaires.
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Ainsi, le service est sous le controle fonctionnel de la structure suivante :
e Gestion du réseau : pour la formulation et I'application de la politique commerciale,

et, Utilisé pour le suivi d'activité.

Marketing et Communications : Fournir les informations nécessaires Etudes de mar-
ché, segmentation de clientele, sondages, etc.
e Le Département du Commerce Extérieur gére toutes les procédures Transactions
avec |'étranger.
e Département des financements externes : responsable de la recherche et de I'ap-
probation des demandes de financement externe.
e Structure de Contréle : Responsable du controle des activités bancaires.
e Service Formation : pour les besoins de formation du personnel de service.
5.3.2. Relations hiérarchiques :
Le chef d'une agence a I'étranger est le chef de I'agence placée sous sa tutelle. Bureau des
affaires du commerce extérieur et Bureau du financement extérieur. Toute tentative de mise
en relation de I'agence avec ses correspondants étrangers doit passer par ces directions.
5.3.3. Relations externes :
Le Service extérieur entretient des relations avec des institutions extérieures a la Banque
pour assurer Le bon déroulement des opérations a traiter sont :
e Banque d'Algérie : le service doit appliquer toutes les directives (reglements, direc-

tives, La liste des implantations interdites...) est prescrite par les services de la BA.

Ministere du Commerce : Réglementation. Pour les affaires d'importation et export,
notamment la liste des produits autorisés ou interdits L'objet de transactions com-

merciales avec |'étranger.

Ministere des Finances : mise en place de lignes de crédit pour les bénéficiaires Im-

portateur

Administration des Douanes : Afin de contréler les mouvements physiques (transfert

marchandises) liées aux activités de commerce extérieur.

Agents étrangers : gérent la plupart des transactions.
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Section 2 : Fonctionnement du crédoc.

Avant de procéder au déroulement du crédoc il faut marquer le point sur la domiciliation

bancaire.

1 : Domiciliation bancaire des importations.
Le domicile de la banque prime sur toute activité de commerce international. Tout impor-

tateur doit ouvrir un compte bancaire auprées d'une banque de son choix afin de pouvoir
peut piloter ses ressources (entrées ou sorties de fonds) dans le cadre de ses importations,
Ce dernier permet aux banquiers de faire des estimations préliminaires des transactions
commerciales Aprés avoir vérifié tous les éléments du contrat, son client. Avant de faire le
Credoc, l'importateur doit avoir ce qu'on appelle un "timbre de domicile" sur sa facture pro-

forma. (Ce qu’on a déja vu dans la 4™ section du 1°" chapitre).

2. Facture pro forma :%°
C’est une sorte de plan établi par le fournisseur étranger I'adresse de I'acheteur lui don-

nant une idée sur la nature, la quantité et le prix de la marchandise ; en cas ou I'acheteur est
intéressé par |'offre, il peut le confirmer par le retour du document signé au fournisseur.
3. Facture commerciale :7°

La facture commerciale, qui sert de support a la domiciliation bancaire, doit comporter
toutes les mentions prévues par le décret exécutif n ° 95-305 du 07 octobre 1995 fixant les
modalités d'établissement de la facture, notamment :
* les noms ou raisons sociales et adresses du vendeur et de l'acheteur ;
e 'espece, la quantité, le prix unitaire, le prix total et le prix global des marchandises ;
e les conditions de vente, c'est - a - dire le type de I'Incoterm, convenu entre I'acheteur et le
vendeur (C.F.R,, F.O0.B..).

Enfin, la facture doit étre numérotée, datée et signée par le vendeur, lequel doit au-

thentifier sa signature a I'aide d'un cachet.

9 BERET- R, « principes et techniques bancaire », 25° Edition DUNOD, paris 2008, p355.
70 IDIR KSOURI, « le contréle du commerce extérieur et des changes »,édition :grand ALGER, livres, 2006, p53.
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4 : Déroulement du crédoc:
4-1 Zoom sur le crédoc :7!

Le crédit documentaire est I'engagement d'une banque de payer un montant déterminé
ou fournisseur d'une marchandise ou une prestation, contre remise, dans un délai fixé, des
documents conformes prouvant que la marchandise a été expédiée ou la prestation effec-
tuée.

Le déroulement d’un crédoc nécessite I'entrée du plusieurs parties qu’on va les cité dans le
tableau suivant :

Tableau N°09 : le role des intervenants du crédoc

Intervenants Roéle

Donneur d’ordre | Donne a sa banque des instructions d’ouverture du crédoc en faveur de son
fournisseur, ou il précise, entre autre, les documents qu’il désir et le mode de
reéglement.

Banque Emet le crédoc, c’est-a-dire procede a son ouverture

émettrice

Banque Banque correspondante de la banque émettrice dans le pays du vendeur.

notificatrice Notifie au vendeur I'ouverture du crédoc en sa faveur.

Bénéficiaire Le vendeur est le bénéficiaire de I'engagement bancaire d’etre payé.

Banque Ajoute son engagement irrévocable de payer a celui de la banque émettrice.

confirmante Elle peut étre la banque notificatrice ou une autre banque de préférence
indépendante du risque « pays acheteur ».

Banque de | Banque sur laquelle les fonds vont étre prélevés pour payer le crédit.

remboursement

Source : Legrand, Martini, le petit export « logistique, contrats, risque, financement »,

DUNOD, paris, 2007, p 36.

Mentions Obligatoires d’un crédoc:
- Noms et adresses :

e Du donneur d’ordre.
e Du bénéficiaire.
¢ De la banque notificatrice.

e Le cas échéant, de la banque confirmante.

71 BELFOUDIL, (Mohamed), « revue commerce extérieur », évolution, organisation et condition de réalisation
des opérations extérieur nouvelle approche, avril 1993 p5.
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- Montant du crédit

- Désignation des marchandises

- Liste des documents

- Conditions de vente

- Validité du crédit

Autres mentions :

- Références du crédit

- Forme de crédit

- Montant

- Validité

- Bénéficiaire

- Donneur d’ordre

- Description des marchandises

- Liste des documents a fournir

- Date limite d’expédition

- Délai de présentation

- Conditions de vente (Incoterm)

- Formes de réglement (a vue / a x jours / par acceptation / différé / négociation)
- Expéditions partielles

- Transbordement

- Engagement bancaire (confirmé ou non)
- Banque notificatrice (banque intermédiaire)
- Frais

- Instructions bancaires (modalités de remboursement, envoi des documents).

4-2 Modalité et Mécanisme du crédoc:
a) Au niveau de I'acheteur (importateur) :

Lorsque le vendeur et I'acheteur signent leur contrat commercial, le vendeur demande a
étre assuré du paiement au moyen d'un crédit documentaire.

L'acheteur demande alors a sa banque d'ouvrir un crédit documentaire. La lettre d'ou-
verture du crédit est adressée au correspondant étranger de la banque.

Elle précise toutes les modalités exigées par I'exportateur et notamment tous les docu-
ments qui doivent étre fournis attestant de la conformité de I’expédition.
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b) Au niveau de la banque:

La banque demande a son correspondant étranger de notifier ou de confirmer a l'expor-
tateur I'ouverture du crédit documentaire, en lui indiquant les caractéristiques.

Si I'exportateur est satisfait des conditions stipulées dans le crédit documentaire, il peut
expédier la marchandise. Une fois la marchandise embarquée, le transporteur chargé de
I'expédition remet au vendeur tous les documents justificatifs de I'envoi, demandés par
I'importateur lors de I'ouverture du crédit documentaire.

L'exportateur fournit a la banque notificatrice tous les documents exigés dans le crédit
documentaire. Cette banque s'assure que tous les documents sont bien conformes aux
termes du crédit documentaire. Si c'est bien le cas, il réglera I'exportateur.

Le correspondant (banque notificatrice) envoie ensuite tous les documents a la banque
émettrice du crédit documentaire. Celle - ci procede a son tour aux vérifications d'usage et
régle le correspondant.

La banque remet les documents a son client importateur et se fait régler.

L'importateur muni des documents peut prendre possession et disposer des marchan-
dises auprés du transporteur.

Schéma N°10 : le déroulement du crédoc :

(1) Contrat de
Importateur < —————) ©XDOrtateur
(Donneur d’ordre) < 1 (Bénéficiaire)
A (5) Marchandise (11) 1 4>
= B2
[a) o

z WS ||2

2 HiE

(2) (10) 2 2113

deman documents = @ -
de rab
d’ouver :’..,,
ture de 5

crédit
| | (3) Crédit documentaire )
Banque )
< (8) Documents Banque
. . |
Emettrice (9] Remboursement 3 Notificatrice
Phase d’ouverture  n—) Phase de réalisation ~T—————)

Source : élaboré par nous méme
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Section 3 : Traitement de dossier de crédoc a I'importation au sein de la BEA.
Le dossier que nous avons choisi de traiter, consiste une opération d’importation, ou le
moyen de réglement est crédoc.

L’étude de ce cas retenu sera consacrée a la présentation des principes clauses du contrat
commercial liant I’entreprise importatrice algérienne « EURL AGGLO BETON » et la société
exportatrice francaise « F3B MOULDS ».

Avant d’entamer I’étude et I'analyse du cas retenu, nous avons jugé nécessaire du contenu

de ce contrat vu le r6le important qu’il leur soit attribué.

1- Identification de I'exportateur :
C’est la société frangaise « E3B MOULDS » son siégé social se trouve a France. Elle est

domiciliée a la Cerizay, France.

1-2: Objet du contrat :

Le contrat a pour objet la fourniture des moyens de production (Moule de 7 hourdis).
Dont :
Le donneur d’ordre : EURL AGGLO BETON
Le bénéficiaire : F3B MOULDS
La banque émettrice : BEA (agence 37) bouira
La banque confirmatrice : LCL
Le 21/10/2021, I'importateur a signé le contrat avec I'exportateur, pour une : moyens de
production, qui doit étre livré au plus tard le 21/11/2021
Le montant de la marchandise est : 29800,00 EUR
Incoterm utilise : FOB
Lieu de distinction : port Alger.

Mode de reglement : paiement par crédit documentaire irrévocable.

2-Mise en place du crédoc Credoc:
La réalisation de cette opération ce fait en fonction de plusieurs étapes.
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Ouverture du dossier de domiciliation :
Pour ouvrir un dossier de prélevement, I'importateur doit introduire une demande de

paiement aupres de sa banque. Résidence, contrats commerciaux ou tout document con-
nexe.
e Le facteur pro forma (annexe n°02) qui contient dans notre cas :
-pro-forma : pro009556.
-date : 21/10/2021.
- la description du produit :
Moule de 7 hourdis de 15*20*53 adaptable sur presse Hersh 1500.

Tableau n°10 : description de produit

Quantité p.u.ht Montant HT

1,000 14000,00/Kg 14000,00EUR

Source : annexe n°16
e Une déclaration d’engagement en quatre exemplaires, dont deux soit adressée res-
pectivement a la douane et aux impots I'une reste aux clients et I'autre sera gardé
dans le dossier.
Apres la vérification des notions importantes qu’on a déja cité, ce dossier sera attribué par
un numéro.

Tableau n°11 : le cachet domiciliation

BANQUE EXTERIEUR D’ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA -37
SERVICE ETRANGER

10 03 01 2022 | 1 10 00038 | EUR

2-2.MT 700 : Ouverture du crédit documentaire :
L'importateur demande a sa banque d’ouvrir un crédoc en faveur de I'exportateur en spé-

cifiant la nature des documents qu’il aura a remettre.
Le client possédant un compte chez la BEA doit présenter :
e 03 factures commerciales (ou pro forma) domiciliées représentant une preuve de ce

contrat ;
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e Une demande d’ouverture de crédit documentaire (annexe n°5) que I'importateur
doit remplir en 3 exemplaires en présence de son banquier pour y faire apporter
des correctifs éventuels et qui contient les éléments suivants :

-La forme du crédit : irrévocable.

- Lieu et date de validité: 21/10/2021.

- Donneur d’ordre : EURL AGGLO BETON.

- Bénéficier : F3B MOULDS.

- Montant en chiffre : 29800,00 EUROS

- Montant en lettre : Vingt-neuf mille huit cents.
- Nature du contrat (CF INCOTERMS) : FOB.

- Expédition partielle : autorisée.

- Transbordement : interdit.

- Lieu d’embarquement : port FOB Marseille.
- Lieu de destination : port d’Alger.

- Date limite d’embarquement : 1 mois.

- Description de marchandises : Moule de 7 Hourdis de 15x20x 53 -adaptable sur presse
Hesse RH1500.

- Suivant facture pro forma du : 21/10/2021.
Documents exiges :

e Originale Facture commerciales en (04) exemplaires.

e 1 Originale lettre de transport aérien au nom de la banque de la société EURL AGGLO
BETON TILEZDITE.

e Originale Certificat d’origine délivrée par la chambre de commerce de France.

e Originale certificat de de conformité du produit délivrée par le fournisseur.

e 1 copie déclaration d’exportation (EXA).

e Liste de colisage en 02 exemplaires.

e Lanote de poids en 02 exemplaires.

Attestation du bénéficiaire certifiant avoir transmis par pli cartable ou DHL express les
documents

Suivants :

e 04 Facture originale
e (01 Copie lettre de transport aérien
e 01 copie certificat de circulation de marchandise -EUR 1
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e 01 Copie déclaration d'exportation (EXA)

e (02 Liste de colisage

e 02 notes de poids

e (01 Copie certificat d’origine délivrée par la chambre de commerce de France
e Originale certificat de conformité du produit délivrée par le fournisseur

Apreés avoir rempli cette demande, le client doit préciser un lieu et une date : DOUERA
LE 16/02/2012, ainsi que sa signature et son cachet.

Apreés vérification, la banque doit demander la solvabilité du client pour décider Contrat
de financement, la banque constitue les conditions générales selon la demande du client,
sachant Ce dernier accuse réception d'un exemplaire et d'un autre pour la banque (Annexe
n°08), il Transcrit les instructions du client pour I'ouverture d'une demande de credoc. Aprés
I'ouverture du crédoc, Sera inscrit sur le registre annuel ouvert d'importation.

Pour procédé a cette ouverture de la lettre de crédit import (crédoc) le banquier utilise
un logiciel nommé DELTA V8, et dans ce dernier il remplit les informations de ce dossier :

- Le numéro de compte de client
- Compte commerciale de la banque en Dinars Algérien.
- Le type de crédit.
- Le bénéficier
Le montant : 24.138,00 EUR taux de change : 148,8362000.
Soit : 3.592.608,20 DZD
Cions ouverture : 3.500,00 DZD
Frais SWIFT MOD : 0,00 DZD
FRAIS étranger : 0,00 EUR
TAXE : 665,00 DZD
Ces commission ne sont pas remboursable (irrévocable).
Le compte de client sera débité de : 4.1165, 00 DZD
Le systeme V8 du BEA (banque émettrice) crédite initialement la réserve au client

Formé sur la base de prix provisoires a I'ouverture afin qu'il puisse éventuellement étre
débité du compte du client Valeur réelle basée sur le prix final.

2-3 Emission du crédoc:

L'émission de Credoc se fait généralement par télex, Swift, un réseau interbancaire
fiable et vite. Dans notre cas, la diffusion est effectuée par Swift. Lettre de crédit émise par
BEA a chaix Bank recevant le document Ouvrir et vérifier la cohérence du fichier qui se

charge alors du transfert Envoyé par Swift a la banque correspondante de son choix (Deut-
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sche Bank), qui a son tour le renvoie a BEA Avis de confirmation, (Annexe n° 08 ), le sys-
téeme comporte plusieurs champs qui décrivent : Formulaire de crédit, numéro de crédit,
avantage, code de devise, montant, port de chargement et Les ports de décharge les plus
importants dans ces zones sont :

Le champ 46 : les documents exigés par le client auprés du fournisseur

Le champ 47 : autre conditions de la banque émettrice

Le champ 71 : accord pour le paiement des commissions a I'étranger
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De ce chapitre, nous avons conclu que le processus du credoc est trées complexe et sa
progression nécessite de maitriser ses différents aspects et techniques ainsi que de prendre

certaines mesures préventives pour éviter I'ambiguité et I'incompréhension entre les diffé-

rentes parties.
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Conclusion générale

Tout au long de notre travail, nous avons essayé d'éclairer une partie du vaste champ
Dans le commerce extérieur, ces transactions entre un pays et un autre produisent Grande
circulation des flux réels et monétaires, ce qui comporte de nombreux risques ; donc doivent
étre utilisés pour assurer un maximum Importateurs et exportateurs.

Nous avons d'abord abordé I'aspect théorique, nous avons discuté de la documentation
Regles coutumiéres du commerce extérieur, Incoterms et risques et garanties identifiés
Nous sommes également spécialisés dans le financement par de simples encaissements
documentaires Domiciliation bancaire avant toute transaction commerciale Externe permet
aux banquiers de faire des estimations initiales des opérations affaires de ses clients.

Dispositions sur le financement de I'adaptation, par exemple (lettres de crédit, remises
Documentaire et virement gratuit), la technologie lettre de crédit qui constitue le moyen de
paiement le plus couramment utilisé. Avec ses différentes formes, il offre aux exportateurs
une garantie de paiement, et garantir a I'importateur que les marchandises sont regues
conformément aux termes du contrat commercial. En d'autres termes, il est considéré
comme une meilleure solution Répond aux besoins opposés des parties car il offre une
protection presque compléte En cas de credoc irrévocable et confirmé, mais ces avantages
font la différence Impacter négativement le colt final des opérations, ce qui pénalisera la
trésorerie du client.

Par ailleurs, dans la pratique, on constate que le credoc a sa place Tres importante dans
le commerce extérieur, c'est la technologie la plus utilisée Le financement des importations
avec ses avantages.

Parmi ces avantages, on peut dire que, d'une part, ce dernier représente Le plus slr et le
plus sécurisé dans les transactions de paiement internationales, et Possibilité de
remboursement dd.

A travers cette recherche, nous cherchons a comprendre comment les institutions
bancaires intervenir dans le commerce international par ses techniques de financement
pour Surmontez les différents obstacles que nous avons mentionnés.

Les techniques utilisées sont celles généralement développées par la CCl, Appliquer des
financements a moyen et long terme pour sécuriser les opérations Le commerce extérieur

est un processus pratique.
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Pour se prémunir contre ces risques, un ensemble complet de techniques de couverture
Ils peuvent prendre des risques. Ces techniques couvrent tout, du risque a De la faillite au

risque économique et au risque de change.

L'application rigoureuse de ces technologies permet aux banques de se protéger
Défendez-vous efficacement contre les risques associés au financement du commerce
international.

Malgré tous ses avantages, le credoc est aussi tres complexe et trés Cher car |'utilisation
de ce dernier entraine une plus grande prise de risque Les banques, dont la structure trés
formelle crée une certaine rigidité dans les échanges International.

Cependant, il existe certains risques tels que les catastrophes naturelles ou la faillite Les
banques intermédiaires agréées sont encore trés rares dans la pratique, mais demande

d'étre vigilant pour ne pas se retrouver en mauvaise posture Importateurs et exportateurs.
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Intermédiaire Agréé

BANQUE EXTERIEURE
D’ALGERIE

Agence : (D %1

Numéro de guichet
domiciliataire

FICHE DE CONTROLE . Instruction 11"{893
S ANNEXE F
Modéle F. DI A\TN onenN 10A
/
Numéro du dossier DATES

(précédé de la lettre indicative

A0 030 H522 O3 fo.cond BE IR LoAL,

Dossier de domiciliation 2° Date de vérification du droit
DI au maintien de la couverture
Importation a délai normal de change ¢

(6 mois apres I'ouverture)

Ab . 0804

Références diverses
concernant I'importateur

£ R Houl>s

e
Nom et adresse de 'importateur 30 AT R | ier:

(8 muois apres I'ouverture)

/UK& /¢// géTn/

4° Date d’établissement du ”Bilan” :
(9 mois apres I'ouverture)

zo}’/‘p J /¢ U[V %6 6 € 7\t 5° Date de décision de la banque :

pj OuU " T (10 mois aprés 'ouverture)

PIECES JUSTIFICATIVES PRESENTEES POUR I’OUVERTURE DU DOSSIER

CONTRAT COMMERCIAL

Imp. INFOR

REFERENCE
DATE (Pays d'origine
des marchandises
du contrat nature du

contrat commercial)

MONTANT PREVU

NATURE DE LA MARCHANDISE
En devises EnD.A. (2)

Fol3

IN N0 9.9

F e

é iU P\ 7—{?'n C,/ ()Zvé@JS,W
(0. 95U 5o gt
yg ‘a X XOO_ LS

LICENCE D’IMPORTATION AC Rayer soit les deux mentions (importations dispensées de titre)
ATTESTATION D’IMPORTATION AV soit la mention inutile.

DATE

de délivrance NUMERQS

i ot DATE DE LA PEREMPTION

En devises EnD.A. (2) DU TITRE

OBSERVATIONS GENERALES

ﬁ@uﬂua re) + /ﬂu( Ll CJ{OC /)(A\\ A C ¢ ﬁDﬁgﬂ\rQﬁ,‘
Wi _ Zustcu. el i 07 ol L. gr)m;u& af {Afﬂjq abls

(1) En deux exemplaires (cf. art. 13 a 15) :

| - un exemplaire rayé de brun comportant les quatres pages.
| - un exemplaire rayé de violet comportant seulement la premiére page.
(2) A remplire dans tous les cas (valeur ou contre-valeur). B.E.A. 5.256
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4]
Y

{ /

ADRESSE: Zowe & Acdovts declh dod
CPTE N°: (P> . 62,23 3 71/.3 BOUIRA,LE 93 _ 03 Qo272

TEL ou Fax :

R

MR LE DIRECTEUR DE LA
BANQUE EXTERIEURE D’ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA-037

Pour nous (me) permettre de procéder a I'importation
De H‘O ul Es dans le cadre de I'instruction 07/01du 03/02/2007 de la BA
fixant les conditions financiéres des opérations d’importations ;

Nous (j’ai) avons I(honneur de vous demander de bien
Vouloir procéder a I'importation de la Facture pro forma ou contrat suivant (e):

Facture pro forma N°Ai)ﬁ(7/mq&’(® du_ A A D2/

De29.300 Eul  soitDA: ya.8aq,, La0baucoursde A3Y oo
Nature du produit : =0l J )

T.Douanier:o Ly ~2 Arn A3 ~
Fournlsseur:_£2 84 o u Los Délai de livraison
Origine de Marchandise : =g¢.on ) & = Nature de contrat : -
Quantité ;A o0 50O Prix unitaire: _ANLiooo 590/ 1T 09
R/C N°: ) Identification Fiscal n°:” ’ /
Identification statistique :
Inspection divisionnaire des Douanesde: AL /, = ¢

Mode paiement : Remise documentaire a vue
Remise documentaire contre acceptation
Credoc a vue
Credoc par paiement différé ><_

Veuillez agréer, Monsieur, I’expressions de nos (mes)
Salutations distinguées.

NOTA : Les renseignements communiqués a I'agence domiciliaire sont
Sous I'entiére responsabilité de I'importateur.

CACHET & SIGNATURE

ya
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ANNE N5 03 |

MOULDS
& ) SANST GROUP
Zde lonchamp
79140 CERIZAY
Tél: 05 49 80 50 33
Fax: 0549 6225 41

BOUIRA

Algérie

A l'attention de M. Farid AISSAQUI
Zone d'activité de Bechloul

Route Nationale N°5, Bechloul

NIF 001310028380599

® Facture Pro Forma | Date |
i L PRO009556 | 21/10/2021 l
= EURL AGGLO BETON TILEZDITE AISSAQUI

Désignation

Quantité

P.U.HT

Montant HT

Moule de 7 Hourdi 20 x 53 - adaptable sur presse Hess
RH1500:

Comprenant !

b produits a 1 rangee de 3 noyaux débouchants

1 produit a 1 rangée de 3 noyaux borgnes

Barrettes démontables par systéme de clés

Suivant plan référencé : 3B-5931

Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess
RH1500 :

Comprenant :

6 produits a 1 rangée de 3 noyaux débouchants

1 produit a 1 rangée de 3 noyaux borgnes

Barrettes démontables par systéme de clés

Suivant plan référencé : 3B-5931

Réalisation :

Acier spécial anti-abrasion avec traitement thermique pour noyaux, toles de séparation
et joints de coulée. Dureté 800 HV - 64 HRC.

Barrettes support noyaux démontables par systeme de clés.

Table de moule : Acier creusabro 4000

Peigne de pilon : Acier creusabro 8000

Coffre en acier haute résistance

Délai de livraison : FIN AVRIL 2022

Pays de Provenance : France

Pays d'origine : France

Exonération de TVA ART 262ter1 C.G.I. - Algérie

Frais de Port - FOB Marseille a destination de Alger

Condition de réglement :

Par virement a notre banque contre remise documentaire délivrée par notre LCL

Nos coordonnées bancaires :

Banque : LCL

IBAN : FR82 3000 2087 6300 0007 0361 F94
BIC/SWIFT : CRLYFRPP

Tél g

Q‘N’ﬁ"

1,000

1,000

1,000

F3¥

[¢ SASUauc e
Z| dg

50

iret 80

Tort 2014
TVAFH

14 000,00

14 000,00

1.800,00

3 Mouids
1000 000
hamip

SN

D 903 577 00046
8 00117 Code APE
82 800 903 577

14 000,00

14 000,00

1800,00

)

Y 59 31

——
25628

(Code | BaseHT | Taux TVA | Montant TVA) Total HT

0 | 29 800,00 |

Net HT en Euros

—
29 800,00
29 800,00

Total TVA

\NET A PAYERen Euros

29 800,00

Validité de la Pro forma : 1 mois

Clause de réserve de propriété :

Le vendeur se réserve la propriété des marchandises désignées sur ce document
jusqu'au paiement intégral de leur prix principal et intéréts.

A défaut de paiement du prix & I'échéance convenus, le vendeur pourra reprendre les
marchandises et la vente sera résolue de plein droit si bon semble au vendeur.

Zone Industrielle de Longchamyp — 78 140 CERIZAY CEDEX ~ Tel 05 49 80 50 33 - Fax * 05 49 32 2541

Code APE 2562 B - N" SIRET 200 903 S77 00016 - TVA/
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_ o TOP\\WERK

New Dimensions in Concrete Shaping

EURL AGGLO BETON
TELEZDIT AISSAQUI

ZONE D'ACTIVITE DE BECHLOUL W Our tax-No.: DE292393100
BOUIRA

ALGERIE

N.I.F.: 00 1310028380599

Cur order No. / Ref Burbach-Wahibach
VA 43386 \/ FP/de 20.10.2016

Facture commerciale VA 43386.1

M/V WEC VAN GOGH
ETS PORT EUROPEEN GIION
ETA PORT BEJAIA ALGERIE

.10.2016
.11,2016

o N
~l O

LIVRAISON PARTIELLE DE:

CREDIT DOCUMENTAIRE NO. C086716

UNITE DE FABRICATION DE BLOCS EN BETON
CONFORME A LA FACTURE PROFORMA DU 26042016 N VA 43386
MENTION DEVANT FIGURER SUR FACTURE DEFINITIVE

BRAHE R AN "BANQUE DE 1..VELOPPEMENT LOCAL
| AGENCE DF ROUIRA i

POIDS TOTAL BRUT: 86.920 KG g e R a1 s
oo okl | 2- | A0 |owoe}edr

PODS TOTAL NET: 86.510 KG

Pos. 40
Accessoires (part)

Qté  Désignation bseere N
4,100 Panneaux de démeculage 1300 x 650 x 45 mm

Sous-total ex works: EUR 104.550,55
Emballage, mise en containers et transport FOB: EUR 2.850,00
Fret CFR: EUR 7.000,00
PRIX CFR INCOTERMS 2010 FREE OUT BEJAIA

POUR CETTE LIVRAISON PARTIELLE: EUR 114.400,55

CONDITIONS DE PAIEMENT :

85 % - SOIT EUR 97.240,47 POUR CETTE LIVRAISON PARTIELLE - PAYABLE
CONTRE DOCUMENTS CONFORMES SOUS LETTRE DE CREDIT SUS-MENTIONEE
NO. C086716 CHAMP 46 a
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BOUIRA, LE

TEL

// =-=))

BANQUE EXTERIEURE D’ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA-037

(( ))BJET : Demande d’ouverture de crédit documentaire a

1’ importation Par le débit de notre compte n° 37.057.
Veuillez Par Swift.... . 1l'ouverture d'un cirédil docwuenlalre
libelle

MT 700 - OUVERTURE D’UN CREDIT DOCUMENTAIRE

4UA : Forme de crédit Documentaire : Irrévocable
20 : Numéro du crédit Documentaire : 037/ICD/000 /22/0

31D : Date et lieu de validité s 2N A0 182,94

51D : Banque Ordonatrice : Banque Extérieure d’Algérie,Agence de
Bouira-037,11 rue Abane Ramdane Bouira

50 : Donneur d’ordre s (él//ﬁ / /4& é\ / U 6(‘7@ rd

NTS - 0, . . .
NIF : 0. : s .
 C j
59 : Beneficiaire H F?b M O&Kk \b .S
Tel:
32B: code monnaie ¢ i" e ) C:\) 3
Montant du Crédit $
41D: Crédit Utilisable Auprés De : Vos caisses
Mode of Réalisation : .
43P: expédition partielle Audo e
43T: Transbordement s n‘ﬁ)('@h‘“\— .
44E: lieu d’embarquement S Y :
44F: Destination : (@0<-(~ did% Z‘F“C Sel Ue .
45A: Description de la marchandise : o s
L
FRGWTE
Origine de la marchandise
Suivant facture proforma ¢ N° du
Domiciliation : N° 10.03.01.2022.52.10.0000 b &u &
Tarif douanier ol ., 0L MY Q2. DD
Unité économique de bien importé:
46A: Document Required : facture commerciale ex

ex connaissement originaux
Original certificat d’origine
Certificat de conformité en ex
Liste de colisage en ex
Note de poids en ex

£
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71B

49

57D:

78:

72

Instruction SUPPLEMENTAIRE

L’examen des documents par une tierce banque non autorisé

Les documents présentant des anomalies doivent étre transmis pour
Approbation a notre agence cite au champs 51D avec le MT750 a BEXADZALDOE
Les levés sont adressés par votre banque et par courrier express DHL ou
UPS a notre agence cité au champs D51.pour chaque jeu de document
irrégulier accepté par le donneur d’ordre.

Vous serez a nous crédité de notre commission d’intervention s’élevant

A votre MT730 doit indiquer la date de notification de la lettre
De crédit au bénéficiére.

Vos frais et commissions son a la charge du
Méme en cas d’annulation ou de non utilisation de la L/C article
37C des RUU non opposable a la BEA

Instruction de confirmation/CONFIRM/NO CONFIRM
Assurance:
Banque du bénéficiére:

Paiement auprés de vos caisse, par le débit de notre compte en
Valable 07 jours ouvert (ALGERIE/ )aprés la date de votre Swift
Mt754 a BEXADZALDOE.

Nous avisons de la levée des documents conformes.

/REC/tout demande de modification ainsi que toute interrogation
Sur cette L/C a transmettre a notre agence cité au champ 51D.

CACHET & SIGNATURE
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ANNEXE N 2006

4 [ Facture Pro Forma ( Date )
= L PRO009556 l 21/10/2021 J
= EURL AGGLO BETON TILEZDITE AISSAQUI

ivﬂe U LDS A l'attention de M. Farid AISSAOUI

3 PAnr GAOUP Zone d‘activité de Bechloul

champ

79140 CERIZAY Route Nationale N°5, Bechloul
Fosoa mezss e NIF 001310028380599
: BOUIRA
Algérie

( Désignation Quantité P.U. HT Montant HT

Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess 1,000 14 000,00 14 000,00

RH1500 :

Comprenant :

6 produits a 1 rangée de 3 noyaux débouchants
1 produit a 1 rangée de 3 noyaux borgnes
Barrettes démontables par systéme de clés
Suivant plan reéference : 3B-5931

Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess 1,000 14 000,00 14 000,00
RH1500 :

Comprenant :

6 produits & 1 rangée de 3 noyaux débouchants
1 produit a 1 rangée de 3 noyaux borgnes
Barrettes démontables par systéme de clés
Suivant plan référencé : 3B-5931

Réalisation :

Acier spécial anti-abrasion avec traitement thermique pour noyaux, téles de séparation
et joints de coulée. Dureté 800 HV - 64 HRC.

Barrettes support noyaux démontables par systéme de clés.

Tuble de mvule : \eive crevysobro 4900

Pelgne de pilon : Acler creusabro 8000

Culfiv vriuicr huule 183lslahes

Délai de livraison : FIN AVRIL 2022

Pays de Provenance : France

Pays d'origine : France

Exonération de TVA ART 262ter1 C.G.I. - Algérie
Frais de Port - FOB Marseille & destination de Alger 1,000 1 800,00 1.800,00

Condition de réglement :

Par virement & notre banque contre remise documentaire délivrée par notre LCL

Nus courdonnées bancalres : F3B Moulds
B::qZ:%rLSEHE% e X 'SASUzuch e 1 000 000[€
IBAN : FR82 3000 2087 6300 0007 0361 F94 Zl dg hamp

BIC/SWIFT : CRLYFRPP g “RIZAY
Tél Q5 50 mﬁ% 59 31

*-/ﬁ iret 80D 903 577 00046 —memns,
§ort 2014 8 00117 Code APE[2562B
TVA FH 82 800 903 577

Y,

(Code | BaseHT | TauxTVA | Montant TVA ) (Total HT 29 800,00)

Lo | 29.800,00] | ) Net HT en Euros 29 800,00
Total TVA

kNET A PAYERen Euros ) 29 800,00

Validité de la Pro forma : 1 mois

Clause de réserve de propriété :

Le vendeur se réserve la propriété des marchandises désignées sur ce document
jusqu'au paiement intégral de leur prix principal et intéréts.

A défaut de paiement du prix & I'échéance convenue, le vendeur pourra reprendre les
marchandises et la vente sera résolue de plein droit si bon semble au vendeur.

Zone Industrielle de Longchamyp — 7% 140 CERIZAY CEREX -~ Tel, 65 49 805033 -Fax N543 822541
Code APE 2562 B - N” SIRET 200 903 §77 00016 - TVA,
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_ , /H\Wé“e N*TEF  Ceess V.
YWy BN | ] Fo | B il 35‘ Banque Exteneure d’Algérie

N° compte : : | Le : l/ f (,féJ-JOC

cufl A GG Lo BEToN

F3B- Moul pe

#

SPA au capital de 230 000 000 000 DA - Siége social : 11, Boulevard Colonel Amirouche, Alger - RC Alger 00 11452B-2000
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09/02/22-13:17:13

AM‘\[t YE - \U'?:*‘o‘é

Ack037-9341-010125 1

Possible duplicate indicator set locally

Instance Type and Transmission ----—---—====--

Notification (Transmission) of Original sent to SWIFT (ACK)

Network Delivery Status

Priority/Delivery : Normal

Message Input Reference

Swift Input

Sender : BEXADZALDOE
BANQUE EXTERIEURE D'ALGERIE
(DIRECTION DES OPERATIONS AVEC L'ETRANGER - DEPART

ALGIERS DZ

Receiver : SOGEFRPPXXX

MUR

27%

40A:

20:

50:

59z

32B:

41A:;

43T;
44E:

44F:

SOCIETE GENERALE
PUTEAUX FR
CREDOC ~

Network Ack

1310 220209BEXADZALADOEB8435596114
Message Header -------—-—--———==—=-—-=-—=---
FIN 700 Emission d'un credit docum

——————————————— Mcésage TERE wepmrosotoondsommo e

Sequence des totaux

iy

Forme de credit documentaire
IRREVOCABLE

Numero du credit documentaire
0371CD0000522099

Date d'emission

220209

Regles d'application

UCP LATEST VERSION

Date et lieu de l'expiratior
220630FRANCE

Banque demanderesse -nom/adresse
BANQUE EXTERIEURE D'ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA-037

11,RUE ABANE RAMDANE 10.000 BOUIRA

MCERIE SWIFT: BEXADZALQO37
Partie demanderesse

SOCIETE DES CIMENTS

BP 61 SOUR EL GHOZLANE WILAYA
DE BOUIRA ALGERIE
Beneficiaire - nom/adresse
AVITEQ FRANCE SAS

14 RUE SAINT LAURENT F-60500
CHANTILLY FRANCE
TEL:03.44.57.00.55

Code devise et montant
Currency : EUR (EURO)
Amount 5

Disponible chez/via - FI BIC
SOGEFRPP

SOCIETE GENERALE

PUTEAUX FR

BY PAYMENT

Envois partiels

ALLOWED

Transbordement

NOT ALLOWED

Port de chargemt/Aeroport depart
AEROPORT FRANCAIS

Port de dechrgemt/Aerprt de dest

g
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45A:

AEROPORT D'ALGER ALGERIE
Desc biens et/ou prestations
FOB AEROPORT FRANCAIS (INCOTERMS 2010)

09/02/22-13+17+13 Ack037-9341-010125 2

46A:

47A:

03 VIBRATEURS ELECTRIQUES

SUIVANT FACTURE PROFORMA NR 2190481 DU 16/12/2021

Documents requis

FACTURE COMMERCIALE EN 08 EX ORIGINAUX DELIVRES ET SIGNES PAR
LE BENEFICIAIRE ET PORTE CACHET HUMIDE

ORIGINAL LETTRE DE TRANSPORT AERIEN ETABLI AU NOM DE LA BEA
BOUIRA-037 MARQUE FRET PAYABLE A DESTINATION ET PORTANT LE NIF
DU DONNEUR D'ORDRE:0.998.1002.82105.84

ORIGINAL CERTIFICAT D'ORIGINE (ORIGINE:ALLEMAGNE) DELIVRE ET
SIGNE PAR LA CHAMBRE DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE FRANCAISE

ORIGINAL CERTIFICAT 5E CONFORMITE DU PRODUIT DELIVRE ET STGNE
PAR LE BENEFICIAIRE

LISTE DE COLISAGE EN 02 EXP ORIGINAUX DELIVRES ET SIGNES PAR LE
BENEFICIAIRE

NOTE DE POIDS EN 02 EXP ORIGINAUX DELIVRES ET SIGNES PAR LE
BENEFICIAIRE

ORIGINAL CERTIFICAT DE CIRCULATION DE MARCHANDISE EUR1
COPIE DECLARATION D'EXPORTATION EXA

ATTESTATION DU BENEFICIAIRE CERTIFIANT AVOIR TRANSMIS DIRECTEMENT
AU DONNEUR D'ORDRE PAR COURRIER EXPRESS LES DOCUMENTS SUIVANTS:

FACTIRF COMMRRCTATE EN 04 EX ORIGINAUX DELIVRES RT STGNES PAR
LE BENEFICIAIRE ET PORTE CACHET HUMIDE

COPIE LETTRE DE TRANSPORT AERIEN ETABLIE AU NOM DE LA BEA
BOUIRA-037 MARQUE FRET PAYABRLE A DESTINATION ET PORTANT LE NIF
DU DONNEUR D'ORDRE:0.998.1002.82105.84

COPIE CERTIFICAT D'ORIGINE (ORIGINE:ALLEMACNE) DELIVREE ET
SIGNEE PAR LA CHAMBRE DE COMMERCE ET D'INDUSTRIE FRANCAISE

ORIGINAL CERTIFICAT DE CONFORMITE DU PRODUIT DELIVRE ET SIGNE
PAR LE BENEFICIAIRE

LISTE DE COLISAGE EN 02 EXP ORIGINAUX DELIVRES ET SIGNES PAR LE
BENEFICIAIRE

NOTE DE POIDS EN 02 EXP ORIGINAUX DELIVRES ET SIGNES PAR LE
BENEFICIAIRE

COPIE CERTIFICAT DE CIRCULATION DE MARCHANDISE EURI
COPIE DECLARATION D'EXPORTATION EXA

Autres conditions
L'ENVOI DES DOCUMENTS DOIT SE FAIRE OBLIGATOIREMENT PAR LE BIAIS

DE VOTRE BANQUE (SOGEFRPP) ET PAR COURRIER EXPRESS A NOTRE
AGENCE CITEE AU CHAMP 51D

POUR CHAQUE JEU DE DOCUMENTS IRREGULIERS ACCEPTES PAR LE DONNEUR
2
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D'ORDRE, UN MONTANT DES FRAIS D'INTERVENTION DE EUR 100,00 SERA
DEDUIT LORS DE LA REALISATION

VOTRE MT 730 DOIT INDIQUER LA DATE DE NOTIFICATION DE LA L/C
AU BENEFICIAIRE

TOUS LES DOCUMENTS DOIVENT ETRE SIGNES ET PORTER LES REFERENCES
DE LA L/C SAUF EUR1,EXA .

05/02/22—13:17:13 Ack037-9341-010125 3

FLD%

49:

58A:

78

57D:

1223

DOCUMENTS PRESENTES APRES VALIDITE DU CREDIT NON ACCEPTABLES

LE CATEMENL NE SERA RECONNU QU'A LA BANQUE MANDATEE POUR
L'EXAMEN DES DOCUMENTS PAR NOS INSTUCTLONS

ORIGINE DE LA MARCHANDISE : ALLEMAGNE

Frais

VOS FRAIS ET COMMISSIONS Y COMPRIS

CEUX .DE CONFIRMATION\SONT A LA

CHRGE DU BENEFICIAIRE MEME N CAS

D'ANNULATION OU DE NON UTILISATION

DE LA L/C L'ARTICLE 3J7C DEJS RUU

NON OPPOSABLE DE LA BEA

Instructions de confirmation

CONFIRM

Partie en charge de la confirmation - FI BIC

SOGEFRPP

SOCIETE GENERALE

PUTEAUX FR

Instruc banque de pmt, acc, nego

PATEMENT AUPRES DE VOS CAISSES,REMBOURSEMENT PAR LE DEBIT DE
NOTRF, COMPTE EN EUR,VALEUR 07 JOURS OUVRES (ALGERIE/FRANCE) Y
COMPRIS VENDREDI FERIE EN ALGERIE APRES LA DATE D'ENVOI DE VOTRE
SWIFT MT 754 A BEXADZALDOE ET RECEPTION DES DOCUMENTS EN
CONFORMITE AVEC LES TERMES DE LA L/C.

Banque Notificatrice - nom/adr

SOCIETE GENERALE

SWIFT: SOGEFRPP

IBAN:FR76 3000 3007 1200 0203 0356

991

Info emetteur - destinataire

/REC/DEMANDE DE MODIFICATICN

//AVIS D'IRREGULARITES,AINSI QUE

//TOUTE INTEROGATION SUR CETTE

//L/C SONT A TRANSMETTRE A NOTRE

//BGENCE CITEE AU CHAMP 51D

————————————————————— Message Trailer -------—-————-—-==-===~=—=-

{CHK:A16F8775282F}

PKI Signature: MAC-Equivalent
———————————————————————————— Interventions -—--—-—-—---———==—-—-—--====
Category : Network Report

Creation Time : 09/02/22 13:17:05

Application : SWIFT Interface

Operator : SYSTEM

Text

{1:F21BEXADZALADOE8435596114){4:(177:2202091310}{451:0}{108:CREDOC}}
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Annesce N5

ADRESSE : =20 12 o ncli Uit 6( N A o
CPTE N° : 037, (2 2333U-53 BOUIRA, LE ©9 - 09 Lot
TEL ou Fax :

)

MR LE DIRECTEUR DE LA
BANQUE EXTERIEURE D’ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA-037

- Pour nous (me) permettre de procéder a I'importation
De M (O (, S dans le cadre de I'instruction 07/01du 03/02/2007 de la BA
fixant les conditions financiéres des opérations d’importations ;

Nous (j’ai) avons I(honneur de vous demander de bien
Vouloir procéder a I'importation de la Facture pro forma ou contrat suivant (e) :

Facture pro forma N°PR() 095 du_2A Ao . 351
Def< . Zpo € R soitDA: o, AU, U Yo iau cours de L 06

Nalure du produil: F( ) \

T.Douanier:.c9y. . . An 4% oo

Fournisseur:_—2 A MOu LD ¢ Délai de livraison

Origine de Marchandise :_ (R An/C & Nature de contrat :

Quantité : 3000 @0 Prix unitaire : 4 uOW o AS 00, o0
R/IC N°: Identification Fiscal n°

ldenbhication statistique : .
Inspaction divisionnaire des Douanes de : 4 (, (, 8 K.

Mode paiement : Remise documentaire a vue
Remise documentaire contre acceptation
Credoc a vue
Credoc par paiement différé

Veuillez agréer, Monsieur, I’expressions de nos (mes)
Salutations distinguées.

NOTA : Les renseignements communiqués a I’agence domiciliaire sont
Sous I’entiére responsabilité de I'importateur.

CACHET & SIGNATURE
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AuExe N AC

|
o |

MOULDS

— RANPF GROUP
Z1 de lonchamp
79140 CERIZAY

Tél: 0549805033

Fax : 05 49 82 25 41

r Facture Pro Forma |

Date ]

] PRO009556

211102021 J

EURL AGGLO BETON TILEZDITE AISSAQUI
A l'attention de M. Farid AISSAQUI

Zone d'activité de Bechloul

Route Nationale N°5, Bechloul

NIF 001310028380599
BOUIRA
Algérie

Désignation

Quantité

PU.HT

Montant HT )

Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess
RH1500 :

Comprenant :

b produits a 1 rangée de 3 noyaux débouchants

1 produit & 1 rangée de 3 noyaux borgnes

Barrettes démontables par systéme de clés

Suivant plan référencé : 3B-5931

Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess
RH1500:

Comprenant :

6 produits a 1 rangée de 3 noyaux débouchants
1 produit & 1 rangée de 3 noyaux borgnes
Barrettes démontables par systéme de clés
Suivant plan référencé : 3B-5931

Réalisation :

et joints de coulée. Dureté 800 HV - 64 HRC.

Barrettes support noyaux démontables par systeme de clés.
Table de moule : Acier creusabro 4000

Peigne de pilon : Acier creusabro 8000

Corfre en acler haute résistance

Délai de livraison : FIN AVRIL 2022

Pays de Provenance : France

Pays d'origine : France

Exonération de TVA ART 262ter1 C.G.I. - Algérie

Condition de réglement :

Par virement a notre banque contre remise documentaire délivrée par notre LCL

Nos coordonnées bancaires :

Banque : LCL

IBAN : FR82 3000 2087 6300 0007 0361 F94
BIC/SWIFT : CRLYFRPP

Acier spécial anti-abrasion avec traitement thermique pour noyaux, téles de séparation

Frais de Port - FOB Marseille & destination de Alger

1,000

1,000

1,000

SASU au c§

—

Tél g

iort 2014
TVAF

Ié

14 000,00

14 000,00

1800,00

F3B Moulds
aidlg 1 000 000

B 00117 Cod
82 800 903 577

G446
e APE

14 000,00

14 000,00

1 800,00

p 59 31

———
25628

Base HT | Taux TVA [ Montant TVA )

[ Code |
29 800,00

o |

Validité de la Pro forma : 1 mois

Clause de réserve de propriété :

Le vendeur se réserve la propriété des marchandises désignées sur ce document
jusqu'au paiement intégral de leur prix principal et intéréts.

A défaut de paiement du prix & I'échéance convenue, le vendeur pourra reprendre les
marchandises et la vente sera résolue de plein droit si bon semble au vendeur.

Zone Industrelle de

Cod

114

(Total HT
Net HT en Euros

29 800,00
29 800,00

Total TVA

\NET A PAYERen Euros

29 800,00
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ANNEXNE 44 LTI T PeI Tl

==y Ladl G0l 2l iy . Banque Extérieure d’Algérie

N° compte : R VI e

ViR

F28 . Mou

V4

SPA 2u capital de 230 000 000 000 DA - Siége social : 11. Boulevard Colonel Amirouche. Aloer - RC Aloar 0 11459R_7000
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NEXE N AR

ENGAGEMENT

¢ 5
Je soussigné : /’/‘af\/l - A S OnA
A ’ 1 ? sl
Représentant légal de : Cu L A lclto Le) ons

~— i % 3 . . t A
. \ g vy 4 U

Raison sociale: &= o—e¢ _ o\ AdUc e Oeainw
Activité :
Adresse :
Nis : _
NIF: _

M’engage au nom de la société a destiner les
Equipements importés exclusivement besoin de Pexploitation de
L’entreprise et de ce fait. Je m'interdits a revendre les produits en
Question en 'état en outre jatteste que les quantités importées
Correspondent aux capacités de production et aux moyens humains,
Matériels et de stockage de la société.

- Bien importés : €\ owde Jdo A Houup £

_ Fournisseur : /: “ o
_Montant : 2 b ) £9 wltDS

g G -
AL D, J SV J &

Faita@oﬂf;}_y yle: J(_,gb? CQ\D?,Z

ne
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Instruction n® 893

FICHE DE CONTROLE i
/4 UN «Xe W2 A ANNEXE #

Modéle F. DI

Intermédiaire Agréé Numéro du dossier DATES
(précédé de la lettre indicative

BANQUE EXTERIEURE iy = - :

QD’ ALGERIE /l 60, 3 ) /] . p?a?’d; znr(l‘g%)) No,00 C'f:.f....é £ ulQDatedouverture du dossier :
] Ao, o 20 X8
Agence : (O 3 -j Dossier de domiciliation 2° Date de vérification du droit
DI au maintien de la couverture
i élai de change
Numéro de guichet Importation a délai normal e af1ge '
domiciliataire (6 moisapreés I'ouverture)

Nom et adresse de I'importateur 3° pAIERII aEe du dossier:

/{a . 03 N ) A (8 mois aprés Iouyerture)

€ ukl A G’C" ZJ‘ ) Rmk’ 4° Date d'établissement du "Bilan” :

(9 mois aprés 'ouverture)

i - i - T = E
% One {7( 4 d’l “v/ + Jﬁ(’ 6€< a” ( 5° Date de décision de la banque :
F3 '8 M O L B S ﬂ Are " FOL (10 mois apres 'ouverture)

Références diverses
concernant I'importateur

PIECES JUSTIFICATIVES PRESENTEES POUR L’OUVERTURE DU DOSSIER
CONTRAT COMMERCIAL

Imp. INFOR
REFERENCE ]
DATE (Pays d'origipe MONTANT RREMD
des marchandises NATURE DE LA MARCHANDISE
du contrat nature du En devises EnD.A. (2)

contrat commercial)

. FoR | €uRk Tozol4,02.40,43J0
24, Lo.25) Uo.33Y . UYe 6

ECance gLy

LICENCE D’IMPORTATION AC Rayer soit les deux mentions (importations dispensées de titre)
ATTESTATION D’IMPORTATION AV soit la mention inutile.
DATE MONTANT AUTORISE DATE DE LA PEREMPTION
NUMEROS

de délivrance EnDA. (2) DU TITRE

En devises

JBSERVATIONS GENERALES

~ B

7 R
¥, 2 N f’L. / dAn e &

) En deux exemplaires (cf. art. 13 4 15) :

- un exemplaire rayé de brun comportant les quatres pages.

- un exemplaire rayé de violet comportant seulement la premiére page. /l %
) A remplire dans tous les cas (valeur ou contre-valeur).

B.E.A. 5.256
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|2

ANNE LY 4

ENGAGEMENT

Je soussigné : 'Fa e /41' SSaowr
Représentant légalde: &~ R A ¢/ Bzt

Raison sociale :_Z_,, | f/]utf\/f‘)é Be C‘Q'LQ‘N(- |
Activité :

Adresee 1

Nis: —

NIF: -

M’engage au nom de la société a destiner les
Equipements importés exclusivement besoin de Pexploitation de
L’entreprise et de ce fait. Je m’interdits a revendre les produits en
Question en I’état en outre j’atteste que les quantités importées
Correspondent aux capacités de production et aux moyens humains,
Matériels et de stockage de la société.

- Bien importés : MOU ée ole _\f Hc UR\BVI 2

_Fournisseur: [ 5 2 0 v\{ﬁ S

_Montant : 2 9. Year 1 op &

Faita@q{,\)) yle: Mo, o3 ,,ng,z/

M
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ol XE NEAC
/\\\\'\\;\4

ADRESSE: —c e | Actiocte Pechloul
CPTEN°: o3+ (2 . 23_3%,AU5-:§OUIRA, LE 0Y _ o Y. 027
TEL ou Fax :

I -))

MR LE DIRECTEUR DE LA
BANQUE EXTERIEURE D’ALGERIE
AGENCE DE BOUIRA-037

Pour nous (me) permettre de procéder a I'importation
pe M le < dans le cadre de Pinstruction 07/01du 03/02/2007 de la BA
fixant les conditions financiéres des opérations d’importations ;

Nous (j’ai) avons I(honneur de vous demander de bien
Vouloir procéder a I'importation de la Facture pro forma ou contrat suivant (e) :

Facture pro forma N°_ IR () 0oS{18 du 24 A0 2094
De 29 Yoo &k soitDA:_ Lo AD U U9y, {au cours de /| 3L.o0

Nature du produit : Lo/

T.Douanier: ol 2 Ao A3 . o0

Fournisseur:_ £2723 Ml D« Délai de livraison

Origine de Marchandise :_FA 4 k€ € Nature de contrat :

Quantité :_ 2wy _onn Prix unitaire : _A Y 099, v /AR 00 0o
R/IC N°: Identification Fiscal n° : ’

Identification statistique :
Inspection divisionnaire des Douanes de: _ 4L G € K

Mode paiement : Remise documentaire a vue
Remise documentaire contre acceptation
Credoc a vue
Credoc par paiement différé X

Veuillez agréer, Monsieur, I'expressions de nos (mes)
Salutations distinguées.

NOTA : Les renseignements communiqués a I’'agence domiciliaire sont
Sous I'entiére responsabilité de I'importateur.

CACHET & SIGNATURE

a5
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_\:—‘-» \
=
=
o

>
z
o~

@ | Facture Pro Forma 1 Date ]
= L PRO009556 [ 21/10/2021 J
o EURL AGGLO BETON TILEZDITE AISSAOQUI
MO U L Ds A l'attention de M. Farid AISSAQUI
= I SANSF GROUP Zone d'activité de Bechloul
4 chai
79140 csmz:‘\‘: Route Nationale N°5, Bechloul
Pl ory NIF 001310028380599
BOUIRA
Algérie
( Désignation Quantité PU. HT MontantHT |
Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess 1,000 14 000,00 14 000,00
RH1500 :
Comprenant :
6 produits & 1 rangée de 3 noyaux débouchants
1 produit & 1 rangée de 3 noyaux borgnes
Barrettes démontables par systéme de clés
Suivant plan référencé : 3B-5931
Moule de 7 Hourdis de 15 x 20 x 53 - adaptable sur presse Hess 1,000 14 000,00 14 000,00
RH1500 :
Comprenant :
6 produits & 1 rangée de 3 noyaux débouchants
1 produit & 1 rangée de 3 noyaux borgnes
Barrettes démontables par systéme de clés
Suivant plan référencé : 3B-5931
Réalisation :
Acier spécial anti-abrasion avec traitement thermique pour noyaux, téles de séparation
et joints de coulée. Dureté 800 HV - 64 HRC.
Barrettes support noyaux démontables par systéme de clés.
Table de moule ! Acier creusabro 4000
Pelgne de pilon : Acier crausabro 8000
Coffre en acier haute résistance
Délai de livraison : FIN AVRIL 2022
Pays de Provenance : France
Pays d'arigine : France
Exonération de TVA ART 262ter1 C.G.I. - Algérie
Frais de Port « FOB Marseille & destination de Alger | 1,000 1 800,00 1 800,00
3 Condition de réglement : 4
’ Par virement & notre banque contre remise documentaire délivrée par notre LCL
Nos coordonnées bancaires : £3 Moulds
Banque : LCL € SASU au ¢ e 1000 000(€
IBAN : FR82 3000 2087 6300 0007 0361 F94 Zl dg hamp
BIC/SWIFT : CRLYFRPP b AY *
Télq 50[38% 5931
@ Sirel 80)
SNIGFE 2014 B 00117 Code APE[25628
TVA FH 82 800 903 577
o4
(Code | BaseHT | TauxTVA | Montant TVA) (Total HT 29 800,00)
o | 29 800,00 Net HT en Euros 29 800,00
Total TVA
NET A PAYERen Euros 29 800,00
Validité de la Pro forma : 1 mois
Clause de réserve de propriété :
Le vendeur se réserve la propriété des marchandises désignées sur ce document
jusqu'au paiement intégral de leur prix principal et intéréts.
A défaut de pai 1t du prix & l'éch e convenue, le vendeur pourra reprendre les
marchandises et la vente sera résolue de plein droit si bon semble au vendeur.
2one Industeielle de Longchamp — 79 140 CERIZAY CEDEX ~ Tel. 05 49 80 52 33 -Fax 0% 49822541

Code APE 2562 B - N SIRET 800 903 577 00016 ~ TVA/CEF : FR 82 300903577
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Annexe 17

TOPRP\/\\\ERK

New Dimensions in Concrete Shaping

EURL AGGLO BETON
TELEZDIT AISSAOQUI

ZONE D'ACTIVITE DE BECHLOUL W
BougRA
ALGERIE

LIVRAISON PARTIELLE DE:
CREDllT DOCUMENTAIRE NO. C086716

UNITE DE FABRICATION DE BLOCS EN BETON
CONFORME A LA FACTURE PROFORMA DU 26042016 N VA 43386

CERTIFICAT DE CONFORMITE ET DE CONTROLE DE
QUALITE

Nous soussignés HESS GROUP GMBH
constructeur d "unité de fabrication de blocs en béton certifions que le matériel chjet
de notre facture No VA 43386.1 du 20.10.2016, destinataire mentionné ci-dessys est
conforme aux régles et aux normes de sécurité et d’hygiéne en vigueurs,

Les équipements sont fabriqués a base de matiére premiere répondant aux normes
de qualité initialement définies et attestées par un certificat de qualité de la matiére
pramiere, conformément 3 notre manuel de fabrication,

Les équipements sont non toxiques, et ne forment aucun danger pour
'environnement,

Les performances des equipements sont conformes aux fiches techniques.
Nous egnfirmons avoir controlé la qualité de |a marchandise,

Fait a Burbach-Wahlbach |e 20.10.2015,,/‘| o\ 122 —Ay L
ALl i(/ ST
_ Hess Group Gmb}H
) Frf)xerwGrund—Str'asse 123
D-87299 tﬁurbach—Watha(:h

-

e

Spareassp Shoer Sasckasse Uk 1"
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Annexe 18

minisiros Neva - Esplnts Samto, 26 - 28004 Madid Ceoonto Logal M.490153-2007

1. Expedidar, ExMMr, Consighor, . ety yal i /A :

MADERAS GOIRIZ, §.L. 27800 VIl ALBA, ESPAGNE - N 8 1 08747
POR/CUENTA DE (AUNOMDE): « .- e

HESS GROUP GMBH FREIER:GRUND-STRASSE 123

5721 ACH- ' : B :
° 'ROIQ'BHUR'B'AC'T' ViAo ; COMUNIDAD EUROPEA

ORIGINAL

ALLEMAGNE ; :
' R , . : COMMUNAUTE EUROPEENNE EUROPEAN COMMUNITY
2 Destinatario, Destinataire, Conpig i el A e P U S| DU Y|
& Mt E &
EURL AGGLO BETON CERTIFICADO DE ORIGEN
TELEZDIT AISSAOUI iSady CERTIFICAT D'ORIGINE CERTIFICATE OF ORIGIN
ZONE D'ACTIVITE DE BECHLOUL W L O R 7] TS I 7 3 3F 83
BOUIRA ‘ ; - —
ALGERIE ¢ ¥ 3. Pals de origen, Pays d'origine, Cauntry of ongin Luadl il = 5
ESPAGNE /
4, Informaclones relativas ol transgorte (Mencién facultatival 5. Observaclones, Semaraues, Remarks L ki v, &
‘Informations celatives au | Mention factiitatjve)

 FACTURE COMMERCIALE VA 43386.|

Transport details (Optionall * 4 R %R

 MARITIME

| 6. N de orden. marcas, ion, nimero y ieze do los bultos, designacién o las mercancias 7. Cantided
N d'ordee, masques, numeros, nombre st nature des colls, ddsignanon des marchangises Quantité

Item number, marks, numbar and kind of packages, dascription of goods : Quantity
S bl ek y sase s bl 08,0 aadadlo el pry Rl il il ye s BR

CE SR U AT B VRS Ry Sy

LIVRAISON PARTIELLE DE:

UNITE DE FABRICATION DE BLOCS EN BETON

CONFORME A LA FACTURE PROFORMA DU 26042016 N VA 43386
MENTION DEVANT FIGURER SUR FACTURE DEFINITIVE

CREDIT DOCUMENTAIRE NO. C086716"

PANNEAUX DE DEMOULAGE 1300 X 650 X 45 mm 4.100 qté

€. La autorided que suscribe cortifics que las 83 designadas son origi del pais qua figura en In casills n®. 3
Usutorité soussigride certifie que les manchandises designées ci-dessus sont onginaires du pays figurant dans la case n® 3
The undrsjgned autharity cartitias that the 9oods descrited abave origingte 1A the country-shown in box 3

LI = J.l.x.l"'v-l .(__J‘,S.Lg)' S L sae oMl 0,553l & lal u' oloal Gas gal dbl ) S i

TR E R R AR R 8 B 08 8 8
00, C}Qﬁ:ﬁ%ﬂgfi ,'{k UCTA Gusing
""7. { “:

¢

Lugo (ESPAGNE), &

. o - N
Lugar y facha de expadicidn, nombre. fitma y sallo do la autorided competanta
Ligu et date ds 0d\vrance, ésignation, signature ot cachet de )'sutanits compétente
Paca and date of iisue, name, signature 8nd stamg of competent autharity

coaall Akl A>3 a3y Spaiay, 3 ?‘JL‘-" ul—g‘ﬁl&imﬁﬂlﬁx"' '&'kﬁ“‘i%#}ﬁﬁ-§?*ﬁw*‘3.
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