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Introduction générale

Le commerce a évolué au fil de temps et a été influencé par les besoins et les services qui

existent dans les échanges entre les premiers étres humains

Au départ, le visage de commerce était dans les échanges entre les gens ou ont échangeaient
Des biens et services d'une facon directe comme par exemple quelqu'un pouvait échanger de
poux d’animaux contre de la nourriture, aussi basé sur le troc. Cela permet aux gens de
satisfaire leurs besoins quotidiens et de créer des relations sociales entre eux qui se sont
développés. Le commerce a évolue de plus en plus jusqu'a l'utilisation de la monnaie et du

systeme commercial plus complexe, permettant aux gens d'obtenir ce dont ils ont besoins.

Le commerce est devenu mondial grace aux avancées qui existe tels que la technologie, la
communication, Permet de faciliter I’accés a une variété de biens et services, et favorise
également les échanges de connaissances et de cultures entre les différentes régions du
monde, d'ailleurs le commerce transforme notre fagon de vivre et contribue au développement

économique.

Aujourd’hui, le commerce a développé et arriver a faire des échanges commerciaux a travers
les frontieres et ¢a c’est le commerce international le plus utilisé actuellement les progrés
technologiques, tels que les moyens de transport plus rapides et efficaces ont facilités le
commerce a l'échelle mondiale. Ainsi, Les accords commerciaux et les organisations
internationales qui favorisent la coopération économique entre les pays; ¢a permet aux
entreprise d'importer ou d'exporter plusieurs produits dans n’importe quelle zone
géographique de la surface de terre ; cela permet aux consommateurs d'accéder a une grande

variété de produits de différents pays ainsi méme les produits rares

Le commerce international est un sujet tres vaste et complexe il implique souvent des
transactions financiéres entre les entreprises et les clients de différents pays ,il implique de
nombreux aspects tels que des échanges commerciaux, les paiements internationales, les
barrieres commerciales, les différentes cultures et les réglementation gouvernemental .Les
échanges commerciaux entre les pays peuvent aider a stimuler la croissance économique, a

améliorer la qualité de vie des citoyens et a renforceé les relations entre les nations.

Autrement, Les échanges internationaux se développent, plusieurs produits sont achemines,
commandez et vendu par voie aérienne, maritime et terrestre partons des lieux de production

jusqu'au marché de consommation. Pour effectuer les opérations fonds appel aux
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intermédiaires pour prendre en considération les opérations nécessaires pour que la

marchandise prenne a destination

La logistique internationale occupe toutes les étapes de la livraison de marchandises telles que
I’emballage, le chargement, le transport, le stockage, le déchargement et le dédouanement et

sans oublier I'acheminement final.

Les incoterms fixent les regles, les documents permettant aux deux parties situées dans deux

pays différents d’effectuer un contrat commercial international

Le financement contribue énormément au commerce international en permettant aux
entreprises d’investir dans de nouveaux marchés et d’importer/exporter des biens a grande
échelle. Cela favorise la croissance économique et la création d’emplois. Ainsi il facilite les
paiements, I’atténuation de risque du financement et le suivi de 1’état des paiements et

d’expédition

Les opérations de commerce international devront choisir le mode et la technique de paiement
nécessaire, De plus en plus sophistiqué a sécurisé des opérations de commerce extérieur et de
proposer des techniques de couverture adaptées a chaque risque

A cet égard, notre cas s'agit d'une étude de processus d'importation d'une matiére premiére

afin de savoir les étapes a suivre pour effectuer cette opération dans I'entreprise.

Notre travail va étre globalement basé sur une opération d’importation a partir de notre
préoccupation qui est de répondre a la question: Quelle est la démarche Suivi par
entreprise Electro-industries pour effectuer une opération d’importation de la matiére

premiére ?
Ainsi qu’a plusieurs autres questions ont peueux posées

e Quelles sont les étapes a suivre pour effectuer cette opération ?

e Quels sont les documents nécessaires pour importer une matiere premiére ?
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Introduction.

Les échanges ne datent pas d'hier, ils existaient avant 1700 ; nos prédécesseurs effectuaient
des échanges sous forme de troc. Avec le temps ces échanges se sont accentues avec le
développement des moyens de transport, la découverte de nouvelles régions, des matieres

premieres et la création de la monnaie surtout.

Les opérations d’importations et d’exportations sont des facteurs déclencheurs de I’évolution
du commerce international, permettant aux entreprises d'acquérir des biens et services de
consommation qui proviennent d'autres pays afin de répondre et satisfaire a leurs besoins

quotidiens.

Ces opérations demandent I’intervention de plusieurs acteurs (la banque, l'acheteur, le
vendeur, la douane, le transporteur etc. ...), Ou chacun effectue des taches précises mais avec

une coordination avec les autres.

Le développement des moyens de transport le paiement et la fourniture de textes juridiques et
d'organisations internationales on contribuait a accélérer le développement et a facilité les

importations et les exportations.

A cet égard dans ce chapitre nous allons voir les différents instruments et techniques de

paiement a l'international et les modes de transport et la logistique a l'international.
Section 01 : Evolution du commerce international (ClI) :

Les échanges commerciaux internationaux ont connu un développement important et une

activité rapide ainsi qu'une trés grande transformation du 16e siecle jusqu'a nos jours.

1.1- L’évolution du commerce international :

1.1.1- Le commerce international du 16°au 18° siécle :
Au 16° siécle les puissances européennes on commencait a explorer le monde et a établir des
réseaux commerciaux mondiaux, a cause de cela cette période est souvent appelée I'ére du
commerce européen dominant. Plusieurs facteurs ont contribué a I’expansion du commerce
international, Les grandes découvertes maritimes notamment les voyages de Christophe

Colomb en 1492 vers les Amériques.

Les Européens on etablit des colonies et des comptoirs commerciaux dans les Amériques, En
Afrique et en Asie. Les principales puissances commerciales étaient : L’Espagne, Les Pays-

Bas, L’ Angleterre, Le Portugal et la France.
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Au 17° siécle, la création de la compagnie néerlandaise des Indes oriental et la compagnie
britannique des Indes orientales ont obtenu des monopoles commerciaux et on jouait un role

qu'il est dans I'évolution du commerce européen en Asie.

Le 18° siécle été caractérisé par la croissance de 1I’économie atlantique avec le commerce

triangulaire entre I’Europe I’ Afrique et les Amériques.

En résumé, le commerce international du 16° au % siécle a été marqué par I’expansion des
réseaux commerciaux européens dans le monde, I'établissement de colonies et de comptoirs
commerciaux, la création des grandes compagnies commerciales, le commerce triangulaire

entre I’Europe, L’ Afrique et les Amériques’.

1.1.2- Le commerce international du 19° siécle au 21° siécle :

19° siécle : Pendant cette période, le commerce s’est développé grice a la révolution
industrielle, L’expansion impériale, Le libéralisme économique et les avancées
technologiques dans les infrastructures de transport, 1’intégration des marchés mondiaux,

établissement des relations commerciales a I'échelle mondiale.

20° siécle : entre deux guerres : Aprés la Premiére Guerre mondiale, les pays ont adopté des
politiques commerciales protectionnistes pour protéger leur économie pendant la grande

dépression, Cela a conduit a une diminution du commerce international.

Les accords commerciaux : apres la seconde guerre mondiale, les pays ont cherché a
promouvoir le libre-échange et réduire les barrieres commerciales a travers la création de
plusieurs institutions internationales telles que le FMI, la Banque mondiale, le SMI, L’OMC
qui était auparavant le GATT. Ces organismes ont permis aussi a des Etats touchés par le

conflit de se reconstruire?.

21° siécle: ce siécle a été d’abord marqué par un ralentissement du processus de
mondialisation a cause de 1’éclatement de la bulle des technologies de I’information et aussi la

crise boursiére de 2001.

Il a eté également caractérisé par une croissance remarquable, en valeur des échanges de bien
et service grace aux avancées technologiques et 1’évolution de I’information et de la

communication, ce qui aussi permit la circulation des capitaux®.

" PHILIPPE VERHILLE « LES ECHANGES INTERNATIONAUX » Edition ellipses, Paris 1994, p8, p9, p10
® Frédéric Teulon. Le commerce international. Edition du seuil, février 1996.p.10
® PHILIPPE VERHILLE « LES ECHANGES INTERNATIONAUX » Edition ellipses, Paris 1994, p11-25
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1.2- L'analyse organisationnelle des échanges internationaux
Le commerce extérieur se développe dans le cadre institutionnel ou on trouve la garantie la

liberté des transactions
1.2.1- OMC (P’organisation mondiale de commerce)

L’organisation mondiale de commerce est la seule organisation internationale qui s’occupe
des régles régissant le commerce entre les pays. Les accords de ’OMC se considérent comme
le cceur de I'organisation. Dans 1’objectif est d’aider les producteurs de marchandises et de

service, les exportateurs et les importateurs & mener leur activité.*

Le GAAT qui est né en 1947 pour développer le libre-échange et le multilatéralisme c’est le
but de I’accord général sur le commerce, tombé vers la suppression de toutes les barriéres non

tarifaires

En 1995, elle est remplacée par ’OMC, I’institution dans les attributions doivent permettre
I’encadrement des échanges internationaux, cette organisation était créé en 1993 a Marrakech
mais ’OMC a vu le jour le 1¥ janvier 1995. Le GAAT a connu huit cycles de négociation

passe de 23 pays signataire a 120 payer a la fin de 1994

*Www.wto.org, consulter le 30/08/2023 & 19 :30


http://www.wto.org/
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1.2.2- OCDE (I’Organisation de coopération pour le développement économique)

Apres 12 jours de la seconde Guerre mondiale OCDE était institué faciliter la reconstruction

de I’Europe est devenu aujourd'hui un centre d'étude et d'analyse des politiques économiques
1.2.3- CNUCED (la conférence des Nations unies sur le commerce et le développement)

Cela était sélectionner pour I'amélioration de participation des pays sous-développement au
commerce international. Se définit comme le lieu central de la négociation ou bien de

dialogue Nord-Sud, elle est a I’origine de systéme généralisé des préférences SGP

1.3-  Les facteurs de développement du commerce international
Le développement est considéré comme une chose nécessaire et réalisable dans le monde,

notamment en ce qui concerne le commerce mondial.

Le grand pas de commerce international c’est 1’évolution Pour y parvenir, plusieurs facteurs

sont nécessaires :
1.3.1- Progreés techniques

Clest tout ce qui représente la commercialisation qu’on trouve dans les innovations

technologiques et de communication
1.3.2- Le développement du libre-échange

Le libre-échange se traduit par l'ouverture des marchés par la suppression des barrieres
tarifaires et les barriéres non tarifaires c'est le second facteur de développement cette science
de libre-échange permet de limiter les quantités des importations autorisées et prends-le en
considération des cycles de négociation pour diminuer les droits de douane

1.3.3- La spécialisation

Enfin c'est ’accordeur qui explique 1’¢lévation des échanges par les aides de la spécialisation

des économies nationales dans la fabrication de certains biens

Les pays seraient obliges d'échanger puisque ils ne fabriquent pas la totalité des produits

consommeés °

> FREU-D, « les enjeux de I'ouverture internationale », édition Economica, Paris 2015, page 17

6
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Section 02 : Les instruments et les techniques de paiements a I’international :

Les entreprises et les individus engagent dans les transactions commerciales dans le monde

entier.

Lors des négociations commerciales, les modalités financieres de contrat prennent une
importance primordiale. Lorsqu’il s’agit de réaliser ¢’est modalités il existe toutes une gamme
d’instruments de paiement (la forme matérielle sous laquelle le paiement sera effectu¢), les

techniques de paiement tels que la remise documentaire et le crédit documentaire... 6

L’exportateur essaye d’obtenir de nouveaux marchés a 1’étranger, Ainsi les opérateurs Du
commerce international devront choisir le mode et la technique de paiement nécessaire. En
effet les intéréts de I'importateur c'est de recevoir la marchandise au meilleur prix et la payer

le plus tard possible.
2.1- Les instruments de paiement :

Les instruments de paiement internationaux sont les différents mécanismes utilisés pour

faciliter les transactions commerciales entre des parties situées dans différents pays

Ces instruments permettent le transfert de fond d’un payeur a un bénéficiaire
(acheteur/vendeur), garantissant ainsi le reglement des obligations financiéres transfrontaliere.
En effet, ces instruments de paiement offrent des options flexibles et sécurisé pour les
transactions internationales, chacun présentant ses avantages et ses limitations en termes de

rapidité, de codt, de sécurité et de la disponibilité

Le choix de I’instrument de paiement approprié dépend des besoins spécifiques des parties

impliquées dans la transaction

On définit ’instrument de paiement est la forme matérielle qui sert de support au paiement

des transactions ou on trouve plusieurs instruments notamment :
2.1.1: Le cheque
Le cheque est un ordre de paiement écrit et inconditionnel au profit de bénéficiaire

Un chéque bancaire international est un ordre de paiement émis par une bangue, payable a un

bénéficiaire spécifique. Il peut étre utilisé pour effectuer des paiements internationaux.

éme

®Ghislaine Legrand. Hubert Martini,« Management des opérations de commerce international »7" " Edition

DUNOD en Belgique, 2005
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«Le chéque est un «écrit (titre de paiement a vue) qui permet au tireur (qui émet le chéque) de
donner ’ordre au tiré de payer une certaine somme a un tiers (bénéficiaire) dans la limite des

avoirs déposée chez le tiré »’

Un des moyens d'éviter le risque d’impayé, consiste a écrivez un chéque de banque. D'étre
crédité immédiatement, sans attendre que ¢a banque soit effectivement payée par la banque de
tirer, le bénéficiaire a la possibilité de solliciter le réeglement SBF (sauf bonne fin). Le montant

crédité sera égal ou nominal du cheque moins des agios.
2.1.1.1: Les mentions de chéque :

La dénomination de cheque inséré dans le texte ;
Le nom de celui qui doit payer tiré ;

L’indication de lieu de paiement ;

YV V VYV V

L’indication de la date ;
» Lasignature de celui qui émet le chéque.

2.1.1.2 : Les avantages de cheque :

e L'utilisation universelle mais relative peu pratique
e |l est trés rependu et peu couteux.

e Piéce juridique qui peut faciliter le recours

e Contre le tireur (I’acheteur)

2.1.1.3 : Les inconvénients de chéque :

e [’émission est laissée a I’initiative de 1’acheteur ;

e Le temps encaissement est plus ou moins long avec l’intervention de plusieurs
banques ;

e Le cheéque entreprise matérialise une créance mais n’assure pas le risque d’impayé,
dans le cas d'un cheque sans provision ;

e Les chéques d'entreprise sont souvent interdits lorsqu’il y a une réglementation sur les
échanges ;

e Le cheque peut étre volé, perdu, voir plastifier (Faux chéque).

7Philippe Monnier & Sandrine Machier-Lefrancois, « Les techniques Bancaires », Dunod, Paris, 2008, P80

8
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2.1.2.4 : Le circuit de traitement des cheques étrangers.

1. Envoi du cheque
Importateur Exportateur

Acheteur Vendeur

v

A A

5. Débit du compte

Banque de
L’acheteur 7. Crédit au
2. Présentation Beneficiaire
Du chéque
4. Systéme national
/ De compensation
A 4
Banque 3. Retour du cheque Banque du
Correspondante | Vendeur
T 6. Virements entre Banques A

Source : J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique de commerce international », 24"
édition FOUCHER, P 347

2.1.2 : Le virement international

Le virement c’est un ordre donné par I’acheteur importateur (débiteur) a son banquier de

payer son créancier (I’exportateur) par virement 8

11 s’agit d’'un moyen peu coliteux tres rapide grace au télex ou au systeme Swift, slir et rendant

I’impayé possible si le virement est effectué avant toute expédition

Notons I'existence de mandat poste international que le fonctionnement limitatif rend peu

utilisable.

Il existe plusieurs types de virement tels que le virement SWIFT®, le virement courrier, le

virement par télex

¥Ghislaine Legrand. Hubert Martini, « Management des opérations de commerce international » DUNOD en
Belgique
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2.1.2.1 : La mise en place de virement :
Il compte les mentions suivantes :

Numéro de compte qui sera débité
La Somme

La monnaie

Le nom de I'export et son adresse
La destination de virement

La méthode de transfert

YV V.V V V V V

Le numéro de compte de créditer
> Le motif de reglement

2.1.2.2 : Les avantages de virement :

e Larapidité et le codt tres réduit ;
e La facilité d’utilisation : fonctionnement 24 heures sur 24,365 jour par an ;
e Grace a des procédures de contréle trés sophistiquer le vraiment est sucrier.

2.1.2.3 : Les inconvénients de virement :

e L'initiative de I'ordre de virement est laissée au debiteur ;
e N’évite pas le risque de change dans le cas d’un virement on devise.
e Le virement international ne constitue pas une garantie de paiement, sauf s’il est

effectué avant I’expédition de la marchandise.

SSWIFT : est une société privée de droit belge qui offre une plate-forme de messagerie sécurisée, fond le 3mai
1973par 239 Banques appartenant al5pays

10
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2.1.2.4 : Le circuit de traitement du virement international

Importateur débiteur Exportateur créancier
A
3. Avis de
1. Ordre de virement Crédit
Banque de > Banque de
L’importateur T L’exportateur
:
2 |
2. TransmissiorElectronigue ——» !
|
l Correspondant de la banque
________________________ i De ’importateur

Source: J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique du commerce international », 24°™ édition,
FOUCHER, P 342

2.1.3 - Les effets de commerce

La lettre de change et le billet a ordre

1) La lettre de change est un effet de commerce transmissible d’autres manicres est un
écrit ou I’exportateur donne 1’ordre au client étranger de payer un certain montant soit
a vue ou a I’échéance, a une date limitée.

L exportateur expédie la traite a I’importateur pour que celui-ci la lui retourner signée™®
Ce mode de paiement n’est parfois pas répondu.

Cependant, il est possible d’exclure les risques de non-paiement en demandant une

garantie bancaire pour le client sur le bon (la lettre) de change bancaire du comptable.

2) Le billet a ordre et elle écrit par lequel I’acheteur reconnait sa dette et s'engage a payer

le vendeur une certaine somme a une date déterminée.

10y PAVEAU, F. DUPHI, Op.cit., Page 349

11
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2.1.3.1 - Les mentions de la lettre de change :

La dénomination de la lettre de change ;

Le mandat de payer une somme déterminée ;
Le nom de tiré ;

L’¢échéance ;

Le lieu de paiement ;

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

YV V. V V V V V

Le nom du bénéficiaire ;
» Au dernier la signature de tireur.

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

e Letireur ala possibilité de matérialiser son créance ;

e Il déetermine précisément la date de paiement ;

e Elle est émise sur I'initiative de créancier

e La sécurité de paiement dans le cas de 1’une traite avalisée.

e Il ne supprime pas les risques d’impayés ;

e EXposé au risque de vol ou de perte ;

e FElle est soumise a l'acceptation de I’importateur puis son couvrement peut étre long ;

e Risque de change pendant le délai technique d’encaissement si le menton est libellé en

devise.
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2.1.3.3- Lecircuit de la lettre de change :

1. Envoi de la facture et de
La lettre de change

Importateur < Exportateur
(Tir - (Tireur)
2. Retour de la lettre de A

Change acceptée )

6. Avis de débit 3T . 8. Avis
. Avis de débi . Transmission De crédit
A 4 A 4
Banque de ’acheteur Banque du vendeur

A

7.1 Virement Présentation a 1’échéance

Au compte du
Correspondant

y

Banque
Correspondante

A

4. Transmission

7.2Virement au compte du bénéficiaire

Source : J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique de commerce international », 24°™ édition
FOUCHER, P 350

Remarque :

Le billet & ordre a les mémes avantages et inconvénients que la lettre de change, la différence
entre la lettre de change et le billet a ordre si que ce dernier est émis a I’initiative de 1’acheteur

au lieu de vendeur.
2.2- Les techniques de paiements :

La pratique des instruments de paiement concerne les transactions d’acheteur sure ou les
transactions faciles, il est nécessaire d’utilis€é une technique de paiement simple tels que
I’encaissement simple, par contre si I’opération acces compliquée c’est nécessaire d’intervenir
des intermédiaires ce qu’on appelle I’encaissement documentaire c'est-a-dire 1’opération saura
effectuer aprés avoir une présentation des documentaires aussi le Credoc (crédit

documentaire).

13
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2.2.1- L’encaissement simple :

L’encaissement simple est une procédure par laquelle I’exportation demande a I’importation

le réglement de somme due sans aucune autre formalité.™

Cette technique est la plus simple et trés sdre, est consisté a demander les frais des
marchandises exportées contre le facteur commercial, ou parfois cette convention de paiement
considéré comme une méthode sans tact et stricte, car cela prouve ou d’autre théme montre un

manque de confiance en 1’acheteur.

L’encaissement simple peut étre réalisé a la commande, a la facturation, au départ usine ou a

tout autre moment selon le contrat commercial.
2.2.2- La remise documentaire :

La remise documentaire est une technique de paiement par laquelle le donneur d’ordre
(vendeur) donne ordre d’encaissement a sa banque de présenter sous certaines conditions et
instruments a la banque de I’acheteur les documents contre encaissement ou réglement de la

marchandise.

LaRemdocc'est-a-dire une relation entre I'acheteur et le vendeur, ou le vendeur veut vendre sa
marchandise. D'autre c6té l'acheteur qui va étre sir d'acheter la marchandise, entre ces deux
partenaires il existe un intermédiaire qui est la banque.ll s'agit de plusieurs documents

commerciaux comme :

e Facture;
e Certificate d’ assurance;
e Documents de transport;
e Titre de propriété... ext.
Cette opération il est basée sur la confiance entre I'importateur est le fournisseur par le fait

qu’elle n’implique pas I'engagement financiere des banques.

A. Le cout de la remise documentaire :
Il est 0,1 jusqu’un 1% avec minimum souvent supérieur a 50% et un minimum d’environ 120
EUR. Beaucoup moins élevé que le crédit documentaire, du fait de I’engagement limité au

role de bofte & lettres des banques *

"http://cours-bts-ci.fr sremise-documentaire
2 Elisabeth Poulain, M.M.F « Lexique du commerce international », Edition Bréal ,2002
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B. Les motifs de non-paiement de la banque de la remise documentaire :
e Le mentant facture est supérieur a celui de la commande ;
e Les conditions de délivrance des documents ne sont pas conformes ;
e L’acheteur souhaite examiner les marchandises avant de donner son accord aléatoire
au paiement ;
e Lalicence d’importation n’a pas été encore obtenue ;
e Manque des documents nécessaires au niveau de douane ;
e La marchandise correspond pas a la commande ;
e Retard ou I’avance d’expédition de la marchandise.

2.2.2.1 : Le déroulement de la remise documentaire

La remise documentaire fonction a plusieurs étapes de techniques, on trouve six étapes dans

cette opération

Etape (1) : le fournisseur expédie les marchandises vers le pays de 1’acheteur, généralement

tire une traite sur son client a 1’échéance ou a vue ;
Etape (2) : les documents sont remis a la banque de I’exportateur (banque remettante) ;

Etape (3) : la banque remettante délivrer ces documents a la banque de fournisseur (banque

présentatrice) contre acceptation de la traite ;

Etape (4) : la banque présentatrice remet les documents a I’acheteur puis transfére le montant
de la remise a la banque de vendeur dans le cas ou les documents contre paiement et cas d’un

encaissement contre acceptation ;

Etape (5) : la banque présentatrice recoit les documents, un message d’informer de 1’arrive
des documents doit envoyer a 1’acheteur une fois la conformité des documents est assurée

apres une vérification de toutes les documents

Etape (6) : le paiement est transmis au vendeur.

PHASSINE-S, Op.cit., P31
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Lent® CONTRAT COMMERCIAL LLTT
-‘_“;

EXPORTATEUR -ﬂ Envol IMPORTATEUR
(donneur d'ardre) des marchardizes

S |
-
g
g = 5]
E; Lavie des
ﬂ:- diacurmasnis
H
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v

ﬂ Padamark
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O Ewoi = PRESENTATRICE
dpp documente

Source : cours de 3°™ année LMD commerce international

On peut retenir que la remise documentaire est une procédure assez simple et pratique dans le
cas ou I’exportateur a des fournisseurs dans le pays de son client .il se sert du réglement de ses

clients pour payer ses propres fournisseurs et évite le plus souvent le risque de change.
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Figure 01 : Avantages et inconvénients de la RD :

Avantages

Inconvénients

-L’acheteur ne peut pas retirer la marchandise en
douane sans avoir préalablement réglé a sa banque
le montant de la facture due au fournisseur étranger.
-La procedure est plus souple, moins formaliste,
moins rigoureuse sur le plan des documents et des
dates.

-Le co(t bancaire est minime.

En cas de non enlévement de la marchandise par le
client, elle sera immobilisée, il faudra soit, la vendre
a bas prix ou bien la rapatrier et donc engager de
nouveau frais de transport.

-I’acheteur peut invoquer de nombreux motifs pour
ne pas payer.

-Elle favorise la négociation a la baisse des prix
(marchandage).

Source : G. LEGRANG, H. MARTINI ; « Management des opérations du commerce international »,

7éme édition, DUNOD, P 100
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2.2.3: Le Credit documentaire (Credoc) :

Le Credoc est un moyen de paiement des opérations internationales, I’en utilise comme

engagement contre la remise de documents.

Le Credoc est une opération ou la banque s'engage de payer un montant bénéficiaire contre

remise des documents dans un délai déterminé.

Autrement, ¢’est 1'engagement d'une banque de payer un montant déterminé au bénéficiaire

contre remise des documents conformes aux instructions de I'acheteur.

Le Credoc est un engagement écrit émis par la banque au nom de 1’acheteur en faveur du
vendeur ; il garantit que le paiement sera effectué a condition que certaines documentent

soient remplié
On peut définir quelques concepts comme suivent :

e Le bénéficiaire: le vendeur qui recoit le CD;

e L’émetteur : la banque de I’acheteurémet le CD ;

e La bangue notificatrice : c'est une banque intermédiaire généralement installer
dans les pays de bénéficiaire la banque émettrice demande d'effectuer la
transmission de CD qu’elle a émis ;

e La banque émettrice : c'est une bangque qui ouvre le CD a la demande et pour le
compte de son client, il transmet ce crédit a la banque indiqué par ce dernier ou a
son correspondant.

2.2.3.1: Les formes de crédit documentaire :
Pour realiser le crédit documentaire il existe plusieurs forms :

A. Le Credoc paiement a vue : c'est une remise des documents contre paiement.

B. Le Credoc paiement différe : le vendeur accorde un délai de paiement a I'acheteur.

C. Le Credoc par acceptation : c'est le méme avec le paiement différé mais avec création
par le bénéficiaire d'un effet de commerce tiré sur le crédit documentaire.
L'acceptation vaut garantie de paiement a I’échéance (accepte un traitre).

D. Le Credoc par négociation : Le Credoc est négociable soit a vue soit un terme, la

bangue contre les documents escompte une traite.
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2.2.3.2: Les types de credit documentaire:

Il existe trois types de Credoc, selon le critére de sécurité a savoir :

2.2.3.3
a.

Le Credoc révocable : Il peut étre modifié ou annulé sans avis préalable au
bénéficiaire. A tout moment, 1’acheteur peut revenir sur sa décision et rompre le

contrat.

Le Credoc irrévocable notifié : Il ne peut étre modifié ou annulé sans 1’accord du
bénéficiaire. 1l engage la banque émettrice de payer le crédit.
Le Credoc irrevocable notifie et confirmé : Il offre une double garantie a
I’exportateur, celle de la banque émettrice et celle d’une banque de son propre pays ou
d’une grande banque internationale, qui ajoute sa confirmation, son engagement
irrévocable de payer.
: Le déroulement de Credoc :
L'acheteur et le vendeur concluent un contrat commercial qui demande [l'utilisation
d'un crédit documentaire comme moyen de paiement
L'acheteur demande a sa banque émettrice d'émettre un crédit documentaire en
faveur du vendeur, en fournissant les détails et les documents requis.
La banque émettrice émet le crédit documentaire conformément aux instructions de
I'acheteur et I'envoie a la banque notificatrice.
La banque notificatrice informe le vendeur de I'existence du crédit documentaire et
lui transmet les conditions et les documents requis pour obtenir le paiement.
Le vendeur prépare les marchandises, les documents et les envoie & la banque
notificatrice dans les délais spécifiés.
La banque notificatrice vérifie si les documents soumis par le vendeur sont
conformes aux conditions du crédit documentaire.
Si les documents sont conformes, la banque notificatrice effectue le paiement au
vendeur selon les termes du crédit documentaire.
La banque notificatrice envoie les documents a la banque émettrice.
La banque émettrice vérifie également les documents et les transmet a I'acheteur.
L'acheteur récupere les documents auprés de sa banque et s‘assure qu'ils
correspondent aux termes convenus dans le contrat commercial.
Si tout est conforme, I'acheteur accepte les documents et la banque émettrice débite

le compte de I'acheteur pour effectuer le paiement.
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Section 03 : Le transport et la logistique internationale

3.1: La Logistique internationale

Durant le contrat commerciale, la recherche des fournisseurs est une étape importante et pour
cela I’entreprise doit se préoccuper de logistique .La logistique concerne 1’ensemble des
opérations de transports, de stockage, de distribution de dédouanement™ de la marchandise.
En effet, la logistique permet soit de maitriser les couts d’approvisionnement soit de formuler

des offres.

Aujourd’hui, la logistique est une fonction a part enticre qui doit pour améliorer sa

performance globale.
3.1.1 : Définition de la logistique internationale

La logistique internationale fait référence a la gestion efficace du flux de marchandises,
d’informations et de ressources a travers les frontiéres nationales dans le cadre du commerce

international.

La logistique internationale se définit par la gestion des activités d’importations et
d’exportations. Elle organise les échanges par transports de la logistique ; consiste a

transporter des marchandises au-dela des frontiéres.

Son rdle, c’est de faciliter les transactions du commerce international par la mise en place des
incoterms ainsi que de veiller a leur mise a jour pour accompagner la progression et

I’évolution enregistrée en la matiere.

14Legrand, H. Martini, « Management des opérations international » DUNQD, 2003
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Figure 02 : Composantes de la logistique internationale :

Obtention des documents Manutention

Formalités douaniéres LCEREHEE Stockage

Choix du mode de transport

Assurance-transport

3.1.2 : Les principaux aspects de la logistique internationale :

1. Gestion des fournisseurs et la chaine d’approvisionnement :
Cela comprend la sélection et la qualification de fournisseurs dans différentes régions du
monde. Une chine d’approvisionnement bion piloté assure la disponibilit¢ de matiére

premiere et les composants nécessaires a la production a tout moment.

2. Transport international :
Englobe la sélection des différents modes de transport disponibles (maritime, aérien, terrestre)

en fonction des fondamentaux de la situation et des horaires spécifique

Pour assurer la circulation des marchandises il est nécessaire de coordonner entre ces modes

c’est important et rigoureux pour atteindre le bien traiter.

3. Gestion des entrepdts et du stockage :
La logistique internationale inclut aussi la gestion des entrepots et des centres de distribution a
travers le monde. Ca concerne le stockage parfait des marchandises qui attendre la
distribution ou le transport.
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4. Gestion des douanes et des reglementations :
Les opérations internationales impliquent des procédures douaniéres complexes et des
réglementations spécifiques a chaque pays. UNE GESTION adéquate a ces aspects est

cruciale pour éviter les retards et les problémes juridiques.

5. Documentation :
C’est tout ce qui concerne les documents de dossier d’importation quel que soit les documents
des marchandises, les documents commerciale, financiéres ... tel que les certificats d’origine,
les acteurs commerciale ...sont essentiels pour le passage en douane cet aspect est nécessaire

pour la sécurité de destination de marchandises.

6. Gestion des risques :
Liée aux pertes des marchandises, dommages...ctc. Cela peut nécessite la mise en place de

plans de contingence.

7. Technologie et suivi
Tel que TMS, LIS ; leurs roles se déroule dans la surveillance de la marchandise aussi dans la

communication des partenaires.

8. Délais et coordination
La synchronisation dans les mouvements international est essentielle pour éviter tout retard

couteux. Cela compromets la coordination de divers acteurs.
3.1.3 : Les spécificités de la logistique internationale :

« Les échanges internationaux fiant appel a un grand membre de partenaires.
« La conduite des opérations de logistique international se pratiqgue on multi modalité a
des regles juridiques contenues dans une gamme importante de textes réglementaire
« Une bonne maitrise des phases logistiques optimise les temps de traitement des flux
« Lagestion rigoureuse des codts logistiques
La maitrise des risques sécuritaires de la marchandise passe par une minimisation des

manipulations

3.1 : Le transport international
Le transport est le déeplacement de marchandises d’un lieu a un autre, via un moyen de
transport en contrepartie d’une rémunération. Le transport est 1’action d’acheminer des

produits et marchandises en dehors de 1’enceinte d’une entreprise, la compréhension des

22



Chapitre | Apercu globale sur le commerce international

modes de transport et les types de marchandises est indispensable pour une bonne maitrise des

différentes réglementations encadrant la fonction logistique.
3.2.1: Le contrat de transport

Le contrat de transport est un contrat par lequel une personne appelée transporteur s’engage
en un lieu détermine, dans un délai fixé en moyennent un prix convenu, une marchandise qui

est remise par une autre personne appelée expéditeur’

Le contrat de transport se forme par le seul accord des volontés exprimées par 1’expéditeur et
le transporteur ; il est commercial, au moins du point de vue du transporteur. Son objet ¢’est le

déplacement de la marchandise ou de la personne.
3.2.2 : Les documents de transport

L’entreprise de transport remet un document au chargeur reconnaissent la prise en charge de

marchandise ; ces documents de transport il existe :

- Le connaissement maritime qui avait une importance majeure
- La lettre de transport aérien {Airways bill}

- Leduplicata de la lettre de voiture internationale {DLVI}

- La lettre de transport routier

3.2.3 : Le mode de transport
Il existe plusieurs modes de transports : route, air, fer, mer, voies fluviales, poste

Figure 03 : Les modes de transport™

Mode de transport | Avantages Inconvénients
Maritime Adapté aux expéditions lointaines Délais et sécurité parfois aléatoires
Prix avantageux Fréquence des départs

Conteneurisation

Aérien Sécurité Co(t au kilo relativement élevé

Diminution des frais financiers et de | valeur

 Mémoire fin de cycle « Procédure d’'importation dans les entreprises nationales Algérienne »,2018
la politique logistique-Commerce international © DUNOD
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Emballages et assurances moins
colteux

Routier Service domicile/domicile Délais et sécurité valables
Souplesse d’utilisation Codt élevé pour destinations lointaines
Complément indispensable des autres | Peu adapté aux grandes quantités
modes de transport

Ferroviaire Colt avantageux et rapidité pour les | Compétitivité moindre pour les courtes
longues distances distances
Adapté aux envois importants Ruptures de charge
Multiplication des délais garantis

Fluvial Prix tres bas Reéseau fluvial limité

Adapté aux marchandises pondéreuses

Lenteur

Colis postaux

Simplicité
Nombreux points de dépdot
Livraison a domicile dans les zones les

plus éloignées

Poids et dimensions trés limités
Pas de réduction possible sur les prix
Délais non garantis

3.3- Les incoterms : contraction d’International Commercial Term

Il s’agit de conditions de vente liées & I’acheminement de la marchandise '

3.3.1- Définition :

Les incoterms en anglais « international commercial terme » Sont des termes nés du

commerce international ; élaboré en 1936 par la chambre de commerce internationale La

CClI; ils définissent des titres normalisés qui ont pour but de déterminer les droits et les

devoirs des différents participants aux échanges commerciaux nationaux et internationaux.

Certes regles précise la répartition des frais, risque et des formalités d'import et d'export entre

I'acheteur et le vendeur dans le processus de livraison des marchandises.

Le choix de I’alcool terme n’est pas obligatoire mais fortement conseillé dans I’établissement

du contrat de vente.

“Madeleine NGUYEN-THE « Importer »,2°™ édition. Edition d’Organisation. Mai 2005
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On utilise les incoterms pour connaitre le responsable des frais d'expédition des frais

d'assurance des colits d’importation, le responsable du dédouanement et enfin qui se charge

du transport.

3.3.2- Classification des incoterm 2020 :

3.3.2.1-

Par groupe (ou mode de transport) :

A. Tout mode de transport

Incoterms

Signification en anglais

Signification en francais

EXW

EX Works

A 1’usine

FCA « possibilité d’ajouter
I’option OBL: board Bill

Free Carrier

Franco transporteur

of Lading »
CPT CarriagePaid To Port payé jusqu’a
CIP « assurance tous risques | Carriage and InsurancePaid to | Port payé, assurance comprise,
» jusqu’a
DAP Delivered at Place Rendu au lieu de destination
convenu
DPU Delivered at Place Unloaded Déchargé au lieu de destination
convenu
DDP DeliveredDutyPaid Rendu droits acquittés

Source http://www.appvizer.fr/
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B. Les incoterms 2020 : transport maritime et fluvial

Incoterms | Signification en anglais | Signification en francais
FAS Free AlongSideship Franco le long du navire
FOB Free On Board Franco a bord

CFR Cost and Freight Codt et Fret

CIF Cost, Insurance, Freight Codt, Assurance et Fret

Source : https://www.appvizer.fr/

3.3.2.2- Par famille :

Concernant ce classement il s'agit des famillesEF CetD :

i. La famille E :

Comprend I’incoterm EX Works, il est a la charge de 1’acheteur.

ii. Lafamille F:
Comme free ou franco, cette famille comprend les incoterms suivants FCA, FAS, FOB, A la
charge de I’acheteur.

iii.  Costor carriage / Colt ou port :
C’est la famille la plus grande avec : CPT, CIP, CFR, CIF, Le vendeur assume les colts de

transport principal mais les risques sont a la charge de ’acheteur

iv. Lafamille D (delivered /rendu) sont aux nombres de 3 :
DAP, DPU et DDP.

3.3.2.3-  Selon le type de la vente :

e Les incoterms de vente au départ : sont tous les incoterms ou I’acheteur prend la
responsabilité de la marchandise, c’est-a-dire I’acheteur assumera tous les risques et
périls de la marchandise durant son transport principal. Et nous avons :

- Les incoterms multimodaux : EXW /FCA/ CPT / CIP.
- Les incoterms fluviaux ou maritimes : FAS / FOB / CFR CIF

e Les incoterms a I’arrivée : la marchandise est a la charge du vendeur durant son
transport principal.

La famille D représente les incoterms a I’arrivée (DAP / DPU / DDP).
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3.3.3- REPARTITION DES FRAIS ET RISQUES DES INCOTERMS :

Hiustration des Incoterms 2ZuzZu

s B oo
] B Douane, m m

Import Acheteur

Im.

Vendeur Export

Transport Vendeur Acheteur
Risque Acheteur
Assurance Vendeur Acheteur
Transport
Risque
Assurance
Transport
Risque
Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Acheteur

Acheteur

Acheteur

Acheteur

Transport Vendeur Acheteur
Risque
Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Transport Vendeur Acheteur
Risque
Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Transport Acheteur
Risque

Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Transport
Risque
Assurance

Source : Madeleine NGUYEN-THE « IMPORTER », éditions d’Organisation, guide 2° édition, Paris

2005, P50 ; P54.

e
Transport
Risque
Assurance

Acheteur
Acheteur
Acheteur

Transport Vendeur Acheteur
Risque
Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Transport Vendeur Acheteur
Risque
Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

Transport Acheteur
Risque

Assurance Vendeur Acheteur

Acheteur

EXW= valeur de la marchandise (avec marge bénéficiaire) + charges relatives a
27

I’emballage.

FCA : Le vendeur réglera le chargement, le préacheminement ainsi que les frais douaniers a

EXW : Le vendeur livre la marchandise emballée dans ses propres installations.

3.3.4- Explications des incoterms

I’export.
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- FCA = EXW + chargement + préacheminement +douane export + frais du transitaire a
I’export
FAS : Le vendeur décharge la m/s dans le quai le long du navire.

- FAS = FCA + Déchargement du transport préacheminement (mise a quai).

FOB : Le vendeur s’occupe de I’embarquement de la m/s et des frais de passage portuaire.

- FOB = FAS + embarquement + passage portuaire

CFR : Le vendeur paye les frais du transport principal

- CFR=FOB+ transport principal
CPT : Le vendeur s’occupe du déchargement, du préacheminement, de I’embarquement et de

tout autre frais de manutention de départ + le fret du transport (camion ou avion)

- CPT = FCA + déchargement (mise a terminal)

CIP : Le vendeur s’occupe du paiement, assurance de la m/s transportée.

- CIP=CPT + assurance

CIF : Le vendeur payera ’assurance

- CIF=CFR + assurance
DAP : Le vendeur livre la m/s a la destination convenue sans la déchargé du moyen de

transport du post acheminement

- DAP= CIP ou CIF + débarquement + chargement +post acheminement + passage
portuaire

DPU : Le vendeur livre les m/ses au lieu de destination et la décharge du moyen de transport

- DPU=DAP + déchargement de post acheminement
DDP : Le vendeur s’occupe de toutes les opérations, les formalités et les droits de douane,

mais le déchargement n’est pas obligatoire

- DDP = DPU + droits de douane

Remarque 01
La logistique internationale regroupe tous les étapes de la livraison qui inclut :

» L’emballage des marchandises
» Transport de marchandises

» Le chargement de marchandises
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Chapitre | Apercu globale sur le commerce international

> Le stockage des marchandises

» Le dédouanement et leur acheminement jusqu’a le client final.

Remarque 02 :

Les incoterms définissent : 8
e Les frais, les risques et les responsabilités du vendeur et de I'acheteur.
e La charge des formalités d'export et d'import

Ils donnent un langage commun

Conclusion

En conclus de ce chapitre, chaque entreprise appartient aux €échanges commerciaux
international de bien choisir les techniques et les moyenne de paiement les plus sécurisants

pour le bon déroulement de ses opérations

Chaque entreprise choisit une solution de transport la plus nécessaire afin d’acheminer sa

marchandise se fait de base de la maitrise de la chaine logistique

L’incoterm partage la responsabilité entre le vendeur et I’acheteur

8Source : HUBERT Martini « technigues de commerce international », éd DUNOD, octobre 2017
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CHAPITRE II La gestion commerciale des achats a ’internationale

Introduction

Les entreprises aujourd’hui ont acquis une expérience riche dans le domaine de commerce

internationale notamment les importations

Afin de réaliser le processus d’importation, plusieurs étapes doivent étre franchies,
I’entreprise doit donc étre vigilante dans la mesure ou elle doit identifier toute I’information
lices a cette opération, notamment les besoins et la recherche des fournisseurs ainsi la

satisfaction de la demande
Section 01 : Généralités sur les importations

L’achat a ’import complétement contraires par rapport a 1’achat local dans la distance qui
existe entre les deux contractants, plusieurs différences existent tel que des différences
réglementaires, logistiques et culturelles sans oublier les risques qui peuvent subsister. Pour
cela, I’importateur redoit maitriser les enchainements de commerce international et tous les

formalités exigé pour effectuer une opération d’achat a I’international

Le contexte d’importation se rapporte a I’action d’acheter hors du pays de bien ou des

services moyennant un paiement en devises par le transport du canal bancaire

Pour conduit cette opération plus conformément, ’importateur doit recenses les besoins a
satisfaire d’une maniére claire et précise donc 1’opération d’importation doit s’apprécier en

termes de sécurité et d’efficacité

1.1- Définition de ’importation

L’importation fait référence a I’action d’acheter et de recevoir des biens et services provenant
d’un payer étranger pour les introduire dans son propre pays, I’importation est généralement
effectuée pour répondre a la demande de bien ou de services qui ne sont pas produits ou

disponibles en quantités suffisantes dans le pays importateur

En effet, elle joue un role essentiel dans 1’économie de pays et aussi dans 1’économie
mondiale parce que elle permet aux pays d’origine d’acquérir les biens et services qui ne sont
pas a la disponibilité de pays ; qui veut dire I’entrer des maticres rares ou des produits qui

n’existe pas

Aussi, permet d’introduire de la diversité dans les marches nationales et augmenter la
concurrence, ce qui permet d’amélioré la qualité de produit et le prix qui va étre raisonnable

pour le consommateur
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L’importation peut se faire dans le cadre d’échanges commerciaux entre entreprises, dans le
cadre de transactions entre pays, ou encore dans le cadre de I’importation de biens personnels

pour un usage individuel

Les importations sont un complément de ressources pour la production intérieure, peuvent
concerner différents types de produits tels que les matiéres premiéres, des produits

alimentaires, des machines des véhicules, etc.

1.2-  Les acteurs de ’opération d’importation :
L’opération d’importation implique généralement la participation de plusieurs acteurs ayant

chacun un role bien déterminé
En effet, I’importateur aura principalement :

* Importateur : est I’entit¢ ou la personne qui achéte des biens ou des produits a
I’étranger. L’importateur est responsable de toutes les étapes de I’importation tel que
la recherche de fournisseurs, la négociation, la gestion des documents et le paiement
des droits et taxes

» Exportateur : est la personne qui vend des biens ou des produits a I’international, il
est basé dans le pays d’origine des marchandises ; est responsable de tous ce qui est
emballage et expédition des marchandises

» Fournisseurs : sont les fabricants basés a 1’étranger qui fournissent les bines ou les
produits a I’importateur directement ou bien a I’exportateur

« Transitaires : sont des agents logistiques spécialiser dans le transport international,
leurs rdles sont d’occupent de la documentation avec les compagnies de mode de
transport ainsi que la gestion des formalités douaniéres

« Compagnies de transport : son responsable du transport physique des marchandises
depuis le pays d’origine jusqu’a le pays de destination

« Agents douaniers: sont des professionnels specialisés dans les procédures
douaniéres et les réglementations liées aux importations

« Autorités douaniére : les autorités douanieres du pays de destination sont
responsables de I’application des lois et réglements douanicres, elles vérifient les
documents d’importation, effectuent des inspections et percoivent les droits et les
taxes applicables

Tous ces acteurs travaillants pour effectuer une opération d’importation claire et que les

marchandises soient trés bien arrivés d’une maniere transparente
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1.3- L’importance des importations dans I’économie :
Les importations jouent un rdle crucial dans 1’économie ont apporté un développement
économique en permettant 1’acces a une variété de biens et services provenant d’autres pays

permutant aussi 1’acces aux nouvelles technologies, matieres premieres et produits innovants

Les importations stimulent la croissance économique en créant des emplois et en favorisant
I’innovation. Elles permettent également aux pays de se spécialiser dans ce qu’ils font de
mieux et de bénéficier de ressources et de produits qu’ils ne produisent pas localement. Elles
favorisent les échanges commerciaux internationaux, renforcant ainsi les relations entre les

pays (I’échange des connaissances et de cultures)

Leurs roles est favorisent la diversification de 1’offre, stimuler la concurrence et offrent aux
consommateurs plus de choix, ce que permet de découvrir de nouvelles saveurs, modes et

traditions.

Les importations sont un élément clé du commerce international.
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Figure04 : la gestion administrative a I’'importation !

vérification
réglrmentaire
douaniére

passer la
commande

recevoir une
confirmation de

transmettre les
informations aux
services concernés

« apres la vérification nette de la réglementation douaniere en peut lancer
la commande

« faire le pont des documents exigés en douane import

~

« acte important car elle engage juridiqguementt I'entreprise

« porter sur la commande les conditions d'achats
précedemment négociées

« lister les documents exigés
* remettre si nécessaire le cahier des charges détallé

)

* via un accusé de réception ou une facture pro forma, confirmant entre
autres les quantités t modalités d'expédition

» selon l'organisation interne

! Madeleine NGUYEN-THE, « Importer », 2°™&dition, Editions d’Organisation, mai 2005 a Paris
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etre avisé de la mise FOB
prochaine des
marchandises

faire inspecter la
marchandise avant
expidition

organiser le transport et
assurer la marchandises
durant le trasprt

pour permettre a I'écheteur d'organiser le trensport et I'assurance

pas obligatoire ,mais fortetment conseillé en fonction des fornisseurs
rappeler sur le cahier des charge les critéres de vérification

\

transmettre les instructions au partenaire du transport et de la logistique
pour permettre un bon acheminement de la marchandises

)

suivre l'avance de la
commande

resevoir documents relatifs
a I'éxpidition

vie un systéme informatisé ,noter les différentes étapes et modifications
éventuelles

ce planning doit etre accessible aux autre services concernés

il est important de recevoir les documents originaux de la part du fornisseur
avant l'arivée des marchandises

objectif : préparer le dédouanement et la réception

organiser le
dédouanement import et
la livraison a domicile

transmettre les instructions au commissaire de transport agréé en douane
remettre les documents requis
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« fixer le jour et la date de livraison

« sensibiliser le personnel des magasins a la vérification des
réceptionner les documents de transport et douane
marchendises

* aréception de toutes les factures

analyser les colts

« le service import se chargera de transmettre les originaux de la
déclaration douaniére et facteure de marchandises ,..

CIUCEERESOINENS o Classement du dossier
aux services internes

concernés
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1.4-  Les documents de prix dans commerce international
Les documents de prix contiennent des informations sur 1’acheteur et le vendeur tels que le
nom, prénom, I’adresse...etc. Et sur les marchandises comme la quantité, le poids ..., sur les

conditions de vent et le prix ;
Les documents de prix comportent :

e La facture pro format
C’est les premiers documents regus par les services administratifs de I’importation apres le
contrat commercial, doivent €tre assemblée a la licence d’importation ainsi que la facture

commerciale devra convenir aux mémes termes.

Est une conformation de plan établir par le fournisseur étranger a I’adresse de 1’acheteur afin
de donner les nécessaires informations de marchandise, c¢’est 1’acheteur est intéressé il le

confirme avec un retour du document signé au fournisseur

e Lafacture commerciale
Est faite par le fournisseur aprés la création de contrat commercial qui exprime la vente
effectivement de la marchandise, elle comporte tous les cordonner de la marchandise tel que
la nature, le poids unitaire, le poids totale et les inactions de 1’acheteur et vendeur comme le

nom prénom adresse

e Lanote de frais
”La note de frais donne le détail des frais engagés par le fournisseur et concernant la

. . . 2
marchandise objet du contrat commercial “

2Dj. KATIA «processus d’importation d’une matiére premiere au sein de I’entreprise ENIEM » Mémoire de fin
de cycle, FCI 2019 P20
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Section 02 : L’expression d’un besoin et la sélection des fournisseurs

L’acheteur est indispensable de bien définir ’ensemble de ses besoins avant de passer la
commande pour que le bien ou services acheté répondes a tous les critéres attentes, 1’objectifs
tres bien fixé et assure la satisfaction de la demande, cela permet le bon acheminement de
I’opération d’import (le déroulement de la procédure d’achat). Ainsi, pour éviter la rupture du

processus de production

2.1- L’expression d’un besoin

1.2.1 Définition et naissance d’un besoin
a. Définition

Le besoin est une sensation ou une exigence qui pousse une personne a rechercher quelque
chose pour satisfaire leur envie ou un manque. Cela peut étre un besoin fondamental comme
manger, boire ...etc. ou un besoin plus complexe comme sécurités, 1’estime de soi ou
I’accomplissement personnel. Les besoins peuvent varier d’une personne a une autre et sont
influencés par des facteurs tels que la culture, environnement et les expériences individuelles.
Le commerce, quant a lui, répond aux besoins en fournissant des biens et services qui

satisfont les demandes des consommateurs

Pour un commercant, le besoin est une opportunité de répondre aux demandes des clients se
de lui offrir des produit et services qui correspondant leur demande. Ce dernier cherche a
comprendre les désirs des consommateurs afin de proposer des solutions qu’il faut et créer de

la valeur pour chaque client

C’est une relation gagnant-gagnant ou les commercants fournissent ce dont les clients ont

besoin, et en retour les clients soutiennent les commercants en achetant leurs produits

« Il s’agit de I’ensemble des articles qui seront nécessaires de fabriquer, de transformer ou
d’approvisionner pour satisfaire la demande, le client et le bon fonctionnement de

I’entreprise » >

b. La naissance du besoin
Sur la base du programme de production annuelle et les prévisions de vente les besoins sont
déterminés par structure gestion des stocks et approvisionnement cette derriere a pour

mission :

® Cours de prospection, BTS commerce international, ECOMODE, promotion 2022
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% Garantir pend une période la disponibilité des marchandises et les quantités a
approvisionner,
% Le gestionnaire des stocks procédé au calcul est besoins nets en tenant compte

des stocks existants au magasin qui donnent lieu a demande

2.1.2- La classification des besoins

Il existe deux catégories de besoin

a) Les besoins indépendants de I’entreprise
11 s’agit de besoins dépendants seulement de la détermination de client, habituellement ils sont

composés de produits finis, piece détachées .... Ils sont informés par la commande

Alors indépendante de I’entreprise puisqu’ils proviennent de client, qui sustente le calcule de

besoins

b) Les besoins dépendants de I’entreprise
Il s’agit de besoins dépendants de la constitution des produits des processus de fabrication, de

commandes internes, il s’agit souvent de composants, matiére consommable, outillage
IIs sont inférés par les besoins libres (indépendants) :
Le calcul réalisant cette opération se désigne calcul des besoins

2.1.3- Les méthodes d’expression d’un besoin

Il existe plusieurs méthodes pour formuler le besoin sont-ils comme suivis :

- Le point de commande

S’exprime par une quantité ou par une date comme suit :

Point de commande = délais de réapprovisionnement (consommation moyenne, mensuelle,

historique) + stock de sécurité

- La méthode (quantités fixes, date fixes)

Généralement il s’applique a des produits dont la consommation est réguliére de faible valeur

- Laméthode de recomplétement (dates fixes, quantités variée)
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Est une politique qui génére des stocks de sécurité, elle s’appliquée aux articles dont la
consommation est réguliére au but de minimiser les colits. D’autre part la date fixe indique la

période de réapprovisionnement

Le fondement consiste & observer la situation du stock de chaque article selon une période

fixe pour refaire le stock & un niveau affecté pour le temps a venir

- Laméthode a quantités variée et dates variée
Ce définie comme un politique qui se mette aux articles de laquelle le prix est vigoureusement
varié ou de laquelle la disponibilité n’est pas permanant. Elle requiert un systéme d’inventaire

permanant.
L’ajustement de cette politique céde un résultat équitable a cette derniére objection

2.1.4- Le calcul du besoin

Trois étape de calcule & suivre sont les suivantes :*

A. Besoins bruts
Les besoins bruts désignent la qualité totale de produits, composant ou articles a

approvisionner

Besoins bruts=Nombre d’appareille a réaliser dans I’année xCoefficient+02 de sécurité

xcoefficient

B. Stocks disponibles

Stocks disponibles= stocks magasin +en cour de réception+ en cour de livraison+ solde de

commande

C. Besoins nets

Besoins nets =besoins brutes —stocks disponible

4Dj. KATIA «processus d’importation d’une matiére premiere au sein de I’entreprise ENIEM » Mémoire de fin
de cycle, FCI 2019 P28
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2.2.  Lasélection des fournisseurs
Aprés avoir déterminé les besoins de I’entreprise on passe a 1’étape suivante qui est la
recherche des fournisseurs, afin d’assurer le bon déroulement de tous les étapes de 1’opération

d’import une fagon claire

La section des fournisseurs est importante de prendre en compte des facteurs tels que la
qualité les codts, la fiabilité et les delais de livraison. Il existe différentes méthodes de

sélection, comme les appels d’offre ou les évaluations de performance

2.2.1- La recherche de fournisseur
Est la premiére étape apres 1’identification des besoins qui recueillir des informations sur les
entreprises potentielles, cette recherche demande a rigueur et méthodes, elle préjuge de définir

avec la localisation des sources d’approvisionnement

e Lalocalisation des sources d’approvisionnement

Elle consiste a localiser ses sources a partir des organismes publics et privé

e L’identification des fournisseurs potentiels
Dés que les sources d’approvisionnement sont saisies, 1’acheteur donc établir la liste des

fournisseurs potentiels

D’abords doit identifier le pays d’approvisionnement ainsi désigné une étude plus approfondie

sur les espaces fixés
Une fois la zone déterminé, I’acheteur doit établir la liste des fournisseurs potentiels

2.2.2- Les documents de la recherche des fournisseurs

L’acheteur bases sur plusieurs fichiers pour effectuer ses commandes tels que :

i.  Le fichier produit
Est un fichier qui signale chaque référence les localises des fournisseurs potentiels ; il doit se
définir par :

- Le numéro de code de I’article
- Les spécifications physiques de I’articule
- La correspondance incertaine avec une régle nationale ou internationale
- Son prix si le concept est utilisé dans I’Enterprise
ii.  Le fichier fournisseur

Doit avoir toutes les informations de fournisseur qui contient :
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- Sa capacité de production, sa raison sociale et bien évidement sa fixation des prix de
vente

- Laqualité de production ainsi ces équipements

- Les garanties, services apres-vente

- Lafiabilité de ses délais et les délais de livraison du fournisseur
2.2.3- Ladétermination du profil des fournisseurs
Pour avoir déterminé le profil de fournisseur, I’importateur doit étudier et analyser les
aptitudes des fournisseurs potentiels qui arrivent a réponde aux revendications de son
activités, I’entreprise utilise des grilles d’analyse a but de créer un classement avec la mise a

jour fréquente des fournisseurs potentiels

2.2.4- Les modes de sélection des fournisseurs

L’acheteur a trois méthodes pour contacter les fournisseurs potentiels reconnait
2.24.1-Legréagré

Ce représente une négociation directe avec les fournisseurs sélectionner par 1’entreprise

subsistent appelés a la concurrence

« Une opération de gré a gré est une transaction qui s’effectue entre deux parties. Ces
transactions sont donc uniques et personnalisables a I’inverse des transactions sur un marché

organisé ou les ordres vont étre informatisés et centralisés »°

Tableau 02 : Avantages inconveénients du gré a gré

Avantages Inconvénients
Reduire les délais Pas d’événement pour regarder les autres
offres

Préparation peux cheére et peu encombrant
L’acheteur est forcé de se conquérir aux

exigences de vente de son fournisseur

Source : B. Mounir « La procédure d’importation » Mémoire de fin de formation, CI 2022 P15
2.2.4.2- La consultation restreinte

Ce définit comme une procédure ou I’entreprise interroge certains fournisseurs ayants

travaillé préalablement avec 1’entreprise

Swww.andlil.com/definition-de-gre-a-gre
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Tableau 03 : avantages et inconvénients de la consultation restreinte

Avantages Inconvénients

Rédaction des charges

Rédaction des délais en appellent juste les | Exclussions des personnes mois connus qui

candidats connus peuvent proposer des offres enveloppant

Source :Conception personnelle

2.2.4.3- L’appel d’offre

Cette étape est I’étape par lequel I’acheteur doit demander au fournisseur sélection de

soumettre des offres en détaille et bien sur I’acheteur distingue 1’offre le plus intéressants ;

d’autre fagon est le mode conclure des marcher qui accéde aux fournisseurs de ce

concurrencées

Tableaux 04 : avantages et inconvénients de 1’appel d’offre

Avantages

Inconvénients

Transparence qui favorise 1’équité et 1’absence de

favoritisme dans le choix du fournisseur

Facilite la gestion et I’évaluation des propositions

avec la standardisation

Réduction des risque et encourage la concurrence

entre les fournisseurs

Les processus d’appel d’offres peuvent étre longs

et couteux

Mangue de flexibilité

Prives les autres fournisseurs de répondre aux
besoins des demandeurs dans le cas des appels
d’offre restreints ou sur invitation méme si ces

fournisseurs sont potentiels

Source :cours de prospection, BTS commerce international, promotion 2022

2.2.5- Les critéres d’évaluation des fournisseurs

En trouve trois critéres sont-ils comme suivis :

a) Les criteres techniques
» Controle de qualité rigoureux
» Laqualité des techniciens
« Larapidité d’exécution de la commande

b) Les criteres commerciaux
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Qualité des produits

Qualité des services

L’aptitude de céder les informations sur le marché
Les modalités de paiement

La fixation des prix

c) Les critéres de gestion

Rapidité de prise de commande
La disponibilité des moyens de communication
La stabilité de personnel

Le contacte avec un responsable permet par I’organigramme
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Section 03 : Les risques liés aux activités d'importation :
3.1- Définition de risque :
Danger, inconvénient plus ou moins probable auquel on est exposé.®

Tout risques portant sur une opération de quelques natures que ce soit, pour autant qu’elle soit
licite, Susceptible d’entrainer une perte d’argent par suite a I’insolvabilité ou a la défaillance

de paiement du contractant, et susceptible d’intéresser I’assurance-crédit.”
3.2- Classification des risques :

3.2.1- Risque politique :
Risque-pays représente l'ensemble des événements d'origine politique ou économique
susceptible d'empécher le bon déroulement d’une opération commerciale ou d'investissement.

On distingue les formes suivantes :

e Risque d'interruption de marché
e Risque de non-paiement, risque de non transfert

e Risque de spoliation, d’expropriation, et de nationalisation®.

3.2.2- Risque de change:
Une entreprise se trouve exposée aux risques de change a l'occasion d'une transaction

commerciale ou financiére effectué dans une autre monnaie avec I'étranger.

En outre le risque de change existe dans le cas ou nous ignorons comment sur I'évolution

du taux de change de la monnaie choisit pour le reglement des factures
La fluctuation d'une monnaie affecte toutes les entreprises sur 2 plans :

e Les opérations du commerce international ont un délai de paiement, pendant ce délai
s'il y a une fluctuation de la monnaie cela affectera le montant de la facture ce risque

s'appelle risque de transactions.

e La variation du taux de change d’une monnaie par rapport a une autre monnaie

étrangeére cela va jouer sur la compétitivité des produits on rentre dans ces produits

® Dictionnaire LAROUSSE
7 J-BASTIN, L’assurance-crédit dans le monde contemporain, éd Jupiter, Paris, 2001, p33
8 LEGRAND G et HUBERT M, le petit export, Dunod, Paris, 2009, p26
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plus ou moins chers pour l'acheteur étranger ce type de risque s'appelle risque de

perte de compétitivité. °

3.2.3- Lerisque de liquidité :
11 existe plusieurs définitions de risque de liquidité, Mais pour I’essentiel le risque de liquidité
reflete le risque de retrait massif de dépbts bancaires ou d'insuffisance d'actif pour que les

banques puissent couvrir ces retraits. °

3.2.4- Lerisque de transport :

L’exportation de marchandises comporte plus de risques que

Les expéditions locales cela est d'autant plus vrai qu'il existe probablement davantage

de cas de ce type :
a. Les marchandises sont perdues ou volées

b. Détérioration des marchandises (mauvais emballage non-respect des températures

etc.)
c. Retard de livraison
d. La saisie par les autorités locales.

3.2.5- Risque économique
llIrecouvre de nombreuses définitions. Il peut s’agir du risque économique li¢ a la hausse
anormale ou importante des matiéres premieres 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).

3.2.6- 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

I’industriel en dehors du marché.*

3.2.7- Les risques commerciaux :
Pour la COFACE l'assureur crédit francais, le risque commercial est celui qui porte sur une

entreprise par opposition au risque politique qui porte sur un pays.

° LEGRAND G et HUBERT M, la gestion globale du risque de change, ECONOMICA, Paris, 1992, p109
O MIHAELA C, le risque de liquidité dans le systéme bancaire, HAL 1D, Paris, 2003, p18
1 Cour de Mme CHERROU Kahina en Financement du commerce international
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C’est donc généralement un risque sur le client d’un exportateur qui se trouve étre débiteur

soit de son fournisseur soit d'une banque dans le cas de I'existence d'un crédit acheteur.

En outre, le risque commercial concerne I'acheteur, il est la conséquence de la dégradation de
la situation financiére de l'acheteur. On distingue dans le risque commercial : I'insolvabilité de

débiteur (Acheteur) et la carence pure et simple de celui-ci.
e Soit de I’insolvabilité du débiteur établi par une procédure judiciaire (mise en faillite)

e Soit d’un arrangement amiable conclu avec tous les créanciers, et qui se fait sans

I'intervention de la justice

o La carence pure est simple de I'importateur est constaté par son défaut de paiement et

sa non volonté de payer®?.

3.2.8- Lerisque juridique :
Ce risque est parfois ignoré ou sous-évalué. 1l est malheureusement souvent détecte 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 social : législation sociale des expatriés, droit du travail dans le pays
d’implantation

- 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 (regles, obligations) ;

- le droit économique : réglementation sur la concurrence et les monopoles (loi
antitrust) ; réglementation sur la vente a perte et sur les soldes ; concept de refus de
vente et de distribution sélective ; réglementation sanitaire, regles de mise a la
consommation (informations, étiquetage, emballage, service aprés-vente et garantie
donnée aux consommateurs) ; loi sur les jeux, concours associés a la vente ; contrdle
de la qualité, respect des produits et additifs interdits ; reglementation en matiére de
controle de prix ; possibilit¢ de publicité comparative, d’établir des prix maximums
OuU maxima autorises...

- Ledroit de la propriété industrielle...

2 pASCAL CHAIGNEAU, Gestion des risques internationaux, Ed ECONOMICA, Paris, 2001, p49
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En fait, I’entreprise qui agit a I’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.

3.3-  Possibilité de limitation et de couvertures des risques™ :

Risque Limiter le risque Couvrir le risque

De prospection Présélection rigoureuse Assurance de prospection

De fabrication Versement d’acompte Creédit fournisseur,
assurance.

Economique Formule de révision des prix Non couvert

dans le contrat

De transport Choix de mode du transport Assurance du transport

et du transporteur.

De change Paiement comptant, Contrats a termes, options,

facturation en monnaie locale | assurance de change

Politique Evaluation du risque pays Crédit documentaire
Irrévocable et confirmé,

organisme de garantie

Commercial Renseignement Crédit documentaire
Commerciaux, de la Irrévocable et confirmé,
solvabilité des acheteurs organisme de garantie

3.4-  Les garanties bancaires internationales :

3.4.1- Définition d’une garantie bancaire internationale :

Dans certains cas, les opérations économiques font un amalgame des différents

engagements a savoir « cautions » et « garantie ».

Cour « Financement du commerce international » licence

47



CHAPITRE II La gestion commerciale des achats a ’internationale

Pour éviter toute confusion, nous allons définir les deux concepts :

a. Le cautionnement :
« Le cautionnement est un contrat par lequel une personne garantit I’exécution d’une
obligation en s’engagent envers le créancier a satisfaire cette obligation si le débiteur n’y

satisfait pas lui-méme »,

Le cautionnement est donc un engagement par lequel une personne (caution) est tenue de
payer une somme déterminée en faveur d’une autre personne (bénéficiaire) en cas de

défaillance du donneur d’ordre

b. La garantie:
Est une forme de contrat dont le but de garantir le remboursement d’une somme d’argent.
C’est un contrat qui permet d’optimiser les chances de recouvrir les créances des banques, en

leur conférant une priorité parmi les créanciers suivant la garantie et son rang.

c. Lesintervenants de la garantie bancaire :

La garantie bancaire implique I’intervention de quatre parties :

e Donneur d’ordre : (I’exportateur) Qui est la partie étrangere qui donne mandat a sa
banque d’émettre sous sa pleine et entiére responsabilité une garantie pour le
compte de I’importateur.

e Le bénéficiaire : (I’importateur) Il s’agit de 1’importateur qui a la possibilité de
pouvoir disposer d’un recours immédiat a travers la mise en jeu de la garantie si
I’exportateur est défaillant dans ’accomplissement de ses obligations ou si ce
dernier n’exécute pas le marché selon ses termes.

e Le garant: C’est la banque de I’importateur qui met en place la garantie dans le
but d’assurer au bénéficiaire le remboursement de tout montant qui lui sera due
dans le cas de non-respect par le donneur d’ordre de ses engagements contractuels.

e Le contre garant: Il s’agit de la banque de I’exportateur qui s’engage envers le
garant (par le biais de sa contre garantie) a répondre a tout eventuelle défaillance

de son client (exportateur ou donneur d’ordre)15.

 Alain Cerles, « le cautionnement et la banque »,2004 Revue Banque Edition P139.
> Mémoire de fin d’études « LES GARANTIES BANCAIRES INTERNATIONALES », promotion 2017 /2018

48



CHAPITRE II La gestion commerciale des achats a ’internationale

3.4.2-Les types de garanties bancaires internationales :

a. Lagarantie de soumission :
Mise ne place par la banque du vendeur dans le cadre d’un appel d’offre. Destinée a permettre
a I’émetteur de 1’appel de s’assurer du sérieux de I’offre présentée par le soumissionnaire du
maintien de son offre sans risque de retrait pendant la période de I’examen, de son aptitude a
conclure et a signer le contrat. Elle garantit le sérieux financier de 1’offre, c’est un
engagement bancaire de payer une indemnité a 1’importateur, si le vendeur retire son offre
pendant la période d’offre ou refuse, ou n’est plus en mesure de signer le contrat dans les

termes de son offre.

b. Garantie de restitution d’acompte :
L’importateur ne versera 1’acompte prévu que s’il regoit une garantie de restitution destinée a
lui assurer le remboursement ou la restitution de cette avance en cas de défaillance de
I’exportateur vis-a-vis de ses engagements contractuels. Elle entre en vigueur au versement de

I’acompte et s’éteint a la livraison de 1’objet du contrat.

c. Garantie de bonne exécution (de bonne fin) :
L’engagement pris par la banque contre garante, a la requéte du vendeur de payer au
bénéficiaire le montant garanti au cas ou I’importateur ne s’acquitterait pas de ses obligations
contractuelles quant a la quantité/ qualité des biens fournis/ prestations réalisées. Son montant
ne dépasse pas 10% du montant du contrat.

d. Garantie de dispense de retenue de garantie :
Permet a I’exportateur de recevoir le paiement de la partie du prix que I’acheteur aurait da
retenir a titre de garantie afin de s’assurer de toute éventuelle mauvaise exécution. (Pendant la

réception provisoire et définitive).*®

18 Cour « Financement du commerce international » licence
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Conclusion

Dans ce chapitre on a fait une étude générale ou on a vu I’importance des primaires étapes
d’achat a I’international, ainsi la notion des besoins et la recherche de fournisseur qui se finira

avec un contrant qui va étre déroulé entre I’acheteur et le fournisseur étrangere
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Section 01 : Présentation de I’entreprise

Introduction :

Afin de suivre une opération commerciale a I’international, nous avons effectué
un stage pratique au niveau de I’entreprise publique Algérienne ELECTRO-
INDUSTRIES (ENEL) d’Azazga, dont nous avons consenti au milieu administratif, au
sein du service «Achat a Iimportation» de la «Direction Achat et
Approvisionnement » qui nous a permis de définir le processus d’importation de la

matiére primaire

1. Présentation de I’entreprise ELECTRO-INDUSTRIE
Dans cette mission, nous présentant 1’entreprise ENEL d’une maniéré détaillé, nous
abordons la définition de I’entreprise d’une maniere globale, en ¢étudiant ses
caractéristiques, depuis son histoire jusqu’a ses objectifs, en passant par son travail, sa
situation géographique, sa planification et sa production ainsi que ces clients et ses

fournisseurs et bien évidement son évolution

1.1- Généralité sur I’entreprise

1.1.1 - historique et évolution
SONELEC a signé un contrat en 1971 de réalisation d’un complexe ELECTRO-
INDUSTRIES qui se compose de trois unités de production au niveau de Tizi Ouzou

tels que MEL {matériel électronique} ...

En 1985 SONELEC signe un contrat avec 03 entreprises Allemandes pour la

réalisation d’un projet cl¢ en mains :

-SIEMENS : pour la production des moteurs, alternateurs, géneérateurs et
groupes électrogenes ;

-FRITZ WERNER : pour la partie ingénierie du projet ;

-TRAFON-UNION : pour la fabrication des transformateurs.
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Les travaux de constructions et de génie mécanique ont été confiés aux
entreprises Algériennes BATIMAL et COSIDER.

Son activité de production remonte a 1986, dans les domaines de fabrication de

moteurs €lectroniques alternateurs et transformateur de distribution jusqu’a 1992

En janvier 1999 I’ELECTRO-INDUSTRIE (entreprise des industries
électrotechniques) a été créé sous sa forme actuelle, aprés la scission de ’entreprise

mere ENEL (Entreprise National des Industrie Electroniques).

La réorganisation du secteur industriel opérée en 1980 jusqu’a 2000 qui a

conduit en 1999 a la restructuration d’entreprise enceinte

1.1.2- Les missions de PELECTRO-INDUSTRIE :

v’ La production et la vente de ses produits ;
v" Accroitre la Confiance de ses clients ;

v’ Garantir la Conformité de ses produits ;
v’ Maitriser ses processeurs de fabrication ;
v Valoriser la Ressource Humaine ;

v" Améliorer de facon continue son activité.

1.1.2.1- Pour moteurs alternateurs :

v Moteurs triphasés a une seule vitesse de 0.25 KW a 400 KW ;
v Moteur triphasés a deux vitesses de 0.35 KW a 7.8Kw ;
v Moteurs monophasés a condensateurs ;
v Moteur frein ;
v" Moteur classe H.
1.1.2.2- Pour les transformateurs :

v" Transformateurs respirant de 50 a 5000 KW ;
v" Transformateurs hermétique de 100 a 630 KW ;

v Mise a niveau technologique du transformateur.
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1.1.2.3- Pour groupes électrogenes :

v" Groupes électrogénes de 17.5 a 200 KVA

1.1.3- Localisation et la fourme juridique de I’entreprise et son capital social
a) Localisation
Le siege de PELECTRO-INDUSTRIE est situé sur la route nationale N°12 a

30 Kilomeétre du chef-lieu de Tizi-Ouzou et 08 Kilometre du chef-lieu de la daira
D’Azazga.

Figure 04 : Itinéraire de 1’entreprise

=
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b) La fourme juridique de I’entreprise et son capital social :
L’ELECTRO-INDUSTRIE est une entreprise publique économique « EPE » et

société par actions « SPA » conformeément a la loi 88/01 du 13 janvier 1988.

L’ELECTRO-INDUSTRIE est dotée d’un capital social de 4.753.000.000 DA
détenus par SGP CABELEQ pour le compte de I’Etat.
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1.1.4- Composition du complexe de PELECTRO-INDUSTRIE :
L’ELECTRO-INDUSTRIE est composé de trois (03) unités toutes situées sue le méme

site que le siege social.

e Unité de fabrication de transformateur(UTR) de distribution (MT/BT)
(moyenne et basse tension)
e Unite de fabrication de moteurs alternateurs.
e Unité de prestations techniques(UPT).
1.1.5- Effectifs et capacité de production :
L’entreprise ELECTRO-INDUSTRIE dispose d’un effectif de 883 travailleurs
dont :

o 22 % cadres,
e 31% agents de maitrises,

o 47% agents d’exécutions.
La production actuelle ’ELECTRO-INDUSTRIE est écoulée sur le marché

Algérien et génére un chiffre d’affaire de 1.8 milliards de Dinars.
En 2019 I’entreprise réaliser 2,800 milliards de dinars comme chiffre d’affaire

Il est noté que la capacité de production des transformateurs couvre 70% des

besoins du marché.

1.1.6- Qualité de production :
Electro-industries considerent que sa clientele compose sa seule fontaine de richesse.

Pour ce faire, elle doit satisfaire les besoins de cette clientéle en lui offrant des produits

et des services conformes a ses attentes.

En 2002, I’entreprise a décidé de mettre en place un Systeme de Management de la
qualité selon le référentiel 1ISO 9001/2000.

Ce systeme a été certifié par QMI canada en 2004.
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Le systeme de management de la qualité Electro-Industries a été certifié pour
I’ensemble des activités de conception, de production et de commercialisation des

transformateurs de distribution, des moteurs électriques et des alternateurs.

La certification couronne la performance de I’entreprise a s’adapter aux nouvelles
regles de management intégrant la qualité en tant que composante de la stratégie

globale de I’entreprise.

L’effort de ’entreprise Electro-Industries se poursuivra avec la mise en place a partir

de 2008 d’un systeme de management intégré HSE selon les référentiels :

e [SO 14001 :2004
e QHSAS 18001 : 2007

1.1.7- Marchés de PELECTRO-INDUSTRIE

Pour la gamme des transformateurs, 85% des ventes sont realisées avec SONELGAZ
et KAHRIF, les 15 % restant sont réalisés avec divers clients qui exercent dans le
secteur de 1’¢lectricité tel que KAHRAKIB, AL-ELEC et EDIEL.

Concernant la gamme des moteurs, les ventes sont destinées essentiellement au marché

de renouvellement, les principaux clients sont :
-POVAL (fabriguant de pompes hydrauliques).
-Les cimenteries

-Les briqueteries.
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Les objectifs d’Electro-industries

Commerciaux Sociaux Institutionnels

- Recherche des - Garantir une - Approuver son
clients ; prestation Image de marque ;

- Développer de Ila technique ; - Agrandir I’image de
confiance pour le - Effectuer des I’entreprise dans la
produit moteur bénéfices ; société avec

- Retenir les clients - Satisfaire le I’approvisionne  de
actuels maximum de cote positif

Eclairer le public de
ses différentes
fonctions de sous-

traitance

demande a travers le
territoire national et

international
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1.3- Organisation de I’entreprise ELECTRO-INDUSTRIE
1.3.1- ORGANNIGRAME DE LEPE-SPA. ELECTRO-INDUSTRIE AZAZGA.

PRESIDENT DIRECTEUR GENERAL Secretaire principal DG
Assistant QHSE

Assistant contréle de gestion

Assistant juridique/ contentieux

Assistant audit interne

Assistant sécurité interne

Département moyens communs logistique

Département informatique

Service hygiene et sécurité

1 ¥ l v , v

Direction des Direction Direction acNat et | Direction Dev | Unité Unité moteur | Unité
ressources finances et | approvisionnement | industriel/partenaire | transformateur | électrique prestations
humaines et |- ntahilités | DAA DDIP UTR UME techniques
organisation DFEC UPT
DRHO
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1.3.2- Présentation de la direction achat et approvisionnent :
La Direction Achats et Approvisionnement (DAA) est organisee comme sulit :

A. Département Achat :
Sa fonction est d’approvisionner le complexe en matiéres premiéres, piéces de
rechange et des composants dans les meilleurs délais et en un meilleur rapport
qualité/prix ainsi qu’a I’établissement des commandes auprés des fournisseurs

nationaux ou internationaux.
Ce département est structure en différents services a savoir :

B. Service prospection homologation :

Ses prorogatives sont :

- Lancement des consultations ;

- Recherche de nouveaux fournisseurs ;

- Actualisation des données d’achats (fiches techniques, normes.) ;

- Tenue du fichier fournisseurs ;

- Suivi d’envoi d’échantillons pour homologation et passation de

commande test

C. Service Achat a I’importation :
C’est le service dans lequel le stage pratique a eu lieu, son role est de réaliser les

taches suivantes :

- Préparation des besoins en dossiers d’achats ;
- Consultation /avis d’appel d’offre ;

- Négociation des offres ;

- Passation des commandes ;

- Etablissement des contrats ;

- Souscription des assurances ;
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- Gestion et suivi des commandes et contrats
D. Service transit :

Sa mission consiste a assurer :

- La location des moyens de transport :

- Le dédouanement des produits importés ;

- L’enlévement des produits importés au niveau des ports et des aeroports et
leur acheminement vers les magasins de I’entreprise ;

- Etablissement des constats d’avaries pour les besoins d’indemnisation par

I’assureur.
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1.3.3- Organigramme du département achat et approvisionnement :

Directeur
approvisionnement

Département
approvisionnement

Service Achat et
approvisionnement

Service prospection
et homologation

Service
transit

Source : Service achat et approvisionnement
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Section 02 : La méthodologie de recherche

La méthodologie de recherche est un fond important pour réaliser une recherche,
dans notre étude nous allons traitant plusieurs éléments tels que ’approche
choisi et sa stratégie utilisée, la méthode d’analyse des données et bien sir

pourquoi on a choisi ce lieu de stage cette entreprise exactement ?

2.1- L'approche de la recherche

C'est comment guider la recherche, autorise a partager une méme méthodologie.

On trouve trois différents types d’approches dans une recherche qui sont :

I’approche qualitative, I’approche quantitative et I’approche mixte

a) L’approche qualitative
Se représente comme une méthode ouverte qui consiste donc d’analyser et de
comprendre les faits de sujet, des expériences personnelles ...etc. Elle utilise
une démarche rigoureuse, généralement utilise pour répondre aux questions
comme : Pourquoi ? Comment ? Pour avoir plus de détails, plus d’informations

sur le sujet traité on interroge aussi des personnes

Les techniques principales de cette approche sont I’entretien entre interviewer et

interviewé, 1’observation et le focus groupe

b) L’approche quantitative
Est une méthode explicative des phénomenes représentent comme une méthode

de collecte, a I’aide des outils d’analyse statistiques ou mathématiques’

Cette approche vise a recueillir des données observables et quantifiables ; ce
type consiste a décrire, a expliquer et a controler en fondant sur I’observation de

faits et évenements

! Article « Etude guantitative : définition, technique, étapes et analyse » scribbr.fr
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c) L’approche mixte
Et le mode de recherche qui engage d’arranger les deux anciennes approches
(Quantitative et qualitative). Cette approche utilisée pour avoir des différentes
données qui sont complétent pour répondre a un seul probléeme. Afin de mieux

comprendre les questions de recherche

Cette approche permet aux chercheurs de mobiliser aussi bien les avantages des
deux modes qualitatifs et quantitatifs ; aide a maitriser le phénoméne dans toutes

ses dimensions

2.2- Comment on a choisi la méthode d’approche ?

Nous avons choisi une approche qualitative parce qu'il est la meilleure
compréhension des interactions entre les sujets et pour cela on peut faire une
étude théoriques et techniques ou une analyse claire pour un cas d'importation
dans une entreprise nationale qui importe de la matiere premiere, comme notre

lieu de stage qui est “L’entreprise ENEL d’Azazga de Tizi-Ouzou”

2.3- Lastratégie de recherche
Il s’agit d’une étude de cas, est une méthode utilisée avec 'approche qualitative

permettent de collecter les données

Dans cette stratégie le chercheur ne procéde pas sur les incertaines en cause, il
cherche seulement a examiner les interrelations possibles entre ces variables,

elle est habituellement utilisée en science social

Son objectif est saisir en profondeur une situation sociale, un groupe de

personnes, un individu

2.4- Les questions de recherche
En recherche qualitative, les questions se présentent ont deux formes: Une

question principale et des questions secondaires (sous-question)
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La question principale symbolise le chemin central qui fait I'objet de I'étude, doit

étre la question la plus longue qui peut se poser dans le contexte.

2.5- Justification de choix de I’entreprise ENEL

Puisqu’est :
Une entreprise qui importe de la matiere premiére En Algérie

L’entreprise ¢€lectro-industries est spécialisée dans la fabrication et la
commercialisation des transformateurs de distribution et moteurs électriques a

plusieurs phases

Elle est le leader En Algérie dans le domaine

2.6- Collecte des données

2.6.1- Outil De collecte des données

Nous avons fait le choix de [l'utilisation d'un guide d'entretien, et cela une

méthode d'investigation

2.6.2- Consultation de ce guide

La premiére partie c'est le cadre général de I'entreprise
Permet d'avoir des informations sures I'entrepris

o Qui est entreprise et ¢’est quoi son domaine d’activités ?
o Quels sont les produits fabricant ? De quel pourcentage ?
o Quels sont les obstacles qui pourraient lui arriver ?

o De quoi peut-il bénéficier ?

La seconde partie c’est I’opération d'importation
Il s'agit des étapes de processus d'importation

o Qui sont les matiéres premieres que vous importez ?

o Quelles sont les pays d'ou vous importez souvent ?
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o Quelles sont vos clients et vos fournisseurs national et international ?
o Quel mode de transport utilise ?
o Quel est le chiffre d’affaire soutier dans les années 2005 ,2006 ?

La derniere partie c’est le moyen de financement utilisé

Chaque entreprise occupe de choisir le mode de financement qui convient qui

doit étre le plus sécurisé

o Quelles sont lest moyenne que vous utilisez pour effectuer vous
opération ?
o C’est quoi le mode que vous utilisez principalement ?
2.7- L’analyse des données

2.7.1- Méthode d’analyse

L’analyse de contenu est une maniere de traitement des cédées se définit comme
«un technique de recherche pour la description objective, systématique et

quantitative du contenu manifeste de la communication »?
Parmi ses caractéristiques en trouve :

v" La récolte des donnes verbales

v" Lanalyse des informations

v" Les donnes sont bien détaillées et actuelles
2.8- L’analyse de résultat :

Consiste a répondre aux questions precédentes

A. La premiere partie

Qui est entreprise et c’est quoi son domaine d’activités ?

» L’ENEL est une entreprise productrice nationale Algérienne spécialisé
dans la commercialisation des électrotechniques

Quels sont les produits fabricant ? De quel pourcentage ?

’http://iedunote./fr/methode-danalyse-de-contenu ; consulter 3 19:13
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> Moteurs électroniques

> Les transformateurs

Les produits Pourcentage de production

Moteurs 30

Les transformateurs |70

Commentaire : La production de transformateurs couvre 70% des besoins du

marché, par rapport a la vente des moteurs ne représentent que 30%
Quels sont les obstacles qui pourraient lui arriver ?
Plusieurs obstacles peuvent arrivent dans c’est opération comme :

» Retard d’arrivage de la matic¢re premiére

» Différence entre 1’échant eaux essayer et le produit importer
» Un retard dans I’avancement des opérations d’importation
» Un risque de non actualisation des produits propose ...

De quoi peut-il bénéficier ?

> La réalisation des objectifs

» L’augmentation de volume de production

» La valorisation de ressources humaines

> La bonne qualité des produits

» L’augmentation des capacités d’étude et d’évolution
B. La seconde partie

Qui sont les matiéres premieres que vous importez ?

» BANDE D’ACIER

» BANDE EN CUIVRE ELECTROLYTIQUE
» FEUILLARD DE CUIVRE CU-ETP-

» MEPLAT EN CUIVRE ...
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Quelles sont les pays d'ou vous importez souvent ?

» RUSSIE
» FRANCE
» SUISSE
» OUGANDAS

Quelles sont vos clients et vos fournisseurs national et international ?

National International
- SONELGAZ -  RUSSIE
Clientéles - ENIEM - France
- KAHRIF - SUISSE
- OUGANDAS
-  NAFTAL - SOOFILIS
Fournisseurs - SIDER - ASEMETAL
- POCELIS
- MATLEC

Quel mode de transport utilise ?
> De port a port en utilise Mode maritime par contre de port vers
I’entreprise en utilise le mode terrestre

Quel est le chiffre d’affaire soutier dans les années 2005 ,2006 ?

2005 2006
Le chiffre d’affaire suitée (a | 1 760 368 000 1909 525 000
réaliser)
Le chiffre d’affaire réalisé 1 689 643 000 1822 570 000

C. La derniére partie

Quelles sont lest moyenne que vous utilisez pour effectuer vous opération ?

» Laremise documentaire
> Le crédit documentaire

C’est quoi le mode que vous utilisez le principalement ? et pour quoi ?

> La remise documentaire par rapport a la simplicité aussi puisque le

poids et la valeur des marchandises sont de valeurs important
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Section 03 : Etude d’un cas pratique d’une opération d’importation au sein

de I’électro-industrie

Toutes les entreprises industrielles utilisent des matieres premiéres, des
composantes ou produits semi finis provenant d’autres entreprises. Pour notre

étude, les approvisionnements proviennent de I’étranger (Espagne).

L’¢étude de cas que nous avons choisis est 'importation de la bande
d’acier laminée a froid a grains orientés pour la fabrication de transformateurs

de distribution.
3.1- La procédure d’importation au sein de ’EI

a) L’expression du besoin :
L’expression du besoin est I’élément fondamental. Il sera déterminé sur la base
d’une surveillance du niveau du stock et les quantités de matieres commandées
non encore réceptionnée (voir annexe N° 1).

b) Lancement d’appels d’offres national et international :

Elaboration du cahier des charges :

Ce document fera 1’objet d’une rédaction simple mais précise, il mentionnera

une marge de prix, et ne sera pas négociable.

Il demeure bien entendu, que la négociation du prix de la baisse pourra toujours
se faire avec le candidat retenu. Ainsi, le cahier des charges doit mentionner les

différentes ¢tapes de 1’é¢tude des offres recues.
3.2- Réception des offres :

1) Réception des offres :
Les offres des fournisseurs sont réceptionnées sous plis fermés ou secrétariat de

la direction approvisionnements,
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2) Ouverture des offres :
A la date fixée soit, le premier jour ouvrable de la date limite de dépdt des offres,
la commission permanente d’ouverture ouvre les plis (COP) qui sera soldé par
PV (voir annexe N° 2)

3) Evaluation des offres :
Le service achats importation etablit des tableaux comparatifs (voir annexe N°
3) et fiche d’évaluation (voir annexe N° 4), et les présente devant la
commission d’¢évaluation des offres pour conclure le marché.

3.3- Confirmation de ’offre :

A T’issue du PV de la commission d’évaluation des offres (voir annexe N° 5),
ensuite, vient la publication du résultat de D’appel d’offres sur le site web
d’Electro-Industries. Passé le délai de recours de 08 jours, une négociation sera
envoyer au fournisseur retenu et apres réception de la nouvelle pro-forma un

contrat en six (6) exemplaires sera établi et envoyer a ce dernier.
3.4- Domiciliation du dossier :

La domiciliation bancaire est une formalité administrative qui consiste a
enregistrer ’opération d’achat au niveau de la banque extérieure d’Algérie a base
de la demande de domiciliation bancaire (annexe N° 6) et engagement signé au
préalable par le Président Directeur Général de I’entreprise (annexe N° 7) et
procéder ainsi a 1’ouverture de la remise documentaire au profit du fournisseur

étranger.
3.4- Expedition et dédouanement des marchandises :
3.4.1- Expedition des marchandises :

A T’arrivée de 1’échéance de livraison arrétée dans le contrat, le service Achat

importation procede au rappel du fournisseur pour préparer et procéder a
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I’expédition des marchandises et envoyer le détail pour assurer la marchandise

(annexe N° 8)
3.4.2 - Dédouanement des marchandises :

A la récupération des documents originaux ci-dessous,
-Facture commerciale (voir annexe N° 9)

-BL bill of lading (voirannexe N°10)

-Certificat d’origine (voir annexe N°11)

-Liste de colisage (voir annexe N° 12)

Le service achats importation les transmet au service transit pour

accomplissement des formalités de dédouanement.

A TDarrivée de marchandise au quai du port de destination, la société de
navigation maritime<<transporteur>>informe ELECTRO-INDUSTRIES, de

I’arrivée de sa marchandise et lui communique les frais a régler.

ELECTRO-INDUSTRIES, remet a la compagnie maritime<<transporteur>>, un
chéque portant le montant des frais maritime mentionnées sur 1’avis d’arrivée et
recoit en contrepartie le bon a délivrer.

Préparation de la déclaration en douane (voir annexe N° 13) parle service transit
et la déposer au niveau des douanes du port. Et apres une visite (vérification)
sommaire de marchandises et accomplissement des autres formalités pour

enlévement de cette derniére

3.4- Livraison et stock de la marchandise importée :

Une fois dédouanée et enlevée, la marchandise sera livrée a I'unité ayant exprimé
le besoin (UTR) pour controle qualitative, quantitative et établissement des bons

d’entrées de marchandise (voir annexe N°14)
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8. Etablissement de la demande de paiement :

A la réception des bons d’entrée marchandises le service achat importation établit

la demande de paiement (voir annexe N° 15) pour le paiement du fournisseur
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Conclusion

L’objectif de I’entreprise ENEL c’est augmentation de volume de production

avec ’amélioration de qualité des produits

Pour la bonne réussite de 1’opération d’achats a Electro-Industries et la mise des
marchandises a disposition de ’utilisateur dans les délais souhaités, il faut

maitriser la procédure d’importation.

La relation entre le service d’achat et le service transit il s’agit d’une bonne
relation qui traite de la coopération pour atteindre I’opération de bon disposition,
ou le premier (I’acheteur) suit le processus jusqu’a ce que la marchandise
expedier et de 1a le deuxieme (transit) apres 1’arrivage des marchandises jusque

port il effectue des opérations suivies

A travers notre stage dans cette entreprise industrielle nous avons vu comment

I’opération d’importation se réalise

L’entreprise Electro-Industrielle détient le monopole de marché dans la

production et de commercialisation en niveau national
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Toute entreprise qui réalise des opérations d'achat a I'international doit respecter

les regles, les normes et les techniques du commerce international.

Les opérations d’importation permettent aux entreprises d’accéder a de
différents produits ainsi qu’a des ressources qui ne se trouvent pas localement

pour qui sont disponibles en quantité limitée.

L’opération d’importation est un processus complexe et crucial, pour y parvenir
il est essentiel de bien connaitre tous les éléments liés a I'achat et I'expédition

d'une marchandise.

Le bon déroulement d’une opération commerciale en international nécessite une
préparation minutieuse, une gestion compétente et une conformité rigoureuse

aux réglementations.

Durant notre travail, nous nous sommes intéressés aux différents axes liés au
commerce international, qui est le cas des moyens et techniques de paiement,

des incoterms, et aussi des risques des opérations du commerce mondial.

En effet notre objectif était de répondre a notre problématique de 1’introduction

geénerale :

Quel est le processus que I'entreprise électro industrie suit pour réussir une

opération d'importation ?

A travers notre recherche bibliographique et notre étude de cas Au sein de
I’entreprise El, nous avons constaté que pour réussir pleinement une opération

d'importation il est nécessaire de combiner tous les éléments du CI.

Afin de rendre possible I’importation de certaines marchandises il est nécessaire

de passer par les étapes ci-dessous :

1. L’expression de besoin : l'importateur doit sélectionner le produit a

importer et en quelle quantité.
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2. Recherche de fournisseur : c'est I'une des phases décisives pour réussir
I'opération commerciale

3. Accord commercial : aprés avoir choisi le bon fournisseur, les 2 parties
signent un accord commercial ou tous les détails de la marchandise sont
mentionnés (incoterms, transport, assurance etc...).

4. Conditions de transport : le transport joue un réle primordial dans le
processus d'importation. Les parties contractantes se mettent d’accord sur
le choix du moyen de transport.

5. Formalités douaniéres : lorsqu'on importe des produits, il est nécessaire
d'effectuer des procédures douaniéres et un contrdle établi par la douane.

6. Réception de la marchandise : le client recevra sa marchandise a I'endroit
indique dans le contrat commercial.

Remarque : la marchandise importée est généralement couverte et garantie par

une assurance, le but et d'assurer leur arrivée en bon état.

Toutes les étapes de processus d’importation sont interdépendantes, et toutes

sont indispensables pour une bonne réalisation de celle-ci.
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Annexe 01

4emme Modification Programme d'Approvisionnment 2019 (Gamme en Feuillard)

o SInanEe Planning des Livraisons
s Designations UM Initiale Nouvelles e .
D'identification (courrier Réf || Quantités || Decembre || o .H._.“au:w q_unam_; demme || o mistre
N°©330/2018 ) 2018 mistre remistre || Tremistre s
2019 2019 2019 2019
X |[BANDE D'ACIER LAMINE A
050-105-105 FROID_DIN.1623.1_1,2X600_GK_US [|KG 30 000 40 000 il Bl -
T.13 ¥ janvier avril Juillet
\ BANDE D'ACIER LAMINE A F——
050-105-106 FROID KG 350 000 350 000 . 70000 o
DIN.1623.1_1,2X700_GK_UST.13 janvier | avril [/0000duilletl  obre [[70000janvier
BANDE D'ACIER LAMINE A :
50-105-107 Y [FROID KG| 520000 | 520000 *104000 | 104000 j| 104000° § 104000 | 104000
DIN.1623.1_1,2X800_GK_UST.13 janvier avril juillet octobre janvier
_|[BANDE D'ACIER LAMINE A
050-105-110  “[FROID_DIN.1623.1_1,2X1100_GK_U || KG 10 000 10 000 il
ST.13 octobre
BANDE D'ACIER LAMINE A
050-105-111 o FROID KG 95000 95000 35000 mars|{30000 mai 30000 juillet
DIN.1623.1_1,2X1200_GK_UST.13
BANDE EN CUIVRE
050-109-021 ELECTROLYTIQUE 0.62 X 452 CU - |[KG 0 8000 " 4000* Fey || 4000 mai
UTP EN 13599
FEUILLARD DE CUIVRE CU-ETP- . .
050-109-026 _ B %SG s KG 0 50 000 ¥ 15000* Fev (20000 Mail| 15000 Sept
EcFrtG DE CUIVRE CU-ETP- - Y p
E sy KG 0 38000 X 13000* Fev (13000 Mail| 12000 Sept
BANDE EN CUIVRE
050-109-029 ELECTROLYTE 0.7 X 480 CU-ETP [|KG 0 7000 X 3500* Fev || 3500 Mai
EN 13599
MEPLAT DE CUIVRE 30X3 DIN
_ome.é.an _ Rassry KG 400 400 400Fev
MEPLAT DE CUIVRE 50X5 DIN : )
B ——ﬂ?ﬁ%._mu _Gmw.m...oc F30 : KG 2 600 9 600 x_ 5000*Janv || 4600Mai
MEPLAT DE CUIVRE 80X10 E- ot
__ﬁ\is.:m _.oc IR & s KG 500 800 AL 800 Mars
_ MEPLAT DE CUIVRE 100X10 E- .
_—om‘c.we._qa CU/F25-DIN 01759 KG 1300 1600 X 800 Fev || 800 Juin
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- 3Emme Modification Programme d’Approvisionnement 2019 (achat Importation)

Annexes

Unité

Transformateur
Ne D . . G5 s ; L g Nouvelle
identification Désignations U.M || Quantités Initiales Ouantités
P PROFILEENL gg)g;m DIN1029- | 15 500 1 500
050-100-275 ROND D'ACIER RD DIN 668-ST37- | 15 5000 10 000
ROND D'ACIER RD 20 DIN 668-
0s0-100-276 | X Al XG 200 300
-~ ROND D'ACIER RD 24 DIN 668 : '
050-100-277 e @ olxe | 150 800
: ROND D'ACIER RD 30 DIN 668-
050-100-278 L KG 1000 2 800
050-102-150 ROND D'ACI;;;; RD 10DING66S- | o 1600 4000
050-102-151 e 7300 11 000
OS0-102:15D ROND D'ACTER gg i6DNees- | po 5 500 17 500
050-102-153 BERGhe e AR 1 20 2 000 3 200
BANDE D'ACIER LAMINE A FROID ’
WS DIN 1623.1-12 X 1300 GK UsT13 | X© 10 000 10 000
FRUILLARD DE RENFORCEMENT
050-105-023 LAFST.13_DCO.3 NONHUILEE | KG 1 400 2 800
1X15mm
BANDE D'ACIER LAMINE A
050-105-105 FROID. DIN.1623.1_1,2X600_GK_US | KG 10 000 30 000
T.13
BANDE D'ACIER LAMINE A FROID 4
050-105-106 DIN.1623.1_1,2X700_GK_UST.13 | X 220 000 350 000
BANDE D'ACIER LAMINE A FROID
050-105-107 DIN.1623.1_1,2X800_GK_UST.13 | X 270000 . 520 000
BANDE D'ACIER LAMINE A
050-105-110 FROID DIN.1623.1_1,2X1100_GK U | KG 10 000 10 000
! ST.I3
BANDE D'ACIER LAMINE A FROID || -
050-105-111 DIN.1623.1_1,2X1200_GK_UST.13 | X 60 000 95 000
5 ‘ FIL ROND CEI 60317-13 1.40 e

Gestion des Stocks le 14/10/2018
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Annexe 02

;%0 : / I £\

"P""‘-ELEf':TRO— INDUSTRIES-SPA Proces- Verbal de Réunion de la Commission D?te 230 Octobre 2018
e e s > Réf : 20/2018
d’Ouverture des Plis

“"An Deux Mille Dix Huit et le Trente (30) du mois d’Octobre, s'est réunie a Dix Heures (10h00mn), la Commission
I'ouverture des plis.

viembres présents :
Viesdemoiselles : BENTALEB Zakia : APrésidente.

KEDAM Nadia
viadame : IGUER Rachida ‘ﬁ(/

Viembre absent (excusé) : Monsieur IBERSIENE Said

Jrdre du Jour:
Juverture des plis relatifs 2 I’Appel d’Offres National et International restreinte lancé par la Direction

Approvisionnement et Achats sous la référence 01 /UTR-UME /2018.

Objet: Achat de diverses matiéres premiéres suivant le tableau ci-aprés :

Date de la 1¥*® parution: 13/09/2018.

Support: Quotidien El Moudjahid-Bomop-Site Web d’Electro-Industries.

Durée de préparation des offres : 35 jours.

Date limite de remise des offres : 17/10/2018.

Date de prorogation de délai :

Date limite de remise des offres aprés prorogation de délai : 28/10/2018.

Nombre de fournisseurs ayant retiré le cahier des charges : 49 suivant état en annexe.
Nombre de plis recu : 28.

ETAT DES LOTS
N° DU LOT DESIGNATION
01 Tole Magnétique 2 Grains Orientés pour Transformateurs
02 Téle Magnétique 4 Grains Non Orientés pour Moteurs
03 Huile Minérale
04 Cuivre
05 Bande d’Acier Laminée a Froid
06 Traversées et Isolateurs
07 Connecteurs Verticaux
08 Aluminium et Alliage d’Aluminium
09 Piéces en Fonte

Le listing du contenu des offres est annexé au présent procés- verbal, dont il en fait partie intégrante.

Conclusion : Aprés avoir constaté la régularité de enregistrement des offres regues, sur le registre ad-hoc, & Pissue des
débats et compte tenu du fait, qu’aucune réserve n’a été formulée par les membres, la Commission déclare :

- L’APPEL D’OFFRES FRUCTUEUX - )
Au vu du nombre d’offres requ et ce, conformément aux dispositions de la réglementation interne en vigueur, régissant I
passation et I’exécution de marchés, modifiée et complétée.

La séance fiit levée a 16 h 20 MN.

/53 = o
5y |_Ld Présidenite.
Z. BENTALHB

Page 1 sur 4
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Annexe 03

TCO Bandes d’aciers LAF UST13 (DCO3) aprés
négociation et modification des quantités
Besoin UTR 2019 selon programme réf 280/2018
du 15/10/2018. AONI 01/UTR-UME/2018

Etabli par Mr KAIBI le : 03/12/2018
Vérifié par Mr IBEKOUCHENE le:

©\ 42| 2548

visa :

visa :

Cours du 30 au 04/12/2018 FRS GONVARRI VALENCIA - Espagne — Offre réf 171018 du 17/10/2018

Cde antér Avant négociations Aprés négociations
1§=118,4768 DA 2018.1.010 QTES PU/ FOB PT/ FOB QTES PU/ FOB PT/FOB
1€=134,8740 DA €/FOB en kg en € en € en kg en € en €
050 105 105 : Bande d’acier 1,2x600 0,775 10.000 0,760 7.600,00 30.000 0,750 22.500,00
050 105 106 : Bande d’acier 1,2x700 0,775 220.000 0,760 167.200,00 350.000 0,750 262.500,00
050 105 107 : Bande d’acier 1,2x800 0,775 270.000 0,760 205.200,00 520.000 0,750 390.000,00
050 105 108 : Bande d’acier 1,2x900 0,775 10.000 0,760 7.600,00 / / /
050 105 110 : Bande d’acier 1,2x1100 0,775 10.000 0,760 7.600,00 10.000 0,750 7.500,00
050 105 111 : Bande d’acier 1,2x1200 0,775 60.000 0,760 45.600,00 95.000 0,750 71.250,00
050 105 009 : Bande d’acier 1,2x1300 0,775 10.000 0,760 7.600,00 10.000 0,750 7.500,00
Sans numéro: Bande d’acier 1,2x1500 0,775 1.900 0,760 1.444,00 1.900 0,750 1.425,00
ww.ﬁ._.womw_:mm_m__wﬂhw 0,775 1.400 0,760 1.064,00 2.800 0,750 2.100,00

593,30 tonnes 1019,70 tonnes

Montant total FOB 450.908,00 € soit 60.815.765,59 DA 764.775,00 € soit 103.148.263,35 DA
Montant du fret 20 €/T : 11.866,00 € soit 1.600.414,88 DA 20 €/T : 20.394,00 € soit 2.750.620,35 DA
Montant total CFR 462.774,00 € soit 62.416.180,47 DA 785.169,00 € soit 105.898.883,70 DA
Mode de payement Rem doc a 60 jours date de BL

Délai de livraison

Selon planning EI

Origine des produits

Espagne

Validité de ’offre Non précisé

Facturation brut pour net

Conformité Homologué (a déja livré sur plusieurs exercices)

Ecart Suite & une remise de 10 €/Tonne aprés négociations, le montant total de la remise s’éléve 4 10.197,00 €

QNN E XE WEe3
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Annexe 04
BT —, A N Y
EPE/ELECTRO-INDUSTRIES/SPA
COMMISSION PERMANENTE D’EVALUATION DES OFFRES
19/11/2018
FICHE D’EVALUATION
N° 025/2018 Page (1/2)
AVIS D’APPEL D’OFFRES NATIONAL ET INTERNATIONAL OUVERT N° 01/UTR-UME/2018
Date d’ouverture des plis : 30/10/2018 selon PV COP Réf: 20/2018
Nombre de soumissions : Cing (05)
- Comparaison faite selon TCO du 19/11/2018
NOM DES GONVARRI VALENCIA ASE METALS -Belgique- SAFET -Italie-
SOUMISSIONNAIRES -Espagne- Offre réf 623.1455 PP00 Offre réf 55.18.33/1
Offre réf 171018 du 17/10/2018 du 10/10/2018 du 24/10/2018
i Montants de " Montants de . Montants .
Critéres Poffre Notation Poffre Notation de I'offre Notation
462.774,00 € 499.010,40 € 464.985,30 €
Prix proposés 50 46,26 49,64
Total CFR Total CFR Total CFR

Qualité des fournitures
objet de la soumission
vérifiable sur la base de Non

Ia conformité aux p 2 50 . 00
spécifications d’Electro- Homologué 50 Homologué homologué
Industries.

Note totale obtenue 100 96,26 49,64

¢ Comparaison faite pour les positions communes
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Annexe 05
: v A B
e — b T J
' ® Procédure de passation et d’exécution de marchés | ¢ Ré&f:
g Date : 22/11/ 2018
® ELECTRO-INDUSTRIES * PROCES - VERBAL DE LA COMMISSION. e Page1/2
° PERMANENTE D’EVALUATION DES OFFRES

L’An Deux Mille Dix huit et le vingt deux du mois de Novembre s’est réunie 3 10 heures la commission permanente d’évaluation
des offres.

Ordre du jour: Examen des. Besoin 2019 sur Avis D’Appel d’offres N°01/UTR-UME/2018 et consultations sous plis fermés

Lot 05: Bande d’acier de tdle LAF 1,2 mm/ UTR
Lot 06 : Traversées/ Isolateurs

Lot 04 : Fils plats et ronds isolés au papier )

Et tdle LAC/ Consultations sous/plis fermés sur le marché local

)/

o ZAHEM MALEK Président g

o HAMAMA MOHAND Membre

o SAIM MENOUAR Membre

o SADI NADIA ) Membre

o Absent excusé 2 IGUER BELAID
o Invité: IBEKOUCHENE TAHAR

L/ BANDE D'ACIER DE TOLE LAF 1,2 mm

-a commission propose de retenir le soumissionnaire GONVARI Espagne (Anciennement FERRODISA), homologué, pour la fourniture
le 593 tonnes de Bande d’acier de téle LAF 1,2mm

Montant de I'offre avant négociations
Montant total FOB: 450908,00 € soit 60 595 885,60 DA
Montant total CFR Béjaia: 462 774,00 € soit 62 180 582,23 DA
Mode de paiement : Remise documentaire & 60 jours date BL
Délai de livraison : & convenir avec livraisons partielles

Par ailleurs, et tenant compte de I'augmentation des quantités, soit 1 019,7 tonnes, les membres de la commission
recommandent de négocier, avec GONVARI, une remise sur les prix Pour rappel, le besoin a été porté a la hausse selon le
programme UTR Réf 280/2018 du 15/10/2018 (3 ™ modification).

Le montant définitif du contrat sera arrété aprés négociation pour les nouvelles quantités

2/ TRAVERSES/ ISOLATEURS :

_La commission propose de retenir le soumissionnaire BARBERI, Italie homologué pour la fourniture des traversées/ isolateurs

Montant de I'offre avant négociations
Montant total FOB : 346 987,00 €. soit 46 949 908,80 DA
Montant total CFR Béjaia : 361 880,00 € soit 48 965 041,91 DA
Mode de paiement : Remise documentaire & 60 jours date BL i
Délai de livraison : Selon PlanningE I. )

a commission, recommande de négocier, avec BARBERI, une remise de prix, dans la mesure Ol‘J.|eS quantités sont portées a la hausse,
2it 37 360 pieces
2 montant définitif de la commande sera arrété aprés négociation pour les nouvelles quantités.

At (YW "eil

RYNEXE9S




Annexes

Annexe 06
. Procédure de paésation et d’exécution de marchés Réf: DA-09
ol l il FICHE ANALYTIQUE Date 03/12/2018
(PROJET DE MARCHE) Page : 1/1

Le service demandeur (Direction): DAP

Le partenaire contractant : GONVARRI VALENCIA - Espagne -

(Dans le cas d’un contractant étranger indiquer sa nationalité).

Mode de passation : selon AONI 01/UTR-UME/2018

Objet du contrat : Bande d’acier LAF

Délai d’exécution : Décembre 2019

Imputation budgétaire (Investissement ou fonctionnement) : Fonctionnement
Montant en chiffres : Montant avant négociations :

- Montant total FOB : 450.908,00 € soit 60.815.765,59 DA
- Montant du fret ; 11.866,00 € soit 1.600.414,88 DA
- Montant total CFR : 462.774,00 € soit 62.416.180,47 DA

Montant en chiffres : Montant apreés négociations :

- Montant total FOB : 437.475,00 € soit 59.004.003,15 DA
- Montant du fret : 11.666,00 € soit 1.573.440,08 DA
- Montant total CFR : 449.141,00 € soit 60.577.443,23 DA

Le montant total aprés négociations avec une remise de 10 €/tonne, pour les quantités
initiales déduit?de 10 tonnes de bande d’acier 1,2 x 900 mm selon programme UTR/2019
réf 280 du 15/10/2018, est de 449.141,00 €, soit une remise de 5833,00 €.

Montant en chiffres : Montant apreés négociations et modification des quanfités :

- Montant total FOB : 764.775,00 € soit 103.148.263,35 DA
- Montant du fret : 20.394,00 € soit 2.750.620,35 DA
- Montant total CFR : 785.169,00 € soit 105.898.883,70 DA

Soit, une remise globale d’un montant total qui s’éléve 4 10.197,00 €
Conditions de réglement du montant du marché : Remise documentaire payable a 60 jours date
de connaissement

Fait a Azazga, le 03/12/2018
Signature du responsable
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Annexe 07

'
1

Procédure de passation et d’exécution de Marchés. Visa n® 015/2018

Date : 16/12/2018

ELECTRO-INDUSTRIES

¢ . 4 . Page:1/1
Procés Verbal de réunion de la Commission des Marchés de I'Entreprise & /

] e
DECISION DE VISA N° 015/2018 // N
LA COMMISSION DES MARCHES,

e Vu les statuts de I'entreprise établis en I'étude de Maitre Ali REZZAG BARA en date du 01 décembre 1998.
e Vularésolution N° 04 du Conseil d’ Administration de I'entreprise en sa séance du 04/04/2016 portant
désignation de Monsieur BENTAHA Djilali en qualité de Président Directeur Général.
e Vuladécision réf. n° 92 du 26 décembre 2012 portant la création de la commission des marchés de 'entreprise.
e Vulaprocédure de passation et d’exécution de marchés adoptée par le conseil d’Administration.
e Vuleréglement intérieur de la commission des marchés de I'entreprise.
Vu 'AONI 01 UTR-UMP 2018 (besoins 2019) lancé en date du 13/09/2018.
Vu le dossier transmis par la Direction des approvisionnements sous bordereau d’envoi n® 261 du 06/12/2018.
Vu le procés verbal de la commission d’ouverture des plis réf. n° 20/2018 du 30/10/2018.
Aprés lecture du procés verbal de la commission permanente d’évaluation des offres du 22/11/2018.
Aprés lecture de la fiche analytique du marché se rapportant au dossier examiné.
Vu le procés-verbal de la réunion de la commission des marchés de I'entreprise tenue en date du 16/12/2018
ayant pour ordre du jour I'examen de la conformité du marché ci dessus.
-DECIDE-

Article 1 : La commission accorde a I'unanimité de ses membres un visa au dossier :

1. lot 05 « Bande de tole LAF 1,2 mm (593,300 tonnes) que la commission permanente d’'évaluation des
offres a proposé de placer auprés de GONVARRI ex FERRODISA Espagne pour son offre cfr de
462 774.00 €.

Offre révisée & 785 169.00 € suite aux modifications apportées sur les quantités selon note UTR.
Réf.280 du 15/10/20183.

Article 2 : le visa est valable pour quatre (04) mois.
Article 3 : la validité du visa court, a compter de sa notification au service demandeur.

Article 4 : le rapporteur de la commission est chargé de notifier la présente décision au service demandeur.

Pour la commission des marchés :

Le Président
M .C. SAHOUANE




Annexe 08

ENTREPRISE DES INDUSTRIES ELECTROTECHNIQUES

Annexes

EPE/ ELECTRO - INDUSTRIES /SPA
ROUTE NATIONALE N°12 AZAZGA BP 17-15 300 W.TIZI- OUZOU
TEL: (026) 14.99.71 — Fax: (026) 14.98.02/ 00

E.MAIL : contact.com@electro-industries.com

AVIS D’ATTRIBUTION PROVISOIRE

NIF : 099915004280099

el

Azazga, le 17/12/2018

Conformément aux dispositions de la procédure interne de passation et d’exécution de marchés de
I’entreprise et suite a I’appel d’offres N° 01/UTR-UME/2018 du 13/09/2018 portant sur I’acquisition de

matiére premiére pour

moteurs et transformateurs,

ELECTRO-INDUSTRIES,

informe les

soumissionnaires ayant participé a cet appel d’offre, que la procédure d’evaluation des offres, faite
conformément aux critéres fixés dans le cahier des charges, que le marché est attribués provisoirement

a:
Désignation Nom du fournisseur Montants Qeniie) ato Observations
tonnes obtenue

Montant total initial :
-FOB: 450.908,00 € 593.30

LOT N°5. -CFR: 462.774,00 € ’

GONVARRI

Bande d’acier laminée VALENCIA, S.A . 109 | Offre conforme

a froid - Espagne - Montant total aprés et moins disante
augmentation des
quantités : 1019,70
-FOB: 764.775,00 €
-CFR: 785.169,00 €

Conformément a I’article 29 de la méme procédure, les soumissionnaires intéressés de prendre connaissance
des résultats détaillés de 1’évaluation de leurs offres techniques et financiéres sont invités a se rapprocher de la
commission d’évaluation des offres d’Electro-Industries au plus tard trois (03) jours a compter du premier jour

de publication de cet avis sur notre site Web.

Conformément a I’article 30 de la méme procédure, il est accordé aux soumissionnaires contestataires
éventuels de ce choix un délai de huit (08) jours & compter de la premiére parution de cet avis dans le site Web
d’Electro-Industries pour introduire leurs recours auprés de la commission des marchés d’Electro-Industries.

Société par Actions au Capital de 4.753.000.000 DA
Siége Social - Route Nationale n°12 —Azazga- BP.17 — 15.300- W. Tizi-Ouzou Algérie Tél. : (213) 26 14.99.71 / Fax. : (213) 26.14.98.00

Banque extérieure d'Algérie (BEA) agence N° 34 Tizi-Ouzou compte N° 002 000 34 340 44 62 767 56

mail : contact.com(@electro-industries.com
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Annexe 09

" ENTREPRISE DES INDUSTRIES ELECTROTECHNIQUES
3._9.35::3‘,35.1’| wlsluall a.“u_,.u.“ M}.ﬂl
EPE / ELECTRO-INDUSTRIES / SPA

Société par actions au capital de 4.753.000.000 DA

DIRECTION APPROVISIONNEMENTS AZAZGALE, 03/01/2019
DEPARTEMENT ACHATS IMPORTATIONS
SERVICE ACHATS IMPORTATIONS I ] g
A1) &
BANQUE EXTERIEURE D'ALGERIE
AGENCE DE TIZI-OUZOU

DEMANDE DE DOMICILIATION BANCAIRE

Société : EPE/ELECTRO-INDUSTRIES/SPA
ROUTE NATIONALE N°12 BP 17 AZAZGA 15300 TIZI-OUZOU - ALGERIE -

Compte Dinars ~ N°: 00 2000 34 340 4462767 56

Commande N° : 2018.1.025 du 24/12/2018

Facture proforma N°: 171018 du 17/10/2018

Montant en devise : 792 869,00 €

Fournisseur : GONVARRI VALENCIA, S.A. AVDA Siderurgica, Partida Villa
Gris s/n° 46520 Puerto de Sagunto. (Valence) — Espagne —

Origine des marchandises : Espagne.

Provenance : Port de Valence/ Espagne -

Destination : Port de Béjala.

Mode de payement : Remise documentaire payable a 60 jours date du B/L.

Terme de vente : CFR

Registre de commerce.N° : 15/00-0042800B99

Carte fiscale N° : 099915004280099

Tolérance : + 5%
Cours du 02/01/2019 au 04/01/2019 : 1 € = 135,5383 DA

Tarif douanier Nature de Produit o Monbants -
en tonne Euros Dinars
7209 16 1000 | Bande d’acier laminée a froid 1026,9 770 175,00 104 388 210,20
7211239100 | Feuillard de renforcement 2,8 2 100,00 284 630,43
Montant total en euros FOB port Valence : 772 275,00 104 672 840,63
Montant du fret en euros (20 €/ T) (Total =20 € x 1029,7 tonnes) 20 594,00 2 791 275,75
792 869,00 107 464 116,38

Montant total en euros CFR port de Béjaia:
Note : Les renseignements sont communiqués a la banque domiciliataire sous la responsabilité de I'importateur

LE PRESIDENT DIRECTEUR GENERAL
DJ. BENTAHA

CERTIFIED

[ v/ [ VINCOTTE

TEL:(+213) 26 14 99 71 - FAX: (+213) 26 149800

Email - contact.ei@electro-industries.com Site - www.electro-industries.com

===
(@)
(@]
8
24
( g Adresse : B.P.17 Route Nationale N° 12 AZAZGA (w) TIZI-OUZOU ALGERIE
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Annexe 10

' :'ENTREPRISE DES INDUSTRIES ELECTROTECHNIQUES
‘ didn g AN oleliall daagand) daw all

EPE / ELECTRO-INDUSTRIES / SPA
Société par actions au capital de 4.753.000.000 DA

DIRECTION APPROVISIONNEMENTS
DEPARTEMENT ACHATS IMPORTATIONS
SERVICE ACHATS IMPORTATIONS ) a) #j‘L/w

ENGAGEMENT

Je soussigné Monsieur DJILALI BENTAHA, représentant légal de la Société :
Raison sociale : EPE/ ELECTRO - INDUSTRIES- SPA

Activité : Production et Commercialisation de Moteurs - Alternateurs / Groupes
Electrogeénes et transformateurs de distribution

Adresse : Route Nationale N°12 - BP 17 - AZAZGA 15300

NIF: 099915004280099

m’engage au nom de la société a destiner les produits importés exclusivement au besoin de
I'exploitation de l'entreprise et de ce fait, je m’interdis a revendre les produits en question en
I'état.

En outre, jatteste que la quantité de bande d’acier LAF et feuillard de renforcement importée
dans le cadre :

- du contrat : N° 2018.1.025 du 24/12/2018 et facture proforma N° 171018 du 17/10/2018

- Montant : 792 869,00 euros

- Fournisseur : GONVARRI VALENCIA - Espagne -

Correspond aux capacités de production et aux moyens humains, matériels et de stockage de
la société
_— A 2110
Fait a Azazga, le ...... J3.A), us.....

Cachet et signature

CERTIFIED

v/ . VINCOTTE

]
=)
o
0
£

Adresse : B.P.17 Route Nationale N° 12 AZAZGA (w) TIZI-OUZOU ALGERIE
TEL:(+213) 26 14 99 71 - FAX: (+213) 26 1498 00

Email - contact.ei@electro-industries.com Site - www.electro-industries.com
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Annexe 11
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Annexe 12
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Annexe 13
See websig for large version of the ~Zverse | Ver pdging Web para términes y condicionas | Cuotpure sed-cois ans " | SO R S0 T AL 2E | wyne.msc.com
' m MEDITERRANEAN SHIPPING COMPANY S.A. | BILL OF LADING No. MEDUVL717950 |
% 12-14, chemin Rieu - CH -1208 GENEVA, Switzerland |[OQ RIGINAL o S
s c website: www.msc.com SCAC Code: MSCU | NO-> SEQUENGE OF ORIGINAL B1L's NO. OF RIDER PAGES
. i : . 2 Of Three 2 Two

SHIPPER:
GONVARRI VALENCIA, S

AUTOVIA SIDERURG(CA PARTIDA DE
VILLA GRIS SINR 46520 PUERTO
SAGUNTO (VALENCIA) - SPAIN

CONSIGNEE: This BIL is not negoliable unless marked “To Order" or “Ta Order of
EPE ELECTRO INDUSTRIES SPA

ROUTE NATIONAL NR 12 BP 17

AZAZGA TIZ| OUZOU ALGERIE

.." here.

NRC: 99.8.00.428.00
NIF: 0999 1500 428 0099

NOTIFY PARTIES (No responsibility shall attach to Carrier or to his Agent for failure to notify
Clause 20)

EPE ELECTRO INDUSTRIES SPA
ROUTE NATIONAL NR 12 BP 17

NIF: 0999 1500 428 0099

CARRIER'S AGENTS ENDORSEMENTS (Include Aqam(:) at PoD)

T A NP A

“All expenses nmmng from container discharge from ship's hold /deck up to the returning of empty
container to empty depot, empty loading on vessel are for Merchant's account. Such costs and expenses
may include but are nat limited o : eonhlmr shifting, vulaw on vessel, dlulnmlnwmllnm

ugging and nmllorlng for reefor contalners, storage and demurrag transportation and
unlaldiﬂl returned to empty depot, empty loading on vessel, m’s Iom tarpaulin, repair of damaged

eomﬂurl. l

'he receiver mu( ponsible to return the -mpllr_cuuukm- clean, in state, without any label and
lm of any fees to the mply depot ul-lwm-d by the local agent of the N
section|

i |

Llcydnlllno Nllmw: 9316103
FCUFCL - FREE O

PORT OF DISCHARGE AGEN'
SARL MSCA M!DITERRANEAN SHIPPING
COM? ALGERIACITE DES FRERES

OUBI 3.a

:R‘ MOVIO°N ABBOU QUARTIER SGHIR
ojaia,

Phone : +213 34 214 132

Fax : +213 34 214 559

VESSEL AND VOYAGE NO (see Clause 829) PORT OF LOADING PLACE OF RECEIPT: (Combined Transport ONLY - see Clause 1 & 5.2)
HANSE FORTUNE - YB308A Valencia XXXXXXXXXXXXXXXX

BOOKING REF. (or) SHIPPER'S REF.| PORT OF DISCHARGE PLACE OF DELIVERY : (Combined Transcort ONLY - see Clause 1 & 5.2)
048IVL0553436 XXXXXXXXXXXXXXXX| Bejaia, Algeria XXXXXXXXXXXXXXXX

PARTICULARS FURNISHED BY THE SHIPPER -

NOT CHECKED BY CARRIER -

CARRIER NOT RESPONSIBLE (sceClause 14)

Container Numbers, Seal
Numbers and Marks

Description of Packages and Goods
(Continued on attached Bill of Lading Rider pages (s), if applicable)

Gross Cargo
Weiaht

Measurement

continued from Carrier's Agent Endorsements

De
From 16th day until 22ad day:
From 23rd day to 70th day

Tank) - USD 30/ 40" Spe
From 71st day on -mu

Reefers containers:
From Ath uv until 15th day:
-USD 110 / 40'RF

onwards:
USD ﬂlll !ﬂ"RF -USD 220/ 40°RF

NEW DEMURRAGE TARIFF as from 15th August 2018 (Shipped on Board Date).
murrage

USD 18/ 20'GP - USD 36 / 40'GP - USD 20/ 20' special Equipment (Open top, Flat rack, Platform,
Tank) - USD 40/ 40' Special uldnlllnl (Oplﬁ top, Flat rack, Platform,

USD 74/ 40'GP - USD w 20' lpulal Equipment (Open top, Flat rack, Platform,
clal quu (op n top, Flat rack, Platform, T:
: USD 58/ 20'GP - USD 116/ 40'GP - USD 60/ 20" snew Equipment (Open top, Flat rack, Platform,
Tank) - USD 120/ 40° Specinl Equipment (Open top, Flat rack, Platform, Tank)

or domage to the goods by reason of natural

Corrier hos no Nability or for
in

during the winter period, and / or caused by inadequate packing of the Goods
for carriage in dry-van containers, ond / or inherent vice of the Goods, in such temperatures.

Please see hed RIDER for C i
8 x20' DRY VAN
Total Items :

Total Gross Weight :

I/ Cargo Descri

52
184015,000 Kgs.

FREIGHT & CHARGE: Cargo shall not be delivered unloss Freight & Charges are paid (see Clause 16)

by the Camier in apparent good order and condition (unless olherwise
staled heroin) the lwl number or Containers or other pa

. FREIGHT & CHARGES BASIS RATE PREPAID

COLLECT

indicated i

IETHER PRINTED, S
OTHERWISE IN( ORPOMTED ON THIS SIDE AND ON THE REVERSE SIDE OF
THIS BILL OF LADING Al TERMS AND CONDITIO! Hi
Ci IER S PPLICABLE YARlFF AS IF THEY WERE ALL SIGNED BY THE
MERCHANT.

If this is a negotiable (To Order / of) Bill of Lading, one nnulnll E«I nl uulnq, duly
endorsed must be surrendered by the Merchant | the Carrier
oulstanding Freight and charges) in exchange for the Goods. u a D-umy Order. If

this is @ non-negoliable (mlnM) Bill of Lnuluu lm Carrier shall deliver the Goods.
or issue a Delivery Order (affer

int of oul smmng Freight and cl\.n )
ags M|Mmmmnnlomwwdﬂl of Lading or in accordance wilh the
naunnal law al the Pont of Discharge or Place of Mvmy whichever is applicable .

IN WITNESS WHEREOF the Carrier or Iheir Agent has signed the number of Bills.
of Lading stated at the top, all of this tenor and dale, and wherever one original BIll

of Lading has been sumendered all other Bills of Lading shall be void.

DECLARED VALUE (Only applicable if Ad Valorem

charqes paid - see Clause 7.3) Carrier - see Clause 14.1)

CARRIER'S RECEIPT (No. of Cntrs or Pkgs rcvd by

SIGNED on behalf of the Carrier MSC Mediterranean Shipping Company S A.
by Shipping Company Espafig, S.L.U As Agent

AXXXXXXXXXXXXXXX 8 cntrs
PLACE AND DATE OF ISSUE SHIPPED ON BOARD DATE
23-02-2019 23-02-2019

g

A 318784099

Standard Edition - 02/2015

BNNE xE

TERMS CONTINUED ON REVERSE

NZAT s
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o B A 1 A
'| 1. Expedidor, Expéditeur, Consignor ~ J———— =l % #§ A No© 9 3 4 1 3 50 co FII A
‘ 1 ; v COPY
2
Ggas?\gﬁ%lVALEHCIA, S.A. COC-190519 COPIE
IAUTOVIA SIDERURGICA VILLA GRIS S/N
4 g E E gcggamo DE SAGUNTO
COMUNIDAD EUROPEA
COMMUNAUTE EUROPEENNE EUROPEAN COMMUNITY
2. Destinatario, Destinataire, Consignee azll J‘Jl g ﬁ A [SESEPEYTS LIy W] DT} [y WEPPEN |
M xE B
CERTIFICADO DE ORIGEN
EPE ELECTRO INDUSTRIES SPA "
R?g?%ggg&%{{égg‘; aeeo D ek CERTIFICAT D'ORIGINE CERTIFICAT; c;: (’)gliGiéNﬂﬂ
R s i Xl 3 . 1
NIF: 0 999 1500 428 0099 I dste—
3. Pais de origen, Pays d'origine, Country of origin  Liadl oL [ =
[ESPAGNE
4. Informaciones relativas al transporte (Mencion facultativa) 5. Observaciones, Remarques, Remarks < l— _ts )Mo E &
Informations relatives au transport (Mention facultative) .
Transport defails (Optional) ~ ab | 5 & L. o 12 5 1 50
BY VESSEL
6. N° de orden, marcas, numeracién, niimero y naturaleza de los bultos, designacion de las mercancias 4 Can(lqad
N° d'ordre, marques, numeros, nombre et nature des colls, désignation des marchandises Quantité

ltem number, marks, number and kind of packages, description of goods Quantity
Sy bl by sass oy hll Sy dedadle bt p, s asladl wlbs! 5o a -

FE B SH SRGURBRAOER: @8 /%

194,015 TONNES BANDES DE TOLE LAF POIDS BRUT:
SELON CONTRAT N® 2018.1.025 194.015 KG
CFR PORT BEJAIA INCOTERMS 2010

6 PCKGS 24.285 KG 20' - CAIU 322238-5
7 PCKGS 24.785 KG 20' - IPXU 384503-8
7 PCKGS 24.780 KG 20' - TTNU 167939-0
PCKGS 23.110 KG 20' - TCKU 296252-9
PCKGS 25.895 KG 20' - MEDU 132881-0
PCKGS 22.860 KG 20' - GLDU 348853-8
PCKGS 22.915 KG 20' - MEDU 305736-3
PCKGS 25.385 KG 20' - BMOU 205016-8
52 PCKGS 194.015 KG TOTAL

THIS MATERIAL IS MADE IN SPAIN (UE)

ORIGEN OF THE GOODS SPAIN (UE)

I ¥k

EEGCEEEEEGD

8. La autoridad que suscribe certifica que las mercancias designadas son originarias del pais que figura en la casilla n®. 3
Laulorité soussignée certifie que les manchandises designées ci-dessus sont originaires du pays figurant dansde-casem?3=
The undersigned authority certifies that the goods described above originate in the country shown in box 3 y Navegacion de Yaien:

Vope, Jaadl 56 eSaedl DMl La juae odel b aSaedl atiadl i olooi dadlpadl db Lol oo
ERRELBELXERABR R~ FRILANRERAMER

Lugar y fecha de expedicion, nombre, firma y sello de la autoridad competente Aol
Lieu et date de déli , désignation, signature et cachet de I'autorité compétente t
Place and dale of issue, name, signature and stamp of compstent authority

reaaall abll aia g a9y y Geany ol LS. RiEMW AW XIT4YXBMEH EFMEpPE

AR = K KB
| % NUNA N SR A S B

Groficas Bernds, S L. - 961 220 021 - Valencia

sAan
raR= |
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Gonvarri
VVaiencia

GONVARRI VALENCIA, S.A.

AUTOVIA SIDERURGICA, PARTIDA DE VILLA GRIS S/N
46520 PUERTO DE SAGUNTO (VALENCIA) SPAIN
TEL: 96 265 95 00; FAX: 96 265 95 03

EPE ELECTRO INDUSTRIES SPA
ROUTE NATIIONALNR 12 BP 17 15300 AZAZGA
W-TIZI OUZOU ALGERIE
TEL: 213 26341686 FAX: 21326341330

BORDEREAU DE COLISAGE

MARCHANDISE:

22.860 KG BANDES DE TOLE LAF
SELON CONTRAT N2 2018.1.025
CFR PORT BEJAIA INCOTERMS 2010

DIMENSIONS FARDEAUX POIDS
1,20X 700 MM 1 4.015 KG
1,20 X 700 MM 1 3.780 KG
1,20 X 700 MM i 3.395 KG
1,20 X 1200 MM 1 4.220 KG
1,20 X 1200 MM 1 3.720 KG
1,20 X 1200 MM 1 3.730 KG

6 22.860 KG

CFR PORT BEJAIA INCOTERMS 2010
1X20'H.W: GLDU 348853-8

11/02/2019

SN vG N2AY
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A6

N

ANV NE XE

=
W
o
'8
= C
" PE 005 4 >
TR DORERATION c::?sm__" AR :.j
T v e i TSN R) g}
3 RECK TOTAL PAGTURE NET (R LFI AEE ARG :
HoE v MONTANT o HONMAE AuTEE BonTANY E
; 1D bl | - |
=alip i) VA - "0 ot FREL  mouTART 4" womnaie ~ AOSURANCES popayr 8
A : g s
) : St 4 | v ik
9 PAYSACHATVENTE |  PAYSOESTOES = cozFAsT o SOLDE AUTRES ELEUENTS ET (RTRHN) -
:oam jccas
* DECLARANT UGREP i=
- G
- = LIGHE SOMIZER DATE
- POIDS TOTAL BRUT
k7 2 o id
= TRANSFORT INTERIEUR = LocaLisaTIon wozs |57
KATION  MODE DERTFCATION » o I{ m:m
T —— L —
DESIGNATION DES MARCHANDISES @ |» geamemscaL (B omciwe |9 cooestamemaus |4 POIDS NET
¢ NCUEAE. NATURE. UARCUZS, H* CONTAINSA £TH" DES COLID ) 3 § . .
il wm 3 4 I—* VALEUR EH DA 4 QUANT. CONPLE P4
(3] i 3 Rz s ¥4 193
r i JoinpRE
B T R T oI R Ty T T VTS s
ARTICLE DESIGNATION DES MARCHANDISES 7|2 peqiuE ASCAL |®  ORIGINE |40 CODE STATISTICUE |41
{ KOMERE, NATUNE, MARQUIES, N* CONTAINER ET N° OZ5 COUC) . 7
¥l .l FI1239100
P & TAR.PREF | 2t
e CODES PIECES A JOINDAE
' T ueuxo LE CCUVERT D'UN REGIME CUSPENST
CoDE. ®  osu » TAUXSUSP ® womnue  PLUSVALUE ot
|
3 = MONTANT CAUTION : % MONTANT REMSE :
T copeTaxe |® “auonte (¥ fad
: i
g : H NG, 27
3 o 4 3 s ddla
T
3 N
3 ~
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. MODE 3 PAIEMENT ®  TRANSH / SCELLEMENTS APPOSES st
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%
; »
) S DATE (UITE)
g Ch &
i A ENGAQEMENTS SOUSCRITS |
5 . ] QUITTANCE CORSIGNATION A Jo soussigné , sallicite ey
: présent rogime douanler ufm&n
H N ou: - - déciaration . £
H QUITIANCE CONSIGNAION DROIT E1 AXES /
! J
W ou:
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ou:
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F 0005

Electro
industries

BON D’ENTREE DE MARCHANDISES N

[i /, 4 N° DE COMMANDE OU
Mol Zeewer.. N® DE BON D’APPROVISIONNEMENT :

Anl N ﬁw 11

. , o " o/ £ POS. LISTE &7 \ .
_umm_oz.ﬂ._oN Al ¥ \NDE COLIS i, Ko.gd ... DE COLISAGE gl L
L TR I
NOMBRE ET TYPE /y \..
DE CONTENEURS : o LIEUDESTOCKAGE 3 woomsmermssmnmssssavsamnsmmmsmesssmmas OBSERVATIONS : { ("
N° distinctif Quantité selon liste N° Rapport de contre
de colts de colisage / bon UQ | Quantité effective Quantité conforme | Quantité contestée N° compte rendu Observations
d’approvisionnement de réclamation
|
Réception Marchandiscs Controle Qualité Magasin Comptabilité Stocks Achats Vérification Factures Comptabilité Matiéres
i AN A i\ : M. \, Gestion Stocks ittt I )
i 4 . Y ; s B /
i V"V 4L VA NA ¢ N R
; A
N2, /19 Ve M
) IV J { > ‘
1 7 |e}-oly- 2043 b oA
Date r.<_.mm Date / Visa Date / Visa Date / Visa Date / Visa Date / Visa

- |

Imp.Belmellat 0557 75 60 83
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| 5 5 5*
A NS 7 s 2
! 7

DEMANDE DE PAIEMENT N° : 032 DU: _ 17/04/2019

EPE/.ELECTRO - INDUSTRIES/ S.P.A

DEMANDEUR : DIRECTION APPROVISIONNEMENTS DEPARTEMENT : ACHATS IMPORTATIONS
SERVICE : ACHATS IMPORTATIONS
FACTURE N°..301163011 du 11/02/2019 ...iiceivasasaisissasons

MONTANT EN LETTRES : Cent quarante neuf mille trois cent quatre vingt et onze euros
et cinquante cinq centimes

MONTANT EN CHIFFRES ... YADBOLEBIE .uisivmisiisuusssisiusivnsanssisssassssspvsnsssonsesisssomssgassssssisss
MODE DE PAIEMENT :...... Remise documentaire payable a 60 joursdatede BL...........................
Contrat N° :......... 201.8.1.025 du 24 L2/ 2018 .cc.vvivuiivamimsrms s i i s sissismsiv
OBJET DE LA DEPENSE : Bande d’acier LAF (Expédition du 23/02/2019)..........ccccccevivinnnnes
BENEFICTAIRE $..couoseinss GONVARRI VALENCIA - Espagne -
ECHEANCE DE PAIEMENT 2 287 ORS20TO..o: o005 sumems e e s poom st o oy e s hon e amn s
SECTEUR UTILISATEUR :............ TR s vsivivamvinniimiv mevmsass s varssasaassssuissssmovvsssis ivanaasvvan
LE CHEF LE CHEF DE LE CONTROLE FINANCIER ET
DE SERVICE DEPARTEMENT COMPTABLE
NOM: IBEKOUCHENE NOM : HADJ KADDOUR DEPENSES VERIFIEES PAR! ...c.coomumsssnpasmsnsen
VIBAL sasswiominisoisssssassmossrasmneioe VISA fociiciieicee e DATE $eomiensmnnming VISA Svsimianommsisns
DATE S ssesissucsmsmosmmsrsisesvincass B | = VRN Y EONTROLEESTRAR. MMt isamsnsosiosmssmsssis
DATE $isinisssssssassiivons VIBA Y ssvnssamvimansssssss
LE DIRECTEUR LE CHEF DE DEPT. FINANCES ET COMPT.
‘.\ - A B L2 S— '3 . L T———
3 X A SR e

N.B. : TOUTES LES DEMANDES DE PAIEMENT DOIVENT ETRE ACCOMPAGNEES DE PIECES JUSTIFICATIVES
CONFORMES.

- Contrat N° : 2018.1.025 du 24/12/2018......... ...... (en votre possession)
- 01 Facture N° 301163011 du 11/02/2019 ......ccccoevviiiiiiiiiinnns
<05 BEM N®: 3-21302 & 3-21305 €t 3-21307 ..cuusinmmamusasissssssines

=101, DLO NP wsass 2019:004568. ..i0t1: ;.- 197032019 usissinvimmievissusssssensosis

MINEKE  Ne
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. ENTREPRISE DES INDUSTRIES ELECTROTECHNIQUE
Al o ISIYT sleliall duagand) dusw all <

EPE / ELECTRO-INDUSTRIES / SPA :
Société par actions au capital de 4.753.000.000 DA

Direction Finances et Gomptabilité BLIEZGB 18, .. oicivevinsionsosieisisipinss i
Département Comptabilité Générale et Finances

/ lo
Service Fii A, Y
Section Trésorerie /f AS // o
NIF : 099 915 004 280 099

ORDRE DE VIREMENT N° .. 4720195 |

B O reu B34 i
1 e W ‘
Banque Exterieure d'Algérie { 23 L1 208
Agence Tizi-Ouzou | |
4 00 2000 34°340 4462 767 56
Par le débit de notre compte n° ;
Veuillez payér.a I'ordre de
Bénéficiaire ‘ Banque N° Compte Montant
GONVARRI VALENCIA, s.a CAJA DE AHORROS  IBAN:ES742Z 100 293 149-391;55¢€
AVDA Siderurgica, Y PENSIONES 1970 2000 35378
Partida de Villa Gris s/n "LA CAIXA" BRANCH SwiTT:CALXESBBXXX
" 46520 Puerto de Sagunto. 2931 CORPORATIVA —N°Compte— 21062931
VALENCIA-Espagne MADRID CALLE———9702-0003-5378
SERRANG-NR-66
MADRED—SPAIN
SOMME TOTALE ....Sent, guarante neuf mille trois cent quatre vingt onze euros | 4 419 391,55 €
e et cinquante cing centimes

En réglement de Fact N°: 301163011 du 11/02/2019 de 149.391,55 € ~ Cde N°:2018.1.025

Veuillez agréer, messieurs, I'expression de nos salutations distinguées

Président Directeur Général

AINEXE W2 po
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Résumé :

De nos jours le commerce international est devenu un phénomene inévitable et une nécessité pour
I’évolution économique du monde entier.

Toutes les entreprises font appel aux opérations d’importation afin de diversifier leurs biens et
services qu’elles offrent aux consommateurs, et ce qui meéne automatiquement a 1’augmentation du
profit ainsi qu’au développement économique mondiale. Pour exercer une opération d’importation
il est impératif de bien maitriser son processus, ce qui nous a pouss¢ a s’intéresser de plus pres a
cette opération.

Afin de bien comprendre le déroulement et les ¢léments de I’opération d’importation, nous avons
commencés d’abord par des méthodes théoriques, Ouvrages, textes réglementaires, mémoires
soutenus, Puis une méthode empirique au niveau de I'E-1 Ceci est basé sur la documentation interne
de I’entreprise et de questionnaires posés au chef de service des achats a I’importation qui s’occupe
de la procédure.

Finalement, nous constatant que le processus d’importation est un chemin vers un ensemble
d’étapes de manicre cohérente, commengant par la fonction d’achat qui exprime le besoin jusqu’au
paiement des marchandises importées via I’expédition et la logistique qui ne se limite pas seulement
au mode de transport, mais comprend aussi d’autres éléments clés qu’il faut maitriser comme les
incoterms, I’assurance et le dédouanement.

Notre stage au sein de ’ENEL nous a démontré que la combinaison et I’acheminement de toutes ces
étapes qui permet de réussir 1’élaboration des opérations d’achat a 1’international

Mot clés : Commerce extérieur, échanges commercial, la chaine logistique
Abstract

Nowadays, international trade has become an inevitable phenomenon and a necessity for economic
development worldwide.

All companies resort to import operations in order to diversify the goods and services they offer
consumers, and this automatically leads to increased profits and global economic development. To
carry out an import operation, it is imperative to have a good command of the process, which is why
we have decided to take a closer look at this operation.

In order to gain a good understanding of the process and the elements involved in the import
operation, we began with theoretical methods, books, regulations and defended dissertations,
followed by an empirical method at E-I level. This was based on the company's internal
documentation and questionnaires sent to the head of the import purchasing department, who is in
charge of the procedure.

Finally, we found that the import process is a coherent series of stages, starting with the purchasing
function, which expresses the need, through to payment for the imported goods, via shipping and
logistics, which is not just limited to the mode of transport, but also includes other key elements that
need to be mastered, such as incoterms, insurance and customs clearance.

Our internship at ENEL showed us that it is the combination and routing of all these stages that
makes for successful international purchasing operations.

Key words: Foreign trade, trade, the supply chain
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