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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 êtres humains 

Au départ, le visage de commerce était dans les échanges entre les gens où ont échangeaient 

Des biens et services d'une façon 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 évolué de plus en plus jusqu'à l'utilisation de la monnaie et du 

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

Le commerce est devenu mondial grâce aux avancées qui existe tels que la technologie, la 

communication, Permet de faciliter l’accès à 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 façon de vivre et contribue au développement 

économique. 

Aujourd’hui, le commerce a développé et arriver à faire des échanges commerciaux à travers 

les frontières et ça c’est le commerce international le plus utilisé actuellement les progrès 

technologiques, tels que les moyens de transport plus rapides et efficaces ont facilités le 

commerce à l'échelle mondiale. Ainsi, Les accords commerciaux et les organisations 

internationales qui favorisent la coopération économique entre les pays ; ça permet aux 

entreprise d'importer où d'exporter plusieurs produits dans n’importe quelle zone 

géographique de la surface de terre ; cela permet aux consommateurs d'accéder à une grande 

variété de produits de différents pays ainsi même les produits rares 

Le commerce international est un sujet très vaste et complexe il implique souvent des 

transactions financières entre les entreprises et les clients de différents pays ,il implique de 

nombreux aspects tels que des échanges commerciaux, les paiements internationales, les 

barrières commerciales, les différentes cultures et les réglementation gouvernemental .Les 

échanges commerciaux entre les pays peuvent aider à stimuler la croissance économique, à 

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

Autrement, Les échanges internationaux se développent, plusieurs produits sont acheminés, 

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 à destination 

La logistique internationale occupe toutes les étapes de la livraison de marchandises telles que 

l’emballage, le chargement, le transport, le stockage, le déchargement et le dédouanement et 

sans oublier l'acheminement final.  

Les incoterms fixent les règles, 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 à grande 

échelle. Cela favorise la croissance économique et la création d’emplois. Ainsi il facilite les 

paiements, l’atténuation de risque du financement et le suivi de l’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 à chaque risque 

À cet égard, notre cas s'agit d'une étude de processus d'importation d'une matière première 

afin de savoir les étapes à suivre pour effectuer cette opération dans l'entreprise. 

Notre travail va être globalement basé sur une opération d’importation à partir de notre 

préoccupation qui est de répondre à la question : Quelle est la démarche Suivi par 

l’entreprise Électro-industries pour effectuer une opération d’importation de la matière 

première ? 

Ainsi qu’à plusieurs autres questions ont peueux posées 

 Quelles sont les étapes à suivre pour effectuer cette opération ? 

 Quels sont les documents nécessaires pour importer une matière première ? 
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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 accentués avec le 

développement des moyens de transport, la découverte de nouvelles régions, des matières 

premières et la création de la monnaie surtout.   

Les opérations d’importations et d’exportations sont des facteurs déclencheurs de l’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 à leurs besoins 

quotidiens.  

 Ces opérations demandent l’intervention de plusieurs acteurs (la banque, l'acheteur, le 

vendeur, la douane, le transporteur etc.  …), Ou chacun effectue des tâches 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 à accélérer le développement et a facilité les 

importations et les exportations.  

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

paiement à l'international et les modes de transport et la logistique à l'international.  

Section 01 : Evolution du commerce international (CI) : 

Les échanges commerciaux internationaux ont connu un développement important et une 

activité rapide ainsi qu'une très grande transformation du 16e siècle jusqu'à nos jours. 

1.1- L’évolution du commerce international : 

1.1.1- Le commerce international du 16
e 
au 18

e
 siècle : 

Au 16
e
 siècle les puissances européennes on commençait à explorer le monde et à établir des 

réseaux commerciaux mondiaux, à cause de cela cette période est souvent appelée l'ère du 

commerce européen dominant. Plusieurs facteurs ont contribué à l’expansion du commerce 

international, Les grandes découvertes maritimes notamment les voyages de Christophe 

Colomb en 1492 vers les Amériques. 

Les Européens on établit 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
e
 siècle, 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 rôle 

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

Le 18
e
 siècle été caractérisé par la croissance de l’économie atlantique avec le commerce 

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

En résumé, le commerce international du 16
e
 au 

18e
 siècle a été marqué par l’expansion des 

réseaux commerciaux européens dans le monde, l'établissement de colonies et de comptoirs 

commerciaux, la création des grandes compagnies commerciales, le commerce triangulaire 

entre l’Europe, L’Afrique et les Amériques
1
. 

1.1.2- Le commerce international du 19
e
 siècle au 21

e
 siècle : 

19
e
 siècle : Pendant cette période, le commerce s’est développé grâce à la révolution 

industrielle, L’expansion impériale, Le libéralisme économique et les avancées 

technologiques dans les infrastructures de transport, l’intégration des marchés mondiaux, 

établissement des relations commerciales à l'échelle mondiale. 

20
e
 siècle : entre deux guerres : Après la Première Guerre mondiale, les pays ont adopté des 

politiques commerciales protectionnistes pour protéger leur économie pendant la grande 

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

Les accords commerciaux : après la seconde guerre mondiale, les pays ont cherché à 

promouvoir le libre-échange et réduire les barrières commerciales à 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 à des États touchés par le 

conflit de se reconstruire
2
. 

21
e
 siècle : ce siècle a été d’abord marqué par un ralentissement du processus de 

mondialisation à cause de l’éclatement de la bulle des technologies de l’information et aussi la 

crise boursière de 2001. 

Il a été également caractérisé par une croissance remarquable, en valeur des échanges de bien 

et service grâce aux avancées technologiques et l’évolution de l’information et de la 

communication, ce qui aussi permit la circulation des capitaux
3
. 

                                                           
1
 PHILIPPE VERHILLE « LES ECHANGES INTERNATIONAUX » Edition ellipses, Paris 1994, p8, p9, p10 

2
 Frédéric Teulon. Le commerce international. Édition du seuil, février 1996.p.10  

3
 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 où on trouve la garantie la 

liberté des transactions 

1.2.1-  OMC (l’organisation mondiale de commerce) 

L’organisation mondiale de commerce est la seule organisation internationale qui s’occupe 

des règles régissant le commerce entre les pays. Les accords de l’OMC se considèrent comme 

le cœur de l'organisation. Dans l’objectif est d’aider les producteurs de marchandises et de 

service, les exportateurs et les importateurs à mener leur activité.
4
 

Le GAAT qui est né en 1947 pour développer le libre-échange et le multilatéralisme c’est le 

but de l’accord général sur le commerce, tombé vers la suppression de toutes les barrières non 

tarifaires 

En 1995, elle est remplacée par l’OMC, l’institution dans les attributions doivent permettre 

l’encadrement des échanges internationaux, cette organisation était créé en 1993 à Marrakech 

mais l’OMC a vu le jour le 1
er

 janvier 1995. Le GAAT a connu huit cycles de négociation 

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

 

  

                                                           
4
Www.wto.org, consulter le 30/08/2023 à 19 :30 

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

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

de l’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 l'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 à l’origine de système 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 l’évolution Pour y parvenir, plusieurs facteurs 

sont nécessaires : 

1.3.1- Progrès techniques 

C'est 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 barrières 

tarifaires et les barrières 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 l’accordeur qui explique l’élévation des échanges par les aides de la spécialisation 

des économies nationales dans la fabrication de certains biens 

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

consommés 
5
 

  

                                                           
5
 FREU-D, « les enjeux de l'ouverture internationale », édition Économica, Paris 2015, page 17 
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Section 02 : Les instruments et les techniques de paiements à l’international : 

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

entier. 

Lors des négociations commerciales, les modalités financières de contrat prennent une 

importance primordiale. Lorsqu’il s’agit de réaliser c’est modalités il existe toutes une gamme 

d’instruments de paiement (la forme matérielle sous laquelle le paiement sera effectué), les 

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

L’exportateur essaye d’obtenir de nouveaux marchés à l’étranger, Ainsi les opérateurs Du 

commerce international devront choisir le mode et la technique de paiement nécessaire. En 

effet les intérêts de l'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 à un bénéficiaire 

(acheteur/vendeur), garantissant ainsi le règlement des obligations financières transfrontalière. 

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 coût, de sécurité et de la disponibilité 

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

impliquées dans la transaction 

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

des transactions où on trouve plusieurs instruments notamment : 

2.1.1 : Le chèque  

Le chèque est un ordre de paiement écrit et inconditionnel au profit de bénéficiaire 

Un chèque bancaire international est un ordre de paiement émis par une banque, payable à un 

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

                                                           
6
Ghislaine Legrand. Hubert Martini,« Management des opérations de commerce international »7

éme
Edition 

DUNOD en Belgique, 2005 
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«Le chèque est un «écrit (titre de paiement à vue) qui permet au tireur (qui émet le chèque) de 

donner l’ordre au tiré de payer une certaine somme a un tiers (bénéficiaire) dans la limite des 

avoirs déposée chez le tiré »
7
  

Un des moyens d'éviter le risque d’impayé, consiste à écrivez un chèque de banque. D'être 

crédité immédiatement, sans attendre que ça banque soit effectivement payée par la banque de 

tirer, le bénéficiaire à la possibilité de solliciter le règlement SBF (sauf bonne fin). Le montant 

crédité sera égal ou nominal du chèque moins des agios. 

2.1.1.1 : Les mentions de chèque : 

 La dénomination de chèque inséré dans le texte ; 

 Le nom de celui qui doit payer tiré ; 

 L’indication de lieu de paiement ; 

 L’indication de la date ; 

 La signature de celui qui émet le chèque. 

2.1.1.2 : Les avantages de chèque : 

 L'utilisation universelle mais relative peu pratique 

 Il est très rependu et peu couteux. 

 Pièce juridique qui peut faciliter le recours 

 Contre le tireur (l’acheteur) 

2.1.1.3 : Les inconvénients de chèque : 

 L’émission est laissée à l’initiative de l’acheteur ; 

 Le temps encaissement est plus ou moins long avec l’intervention de plusieurs 

banques ; 

 Le chèque entreprise matérialise une créance mais n’assure pas le risque d’impayé, 

dans le cas d'un chèque sans provision ; 

 Les chèques d'entreprise sont souvent interdits lorsqu’il y a une réglementation sur les 

échanges ; 

 Le chèque peut être volé, perdu, voir plastifier (Faux chèque). 

 

 

 

                                                           
7
Philippe Monnier & Sandrine Machier-Lefrançois, « Les techniques Bancaires », Dunod, Paris, 2008, P80 
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2.1.2.4 : Le circuit de traitement des chèques étrangers. 

 

Source : J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique de commerce international », 24
ème

 

édition FOUCHER, P 347 

2.1.2 : Le virement international 

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

payer son créancier (l’exportateur) par virement 
8
 

Il s’agit d’un moyen peu coûteux très rapide grâce au télex ou au système Swift, sûr et rendant 

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

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

utilisable. 

Il existe plusieurs types de virement tels que le virement SWIFT
9
, le virement courrier, le 

virement par télex 

                                                           
8
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 l'export et son adresse 

 La destination de virement 

 La méthode de transfert 

 Le numéro de compte de créditer 

 Le motif de règlement 

2.1.2.2 : Les avantages de virement : 

 La rapidité et le coût très réduit ; 

 La facilité d’utilisation : fonctionnement 24 heures sur 24,365 jour par an ; 

 Grâce à des procédures de contrôle très sophistiquer le vraiment est sucrier. 

2.1.2.3 : Les inconvénients de virement : 

 L'initiative de l'ordre de virement est laissée au débiteur ; 

 N’évite pas le risque de change dans le cas d’un virement on devise. 

 Le virement international ne constitue pas une garantie de paiement, sauf s’il est 

effectué avant l’expédition de la marchandise. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                     
9
SWIFT : est une société privée de droit belge qui offre une plate-forme de messagerie sécurisée, fond le 3mai 

1973par 239 Banques appartenant à15pays 
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2.1.2.4 : Le circuit de traitement du virement international 

Source: J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique du commerce international », 24
ème

 édition, 

FOUCHER, P 342 

2.1.3 -  Les effets de commerce 

La lettre de change et le billet à ordre 

1) La lettre de change est un effet de commerce transmissible d’autres manières est un 

écrit où l’exportateur donne l’ordre au client étranger de payer un certain montant soit 

à vue ou à l’échéance, à une date limitée. 

L’exportateur expédie la traite à l’importateur pour que celui-ci la lui retourner signée
10

 

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 à ordre et elle écrit par lequel l’acheteur reconnait sa dette et s'engage à payer 

le vendeur une certaine somme à une date déterminée. 

 

 

                                                           
10

 J. PAVEAU, F. DUPHI, Op.cit., Page 349 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Correspondant de la banque 

De l’importateur  

Banque de 

L’importateur  

Importateur débiteur  Exportateur créancier  

Banque de 

L’exportateur  

3 . Avis de 

Crédit  1 . Ordre de virement  

2 . Transmission Électronique  
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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 l’effet ; 

 Le nom du bénéficiaire ; 

 Au dernier la signature de tireur. 

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

 Le tireur à la possibilité de matérialiser son créance ; 

 Il détermine précisément la date de paiement ; 

 Elle est émise sur l’initiative de créancier 

 La sécurité de paiement dans le cas de l’une traite avalisée. 

 Il ne supprime pas les risques d’impayés ; 

 Exposé au risque de vol ou de perte ; 

 Elle est soumise à l'acceptation de l’importateur puis son couvrement peut être long ; 

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

devise. 
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2.1.3.3-  Le circuit de la lettre de change : 

 

Source : J. PAVEAU, F. DUPHIT, « Exporter : pratique de commerce international », 24
ème

 édition 

FOUCHER, P 350 

Remarque : 

Le billet è ordre a les mêmes avantages et inconvénients que la lettre de change, la différence 

entre la lettre de change et le billet à ordre si que ce dernier est émis à l’initiative de l’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’utilisé une technique de paiement simple tels que 

l’encaissement simple, par contre si l’opération accès compliquée c’est nécessaire d’intervenir 

des intermédiaires ce qu’on appelle l’encaissement documentaire c'est-à-dire l’opération saura 

effectuer après avoir une présentation des documentaires aussi le Credoc (crédit 

documentaire). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 7.1 Virement 

Au compte du 

Correspondant  

6 . Avis de débit  

1 . Envoi de la facture et de 

La lettre de change  

2 . Retour de la lettre de 

Change acceptée  

. Transmission 3  

Importateur 

Tiré ( )  

Exportateur 

) Tireur (  

Banque de l’acheteur  

Banque 

Correspondante  

5 . Présentation à l’échéance  

. Transmission 4  

7.2 Virement au compte du bénéficiaire  

. Avis 8 

De crédit  

Banque du vendeur  
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2.2.1- L’encaissement simple : 

L’encaissement simple est une procédure par laquelle l’exportation demande à l’importation 

le règlement de somme due sans aucune autre formalité.
11

 

Cette technique est la plus simple et très sûre, est consisté à 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 thème montre un 

manque de confiance en l’acheteur. 

L’encaissement simple peut être réalisé à la commande, à la facturation, au départ usine ou à 

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 à sa banque de présenter sous certaines conditions et 

instruments à la banque de l’acheteur les documents contre encaissement ou règlement de la 

marchandise. 

LaRemdocc'est-à-dire une relation entre l'acheteur et le vendeur, ou le vendeur veut vendre sa 

marchandise. D'autre côté l'acheteur qui va être sûr d'acheter la marchandise, entre ces deux 

partenaires il existe un intermédiaire qui est la banque.Il s'agit de plusieurs documents 

commerciaux comme : 

 Facture; 

 Certificate d’ assurance; 

 Documents de transport; 

 Titre de propriété… ext. 

Cette opération il est basée sur la confiance entre l'importateur est le fournisseur par le fait 

qu’elle n’implique pas l'engagement financière des banques. 

A. Le cout de la remise documentaire : 

Il est 0,1 jusqu’un 1% avec minimum souvent supérieur à 50% et un minimum d’environ 120 

EUR. Beaucoup moins élevé que le crédit documentaire, du fait de l’engagement limité au 

rôle de boîte à lettres des banques 
12

 

                                                           
11

http://cours-bts-ci.fr ›remise-documentaire  
12

 Élisabeth Poulain, M.M.F « Lexique du commerce international », Édition Bréal ,2002 

http://cours-bts-ci.fr/


Chapitre I Aperçu globale sur le commerce international 

 

15 
 

B. Les motifs de non-paiement de la banque de la remise documentaire : 

 Le mentant facturé est supérieur à celui de la commande ; 

 Les conditions de délivrance des documents ne sont pas conformes ; 

 L’acheteur souhaite examiner les marchandises avant de donner son accord aléatoire 

au paiement ; 

 La licence d’importation n’a pas été encore obtenue ; 

 Manque des documents nécessaires au niveau de douane ; 

 La marchandise correspond pas à la commande ; 

 Retard ou l’avance d’expédition de la marchandise. 

2.2.2.1 : Le déroulement de la remise documentaire 

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

cette opération 
13

 

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

tire une traite sur son client à l’échéance ou à vue ; 

Etape (2) : les documents sont remis à la banque de l’exportateur (banque remettante) ; 

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

présentatrice) contre acceptation de la traite ; 

Etape (4) : la banque présentatrice remet les documents à l’acheteur puis transfère le montant 

de la remise à la banque de vendeur dans le cas où les documents contre paiement et cas d’un 

encaissement contre acceptation ; 

Etape (5) : la banque présentatrice reçoit les documents, un message d’informer de l’arrive 

des documents doit envoyer à l’acheteur une fois la conformité des documents est assurée 

après une vérification de toutes les documents 

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

                                                           
13

HASSINE-S, Op.cit., P31 
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Source : cours de 3
éme 

année LMD commerce international 

On peut retenir que la remise documentaire est une procédure assez simple et pratique dans le 

cas où l’exportateur à des fournisseurs dans le pays de son client .il se sert du règlement 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 à sa banque 

le montant de la facture due au fournisseur étranger. 

-La procédure est plus souple, moins formaliste, 

moins rigoureuse sur le plan des documents et des 

dates. 

-Le coût bancaire est minime. 

 

 

 

 

En cas de non enlèvement de la marchandise par le 

client, elle sera immobilisée, il faudra soit, la vendre 

à bas prix ou bien la rapatrier et donc engager de 

nouveau frais de transport. 

-l’acheteur peut invoquer de nombreux motifs pour 

ne pas payer. 

-Elle favorise la négociation à 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 Crédit documentaire (Credoc) : 

Le Credoc est un moyen de paiement des opérations internationales, l’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, c’est l'engagement d'une banque de payer un montant déterminé au bénéficiaire 

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

Le Credoc est un engagement écrit émis par la banque au nom de l’acheteur en faveur du 

vendeur ; il garantit que le paiement sera effectué à condition que certaines documentent 

soient remplié 

On peut définir quelques concepts comme suivent : 

 Le bénéficiaire: le vendeur qui reçoit le CD; 

 L’émetteur : la banque de l’acheteurémet le CD ; 

 La banque 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 à émis ; 

 La banque émettrice : c'est une banque qui ouvre le CD à la demande et pour le 

compte de son client, il transmet ce crédit à la banque indiqué par ce dernier ou à 

son correspondant. 

2.2.3.1 : Les formes de crédit documentaire : 

Pour réaliser le crédit documentaire il existe plusieurs forms : 

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

B. Le Credoc paiement différé : le vendeur accorde un délai de paiement à l'acheteur. 

C. Le Credoc par acceptation : c'est le même 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 à l’échéance (accepte un traître). 

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

banque 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 critère de sécurité à savoir : 

- Le Credoc révocable : Il peut être modifié ou annulé sans avis préalable au 

bénéficiaire. À tout moment, l’acheteur peut revenir sur sa décision et rompre le 

contrat. 

- Le Credoc irrévocable notifié : Il ne peut être modifié ou annulé sans l’accord du 

bénéficiaire. Il engage la banque émettrice de payer le crédit. 

- Le Credoc irrévocable notifié et confirmé : Il offre une double garantie à 

l’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. 

2.2.3.3 : Le déroulement de Credoc : 

a. L'acheteur et le vendeur concluent un contrat commercial qui demande l'utilisation 

d'un crédit documentaire comme moyen de paiement 

b. L'acheteur demande à sa banque émettrice d'émettre un crédit documentaire en 

faveur du vendeur, en fournissant les détails et les documents requis. 

c. La banque émettrice émet le crédit documentaire conformément aux instructions de 

l'acheteur et l'envoie à la banque notificatrice. 

d. La banque notificatrice informe le vendeur de l'existence du crédit documentaire et 

lui transmet les conditions et les documents requis pour obtenir le paiement. 

e. Le vendeur prépare les marchandises, les documents et les envoie à la banque 

notificatrice dans les délais spécifiés. 

f. La banque notificatrice vérifie si les documents soumis par le vendeur sont 

conformes aux conditions du crédit documentaire. 

g. Si les documents sont conformes, la banque notificatrice effectue le paiement au 

vendeur selon les termes du crédit documentaire. 

h. La banque notificatrice envoie les documents à la banque émettrice. 

i. La banque émettrice vérifie également les documents et les transmet à l'acheteur. 

j. L'acheteur récupère les documents auprès de sa banque et s'assure qu'ils 

correspondent aux termes convenus dans le contrat commercial. 

k. Si tout est conforme, l'acheteur accepte les documents et la banque émettrice débite 

le compte de l'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 l’entreprise doit se préoccuper de logistique .La logistique concerne l’ensemble des 

opérations de transports, de stockage, de distribution de dédouanement
14

 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 à part entière qui doit pour améliorer sa 

performance globale. 

3.1.1 : Définition de la logistique internationale 

La logistique internationale fait référence à la gestion efficace du flux de marchandises, 

d’informations et de ressources à travers les frontières 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 à 

transporter des marchandises au-delà des frontières. 

Son rôle, c’est de faciliter les transactions du commerce international par la mise en place des 

incoterms ainsi que de veiller à leur mise à jour pour accompagner la progression et 

l’évolution enregistrée en la matière. 

  

                                                           
14

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

 

 

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 disponibilité de matière 

première et les composants nécessaires à la production à 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 entrepôts et du stockage : 

La logistique internationale inclut aussi la gestion des entrepôts et des centres de distribution à 

travers le monde. Ça concerne le stockage parfait des marchandises qui attendre la 

distribution ou le transport. 

 

Logistique 

Conditionnement 

Emballage 

Marquage 

Palettisation 

Manutention  

Stockage 

Choix du mode de transport 

Assurance-transport  

Obtention  des  documents   

Formalités douanières   
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4. Gestion des douanes et des réglementations : 

Les opérations internationales impliquent des procédures douanières complexes et des 

réglementations spécifiques à chaque pays. UNE GESTION adéquate à ces aspects est 

cruciale pour éviter les retards et les problèmes 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, financières … 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…etc. Cela peut nécessite la mise en place de 

plans de contingence. 

7. Technologie et suivi 

Tel que TMS, LIS ; leurs rôles 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 à un grand membre de partenaires. 

• La conduite des opérations de logistique international se pratique on multi modalité à 

des règles juridiques contenues dans une gamme importante de textes réglementaire 

• Une bonne maîtrise des phases logistiques optimise les temps de traitement des flux 

• La gestion rigoureuse des coûts logistiques 

La maîtrise des risques sécuritaires de la marchandise passe par une minimisation des 

manipulations 

3.1  : Le transport international 

Le transport est le déplacement de marchandises d’un lieu à un autre, via un moyen de 

transport en contrepartie d’une rémunération. Le transport est l’action d’acheminer des 

produits et marchandises en dehors de l’enceinte d’une entreprise, la compréhension des 
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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 déterminé, dans un délai fixé en moyennent un prix convenu, une marchandise qui 

est remise par une autre personne appelée expéditeur
15

   . 

Le contrat de transport se forme par le seul accord des volontés exprimées par l’expéditeur et 

le transporteur ; il est commercial, au moins du point de vue du transporteur. Son objet c’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} 

- Le duplicata 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
16

 

Mode de transport Avantages Inconvénients 

Maritime Adapté aux expéditions lointaines 

Prix avantageux 

Conteneurisation 

Délais et sécurité parfois aléatoires 

Fréquence des départs 

Aérien Sécurité 

Rapidité 

Diminution des frais financiers et de 

stockage 

Coût au kilo relativement élevé 

Peu adapté aux marchandises de faible 

valeur 

Favorise les marchandises volumineuses 

                                                           
15

 Mémoire fin de cycle « Procédure d’importation dans les entreprises nationales Algérienne »,2018 
16

 La politique logistique-Commerce international ©DUNOD 
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Emballages et assurances moins 

coûteux 

Routier Service domicile/domicile 

Souplesse d’utilisation 

Complément indispensable des autres 

modes de transport 

Délais et sécurité valables 

Coût élevé pour destinations lointaines 

Peu adapté aux grandes quantités 

Ferroviaire Coût avantageux et rapidité pour les 

longues distances 

Adapté aux envois importants 

Multiplication des délais garantis 

Compétitivité moindre pour les courtes 

distances 

Ruptures de charge 

Fluvial Prix très bas 

Adapté aux marchandises pondéreuses 

Réseau fluvial limité 

Lenteur 

Colis postaux 

 

Simplicité 

Nombreux points de dépôt 

Livraison à domicile dans les zones les 

plus éloignées 

 

Poids et dimensions très 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 à l’acheminement de la marchandise 
17

 

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 

CCI ; 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 règles précise la répartition des frais, risque et des formalités d'import et d'export entre 

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

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

du contrat de vente. 

                                                           
17

Madeleine NGUYEN-THE « Importer »,2
éme 

édition. Edition d’Organisation. Mai 2005  
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On utilise les incoterms pour connaître le responsable des frais d'expédition des frais 

d'assurance des coûts 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 français 

EXW EX Works A l’usine 

FCA « possibilité d’ajouter 

l’option OBL : board Bill 

of Lading  » 

Free Carrier Franco transporteur 

CPT CarriagePaid To Port payé jusqu’à 

CIP « assurance tous risques 

» 

Carriage and InsurancePaid to Port payé, assurance comprise, 

jusqu’à 

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/ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

Incoterms Signification en anglais Signification en français 

FAS Free AlongSideship Franco le long du navire 

FOB Free On Board Franco à bord 

CFR Cost and Freight Coût et Fret 

CIF Cost, Insurance, Freight Coût, Assurance et Fret 

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

3.3.2.2- Par famille : 

Concernant ce classement il s'agit des familles E F C et D : 

i. La famille E : 

Comprend l’incoterm EX Works, il est à la charge de l’acheteur. 

ii. La famille F : 

Comme free ou franco, cette famille comprend les incoterms suivants FCA, FAS, FOB, A la 

charge de l’acheteur. 

iii. Cost or carriage / Coût ou port : 

C’est la famille la plus grande avec : CPT, CIP, CFR, CIF, Le vendeur assume les coûts de 

transport principal mais les risques sont à la charge de l’acheteur 

iv. La famille D (delivered /rendu) sont aux nombres de 3 : 

DAP, DPU et DDP. 

3.3.2.3- Selon le type de la vente : 

 Les incoterms de vente au départ : sont tous les incoterms ou l’acheteur prend la 

responsabilité de la marchandise, c’est-à-dire l’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 

 Les incoterms à l’arrivée : la marchandise est à la charge du vendeur durant son 

transport principal. 

La famille D représente les incoterms à l’arrivée (DAP / DPU / DDP). 

  

https://www.appvizer.fr/
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3.3.3- RÉPARTITION DES FRAIS ET RISQUES DES INCOTERMS : 

 

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

2005, P50 ; P54. 

3.3.4- Explications des incoterms 

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

- EXW= valeur de la marchandise (avec marge bénéficiaire) + charges relatives à 

l’emballage. 

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

l’export. 
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- FCA = EXW + chargement + préacheminement +douane export + frais du transitaire à 

l’export 

FAS : Le vendeur décharge la m/s dans le quai le long du navire. 

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

FOB : Le vendeur s’occupe de l’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 l’embarquement et de 

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

- CPT = FCA + déchargement (mise à terminal) 

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

- CIP= CPT + assurance 

CIF : Le vendeur payera l’assurance 

- CIF= CFR + assurance 

DAP : Le vendeur livre la m/s à 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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 Le stockage des marchandises 

 Le dédouanement et leur acheminement jusqu’à le client final. 

 

Remarque 02 : 

Les incoterms définissent : 
18

 

 Les frais, les risques et les responsabilités du vendeur et de l'acheteur.  

 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 l’acheteur 

 

                                                           
18

Source : HUBERT Martini « techniques de commerce international », éd DUNOD, octobre 2017 
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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 être franchies, 

l’entreprise doit donc être vigilante dans la mesure où elle doit identifier toute l’information 

liées à cette opération, notamment les besoins et la recherche des fournisseurs ainsi la 

satisfaction de la demande 

Section 01 : Généralités sur les importations 

L’achat à l’import complétement contraires par rapport à l’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, l’importateur redoit maitriser les enchaînements de commerce international et tous les 

formalités exigé pour effectuer une opération d’achat à l’international 

Le contexte d’importation se rapporte à l’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, l’importateur doit recenses les besoins à 

satisfaire d’une manière claire et précise donc l’opération d’importation doit s’apprécier en 

termes de sécurité et d’efficacité 

1.1- Définition de l’importation 

L’importation fait référence à l’action d’acheter et de recevoir des biens et services provenant 

d’un payer étranger pour les introduire dans son propre pays, l’importation est généralement 

effectuée pour répondre à 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 rôle essentiel dans l’économie de pays et aussi dans l’économie 

mondiale parce que elle permet aux pays d’origine d’acquérir les biens et services qui ne sont 

pas à la disponibilité de pays ; qui veut dire l’entrer des matières 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 être 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 l’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 matières premières, des produits 

alimentaires, des machines des véhicules, etc. 

1.2- Les acteurs de l’opération d’importation : 

L’opération d’importation implique généralement la participation de plusieurs acteurs ayant 

chacun un rôle bien déterminé 

En effet, l’importateur aura principalement : 

• Importateur : est l’entité ou la personne qui achète des biens ou des produits à 

l’étranger. L’importateur est responsable de toutes les étapes de l’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 à l’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 à l’étranger qui fournissent les bines ou les 

produits à l’importateur directement ou bien à l’exportateur 

• Transitaires : sont des agents logistiques spécialiser dans le transport international, 

leurs rôles sont d’occupent de la documentation avec les compagnies de mode de 

transport ainsi que la gestion des formalités douanières 

• Compagnies de transport : son responsable du transport physique des marchandises 

depuis le pays d’origine jusqu’à le pays de destination 

• Agents douaniers : sont des professionnels spécialisés dans les procédures 

douanières et les réglementations liées aux importations 

• Autorités douanière : les autorités douanières du pays de destination sont 

responsables de l’application des lois et règlements douanières, elles vérifient les 

documents d’importation, effectuent des inspections et perçoivent les droits et les 

taxes applicables 

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

marchandises soient très bien arrivés d’une manière transparente 
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1.3- L’importance des importations dans l’économie : 

Les importations jouent un rôle crucial dans l’économie ont apporté un développement 

économique en permettant l’accès à une variété de biens et services provenant d’autres pays 

permutant aussi l’accès aux nouvelles technologies, matières premières et produits innovants 

Les importations stimulent la croissance économique en créant des emplois et en favorisant 

l’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, renforçant ainsi les relations entre les 

pays (l’échange des connaissances et de cultures) 

Leurs rôles est favorisent la diversification de l’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 à l’importation 
1
 

 

 

                                                           
1
 Madeleine NGUYEN-THE, « Importer », 2

éme
édition, Editions d’Organisation, mai 2005 à Paris   

vérification 
réglrmentaire 

douaniére  

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

• faire le pont des documents exigés en douane import  

passer la 
commande  

• acte important car elle engage juridiquementt l'entreprise  

• porter sur la commande les conditions d'achats 
précédemment négociées  

 

• lister les documents exigés  

• remettre si nécessaire le cahier des charges détallé 

recevoir une 
confirmation de  

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

transmettre les 
informations aux 

services concernés 

• selon l'organisation interne  
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etre avisé de la mise FOB 
prochaine des 
marchandises 

• pour permettre à l'écheteur d'organiser le trensport et l'assurance 

faire inspecter la 
marchandise avant 

expidition  

• pas obligatoire ,mais fortetment conseillé en fonction des fornisseurs  

• rappeler sur le cahier des charge les critéres de vérification   

organiser le transport et 
assurer la marchandises 

durant le trasprt  

• 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  

• vie un système informatisé ,noter les différentes étapes et modifications 
éventuelles  

• ce planning doit etre accessible aux autre services concernés 

resevoir documents relatifs 
à l'éxpidition  

• 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 à domicile  

• transmettre les instructions au commissaire de transport agréé en douane 

• remettre les documents requis  
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réceptionner les 
marchendises  

• fixer le jour et la date de livraison  

• sensibiliser le personnel des magasins à la vérification des 
documents de transport et douane  

analyser les coûts 

• a réception de toutes les factures  

diffuser les documents 
aux services internes 

concernés  

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

• Classement du dossier  



CHAPITRE II La gestion commerciale des achats à l’internationale 
 

36 
 

1.4- Les documents de prix dans commerce international 

Les documents de prix contiennent des informations sur l’acheteur et le vendeur tels que le 

nom, prénom, l’adresse…etc. Et sur les marchandises comme la quantité, le poids …, sur les 

conditions de vent et le prix ; 

Les documents de prix comportent : 

 La facture pro format 

C’est les premiers documents reçus par les services administratifs de l’importation après le 

contrat commercial, doivent être assemblée à la licence d’importation ainsi que la facture 

commerciale devra convenir aux mêmes termes. 

Est une conformation de plan établir par le fournisseur étranger à l’adresse de l’acheteur afin 

de donner les nécessaires informations de marchandise, c’est l’acheteur est intéressé il le 

confirme avec un retour du document signé au fournisseur 

 La facture commerciale 

Est faite par le fournisseur après 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 l’acheteur et vendeur comme le 

nom prénom adresse 

 La note de frais 

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

marchandise objet du contrat commercial “
2
 

  

                                                           
2
Dj. KATIA « processus d’importation d’une matière première au sein de l’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 l’ensemble de ses besoins avant de passer la 

commande pour que le bien ou services acheté répondes à tous les critères attentes, l’objectifs 

très bien fixé et assure la satisfaction de la demande, cela permet le bon acheminement de 

l’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 à rechercher quelque 

chose pour satisfaire leur envie ou un manque. Cela peut être un besoin fondamental comme 

manger, boire …etc. ou un besoin plus complexe comme sécurités, l’estime de soi ou 

l’accomplissement personnel. Les besoins peuvent varier d’une personne à une autre et sont 

influencés par des facteurs tels que la culture, environnement et les expériences individuelles. 

Le commerce, quant à lui, répond aux besoins en fournissant des biens et services qui 

satisfont les demandes des consommateurs 

Pour un commerçant, 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 à 

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 commerçants fournissent ce dont les clients ont 

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

« Il s’agit de l’ensemble des articles qui seront nécessaires de fabriquer, de transformer ou 

d’approvisionner pour satisfaire la demande, le client et le bon fonctionnement de 

l’entreprise » 
3
 

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 derrière a pour 

mission : 

                                                           
3
 Cours de prospection, BTS commerce international, ECOMODE, promotion 2022 
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 Garantir pend une période la disponibilité des marchandises et les quantités à 

approvisionner, 

 Le gestionnaire des stocks procédé au calcul est besoins nets en tenant compte 

des stocks existants au magasin qui donnent lieu à demande 

 

2.1.2- La classification des besoins 

Il existe deux catégories de besoin 

a) Les besoins indépendants de l’entreprise 

Il s’agit de besoins dépendants seulement de la détermination de client, habituellement ils sont 

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

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

besoins 

b) Les besoins dépendants de l’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, matière consommable, outillage 

Ils 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 à des produits dont la consommation est régulière de faible valeur 

- La méthode de recomplètement (dates fixes, quantités variée) 
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Est une politique qui génère des stocks de sécurité, elle s’appliquée aux articles dont la 

consommation est régulière au but de minimiser les coûts. D’autre part la date fixe indique la 

période de réapprovisionnement 

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

fixe pour refaire le stock à un niveau affecté pour le temps à venir 

- La méthode à 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 système d’inventaire 

permanant. 

L’ajustement de cette politique cède un résultat équitable à cette dernière objection 

2.1.4- Le calcul du besoin 

Trois étape de calcule à suivre sont les suivantes :
4
 

A. Besoins bruts 

Les besoins bruts désignent la qualité totale de produits, composant ou articles à 

approvisionner 

Besoins bruts=Nombre d’appareille à réaliser dans l’année ×Coefficient+02 de sécurité 

×coefficient 

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 

 

 

 

                                                           
4
Dj. KATIA « processus d’importation d’une matière première au sein de l’entreprise ENIEM » Mémoire de fin 

de cycle, FCI 2019 P28 
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2.2. La sélection des fournisseurs 

Après avoir déterminé les besoins de l’entreprise on passe à l’étape suivante qui est la 

recherche des fournisseurs, afin d’assurer le bon déroulement de tous les étapes de l’opération 

d’import une façon claire 

La section des fournisseurs est importante de prendre en compte des facteurs tels que la 

qualité les coûts, la fiabilité et les délais 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 première étape après l’identification des besoins qui recueillir des informations sur les 

entreprises potentielles, cette recherche demande à rigueur et méthodes, elle préjuge de définir 

avec la localisation des sources d’approvisionnement 

 La localisation des sources d’approvisionnement 

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

 L’identification des fournisseurs potentiels 

Dès que les sources d’approvisionnement sont saisies, l’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, l’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 l’article 

- Les spécifications physiques de l’articule 

- La correspondance incertaine avec une règle nationale ou internationale 

- Son prix si le concept est utilisé dans l’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 

- La qualité de production ainsi ces équipements 

- Les garanties, services après-vente 

- La fiabilité de ses délais et les délais de livraison du fournisseur 

2.2.3- La détermination du profil des fournisseurs 

Pour avoir déterminé le profil de fournisseur, l’importateur doit étudier et analyser les 

aptitudes des fournisseurs potentiels qui arrivent à réponde aux revendications de son 

activités, l’entreprise utilise des grilles d’analyse a but de créer un classement avec la mise à 

jour fréquente des fournisseurs potentiels 

2.2.4- Les modes de sélection des fournisseurs 

L’acheteur à trois méthodes pour contacter les fournisseurs potentiels reconnaît 

2.2.4.1- Le gré à gré 

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

subsistent appelés à la concurrence 

« Une opération de gré à gré est une transaction qui s’effectue entre deux parties.  Ces  

transactions sont donc uniques et personnalisables à l’inverse des transactions sur un marché 

organisé ou les ordres vont être informatisés et centralisés »
5
 

Tableau 02 : Avantages inconvénients du gré à gré 

Avantages Inconvénients 

Réduire les délais 

 

Préparation peux chère et peu encombrant 

 

Pas d’événement pour regarder les autres 

offres 

 

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 où l’entreprise interroge certains fournisseurs ayants 

travaillé préalablement avec l’entreprise 

                                                           
5
www.andlil.com/definition-de-gre-a-gre 

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

Avantages Inconvénients 

Rédaction des délais en appellent juste les 

candidats connus 

 

Rédaction des charges 

Exclussions des personnes mois connus qui 

peuvent proposer des offres enveloppant 

Source :Conception personnelle 

2.2.4.3- L’appel d’offre 

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

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

d’autre façon est le mode conclure des marcher qui accède aux fournisseurs de ce 

concurrencées 

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

Avantages Inconvénients 

Transparence qui favorise l’équité et l’absence de 

favoritisme dans le choix du fournisseur 

 

Facilite la gestion et l’évaluation des propositions 

avec la standardisation 

 

Réduction des risque et encourage la concurrence 

entre les fournisseurs 

Les processus d’appel d’offres peuvent être longs 

et couteux 

 

Manque de flexibilité 

 

Prives les autres fournisseurs de répondre aux 

besoins des demandeurs dans le cas des appels 

d’offre restreints ou sur invitation même si ces 

fournisseurs sont potentiels 

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

2.2.5- Les critères d’évaluation des fournisseurs 

En trouve trois critères sont-ils comme suivis : 

a) Les critères techniques 

• Contrôle de qualité rigoureux 

• La qualité des techniciens 

• La rapidité d’exécution de la commande 

b) Les critères 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 critères de gestion 

• Rapidité de prise de commande 

• La disponibilité des moyens de communication 

• La stabilité de personnel 

• Le contacte avec un responsable permet par l’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.
6
   

Tout risques portant sur une opération de quelques natures que ce soit, pour autant qu’elle soit 

licite, Susceptible d’entraîner une perte d’argent par suite à l’insolvabilité ou à la défaillance 

de paiement du contractant, et susceptible d’intéresser l’assurance-crédit.
7
    

3.2- Classification des risques :  

3.2.1- Risque politique : 

Risque-pays représente l'ensemble des événements d'origine politique ou économique 

susceptible d'empêcher le bon déroulement d’une opération commerciale ou d'investissement. 

On distingue les formes suivantes :   

 Risque d'interruption de marché  

 Risque de non-paiement, risque de non transfert  

 Risque de spoliation, d’expropriation, et de nationalisation
8
.   

 

3.2.2- Risque de change : 

Une entreprise se trouve exposée aux risques de change à l'occasion d'une transaction 

commerciale ou financière effectué dans une autre monnaie avec l'étranger.  

En outre le risque de change existe dans le cas où nous ignorons comment       sur l'évolution 

du taux de change de la monnaie choisit pour le règlement des factures  

       La fluctuation d'une monnaie affecte toutes les entreprises sur 2 plans :  

  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.  

 La variation du taux de change d’une monnaie par rapport à une autre monnaie 

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

                                                           
6
 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. 
9
 

3.2.3- Le risque de liquidité : 

Il existe plusieurs définitions de risque de liquidité, Mais pour l’essentiel le risque de liquidité 

reflète le risque de retrait massif de dépôts bancaires ou d'insuffisance d'actif pour que les 

banques puissent couvrir ces retraits. 
10

 

3.2.4- Le risque 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 où 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 

Ilrecouvre de nombreuses définitions. Il peut s’agir du risque économique lié à la hausse 

anormale ou importante des matières premières ou des éléments du coût de fabrication 

(optique des assureurs crédit) ; d’autres organismes Internationaux assimilent le risque 

économique à 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 à d’autres options industrielles et mettre 

l’industriel en dehors du marché.11 

3.2.7- Les risques commerciaux : 

Pour la COFACE l'assureur crédit français, le risque commercial est celui qui porte sur une 

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

                                                           
9
 LEGRAND G et HUBERT M, la gestion globale du risque de change, ECONOMICA, Paris, 1992, p109 

10
 MIHAELA C, le risque de liquidité dans le système bancaire, HAL ID, Paris, 2003, p18  

11
 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 être débiteur 

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

En outre, le risque commercial concerne l'acheteur, il est la conséquence de la dégradation de 

la situation financière de l'acheteur. On distingue dans le risque commercial : l'insolvabilité de 

débiteur (Acheteur) et la carence pure et simple de celui-ci.   

 Soit de l’insolvabilité du débiteur établi par une procédure judiciaire (mise en faillite)   

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

l'intervention de la justice   

 La carence pure est simple de l'importateur est constaté par son défaut de paiement et 

sa non volonté de payer
12

.   

3.2.8- Le risque juridique : 

Ce risque est parfois ignoré ou sous-évalué. Il est malheureusement souvent détecté lors de 

contentieux ou de conflits liés à 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 matière 

de contrat commercial (règles, obligations) ; 

- le droit économique : réglementation sur la concurrence et les monopoles (loi 

antitrust) ; réglementation sur la vente à perte et sur les soldes ; concept de refus de 

vente et de distribution sélective ; réglementation sanitaire, règles de mise à la 

consommation (informations, étiquetage, emballage, service après-vente et garantie 

donnée aux consommateurs) ; loi sur les jeux, concours associés à la vente ; contrôle 

de la qualité, respect des produits et additifs interdits ; réglementation en matière de 

contrôle de prix ; possibilité de publicité comparative, d’établir des prix maximums 

ou maxima autorisés... 

- Le droit de la propriété industrielle... 

                                                           
12

 PASCAL CHAIGNEAU, Gestion des risques internationaux, Ed ECONOMICA, Paris, 2001, p49  
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En fait, l’entreprise qui agit à l’international ne bénéficie pas d’un droit international unifié, 

en raison de la souveraineté des États et d’autre part, il n’existe pas de juridiction 

supranationale qui lui permette d’évoluer dans un contexte juridique unique. C’est bien là que 

réside le risque juridique. 

3.3- Possibilité de limitation et de couvertures des risques
13

 : 

Risque Limiter le risque Couvrir le risque 

De prospection Présélection rigoureuse Assurance de prospection 

De fabrication Versement d’acompte Crédit fournisseur, 

assurance. 

Economique Formule de révision des prix 

dans le contrat 

Non couvert 

De transport Choix de mode du transport 

et du transporteur. 

Assurance du transport 

De change Paiement comptant, 

facturation en monnaie locale 

Contrats à termes, options, 

assurance de change 

Politique Evaluation du risque pays Crédit documentaire 

Irrévocable et confirmé, 

organisme de garantie 

Commercial Renseignement 

Commerciaux, de la 

solvabilité des acheteurs 

Crédit documentaire 

Irrévocable et confirmé, 

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 à savoir « cautions » et « garantie ». 

                                                           
13

Cour « Financement du commerce international » licence   
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Pour éviter toute confusion, nous allons définir les deux concepts : 

a. Le cautionnement : 

« Le cautionnement est un contrat par lequel une personne garantit l’exécution d’une 

obligation en s’engagent envers le créancier à satisfaire cette obligation si le débiteur n’y 

satisfait pas lui-même »
14

. 

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. Les intervenants de la garantie bancaire : 

La garantie bancaire implique l’intervention de quatre parties : 

 Donneur d’ordre : (l’exportateur) Qui est la partie étrangère qui donne mandat à sa 

banque d’émettre sous sa pleine et entière responsabilité une garantie pour le 

compte de l’importateur. 

 Le bénéficiaire : (l’importateur) Il s’agit de l’importateur qui a la possibilité de 

pouvoir disposer d’un recours immédiat à travers la mise en jeu de la garantie si 

l’exportateur est défaillant dans l’accomplissement de ses obligations ou si ce 

dernier n’exécute pas le marché selon ses termes. 

 Le garant : C’est la banque de l’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. 

 Le contre garant : Il s’agit de la banque de l’exportateur qui s’engage envers le 

garant (par le biais de sa contre garantie) à répondre à tout éventuelle défaillance 

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

. 

 

 

 

                                                           
14

 Alain Cerles, « le cautionnement et la banque »,2004 Revue Banque Édition P139. 
15

 Mémoire de fin d’études « LES GARANTIES BANCAIRES INTERNATIONALES », promotion 2017 /2018  
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3.4.2-Les types de garanties bancaires internationales : 

a. La garantie de soumission : 

Mise ne place par la banque du vendeur dans le cadre d’un appel d’offre. Destinée à permettre 

à l’émetteur de l’appel de s’assurer du sérieux de l’offre présentée par le soumissionnaire du 

maintien de son offre sans risque de retrait pendant la période de l’examen, de son aptitude à 

conclure et à signer le contrat. Elle garantit le sérieux financier de l’offre, c’est un 

engagement bancaire de payer une indemnité à l’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 l’acompte prévu que s’il reçoit une garantie de restitution destinée à 

lui assurer le remboursement ou la restitution de cette avance en cas de défaillance de 

l’exportateur vis-à-vis de ses engagements contractuels. Elle entre en vigueur au versement de 

l’acompte et s’éteint à la livraison de l’objet du contrat. 

c. Garantie de bonne exécution (de bonne fin) : 

L’engagement pris par la banque contre garante, à la requête du vendeur de payer au 

bénéficiaire le montant garanti au cas où l’importateur ne s’acquitterait pas de ses obligations 

contractuelles quant à 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 à l’exportateur de recevoir le paiement de la partie du prix que l’acheteur aurait dû 

retenir à titre de garantie afin de s’assurer de toute éventuelle mauvaise exécution. (Pendant la 

réception provisoire et définitive).
16

 

  

                                                           
16

 Cour « Financement du commerce international » licence  
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Conclusion 

Dans ce chapitre on a fait une étude générale ou on a vu l’importance des primaires étapes 

d’achat à l’international, ainsi la notion des besoins et la recherche de fournisseur qui se finira 

avec un contrant qui va être déroulé entre l’acheteur et le fournisseur étrangère 
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Section 01 : Présentation de l’entreprise 

Introduction : 

Afin de suivre une opération commerciale à l’international, nous avons effectué 

un stage pratique au niveau de l’entreprise publique Algérienne ELECTRO-

INDUSTRIES (ENEL) d’Azazga, dont nous avons consenti au milieu administratif, au 

sein du service « Achat à l’importation » de la « Direction Achat et 

Approvisionnement » qui nous a permis de définir le processus d’importation de la 

matière primaire 

1. Présentation de l’entreprise ELECTRO-INDUSTRIE 

Dans cette mission, nous présentant l’entreprise ENEL d’une maniéré détaillé, nous 

abordons la définition de l’entreprise d’une manière globale, en étudiant ses 

caractéristiques, depuis son histoire jusqu’à 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 l’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 clé en mains : 

-SIEMENS : pour la production des moteurs, alternateurs, générateurs et 

groupes électrogènes ; 

-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 à 1986, dans les domaines de fabrication de 

moteurs électroniques alternateurs et transformateur de distribution jusqu’à 1992 

En janvier 1999 l’ELECTRO-INDUSTRIE (entreprise des industries 

électrotechniques) a été créé sous sa forme actuelle, après la scission de l’entreprise 

mère ENEL (Entreprise National des Industrie Electroniques). 

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

conduit en 1999 à la restructuration d’entreprise enceinte 

1.1.2- Les missions de l’ELECTRO-INDUSTRIE : 

 La production et la vente de ses produits ; 

 Accroitre la Confiance de ses clients ; 

 Garantir la Conformité de ses produits ; 

 Maitriser ses processeurs de fabrication ; 

 Valoriser la Ressource Humaine ; 

 Améliorer de façon continue son activité. 

1.1.2.1- Pour moteurs alternateurs : 

 Moteurs triphasés à une seule vitesse de 0.25 KW à 400 KW ; 

 Moteur triphasés à deux vitesses de 0.35 KW à 7.8Kw ; 

 Moteurs monophasés à condensateurs ; 

 Moteur frein ; 

 Moteur classe H. 

1.1.2.2-  Pour les transformateurs : 

 Transformateurs respirant de 50 à 5000 KW ; 

 Transformateurs hermétique de 100 à 630 KW ; 

 Mise à niveau technologique du transformateur. 
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1.1.2.3- Pour groupes électrogènes : 

 Groupes électrogènes de 17.5 à 200 KVA 

 

1.1.3- Localisation et la fourme juridique de l’entreprise et son capital social  

a) Localisation 

Le siège de l’ELECTRO-INDUSTRIE est situé sur la route nationale N°12 à 

30 Kilomètre du chef-lieu de Tizi-Ouzou et 08 Kilomètre du chef-lieu de la daïra 

D’Azazga. 

Figure 04 : Itinéraire de l’entreprise 

  

 

 

 

Tizi Ouzou Azazga              Bejaia 

 

 

  

 

b) La fourme juridique de l’entreprise et son capital social : 

L’ELECTRO-INDUSTRIE est une entreprise publique économique « EPE » et 

société par actions « SPA » conformément à 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 l’Etat. 

ENEL 
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1.1.4- Composition du complexe de l’ELECTRO-INDUSTRIE : 

L’ELECTRO-INDUSTRIE est composé de trois (03) unités toutes situées sue le même 

site que le siège social. 

 Unité de fabrication de transformateur(UTR) de distribution (MT/BT) 

(moyenne et basse tension) 

 Unité de fabrication de moteurs alternateurs. 

 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 : 

 22 % cadres, 

 31% agents de maitrises, 

 47% agents d’exécutions. 

La production actuelle d’ELECTRO-INDUSTRIE est écoulée sur le marché 

Algérien et génère un chiffre d’affaire de 1.8 milliards de Dinars. 

En 2019 l’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 considèrent que sa clientèle compose sa seule fontaine de richesse. 

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

et des services conformes à ses attentes. 

En 2002, l’entreprise a décidé de mettre en place un Système de Management de la 

qualité selon le référentiel ISO 9001/2000. 

Ce système a été certifié par QMI canada en 2004. 
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Le système de management de la qualité Electro-Industries a été certifié pour 

l’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 l’entreprise à s’adapter aux nouvelles 

règles de management intégrant la qualité en tant que composante de la stratégie 

globale de l’entreprise. 

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

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

 ISO 14001 :2004 

 QHSAS 18001 : 2007 

 

1.1.7- Marchés de l’ELECTRO-INDUSTRIE 

Pour la gamme des transformateurs, 85% des ventes sont réalisées avec SONELGAZ 

et KAHRIF, les 15 % restant sont réalisés avec divers clients qui exercent dans le 

secteur de l’électricité 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 (fabriquant de pompes hydrauliques). 

-Les cimenteries 

-Les briqueteries. 
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1.2- Les objectifs d’Electro-industries 

Commerciaux Sociaux Institutionnels 

- Recherche des 

clients ; 

- Développer de la 

confiance pour le 

produit moteur 

- Retenir les clients 

actuels 

- Éclairer le public de 

ses différentes 

fonctions de sous-

traitance 

- Garantir une 

prestation 

technique ; 

- Effectuer des 

bénéfices ; 

- Satisfaire le 

maximum de 

demande à travers le 

territoire national et 

international 

- Approuver son 

image de marque ; 

- Agrandir l’image de 

l’entreprise dans la 

société avec 

l’approvisionne de 

cote positif 
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1.3- Organisation de l’entreprise ELECTRO-INDUSTRIE 

1.3.1-  ORGANNIGRAME DE LEPE-SPA. ELECTRO-INDUSTRIE AZAZGA. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Secrétaire principal DG 

Assistant QHSE 

Assistant contrôle de gestion 

Assistant  juridique/ contentieux 

Assistant audit interne 

Assistant sécurité interne 

Département moyens communs logistique 

Département informatique 

Service hygiène et sécurité 

Direction des 

ressources 

humaines et 

organisation 

DRHO 

Direction 

finances et 

comptabilités 

DFC 

Direction achat et 

approvisionnement 

DAA 

Direction Dev 

industriel/partenaire 

DDIP 

Unité 

transformateur  

UTR 

Unité moteur 

électrique  

UME 

Unité 

prestations 

techniques 

UPT 

PRESIDENT DIRECTEUR GENERAL 
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1.3.2- Présentation de la direction achat et approvisionnent : 

La Direction Achats et Approvisionnement (DAA) est organisée comme suit : 

A. Département Achat : 

Sa fonction est d’approvisionner le complexe en matières premières, pièces de 

rechange et des composants dans les meilleurs délais et en un meilleur rapport 

qualité/prix ainsi qu’à l’établissement des commandes auprès des fournisseurs 

nationaux ou internationaux. 

Ce département est structuré en différents services à 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 à l’importation : 

C’est le service dans lequel le stage pratique a eu lieu, son rôle 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 à assurer : 

- La location des moyens de transport : 

- Le dédouanement des produits importés ; 

- L’enlèvement des produits importés au niveau des ports et des aéroports et 

leur acheminement vers les magasins de l’entreprise ; 

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

l’assureur. 
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1.3.3- Organigramme du département 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 l’approche 

choisi et sa stratégie utilisée, la méthode d’analyse des données et bien sûr 

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 à partager une même méthodologie. 

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

l’approche qualitative, l’approche quantitative et l’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 utilisé 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 l’entretien entre interviewer et 

interviewé, l’observation et le focus groupe 

b) L’approche quantitative 

Est une méthode explicative des phénomènes représentent comme une méthode 

de collecte, à l’aide des outils d’analyse statistiques ou mathématiques
1
 

Cette approche vise à recueillir des données observables et quantifiables ; ce 

type consiste à décrire, à expliquer et à contrôler en fondant sur l’observation de 

faits et évènements 

 

                                                           
1
 Article « Etude quantitative : 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 complètent pour répondre à un seul problème. 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 à maitriser le phénomène 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 matière première, comme notre 

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

2.3- La stratégie de recherche 

Il s’agit d’une étude de cas, est une méthode utilisée avec l'approche qualitative 

permettent de collecter les données 

Dans cette stratégie le chercheur ne procède pas sur les incertaines en cause, il 

cherche seulement à 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 l'objet de l'étude, doit 

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

2.5- Justification de choix de l’entreprise ENEL 

Puisqu’est : 

Une entreprise qui importe de la matière première En Algérie 

L’entreprise électro-industries est spécialisée dans la fabrication et la 

commercialisation des transformateurs de distribution et moteurs électriques à 

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 première partie c'est le cadre général de l'entreprise 

Permet d'avoir des informations sures l'entrepris 

o Qui est entreprise et c’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 l’opération d'importation 

Il s'agit des étapes de processus d'importation 

o Qui sont les matières premières que vous importez ? 

o Quelles sont les pays d'où 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 dernière partie c’est le moyen de financement utilisé 

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

doit être 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 manière de traitement des cédées se définit  comme 

« un technique de recherche pour la description objective, systématique et 

quantitative du contenu manifeste de la communication »
2
 

Parmi ses caractéristiques en trouve : 

 La récolte des donnes verbales 

 L’analyse des informations 

 Les donnes sont bien détaillées et actuelles 

2.8- L’analyse de résultat : 

Consiste à répondre aux questions précédentes 

A. La première 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 ? 

                                                           
2
http://iedunote./fr/methode-danalyse-de-contenu ; consulter à 19:13  

http://iedunote./fr/methode-danalyse-de-contenu
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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 à 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 matière première 

 Différence entre l’échant eaux essayer et le produit importer 

 Un retard dans l’avancement des opérations d’importation 

 Un risque de non actualisation des produits proposé … 

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 matières premières 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'où vous importez souvent ? 

 RUSSIE 

 FRANCE 

 SUISSE 

 OUGANDAS 

Quelles sont vos clients et vos fournisseurs national et international ? 

 National International 

 

Clientèles 

 

- SONELGAZ 

- ENIEM 

- KAHRIF 

- RUSSIE 

- France 

- SUISSE 

- OUGANDAS 

 

Fournisseurs 

 

- NAFTAL 

- SIDER 

 

- SOOFILIS 

- ASEMETAL 

- POCELIS 

- MATLEC 

Quel mode de transport utilise ? 

 De port à port en utilise Mode maritime par contre de port vers 

l’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 (à 

réaliser) 

1 760 368 000 1 909 525 000 

Le chiffre d’affaire réalisé 1 689 643 000 1 822 570 000 

C. La dernière partie 

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

 La remise documentaire 

 Le crédit documentaire 

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

 La remise documentaire par rapport à 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 l’électro-industrie 

Toutes les entreprises industrielles utilisent des matières premières, des 

composantes ou produits semi finis provenant d’autres entreprises. Pour notre 

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

L’étude de cas que nous avons choisis est l’importation de la bande 

d’acier laminée à froid à grains orientés pour la fabrication de transformateurs 

de distribution. 

3.1-  La procédure d’importation au sein de l’EI 

a) L’expression du besoin : 

L’expression du besoin est l’élément fondamental. Il sera déterminé sur la base 

d’une surveillance du niveau du stock et les quantités de matières 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 l’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 étapes de l’étude des offres reçues. 

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 dépôt 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 établit 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 l’offre : 

A l’issue du PV de la commission d’évaluation des offres (voir annexe N° 5), 

ensuite, vient la publication du résultat de l’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 après réception de la nouvelle pro-forma un 

contrat en six (6) exemplaires sera établi et envoyer à ce dernier. 

3.4-  Domiciliation du dossier : 

La domiciliation bancaire est une formalité administrative qui consiste à 

enregistrer l’opération d’achat au niveau de la banque extérieure d’Algérie à base 

de la demande de domiciliation bancaire (annexe N° 6) et engagement signé au 

préalable par le Président Directeur Général de l’entreprise (annexe N° 7) et 

procéder ainsi à l’ouverture de la remise documentaire au profit du fournisseur 

étranger. 

3.4-  Expédition et dédouanement des marchandises : 

3.4.1-  Expédition des marchandises : 

A l’arrivée de l’échéance de livraison arrêtée dans le contrat, le service Achat 

importation procède au rappel du fournisseur pour préparer et procéder à 
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l’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 l’arrivée de marchandise au quai du port de destination, la société de 

navigation maritime<<transporteur>>informe ELECTRO-INDUSTRIES, de 

l’arrivée de sa marchandise et lui communique les frais à régler. 

ELECTRO-INDUSTRIES, remet à la compagnie maritime<<transporteur>>, un 

chèque portant le montant des frais maritime mentionnées sur l’avis d’arrivée et 

reçoit en contrepartie le bon à délivrer. 

Préparation de la déclaration en douane (voir annexe N° 13) parle service transit 

et la déposer au niveau des douanes du port. Et après une visite (vérification) 

sommaire de marchandises et accomplissement des autres formalités pour 

enlèvement de cette dernière 

3.4-  Livraison et stock de la marchandise importée : 

Une fois dédouanée et enlevée, la marchandise sera livrée à l’unité ayant exprimé 

le besoin (UTR) pour contrôle 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 l’entreprise ENEL c’est augmentation de volume de production 

avec l’amélioration de qualité des produits 

Pour la bonne réussite de l’opération d’achats à Electro-Industries et la mise des 

marchandises à disposition de l’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 l’opération de bon disposition, 

ou le premier (l’acheteur) suit le processus jusqu’à ce que la marchandise 

expédier et de là le deuxième (transit) après l’arrivage des marchandises jusque 

port il effectue des opérations suivies 

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

l’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 à l'international doit respecter 

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

 Les opérations d’importation permettent aux entreprises d’accéder à de 

différents produits ainsi qu’à 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 connaître tous les éléments liés à l'achat et l'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 à notre problématique de l’introduction 

générale :  

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

opération d'importation ?  

 À travers notre recherche bibliographique et notre étude de cas Au sein de 

l’entreprise EI, 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 l’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 à 

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

l'opération commerciale 

3. Accord commercial : après 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 rôle primordial dans le 

processus d'importation. Les parties contractantes se mettent d’accord sur 

le choix du moyen de transport. 

5. Formalités douanières : lorsqu'on importe des produits, il est nécessaire 

d'effectuer des procédures douanières et un contrôle établi par la douane. 

6. Réception de la marchandise : le client recevra sa marchandise à l'endroit 

indiqué 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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Résumé : 

De nos jours le commerce international est devenu un phénomène inévitable et une nécessité pour 

l’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 mène automatiquement à l’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 poussé à s’intéresser de plus près à 

cette opération. 

Afin de bien comprendre le déroulement et les éléments de l’opération d’importation, nous avons 

commencés d’abord par des méthodes théoriques, Ouvrages, textes réglementaires, mémoires 

soutenus, Puis une méthode empirique au niveau de l'E-I Ceci est basé sur la documentation interne 

de l’entreprise et de questionnaires posés au chef de service des achats à l’importation qui s’occupe 

de la procédure. 

Finalement, nous constatant que le processus d’importation est un chemin vers un ensemble 

d’étapes de manière cohérente, commençant par la fonction d’achat qui exprime le besoin jusqu’au 

paiement des marchandises importées via l’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, l’assurance et le dédouanement. 

Notre stage au sein de l’ENEL nous a démontré que la combinaison et l’acheminement de toutes ces 

étapes qui permet de réussir l’élaboration des opérations d’achat à l’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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