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INTRODUCTION GENERALE

Le commerce international occupe une place importante dans les débats de politique économique
danslapériode récente. Les différentes nations au niveau mondial sont partagées sur laquestion, d’une
part les échanges internationaux sont pergus comme une chance, par exemple pour les pays d’Asie qui
connaissent une forte croissance en raison de leurs exportations, d’une autre part comme une menace,
pour les pays développés qui voient la production de nombreux secteurs concurrencée par des
importations accrues.

Au sens large, le commerce international correspond a I’ensemble des flux de marchandises et de
services entre au moins deux pays, donc au-delades frontieres géographique, linguistiques, culturelles,
raciales ou religieuses en raison deladiversité danslarépartition des richesses. Depuisleur avénement,
les échanges internationaux se sont développés et ont pris de I’ampleur jour apreés jour. De nos jours,
des millions de produits sont achetés, vendus et acheminés quotidiennement par voie aérienne,
maritime ou terrestre a travers le monde. Il implique donc tout ce qui concerne I’organisation des
échanges : lalogistique internationale, les techniques douanieres, les solutions de financement (mode
de réglement des opérations internationales), stratégie a suivre, la gestion des risques liés a ce type
d’échange (risque de change, fiscal, juridique, politique...), les différentes contraintes auxquelles on
peut faire face sur le terrain et en dehors.

Nous allons nous pencher sur I’exportation, qui est une activité économique et commerciae tres
importante pour un pays comme I’Algérie. C’est un moyen déterminant permettant d’acquérir des
devises, lesquelles sont pour une nation le moyen d'intervention économique et financiére sur les
marchés extérieurs, c’est aussi un élément important pour le développement de I’innovation. Par
ailleurs, les exportations permettent de stimuler une économie en valorisant le travail d'un pays auprés
des autres et en assurant la pérennité de ses entreprises qui, dans le cadre de la mondiaisation, est
fortement liée a leurs positions sur le marché mondial. C’est pourquoi, les gouvernements, des pays
du monde, octroient une attention particuliere quant au dével oppement des exportations de leur pays.

Pour parvenir a stimulé les exportations d’un pays, il faudra d’abord évaluer le potentiel des
entreprises et leurs besoins, afin qu’elles puissent étre compétitive a I’international. Pour le cas de
I’entreprise qui a déja saturé son marché domestique, et pour laquelle il reste une capacité de
production lui permettant d’accroitre son chiffre d’affaires, il n’y a d’autres alternatives que de recourir
a I’exportation. Cette derniere, peut étre donc une possibilité d’élargissement des débouchés de
I’entreprise qui a besoin d’amortir ses investissements qui, jusque-la, n’atteignaient pas leurs pleines
capacités d’exploitation.

Depuis I’indépendance, I’Algérie s’est ouverte sur le monde et les échanges internationaux, dans un

premier temps avec une politique protectionniste ou I’Etat avait le contréle sur toute opération
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INTRODUCTION GENERALE

commerciae et ou le commerce extérieur notamment les exportations se résumait aux hydrocarbures.
Ensuite pendant les années 90 les autorités algériennes se tournent vers le libéralisme avec enfin une
vraie ouverture au commerce mondial. L’attention particuliére accordée au secteur des hydrocarbures
a produit une situation de dépendance aux recettes émanant des ressources naturelles. En effet les
exportations hydrocarbures contiennent la part la plus importante des exportations globales. La
nécessité de s’appuyer sur les ressources externes autres que celles des exportations du pétrole et du
gaz est la meilleure solution pour le développement de I’économie Algérienne. Parmi les secteurs vers
lesquels I’ Algérie peut se tourner, on a I’industrie agroalimentaire (IAA), ¢’est un secteur qui présente
un potentiel énorme de croissance et de dével oppement en Algérie. Ce secteur implique la production,
ladistribution et la consommation de nourriture.

L’1AA se situe au cceur d’un tres important complexe économique (le "systéeme alimentaire™) dont
la finalité est de nourrir les hommes, le plus souvent a travers des rapports marchands. La place des
IAA dans les filieres composant le systéme alimentaire est variable selon les pays. L’ IAA se situe,
dans une tres grande majorité de pays, au premier rang du vaste sous-ensemble des industries
manufacturiéres, avec un poids variant de 10 a 30 %. Avec prés de 4 000 milliards de dollars de
production et plus de 25 millions de salariés en 2009 atravers |le monde. Son importance sexplique &
la fois par une proximité technique et économique avec l'agriculture (valorisation de matieres
premieres basiques) et par une fonction de demande incontournable : I'alimentation.

Notre travail de recherche s’est axé sur un aspect bien précis du commerce international qui est
I’exportation, précisement I’exportation des produits agroalimentaire au sein de nos entreprises en
Algérie et la problématique de notre mémoire vient cerner ce sujet :

Problématique: Quelles sont les procédures a suivre afin d’assurer une opération
d’exportation ? Quelles sont les contraintes auxquelles font face nos entreprises ?
Afin de mieux cerner cette problématique nous avons jugé que la réponse a certaines questions
secondaires s’impose, a savoir :

- Que devons-nous savoir au sujet du commerce internationa ?

- Quels sont les modes d’entrés sur le marché international ?

- Quelssont les risques liés a I’opération d’exportation ?

- Comment Cevitd fait face aux différentes contraintes qui ralentissent I’exportation en Algérie ?

- Quelle est la stratégie adoptée par Cevital au cours de son exportation ?

! Direction des statistiques et des données de I’OCDE.
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Démar che

Pour traiter cette problématique, nous avons eu recours, en premier lieu, a une recherche
bibliographique traitant du commerce international et des techniques d’exportations. Dans ce cadre,
plusieurs ouvrages de bases sont consultés permettant au passage de constituer une revue de littérature
de notre mémoire. En outre, des articles relatifs a I’évolution du commerce international sont aussi
utilisés. Dans un second lieu, nous avons effectuer un stage pratique au niveau de ladirection genérale
de I’entreprise Cevital.

Ce stage nous a permis d’avoir une idée sur les éapes nécessaires dans une opération
d’exportation. La période de stage était trés fructueuse pour nous, eu regard des données collectées et
des aspects pratiques que nous avons maitrisé. Sans nul doute ces aspects constituent un apport
appreéciable a notre formation.

Plan derédaction

Le plan de rédaction de notre mémoire est constitué de trois chapitres. Le premier chapitre, traite
du commerce international et des techniques utilisées. Le deuxieéme chapitre, traite de I’évolution du
commerce extérieur en Algerie. Enfin, le dernier chapitre traite du cas pratique relatif a I’exportation

au niveau de Cevital.



Chapitre 01 : Le commerce international, theories, opérations et techniques //
/

Le commerce international est une pratique ancestrale, c’est le développement du commerce de

base, il a vu le jour avec I’apparition des nations, et il est donc venu braver les frontiéres de ces
dernieres ce qui a fait son internationalisation, et on a pu que constater son ascension fulgurante.
Pendant que le commerce international évolue les nouvelles nations grandissent et s’enrichissent, ce
qui provoque la méfiance des grandes nations.
De ce fait nous allons prendre pour exemple I’empire espagnole, qui suite a la découverte du continent
ameéricain et de son Or, voyait en ce commerce international une bréche par laguelle allait fuiter tous
I’or conquis. C’est ce genre de pensée qui a mené a la naissance du Mercantilisme, qui prénait donc le
protectionnisme et dressait un portrait négatif du commerce international, qui était présenté comme
une source de perte plutdt que de gain.

Parmi les fervent défenseur du commerce international nous avions Adam Smith qui est venu
redonner un second souffle a ce dernier en s’opposant fermement alapensée mercantiliste, en postulant
guele commerce international était bel et bien une source de gain mais pour les nations qui disposaient
d’un avantage absolu en termes de colts. David Ricardo est venu réfuter cette théorie d’avantages
absolu tout en gardant |a cape de défenseur du commerce international, il est venu inclure a ce dernier
les pays n’ayant pas d’avantage absolu dans les bénéficiaires du commerce international, ainsi pour
lui chague pays doit se spécialiser dans la production du bien pour lequel il dispose d’un avantage
relatif le plus grand mais aussi qu’un pays peut tres bien se spécialiser dans la production du bien ou
il ale désavantage relatif le moins grand, comme le montre si bien son cas de figure avec |le Portugal
et I’Angleterre dans la production de vin et de draps. On peut dire que I’approche d’Adam Smith et
Ricardo constitue le socle de la théorie du commerce international, d’autres économistes sont venus
enrichir cette théorie, on va notamment parler d’Heckcher, Ohlin ou plus récemment Paul Krugman.
Au fil du temps, notamment avec I’effet de la mondialisation économique le commerce international
aconnu un nouvel essor, atel point quelevolumemondial total des exportations de biens et de services
en 2019 a atteint les 24 795 milliards de dollars, tandis que celui des importations était de 24 312
milliards de dollars, ce qui représente au totale 60% du PIB mondial 2.

Nous alons répartir ce chapitre qui parle du commerce international dans son ensemble en trois
parties, une premiére section ou nous allons voir les différentes théories qui ont fait du commerce
international ce qu’il est de nos jours et en profiter pour nous pencher sur son évolution a travers
I’histoire. Une seconde section ou nous alons parler des différentes opérations du commerce
international, nous allons donc toucher aux importations et exportations. Enfin une troisieme et

2 Direction des statistiques et des données de I’OCDE.
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derniére section ou il sera question de mécanique de fonctionnement du commerce extérieur avec

notamment |es aspects techniques mais aussi les risques liés a I’exportation.
Section 01 : Les théories du commerce international et son évolution a travers I’histoire

Dans cette section nous allons nous pencher dans un premier temps sur la notion méme de
commerce international avant d’aller voir I’évolution de ce dernier ce qui nous poussera a parler des

différentes théories observées a travers I’histoire.

1.1. Définition du commer ce inter national

Le commerce international est I’extension du commerce en lui-méme au-dela des frontiéres qui
séparent les différentes nations, c’est I’ensemble des activités commerciales requises pour livrer un
bien ou un service au-dela de ses propres frontieres, il englobe donc la production de celui-ci, son
expédition et sa vente passant directement de la production a la consommation. Il représente
I’ensemble des flux de marchandises, I’importation et I’exportation de bien et de services, de biens
tangibles et intangibles, la concession de licences dans d’autres pays ainsi que les investissements
étrangers, mais auss les flux de services car leurs parts progressent rapidement dans les échanges
internationaux (notamment le transport, |e tourisme, et les différents services aux entreprises).

Le commerce international ouvre plein de perspectives aux différents pays, il peut permettre a certains
de consommer plus qu’il ne produit grace a ses ressources propres, ou bien d’élargir ses débouchés en
sondant d’autres marchés afin d’écoulé sa production et de s’enrichir davantage.®

1.2. L évolution du commerce international

Le commerce international a connu une grande evolution a travers I’histoire avec des hauts et des
bas mais on notera une nette amélioration des échanges mondiaux jusqu’a devenir ce qu’il est de nos
jours.

1.2.1. Depuisledébut du 19emesiecle

A partir du 19°™ siécle, les échanges internationaux, en termes de biens et de services, ont
beaucoup progressé. En fait, il s’agit essentiellement d’un petit nombre de puissances européennes qui
se sont progressivement dével oppées et agrandies en petit comité ce qui profite actuellement apresgue
tous les pays du monde. Apres avoir traversé une phase d’accélération, le commerce international
contemporain bouscule sa position antérieure.

On peut situer I’époque moderne du commerce international & I’aube du 19%™ siécle et ce avec le

début de la premiere révolution industrielle, puis vient logiqguement s’amplifié avec I’ouverte des

3 Jean-Claude Berthélemy, « Commerce international et diversification économique », Revue d’économie politique, (vol
115), 2005, P.P 591-611.



Chapitre 01 : Le commerce international, theories, opérations et techniques //
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grandes voies maritimes notamment de Suez et de Panama mais aussi I’organisation de celles-ci gréce
aux grandes compagnies d’affrétement.

La révolution industrielle a débuté en Grande-Bretagne, elle a permis la realisation d’une
production importante sur le plan interne ce qui conduit alarecherche de débouché pour ce surplus de
production ainsi que de sources d’approvisionnement en matiéres premiéres sur le plan extérieur.
C’est sur cette lancée qu’a débuté I’organisation du vaste empire colonial britannique qui a mené a
faire de I’Europe occidentale le premier pble d’échanges internationaux avec la Grande-Bretagne.

L’avance qu’a pris la Grande-Bretagne sur e reste du monde lui confére I’appellation d’usine du
monde. Ce pays a débuté son industrialisation avec I’utilisation du textile. Les importations
comprenaient donc les produits textiles et aussi métalliques avec le fer et I’acier, on notera donc un
produit principal.

La révolution industrielle s’est propagée dans les pays suivant : la France, la Belgique, les Pays-
Bas, les Etats-Unis d’Amérique, le Japon, la RFA. Ces différentes révolutions ont toutes suivi le
modele britannique. On a eu a faire a une surproduction ainsi qu’un manque de matiéres premieres
dans chacun de ces pays, ce qui aamené a I’expansion coloniale a travers le monde et spécialement
parmi les pays européens. La Grande-Bretagne n’est plus le seul paysatirer le commerceinternational
vers le haut mais est soutenu par ce collectif de pays.

De ce qui précéde, nous pouvons constater les « réles» attribué a I’époque, ainsi les grandes
nations qui ont réalise leur révolution industrielle étaient devenu des fournisseurs de produits finis pour
les pays encore sous-développés voir colonisés, tandis que ces derniers étaient des fournisseurs de
matiéres premieres. On peut parler de division internationale du travail du fait que dans les relations
économiques mondiale, le sud est dans le réle du fournisseur de matieres premiéres, pendant que le
nord qui représentait la puissance et larichesse avait celui de fournisseur de produits finis pour le sud
qui donc était rel égué au réle de marché.

1.2.2. L’ére pré guerremondiale

A la veille de la guerre mondiale, I’ordre économique mondial était bien établit, I’Europe
occidentale mené par la Grande-Bretagne, I’ Allemagne et la France constituent de loin le pdle le plus
important du commerce international. Ces trois meneurs représentaient a eu seul 37% du commerce
mondial plus d’un tiers?, plus impressionnant encore a eux trois ils détenaient trois quarts des
investissements directs a I’étranger. L’ Angleterre tenait toujours son avance avec 41% du totale, suivi

de la France et de I’Allemagne. Les importateurs de capitaux sont essentiellement les pays d’Europe

4 Direction des statistique et des données de I’OCDE
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en voie de développement (Europe centrale et sud Tsariste), I’ Afrique et I’ Asie n’avaient qu’une infime
part du géteau. Cette épogue montrait d§jales difficultés actuelles des pays en voie de dével oppement
a savoir, les pays qui ont bénéficié de beaucoup d’investissements et de leur précoce industrialisation
se sont développé, pendant que le reste était marginalisé et n’ont donc pas su profiter de ce mouvement
de capitaux.®

De 1890 a la veille de la guerre mondiale, le monde a connu I’expansion et la liberté du commerce
et surtout de I’universalité de I’étalon-or sur le plan monétaire, ce qui a repousse tout obstacle aux
échanges internationaux. Par contre cette liberté d’échange n’était pas pratiquée universellement, car
des pays comme I’Allemagne ou les Etats-Unis d’ Amérique étaient encore sous protectionnisme afin
de protéger leurs industrialisations naissantes contre |a féroce concurrence Anglaise.

Le systeme étalon-or venait offrir toutes les libertés nécessaires au développement du commerce
international, c’était donc le systéme qui s’imposait a cette époque, il permettait la multilatéralisation
des échanges et surtout il facilitait I’équilibre des balances de comptes des nations qui prenaient part
au commerce international et ce gréce au systéme suivant :

- Fixité du taux de change ;

- La convertibilité de lamonnaie en or, ce qui permettait le réglement de paiement par le mouvement
d’or (les excédents et les déficits commerciaux réglés par transfert d’or) ;

La période entre les deux guerres a été suivie d’une stagnation de I’évolution du commerce
international, ainsi entre 1919 et 1939 ce fut la traversée du désert, parmi les raisons de ce gros frein
on notera la fin de I’expansion avec I’arrét de la conquéte coloniale mais il y’a de plus gros facteur
encoretel que:

- Ladissociation du systeme monétaire international ;

- Le renforcement du protectionnisme avec la montée en puissance des Etats-Unis comme premiére
nation industrielle au monde ;

- Les effets cumulés de la crise de 1929.

1.2.3. L expansion post guerre mondiale

Il faudra attendre la fin de la deuxiéme guerre mondiale, donc vers 1945 pour voir les choses
évolués, on aura vu le commerce international croitre en valeur, tonnage et volume, encore plus
encourageant, la diversification des exportations vient marquer vraiment I’épanouissement des
échanges mondiaux avec I’apparition de nouveau produits tel que le manioc ou les composants

éectroniques®.

5Organisation mondiale du commerce, « tendance du commerce international », Archives 2013
6ldem



Chapitre 01 : Le commerce international, theories, opérations et techniques //

Tout cela nous meéne au triplement des échanges entre 1960 et 1974, la période actuelle présente/
une croissance plus faible ponctuée par deux reculs en 1975 et 1982, du aux variations du cours du
pétrole et des taux de change ainsi que I’endettement auquel a pu faire face certains pays.

La diversification des exportations a pousser le GATT a différencier les produits minéraux,
agricole, manufacturés et des combustibles. Cette distinction a des fins d’analyse et de compréhension
des relations économiques.

Dans I’évolution du commerce international, on peut constater la grosse part dont s’est accaparé
les biens manufacturés. En effet, ces derniers ont quadruplé entre 1960 et 1974 et détiennent
aujourd’hui 70% du commerce mondial et ce grace au bien d’équipement et tous ce qui touche aux
produits électromécaniques. Cette évolution est d’autant plus frappante quand on se penche sur la part
de marché croissante des invisibles, ainsi tous ce qui touche au transport, tourisme et autres services
financiers, le secteur tertiaire joue donc un réle crucial dans la mondialisation de I’économie au méme
titre qu’il se fait dans un cadre national.

La popularisation des échanges mondiaux entraineralamontée en puissance de plusieurs « petit »
pays fraichement indépendantiste, notamment d’Afrique ou d’Asie, des pays exportateurs de pétrole
tels que I’ Arabie Saoudite, ou encore de nouveaux pays industrialisés comme Taiwan, voir méme des
pays socialistes qui s’ouvre a I’extérieur, en prendra la Chine comme un des exemples les plus
frappants. Cette montée en puissance vient redistribuer les cartes a tel point que les 5 grands pays
exportateurs que sont les USA, la RFA, le Japon, la France, la Grande-Bretagne dominent certes
toujours le marché, mais le faible taux qu’ils représentent hors USA montre que leur importance
diminue devant I’émergence de ces pays’.

La volonté libre échangiste s’exprime a la fin de la seconde guerre mondiale, dont les pays
victorieux voulaient retrouver la prospérité qui était la leur pendant les années 20. La nécessitée des
échanges se fait de plus en plus ressentir, les pays ne disposent pas tous des méme matieres premiere
voir pas du tout, pas la méme disposition d’énergies, le sol ne fait pas pousser les méme sortes de
plantes, les Etats-Unis, leader des échanges internationaux ont renoncé a certaines activités
industrielles tel que le textile ou la petite mécanique, la division international du travail ains que les
multinational es viennent expliquer |a structure et |a croissance des échanges®.

C’est dans ce climat qu’on s’est dirigé vers la signature d’accord général sur les tarifs douaniers
et le commerce, le GATT en 1947, ce fut une cause de plus du développement du commerce
international. Cependant la libéralisation totale des échanges n’est pas acquise mais est au stade de

’Centre du commerce international, « trade map », octobre 2016
8Bertrand Nezeys, « Commerce international, Croissance et développement », 1985



Chapitre 01 : Le commerce international, theories, opérations et techniques / g
/
«devenir », ce qui nécessite des négociations souvent tres houleuse entre protagoniste du libre-
échange et ceux du protectionnisme depuis 1960, sous forme de round on citera: Kennedy ROUND
en 1967, Tokyo ROUND de 1973 a2 1979 et Uruguay ROUND de 1986 a 1992.
1.2.4. L’influence delacrise de 1970

La crise de 1970 n’a fait qu’accroitre les difficultés déja rencontrées. La concurrence est de plus
en plus sévére placant certains pays dos au mur en les mettant face aleurs problemes économiques et
sociaux, ce qui amene a la surface le protectionnisme, on entre dans une guerre économique ou les
déclarations libre échangiste et les mesures protectionnistes se font face.

L’organisation des échanges, mise en place a la fin des années 1940, a mis en valeur un commerce
multinational encadré par des structures internationales établit tels que I’OCDE, laC.N.U, C.E.D et le
GATT. Depuis, des ententes régionales se sont créées notamment en Europe le CA.EM ou
COMECON (Conseil d’Assistance Economique Mutuelle) a organisé une division internationale du
travail dans I’Europe de I’est, ce qui a créé des échanges entre les républiques populaires mais aussi et
surtout entre celles-ci et I’'URSS. Ce qui a été vu comme un modéle dont se sont inspirés les pays du
tiers monde qui y voient un moyen d’améliorer leurs situations économiques et continuer leurs
croissances, on notera la création de la C. E.A.O en Afrique, I’A.L.A.D. | en Amérique latine, ou
I’A.S.E.A. N en Asiedu sud-est afin donc de stimuler leurs économies en travaillant sur I’intra régional
pour a I’avenir essayer de bousculer les relations internationales.

En dernier lieu, le FMI et la banque mondiale peuvent étre cité pour leur réle de dispensateur de
crédits conditionné avec leur différent moyen de pression qui leur permettent de peser sur les politiques
économico sociaux des nations allant parfois méme jusqu’au régime politique des petites nations.

1.3. Lesthéories économiques du commer ce inter national

A travers I’histoire nous avons pu constater que le commerce international a enormément fait
réagir, il y’a eu une vague d’hostilité a son égard comme pour tout nouveau concept, et comme dans
tout débat il y’a aussi eu des gens qui ont défendu cette nouveauté parmi eux des théoriciens qui sont
venu démontrer ses avantages.

1.3.1. Lemercantilisme : Un courant initiateur

En parlant des premiers défenseurs du commerce international nous ne pouvons ne pas parler du
courant mercantiliste. L’origine du mot vient du latin MERCARI qui signifie « faire du commerce »
et issu delaracine MERX qui signifie « Marchandise »°, cette pensée a été dominante au cours du 16°

et 17¢ siecle. Les mercantilistes considerent donc que le commerce international aune placeimportante

9 Jurgen Niehans, “A History of Economic Theory”, P 6.
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et est une source essentielle de la richesse d’un pays. La puissance d’une nation dépend de sa richesse
matérielle, assimilée aux métaux précieux. Pour obtenir de I’or ou de I’argent et retenir ces métaux
précieux sur le territoire national, le pays doit dégager un excédent durable de sa balance
commerciale'. Les mercantilistes préconisent une politique protectionniste a I’avantage du pays avec
d’une part I’instauration des droits de douanes et des régles diverses visant a limiter les importations,
et d’une autre part on a la mise en place de subventions visant & favoriser les exportations, ce qui
favorise donc le développement économique du pays. Cette politique économique a hotamment été
appliquée par Jean-Baptiste Colbert en France, qui est considéré comme le principal instigateur de
cette pensée en France au point d’appeler cette politique le Colbertisme.

Dans la vision du mercantilisme, le commerce international est un jeu a somme nulle, il est donc
de nature conflictuelle, commeledit si bien Antoine De Montchrestien « Nul ne gagne plus que d’autre
ne perdent » en d’autres termes les métaux précieux qui sortent d’un pays par le canal des importations
entrent dans un autre pays par celui des exportations.

C’est vers le 18eme siécle que les critiques envers la pensée mercantilistes commencent a étre
appuyés de théories et ce a deux niveaux :

D’abord David Hume vient souligner les effets inflationnistes d’un afflux de métaux precieux,
contestant donc la possibilité de bénéficier durablement d’un excédent commercial.

Ensuite viendra Adam Smith pour réfuter le fondement méme de la pensée mercantiliste en
démontrant que le commerce international est un jeu a somme positive et que la balance ne s’équilibré
par forcément.

1.3.2. Lesthéoriestraditionnelles du commer ce inter national

Les économistes classiques ont donc été les premiers a se pencher sur le sujet et vraiment étudier
les échanges internationaux entre la fin du 18°™ siécle et le début du 19°™. Le but de ces théories est
de montrer que le principe de libre échange peut devenir un facteur de croissance pour les économies
qui y adhérent, sous I’expression « Laisser faire, laisser passer ». Chaque économie doit donc produire
les marchandises dont elle a besoin, mais aussi exporter les marchandises pour lesquelles elle a un
avantage en termes de couts de production et importer les marchandises pour lesgquelles elle ne dispose
d’aucun avantage.

1.3.2.1. Adam Smith et laloi des avantages absolus

Adam Smith est un philosophe et économiste classique écossais, il avecu entre 1723 et 1790 et a

dévoué savie ala recherche. Son ceuvre principale est « Recherches sur la nature et les causes de la

10 Panet-Raymond A, Robichaud D, « Le commerce international : une approche nord-américaine », édition la cheneliére,
2005, P 11.
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richesse des nations 1776 » il est par ailleurs considéré comme I’ouvrage fondateur de la doctrine
classique. Il est donc venu réfuter |a pensée mercantiliste en mettant en avant la théorie de I’avantage
absolu, qu’on va donc présenter.
a) Lesavantagesabsolus:

Selon Smith, un pays a intérét a produire lui-méme une marchandise si le cout de production de
cette derniére est moins élevé que dans les autres pays. Suivant donc la vision de Smith ce paysaun
avantage absolu pour cette marchandise, il doit donc la produire et I’exporter vers les autres pays. Pour
les marchandises dont e cout de production est supérieur a ce qui se fait dans les autres pays, elles
doivent étre importées™.

b) Ladivision internationale du travail :

La suite logique de cette théorie est |a specialisation des pays, chaque nation doit se spécialiser dans
les secteurs d’activités pour lesquels ils disposent d’un avantage absolu. Il doit donc exporter les
marchandises produites avec un avantage absolu vers les autres nations et ensuite importer les
marchandises pour lesquelles ils ne disposent d’aucun avantage absolu, cela correspond donc a une
division internationale du travail.

1.3.2.2. David Ricardo et laloi des avantages

David Ricardo 1772-1823 est un économiste classique anglais, homme d’affaire et homme
politique, il est I’auteur des principes de I’économie politique et de I’'imp6t (1817) il vient ajuster la
pensee d’Adam Smith en incluant aux échanges internationaux les pays qui disposent d’un avantage
comparatif, ce qu’on va voir en détail dans ce qui va suivre.

a) Lesavantagescomparatifs:

Au méme titre qu’Adam Smith, Ricardo met en avant et défend la thése I’intérét des échanges
internationaux pour les pays, il se base sur la cause de la richesse des pays pour définir la notion de
couts comparatifs. Selon Ricardo méme si un pays ne dispose pas d’un avantage absolu il peut avoir
intérét a se spécialiser et échanger s’il dispose d’un avantage comparatif.

Il défend sa théorie avec I’exemple de la production de draps et de vin en Angleterre et au Portugal.
Cet exemple est basé sur les couts de production de chaque pays qui correspondent a la quantité de

travail nécessaire pour obtenir ces deux marchandises, quelle que soit I’unité de mesure utilisée.

Hstéphane Becuwe, « Commerce international et politiques commerciales », Armand Colin, Paris, 2006, P.19.
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Tableau 01 : Production de draps et de vins en Angleterre et au Portugal
Couts de production Angleterre Portugal
Drap 100 90
Vin 120 80

Sour ce : Emmanuelle Nyahoho- Pierre-Paul Proulx, « Le commerce international, théories, politiques et perspectives

industrielles », Préface de Carl Grenier, Presses de I’université du Québec, 3eme édition, P 99.

Smith nous parle d’avantage absolu, donc selon son raisonnement la production d’un produit est
faite par un pays qui a les couts de production les moins élevés. Le drap et le vin, sont alors produit
par le Portugal car ce pays a les couts de production les moins élevés pour ces deux produits. 1l s’agit
la d’une lecture horizontale, ou on prend produit par produit. La « correction » de Ricardo nous dit que
chague pays doit se spécialiser dans le produit qui a les plus faibles couts de production. En suivant
cette théorie I’ Angleterre doit se spécialiser dans la production de draps, pendant que le Portugal doit
se concentrer seulement sur la production de vin, il s’agit 1a d’une lecture verticale c’est-a-dire pays
par pays'?.

b) Ladivision internationale du processus de production

Avant d’arriver a un produit fini prét a étre consommer, on passe par plusieurs étapes, enfaite la
production d’un produit est décomposeée en plusieurs pieces ou taches dans différents pays.

Chaque pays fabrique la partie d’un produit pour laquelle il a un avantage comparatif. Cela
correspond donc a une division internationale du processus de fabrication communément abrévié en
(DIPP).

Prenons un exemple : Pour un simple polo, le coton est fabriqué au Texas, il sera ensuite expédié en
Chine ou il sera tissé, avant d’arriver en Europe ou il sera enfin imprimé selon la demande des
consommateurs. On y voit bien la notion d’avantage comparatif que défend Ricardo.

Avec le temps les économistes n’ont cessé d’approfondir les travaux des classiques, c’est ainsi
qu’au 20eme siecle on explique encore mieux |le commerce international.
1.3.2.3.Lemodéle HOS

L’origine du nom que porte ce modele revient aux économistes qui I’ont fait, tout d’abord, Eli
Hecksher (1879-1952) et Bertil Ohlin (1899-1979), deux économistes suédois ont développé un
model e sur le commerceinternational en 1933. Paul Samuelson (1915-2009), qui lui est un économiste

Américain, prix Nobel d’économie en 1970, est venu apporter sa pierre a I’édifice en perfectionnant

2 Emmanuelle Nyahoho- Pierre-Paul Proulx, « Le commerce international, théories, politiques et perspectives
industrielles », Préface de Carl Grenier, Presses de I’université du Québec, 3eme édition, P 99.
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ce modeéle en 1941. Pour qu’il porte enfin son nom complet « Le modéle HOS » Hecksher Ohlin/
Samuelson®3,

a) Laloi desproportionsdesfacteursde production

Dans son optique d’analyse en profondeur, le modele HOS cherche a comprendre I’origine des
avantages comparatifs mis en avant par Ricardo. Les fondateurs de ce modéle nous disent que les
avantages comparatifs de chague pays tiennent dans leurs différences de dotation en facteur de
production, qui sont le travail et le capital. Un pays va donc se spéciaiser dans la production du bien
dont les facteurs de production sont en abondance sur son territoire. En effet, suivant cette logique si
cefacteur de production est en abondance sur son territoire les couts de production seront donc moindre
ce qui maximise les gains, les entreprises ont donc tout intérét a se pencher dessus. Ce qui implique
aussi que ces pays-laont tout intérét aimporter des produits dont |es facteurs de production sont rares
sur leur territoire. Nous allons mieux comprendre cette théorie avec un exemple concret.

b) Illustration du modele HOS

L’illustration phare du modéle HOS reste la comparaison entre les situations de I’ Australie et de
I’Angleterre selon leurs facteurs de production essentielle et donc les terres en abondance pour
I’Australie et la main d’ceuvre pour I’Angleterre. On notera que chacun des pays mangue du facteur
de production essentiel de I’autre. Donc selon le modele HOS I’ Australie devra se spécialiser dans une
production qui utilisent ses terres et qui en revanche ne nécessite pas une grande main d’ceuvre tel que
I’élevage ou I’agriculture, tandis que I’Angleterre devra maximiser sa main d’ceuvre dans une
production qui ne nécessite pas beaucoup de terre tel que I’industrie.
1.3.3. Lesnouvelles théories du commer ce inter national

Le terme « Nouvelles théories » voit le jour dans les années 1980 et vient supplanter I’approche
alors dominante a I’époque, son initiateur le plus connu est Paul Krugman. Cependant dans le fond
cette nouveauté reste trés rel ative dans lamesure ou elle est juste un prolongement des travaux les plus
anciens qui visaient d§ja a expliguer les caractéristiques du commerce international contemporain :
Les échanges intra branche occupent une place significative dans le commerce international, ains il
se dével oppe entre des nations au niveau de dével oppement comparable mais aussi et surtout doté de
facteurs identiques on prendra I’exemple de I’Allemagne et la France qui forment une paire
économique solide.

Lathéorie traditionnelle ne laisse aucune place aux firmes multinationales et au commerce intra

firmes, puisqu’elles estiment que les nations sont les seules a échanger, alors qu’en réalite les échanges

13 Jean-Louis Mucchielli, « Relations économiques international es », Hachette, 3eme édition, Paris, 2001, P 62.
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entre les FMN et leurs filiales implantées dans les différents pays représentent un tiers du commerce/
mondial de marchandise.
On peut aors dire que les nouvelles théories se présentent comme étant la concurrence des théories
traditionnelles, alors que le modéle HOS défend la concurrence saine et parfaite les nouvelles théories
mettent en avant la concurrence imparfaite sous couvert de rendement croissant et différenciation des
produits.

1.3.3.1. Lathéorie decycle devie du produit

Lanotion du cycle international de vie du produit a é&é préconisée par VERNON en 1999, tout a
commencé par I’idée que les nations possedent des savoirs faire technologiques différents, il tenta alors
d’expliquer les causes d’innovation et les modalités de sa diffusion par un méme principe détenant de
meilleurs compétences technologique, ce qui représente parfaitement le marché des Etats-Unis
comparé aux autres pays développés qui avaient la capacité de transformer la technologie en
production et qui disposaient selon VERNON d’un vaste et riche marché pour voir lancer son produit4.

Le modele de VERNON a permis de mettre en lien I’économie internationale et le commerce
international en tenant compte de I’avantage comparatif du facteur technologique par une succession
d’étapes inspirée de processus biologique c’est-a-dire « naissance », « croissance », « maturité » et
enfin «déclin». Il s’agit la d’une schématisation simplifiée du processus productif ainsi que des
évolutions des ventes d’une firme®®.

Nous alons voir ces différentes phases de plus pres :
a) Phase delancement

Le nouveau produit qui s’est voulu un fort investissement technique et technologique est dans un
premier temps vendu dans le pays de I’entreprise innovatrice, en I’occurrence les Etats-Unis en suivant
lathéorie de VERNON, et celaaun prix élevé.

b) Phase de croissance

Le produit est sur une bonne lancée et fait I’objet d’une forte demande qui ne cesse de croitre sur
le marché interne, le prix du produit commence alors a baisser avec les économies d’échelle et la
standardisation, il commence alors a étre exporté vers d’autres pays a revenus élevés ou assez éleveés
et ouverts a I’innovation.

c¢) Phasedematurité
Le produit arrive a maturité, de ce fait I’entreprise perd progressivement son avantage

technologique et fait face a une forte concurrence d’entreprises étrangéeres imitatrices. Dans le but de

14 Meier Olivier, « Entreprises multinationales », Ed, Dunod, Paris, 2005, P 20
15 Fenneteau Hervé, « Le cycle de vie des produits », Ed ECONOMICA, Paris, 1988, P 62.
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récupérer des parts de marchés, I’entreprise peut adopter une stratégie qui contre la concurrence et ce
en se délocalisant pour réduire les couts des facteurs de productions. L’investissement a I’étranger
parait alors comme une stratégie défensive qui permet a I’entreprise de perdurer sur ses différents
marchés.
d) Laphasededéclin
La production est nettement stoppée dans le pays d’origine de I’entreprise innovatrice en raison
du déclin de la demande, mais le peu de demande qu’il reste est satisfaite avec des importations en
provenance des filiales a I’étranger. On peut alors dire que la production est transférée et se fait
unigquement dans les pays moins dével oppést®.
Figure 01 : Lacourbe de cycle de vie de VERNON

Renta/bilité

\

Point mort »

Cycle de vie du produit
\—/P@e rentabilité

Négative

Lancement Croissance Maturité Déclin

Source: J. Amelon, J. Cardebat, « Les nouveaux défis de I’internalisation », P.139
1.3.3.2. Rendement d’échelle et é&conomie d’échelle
Les deux concepts sont étroitement liés I’un a I’autre, le terme d’économie d’échelle représente la
baisse des couts de production d’un bien suite a I’augmentation des quantités produites. Il faut
cependant bien faire la différence entre ces deux notions.
En effet, I’économie d’échelle met en relation le co(t de production a I’unité par rapport aux

quantités produite par I’entreprise, tandis que le rendement d’échelle permet de mesurer la variation

16 Amelon J. Cardebat J, « Les nouveaux défis de I’internalisation », 1ere édition, De Boeck, 2010, P.P 138-139
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de production en fonction de I’évolution des différents facteurs de production au sein méme de
I’entreprise!’.
Depuis Alfred Marshall (1842-1924) on peut distinguer deux sortes de rendements (ou économies)
d’échelle

a) Les rendements d’échelle internes

Ce sont les actions élaborées et appliquer au sein méme de I’entreprise par elle-méme, tel que
des stratégies marketing, une meilleure division du travail. Les profits de cette opération vont
uniquement a I’entreprise.

b) Les rendements d’échelle externes

Ici on emploie e terme externe car ¢ca depasse I’entreprise, on va plus parler de secteur
d’activité, ainsi pour pouvoir bénéficier de couts de production moindre c’est toute la branche
d’activité qui devra augmenter sa quantité de production, ce qui permettra aux fournisseurs

d’accorder des facilitées de paiement aux différentes entreprises.

Section 02 : Les opérations du commer ce inter national

Dans cette section nous allons aborder de fagcon détaillée les opérations d’importations et
d’exportations qui sont connu comme étant la raison d’étre du commerce extérieur, nous débuterons
par la définition et I’énumération des types d’importation ensuite nous ferons la méme chose pour les
exportations.

2.1. Opération d’importation
2.1.1. Définition de I’importation

Une opération d’importation est une opération par laquelle des biens et services produits en dehors
du territoire national sont transférés au sein méme de ce dernier. Ils servent a combler des besoins
nationaux dis au manquement de la production interne voir a I’inexistence méme du produit en
guestion ou d’un besoin national d’une réexportation apres transformation dans le cas des matiéres
premiéres par exemple. Leur valeur est fixée selon I’incoterm choisi. L’importation est un complément
de ressources pour la production intérieure®,

2.1.2. Lestypes d’importation

On notera trois types d’importations qui sont :

¥ Gunther Capelle-Blancard et Mathieu Crozet, « Economies, théories et politiquesinternational, Paul Krugman,
Maurice Obstfeld, Marc J. Méelitz », Pearson France, 11eme édition, P.P 114-152.

18pPanet-Raymond A, Robichaud D, « Le commerce international, Une approche nord-américaine » édition la cheneliére,
2005, P 11.
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2.1.2.1. Importation dans le but de I’investissement

Dans ce cas I’entreprise aurait besoin d’ensemble d’appareils et d’accessoires (appareillage électrique)
pieces détachées ou encore la rénovation des équipements de maintenance, elle importe donc les
produits nécessaires a sa propre production et son dével oppement.

2.1.2.2. Importation des matieres premiéres complémentaires

Il s’agit la d’importation de produits complémentaires qui sont utilisé, dans le but de finaliser les
produits d’une entreprise

2.1.2.3. Importation pour le commerce

Ici nous parlons d’importation de produits finis destinés a aller directement au consommateur sans
retouche ni finition.

2.2. Opération d’exportation
2.2.1. Définition d’une opération d’exportation

Une opération d’exportation est une opération dans laquelle le pays disposant d’un surplus de
production de biens ou de services va chercher a cibler d’autres marchés en allant donc les vendre a
d’autres pays en échange d’un rapatriement de devises, elles sont calculées sur la base d’une évaluation
de I’incoterm choisi®®.

L es exportations sont un prélevement de ressources pour la production intérieure.

2.2.2. Lestypes d’exportation

On constate cing types d’exportation qui sont :

a) L’exportation directe

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

b) L’exportation indirecte

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

force de vente a I’étranger?.

M. Darbelet, L. Izard, M. Scaramuzza, “L’essentiel sur le management”, FOUCHER,5eme édition, Paris, 2006, P 464
20 Rouane Rafik, « Le marketing direct internationa : au service des exportations Algérienne hors hydrocarbures »,
ENAG, Réghaia, Algérie, P55
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c) L’exportation contrélée

Dans ce cas I’exportateur ala maitrise compléte de la commercialisation et |es risgues connexes
lui sont aussi pesés. Cette alternative permet a I’entreprise exportatrice une meilleure connaissance du
marché et la détention des réseaux de communication a caractére stable et 1’exploitation totale des
bénéfices qui lui reviennent. Toutefois, I’exportation contrdlée génere des placements financiers de
départs élevés et exige une expertise notable en matiere de processus d’export.

d) L’exportation sous-traitée

Cette alternative se caractérise par des risques limités et des investissements réduits. Elle consiste
a avoir recours aux intermeédiaires habilités & assurer I’introduction des entreprises exportatrices sur le
marché d’export. Néanmoins, cette sous-traitance se distingue par une absence de la maitrise de la
politigue commerciale et par un manque d’information, aussi bien quantitatif que qualitatif.

€) L’exportation concertée

Elle consiste a faire des partenariats avec d’autres sociétés d’une méme ou différentes nationalités.
Celasignifie quelesrisques, les charges, lesressources, le savoir-faire, les contacts et | es activités sont
partagés. Toutefois les risques d’entrainer des problémes de compréhension dus aux différences
culturelles et linguistiques sont élevés et la maitrise de la politique demeure partielle?,

2.2.3. Lesfacteurs relatifs a une opération d’exportation

Lorsqu’une opération d’exportation est effectuée un certain nombre de facteurs doivent étre pris en
considération, que ¢a soit lors de I’exportation d’une marchandise ou d’un service.

2.2.3.1. Exportation d’une marchandise

Lors d’une opération d’exportation de marchandise on fait face a certains facteurs.

a) Optionsrelativesau mode transport

Le mode de transport utilisé lors d’une opération d’exportation est basé selon le type dela
marchandise a exporter, de la distance, du cout et du délai de livraison. Quatre modes de transport
sont utilisés seul ou bien de fagon combinée, aors on trouve

Letransport routier : Ce mode de transport est utilisé généralement afin d’acheminer les
marchandises vers un autre mode de transport, il s’agit d’une activité réglementée de
transport terrestre, qui s’exerce sur la route utilisant les automobiles, les véhicules utilitaires

et les deux-roues.

21 Michel GERVAIS, « stratégie de I’entreprise », Ed. ECONOMICA, 5éme édition, 2003, P 216.
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Letransport ferroviaire: Tresutilisé, le transport ferroviaire est un moyen de transport de :
choix pour acheminer les marchandises destinées aux marchés outre-mer jusqu’au port
maritime, puis pour les transports du port d’arrivée a leur destination finale.
Letransport aérien : Les expéditions par voie aérienne coute souvent plus cher queles
autres expéditions par autre voix, cependant ce supplément de cout est compenseé par la
rapidité de livraison, des frais d’entreposage et d’assurance moins éleves et un meilleur
controle de stock.

Figure 02 : Expédition par voie aérienne
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i . A\ 4
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d’assurance d’assurance
l douane
Douane

débarquement — Commissionnaire en douane \

Transitaire aérien

Transporteur
routier

L»| Importateur

Sour ce : Rapport du transport aérien, FNAM, Rapport année 2016, édition 2017, P31.
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= Letransport maritime: Il s’agit de transport de marchandise de grande taille et les
marchandises et les produits en vrac pour lesquels le délai de livraison peut étre tréslong et
celaviade grands bateaux (cargos polyvalents, navires vraguiers, navires chimiquiers,
navires pétroliers,)?.

Figure 03 : Expédition par voie maritime

Exportateur Camion
transporteur 1
1* transport
= e Port d’embarquement
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Transport maritime
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Source: « Les ports maritime au cceur de la mondialisation », La documentation francaise, février
2015
b) Documents d’expédition
Ces documents permettent aux marchandises de franchir la douane, d’étre chargées a bord d’un
vehicule de transport et d’étre acheminées a destination apres avoir étaient préparés par I’exportateur
ou par le transitaire. Les principaux documents d’expédition sont les suivants
Une facture commerciale;
Une liste de marquage ou bordereau d’expédition spécial ;
Un certificat d’assurance ;

Un certificat d’origine ;

2 Site official de la compagnie Qualitair& Sea, Transitaire international .
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Un connaissement (B/L) ;
c¢) Emballage, marquage et é&iquetage des mar chandises
Afin de permettre I’arrivée des produits chez le client et afin d’éviter toute formalité, tout produit
expédier doit étre emballé, marqué et étiquete correctement, autrement les produits seront bloqués aux
frontiéres et n’arriveront jamais a destination.
Il faut donc tenir compte d’un certain nombre d’éléments qui sont :
Emballer les produits dans des emballages solides et résistants afin de permettre leur arrivée a
destination.
Placer les produits selon leurs nécessités (température, protection nécessaire).
Choisir le bon emballage selon le mode de transport a utiliser et pour réduire le risque de vol.
Le marquage sert a distinguer les produits des autres. Les indications requises incluent les éléments
suivants :
Le nom de I’acheteur ou autre forme d’identification convenue ;
Le nom du point ou du port d’entrée dans le pays importateur ;
Le poids brut et poids net du produit en kilos en livres;
Une mention du pays d’origine « Madein CANADA » ;
Le nombre de caisse;
Un bordereau d’expédition, lus dans chaque conteneur, une copie énumérant le contenu.
d) Assurancefret
Quel que soit e mode de transport utilisé les marchandises sont exposées a de nombreux risques,
c’est pour cela qu’il est fortement recommandé d’avoir une assurance fret car les transporteurs
internationaux n’assument pas I’entiére responsabilité des marchandises pendant le transport par voie
maritime ou aérienne, mais aussi dans bien des cas, |es conditions de vente prévoient que les vendeurs
doivent assumer laresponsabilité de la marchandise jusqu’a son arrivée a destination.

€) Lesincoterms

International commercial terms sont des termes commerciaux internationaux, élaboreés par la CCl
(chambre de commerce internationale), ils définissent qui de I’acheteur ou du vendeur devra assumer
les risques sur la marchandise, donc ils servent a minimiser les malentendus entre les deux cotés. Ils
sont disponibles en plusieurs langues différentes et sont utilisés pour décrire les termes importants

employés dans le transport international 23,

2 Gite officiel desincoterms
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Présentation et classement desincoterms
EXW : Ex-Works, obligation minimum du vendeur ou il se contente de mettre a disposition la
marchandise dans ses propres locaux, I’acheteur supporte donc tous les couts et risques lié a
I’acheminement de la marchandise au point de destination désigné.
FCA : On peut dire que le vendeur a rempli son obligation de livraison lorsqu’il aura remis la
marchandise dédouanée a I’exportation au transporteur désigné par I’acheteur a I’endroit convenu entre
les deux parties. Il paye donc letransport principal et le transfert defrais et risgues survient au moment
ou le transporteur désigneé prend en charge la marchandise.
CPT : Ici le vendeur assume les frais du transport jusqu’au port de destination et le refais se fait avec
le premier transporteur dans e pays de destination, c’est 1a que se fait le transfert de risque. Cependant
les frais d’assurance sont au compte de I’acheteur.
CIP : Incoterm identique au CPT avec en plus la prise en charge de I’assurance du transport pour le
vendeur.
DAP : Levendeur prend en charge le transport des marchandises jusqu’au point de livraison convenu
avec I’acheteur, il assume donc les frais et les risques jusqu’a la livraison finale. Ici I’acheteur n’assume
gue le déchargement et |e dédouanement import.
DPU : Le vendeur s’occupe d’organiser le transport et assume les frais de déchargement au lieu de
destination, c’est la que se fait le transfert de responsabilité avec I’entrée en jeu de I’acheteur qui
s’occupe des formalités d’importation et des frais de taxes.
DDP : Le vendeur livre lamarchandise au point de livraison final, il s’occupe de tout ce qui est frais
et risques. On a la une obligation maximale pour le vendeur qui s’occupe tout simplement de toutes
les procédures.
FAS: Le vendeur prend en charge les frais de livraison jusqu’au port d’embarquement tout en
effectuant les formalités d’exportation. Point relais qui marque le transfert de frais, risques et
formalités a I’acheteur qui doit donc s’occuper du reste de la procédure. On notera que cet incoterm
impose au vendeur le dédouanement du fret a I’exportation.
FOB : Ici le vendeur doit livrer la marchandise sur le navire au port d’embarquement, c’est a ce
moment que se fait le transfert de frais, risques et formalités. Cependant le vendeur s’occupe de
dédouaner la marchandise.
CFR : Le vendeur s’occupe de livrer la marchandise sur le port de destination, c’est donc la qu’a lieu
le transfert de frais, risques et formalités. Le vendeur se sera donc occupés des formalités d’export et

Se sera acquitté des droits et taxesliés.

22



Chapitre 01 : Le commerce international, theories, opérations et techniques
/
CIF : Contrairement au CFR, ici le vendeur s’occupe de charger la marchandise sur le navire au port
d’embarquement, le transfert des frais se fait toujours au port de destination, le transfert des risques,
lui a lieu au port d’embarquement. Le vendeur s’occupe des formalités d’export et regles les droits et
taxes liés, I’acheteur lui, prend en charge les frais a I’arrivé de la marchandise au port de destination
et les formalités a I’import qui vont avec?.
Classement des incoterms selon I’ordre croissant des obligations du vendeur
Catégorie E : Obligation minimal pour le vendeur.
Catégorie F : Le vendeur évite les frais du transport principale ainsi que le risque lié ala transaction.
Catégorie C : Le vendeur assume les couts du transport principale sans pour autant faire face aux
risques liés alatransaction.
Catégorie D : Le vendeur assume et les couts et |es risgues du transport principal.
L esnouvellesreglesincoterms 2020
Elles se distinguent de celle de 2010 sur les points suivants :
Connaissement avec mention de mise abord dans larégle Incoterm® FCA ;
Mention des colts laou ils sont listés ;
Niveaux de couverture assurance différenciés entre CIF et CIP ;
Organisation du transport avec les propres moyens du vendeur ou de I’acheteur en FCA, DAP,
DPU et DDP;
Modification des trois |ettres acronyme pour DAT devenant DPU ;
Ajout d’exigences relatives a la sécurité dans les obligations transports et la répartition des
colits®.
Nous allons voir deux figures explicatives du réle qu’implique chaque incoterm aux acteurs d’une

opeération d’échange international.

2 Site officiel desincoterms
25 Chambre de commerce internationale
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Figure 04 : Liste desincoterms multimodaux avec couts et risques des deux parties
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Figure 05 : Liste desincoterms maritimes avec couts et risques des deux parties
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f) Transtaires

Ces entreprises sont spécialisées dans le transport de marchandises du point A au point B. Elles
peuvent se charger de tous les aspects logistiques ou simplement d’aider a négocier le tarif des
compagnies de navigation, des compagnies agriennes, des entreprises, des courtiers en douane et des
sociétes d’assurances.

Nombre de transitaires se spécialisent dans I’expédition vers certains pays, tandis que d’autres se
concentrent sur certains types de produits.
g) Courtiersen douanes

Le dédouanement des marchandises, la préparation des documents et du reglement des droits de
douane qui s’appliquent a I’exportation des produits sont assurés par les courtiers. lls peuvent
renseigner aussi sur d’éventuels changements tel que les dernieres révisions des droits de douane et
d’autres changements dans le domaine.

h) Exportation d’un service

Les exigences en termes d’entrée ou de séjour dans un pays se doivent d’étre satisfaites lorsqu’il
s’agit d’exporter un service, notamment les passeports, les visas d’entrée ou les permis de travail.

Les méthodes utilisées dans une prestation de services sont
Dans le cas ou le fournisseur serend chez le client ;
Le client se rend chez le fournisseur (le tourisme en est un exemple) ;
Creation d’un établissement dans le pays étranger ;
Franchisage ou octroi de License;

Prestation éectronique de services, comme les affaires éectroniques.

Section 03 : Techniques et modes de paiement du commer ce inter national

Une opération de commerce international a pour but de vendre un bien ou un service a
I’international afin de permettre la satisfaction du client en échange d’une rémunération et d’un gain
au vendeur, des instruments et des moyens de paiement sont mis a la disposition des deux cotés afin
deleur faciliter latransaction et de permettre une satisfaction optimale, cela dit dans toute transaction
desrisgues peuvent y existés. Dans cette partie nous allons aborder tous les instruments, les techniques
et les risques de paiement liés a une opération de commerce international .

L’instrument de paiement est la forme matérielle qui sert de support au paiement, la technique
guant a elle exprime la procédure suivie pour que le paiement puisse étre réalise, elle est donc couplée

a I’instrument de paiement.
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3.1. Lesinstruments de paiement utilisés a I’international

Parmi la multitude de possibilités de paiement qu’il y’a entre deux parties qui veulent faire une
transaction internationale, un choix doit étre fait et ce dernier se négocie entre I’importateur et
I’exportateur selon plusieurs facteur et ce choix doit convenir aux deux parties afin donc de facilité la
transaction?.

3.1.1. Lecheque

C’est un peu I’instrument le plus basique, c’est tout simplement le fait de détenir un compte dans
une institution financiére et d’avoir le total pouvoir sur ce dernier, ainsi le titulaire du compte peut
s’en servir pour régler des transactions a I’international et ce en donnant tout simplement I’ordre a
Iinstitution en question de faire un versement a une tiers personne qui serait le bénéficiaire?’.

Il existe deux versions du chéque qu’on va Voir ci-dessous :
Le chéque d’entreprise : 1l est émis par I’importateur qui est donc le tireur sur une banque
qui sera le tiré et qui est appelée au profit de I’exportateur, pour apporter plus de garanties il
peut étre certifié par la banque qui va opposer sur le chéque un visa qui va attester |’ existence
de provisions nécessaire sur le compte bancaire lors de son émission et ce jusqu’a I’expiration
du délai 1égal de présentation.
L e cheque de banque : émis par une banque a la demande expresse de I’importateur cela
devient donc un engagement direct de paiement.

3.1.2. Lalettre de change

Lalettre de change est un effet de commerce avec trois intervenants, le tireur qui est
I’exportateur, c’est lui qui donne I’ordre de payer, le tiré qui est donc I’importateur et c’est lui qui
recoit lamarchandise et enfin le bénéficiaire représenté par la banque de I’exportateur qui recoit
donc I’argent du.

La lettre de change est adressée a I’importateur sans aucun document d’accompagnement ni
certificat d’assurance ni facture ou autre, elle n’apporte donc aucune garantie de paiement, ce qui en
fait un moyen de paiement pas tres utilisé quand les deux parties ne se connaissent pas vraiment.
Cependant ce mode de paiement c’est qu’il offre a I’exportateur la possibilité de mobiliser sa créance
aupres de son banquier, ce n’est pas pour autant qu’il supprime les risques liés aux paiements, perte

et vol%,

% |_egrand Gh et Martini H, « Gestion des opérations import-export », édition Dunod, Paris, 2008, P 107.
27 Grex international, « Les moyens de paiement a I’international », CCl Grenoble.
2 Koening.G, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 95.
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L’article 390 du code du commerce algérien a précisé les mentions qui doivent obligatoirement
apparaitre dans lalettre de change, a savoir :

- Ladénomination de lettre de change insérée dans | e texte méme du titre et exprimée dans

lalangue employée pour larédaction de cetitre ;

- Lemandat pur et simple de payer une somme déterminée ;

- Lenom decelui qui doit payer (tiré) ;

- L’indication de I’échéance;

- Céledulieu ou le payement doit seffectuer ;

- Lenom de celui auquel ou al'ordre dugqud le payement doit étre fait ;

- L'indication deladate et du lieu ou lalettre est créee ;

- Lasignature de celui qui émet lalettre (tireur)?.
3.1.3.Lebillet aordre

C’est un effet de commerce qui est rarement utilisé sur la scéne internationale, c’est tout
simplement la promesse de payer une somme a une date convenue entre les deux parties qui est donc
I’échéance. A la différence de la lettre de change, le billet a ordre est émis par I’importateur qui est
le débiteur, raison qui pousse I’exportateur a opter pour une lettre de changer afin d’avoir I’initiative
de lancer I’opération lui-méme®.

Au terme de I’article 465 du code du commerce algérien le billet a ordre doit contenir :
- Laclause aordre ou la dénomination du titre insérée dans le texte méme exprimée dans
lalangue employée pour larédaction de cettitre ;
- Lapromesse pure et simple de payer une somme déterminée ;
- L’indication de I’échéance ;
- Lenom de celui auquel ou I'ordre duquel le payement doit étre fait ;
- L’indication de la date et du lieu ou le billet est souscrit ;
- Lasignature de celui qui émet |e titre (souscripteur)®t,
3.1.4. Levirement

Contrairement aux effets de commerce, le virement est I’instrument le plus utilisé a
I’international, il se représente dans une opération de transfert ou I’importateur donne I’ordre & son
banquier de prélever une somme sur son compte afin de la transférer a I’exportateur et ainsi régler

son paiement®,

2 |_article 390 du code du commerce algérien.

%0 Grex international, « Les moyens de paiement a I’international », CCI Grenoble
3L "article 465 du code du commerce algérien

32 Koening.G, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 95.
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Nous alons voir les principaux types de virements :

- Levirement par courrier : L’ordre de virement transit par voie postale, selon la localisation
des deux parties de la transaction les délais d’arrivé peuvent étre long et cela va donc ralentir
I’opération :

- Levirement par SWIFT : C’est un systeme qui relie les différentes banques et institution de
paiements international, il leur permet d’échanger des fonds de maniere rapide et surtout
sécurisé dans les quatre coins du globe, et ce grace a I’utilisation unique d’un code attribué a
chague paiement international. Ce code permet aux deux parties de latransaction de suivrele
paiement et donc augmenter safiabilité:

- Levirement par télex (télégraphique Transfer) : Le virement télégraphique se fait par voie
électroniqueil sefait virtuellement et en temps réel, en un laps de temps trés cours et surtout
il permet le mouvement de fonds en toute sécurité®,

3.2. Lestechniques de paiements

Outre les instruments de paiements, plusieurs techniques sont mises a la disposition de
I’importateur, afin de choisir la plus convenable, différents éléments sont pris en compte parmi eux
la sécurité, la garantie de paiement qu’ils procurent, mais aussi la réglementation du pays partenaire
gui est aussi prise en compte.

3.2.1. L’encaissement simple

L'encai ssement simple vise un encaissement de documents financiers (le plus souvent unetraite)
par la banque du vendeur I'exportateur envoie directement a son acheteur tous les documents
représentatifs des marchandises expédiées (factures, documents de transport ou titres représentant le
droit de propriété sur les marchandises) en tirant une traite a vue sur lui qu'il remet & son banquier
pour encaissement. Par cette procédure, I'acheteur paie généralement directement I'exportateur sans
attendre |la réception des marchandises™.

3.2.2. Le paiement ala commande

Un paiement ala commande correspond a un paiement anticipé. Ce mode de paiement suppose
de lapart de I'acheteur une confiance absolue al'égard de son fournisseur étranger car il [ui paye une
marchandise qu'il n‘a pas encore regue et qui peut-étre n'est méme pas encore fabriquée.

Pour |'exportateur, il sagit de la technique de paiement la plus simple et la plus slre (le risque
d'impayé est quasi inexistant), maisil sagit d'une des plus mauvaises d'un point de vue commercial

33 Legrand Gh et Martini H, « Gestion des opérations import-export », édition Dunod, Paris, 2008, P 317.
3 Koening.G, « stratégie concurrentielles », Ed EMS, 1995, P 131.
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et des plus difficiles a faire accepter par I'acheteur. Elle sopére en effet complétement au détriment
des intéréts de I'importateur qui supporte tout le poids financier de |'opération. De plus, elle est
souvent traduite par ce dernier comme un sentiment de méfiance de |'exportateur a son égard.

3.2.3. Le paiement alafacturation

L'exportateur envoie une facture commerciale a son client. Celle-ci peut étre payable avue ou a
échéance avec un des instruments de paiement. C'est le client qui garde l'initiative du reglement.
Cette technique est donc souvent a déconseiller car I'exportateur ne conserve pas la maitrise du
paiement, sauf Sil adjoint a safacture une lettre de change.

3.2.4. Le paiement ex-usine

Certains industriels exigent que les marchandises soient payées des qu'elles sont prétes pour
expédition. Ils veulent de la sorte évitée que les paiements de leurs marchandises soient tributaires
des dates de départ des transports et de leurs durées. L'acheteur doit donc payer |es marchandises des
leur sortie d'usine et soccuper de leur acheminement.

3.2.5. Le contre-rembour sement

Cette technique donne au transporteur fina de la marchandise un mandat dintermédiaire
financier. Il nelivreralamarchandise que contre remise par I'importateur d'un chéque ou d'une lettre
de change. Cette technigue sutilise pour des opérations de faibles montants. Le réglement peut
seffectuer au comptant, par chéque ou par acceptation de |ettre de change.

3.2.6. Laremise documentaire

La remise documentaire (ou encaissement documentaire) est une opération par laquelle un
exportateur mandate sa banque de recueillir, selon ses indications, une somme due ou |'acceptation
d'un effet de commerce par un acheteur contre remise de documents représentatifs de la marchandise
(factures, documents de transport, titres de propriété...), Ainsi, le vendeur fait établir les documents
de transport a l'ordre d'une banque. Cette banque doit remettre les documents commerciaux et de
transport al'importateur viale réseau bancaire. Labangue del'importateur serachargée de neremettre
les documents originaux & celui — ci que contre paiement ou acceptation d'effets de commerce™.

Le gouvernement algérien arétabli avec loi de finances de 2014, |a remise documentaire comme
second moyen de paiement des importations, avec le crédit documentaire. L article 81 de la loi de
finances 2014 stipule en effet que « les importations destinées a la revente en I’état ne peuvent

s’effectuer qu’au moyen du crédit documentaire ou de la remise documentaire ». Cette disposition

3 Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5¢ édition, 2003.
% |_oi des finances, article 81.
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vient modifier I’article 69 de la loi de finances complémentaire de 2009 qui consacrait le crédit
documentaire comme seul moyen de paiement des importations.

3.2.7. Lecrédit documentaire

Selon |'article 720 du code de commerce, le crédit documentaire est : « un crédit ouvert par une
bangue a la demande d'un donneur d'ordre en faveur d'un correspondant de celui-ci et garanti par la
possession de documents destinés a étre transportés »>. Cette définition peut ére compl étée par celle
fournie par I'article 2 des regles et usances uniformes de lachambre de commerceinternational e selon
laquellele crédit documentaire est « |'arrangement quelle qu'en soit la dénomination ou ladescription
en vertu duquel une banque (la bangue émettrice) agissant alademande et sur instructions d'un client
(le donneur d'ordre) ou pour son propre compte est tenue d'effectuer un paiement a un tiers (le
bénéficiaire) ou a son ordre ou d'accepter et payer des effet de commerce (traites) tirés par le
bénéficiaire ou autorise une autre banque a effectuer le dit paiement ou a accepter et payer les dits
effets de commerce (traites) ou autorise une autre banque a négocier contre remise des documents
stipul és pour autant que les termes et conditions de crédit soient respectés »,

Lesintervenants

Laréalisation d'un crédit documentaire fait intervenir plusieurs acteurs.
L'absence d'un seul de ces intervenants rend impossible la réalisation voire le déroulement du crédit
documentaire. |l sagit du donneur d'ordre, du bénéficiaire, de la banque émettrice, de la banque
nidificatrice et enfin de la banque confirmatrice.
a) Leclient donneur d’ordre
Apres la négociation d’un contrat commercial avec le fournisseur étranger, I’importateur donne
a sa banque des instructions d’ouverture d’un crédit documentaire en faveur de son fournisseur en
précisant les documents qu’il souhaite avoir.
b) Lebénéficiaire
Il sagit de I'exportateur qui recoit le crédit documentaire par I'intermédiaire de sa banque. Il est
chargé d'expédier la marchandise et de remettre les documents a sa banque.
c) Labanqueémettrice
Il sagit en fait delabanque de I'acheteur, qui apres avoir recu desinstructions de son client, émet
le crédit documentaire, c'est-a-dire procéde a son ouverture.

37 Code du commerce, article 720.
%8 Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003, P.P 87-89
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d) Labanque confirmatrice

C'est labanque correspondante de la banque émettrice. Elle va notifier au vendeur I'ouverture du
crédit documentaire en safaveur.
Typologie des crédits documentair es

Nous avons plusieurs types de crédits documentaires

a) Lecrédit documentairerévocable

Le crédit documentaire révocable est émis en faveur du bénéficiaire sur instruction du donneur
d'ordre, il peut ére amende, révoqué, ou encore annulé. |l présente donc les risgues inhérents a sa
possibilité d'annulation alors que les marchandises peuvent, par exemple étre encore en cours de
livraison.

b) Lecrédit documentaireirrévocable

Lecrédit documentaireirrévocable est une desformes|es plus répandues du crédit documentaire,
C'est donc un engagement écrit pris par |'intermédiaire des banques respectives de I'importateur et de
I'exportateur, a la fois de livrer la marchandise a l'importateur, et également de la payer a
I'exportateur. En cas de non-paiement seule labanque de I'importateur sengage a payer |'exportateur.

c) Lecrédit documentaireirrévocable et confirmé

Il offre une double garantie a I’exportateur, celle de la banque émettrice et celle d’une banque de
son propre pays ou d’une grande banque internationale (la banque confirmatrice), qui ajoute sa
confirmation, son engagement irrévocable de payer. Soit le donneur d’ordre, quand il demande
I’ouverture du crédit documentaire, demande également sa confirmation a la banque nidificatrice qui
devient dans ce cas, si elle accepte, la banque confirmatrice. Soit le vendeur, s’il le juge nécessaire,
demande la confirmation du crédit & une bangue de son choix (généralement sa propre banque) et
paie les frais de confirmation.

De ce fait, tous les risques d’impayé sont couverts et I’exportateur bénéficie d’une garantie totale,
sous réserve qu’il remplisse ses obligations®.

3.2.8. Lalettre de crédit stand-by (LCSB)

La Lettre de Crédit Stand BY (LCSB) s’impose de plus en plus dans les opérations de Commerce
International .
C’est I’engagement irrévocable pris par une banque de payer un bénéficiaire, en cas de défaillance
du donneur d’ordre (I’acheteur). Comme toute garantie, la LCSB n’a pas pour vocation d’étre

appelée. Elle est mise en jeu, uniguement en cas de défaut de paiement. Le bénéficiaire devra alors

% Gavalda et Soufflet, « Instruments de paiement et de crédit », Lithec, 5° édition, 2003, P.P 87-89
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produire les documents prévus lors de son ouverture (copie de facture impayée, document de
transport, etc...).

Malgre les points qu'elle a avec le crédit documentaire, ces deux techniques de paiement ne
doivent pas étre confondues car elles ne jouent pas les mémesroles. En effet, |alettre de crédit stand-
by, s elle est bien une technique de protection contre le risgue de non- paiement, ne constitue pas un
mécanisme de paiement.
3.2.8.1. Lescrédits mis en disposition

Diverstechniques et supports de financement sont mis ala disposition des entreprises cherchant &
optimiser leurs moyens de financement. Larecherche des moyens de financement adaptés aux besoins
de l'importateur est le facteur déterminant pour pouvoir réaliser une opération commerciae
internationale dans de meilleures conditions.

Chacune de ces techniques répond a une situation particuliere qu’il faut bien identifier.

Nous allons présenter dans cette section les différents types de crédit qu’un importateur peut accéder
afin de financer une opération d’importation, et qui sont généralement définit par le réglement n°13-
01 du 08 avril 2013 fixant les regles générales en matiére de conditions de banque applicables aux
opérations de banque™.

Ces crédits peuvent prendre laforme de crédits des engagements par signature ou des crédits par
décai ssement.

a) Un engagement par signature

Un engagement par signature est un engagement donné par une banque sous laforme d'une caution
ou d'un aval pour le compte d'un client (son débiteur) dansle cas ou celui- ci Savérerait défaillant.

Ce type de crédit n’occasionne pas un déecaissement immédiat et nécessite seulement la signature et la
garantie de la banque.
L'engagement par signature d'une banque peut étre de différentes sortes.

b) Les crédits spécifiques a I’importation

- Lecredit acheteur

Le crédit acheteur repose sur deux contrats autonomes : le contrat commercial et le contrat de
credit.

Le contrat commercial est conclu entre |'exportateur étranger et I'importateur algérien ; il a pour but de

définir les obligations respectives des deux parties.

40 Réglement n°13-01 du 08 avril 2013 fixant les régles générales en matiére de conditions de banques applicable aux
opérations de banque.
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Le contrat de crédit est signé entre la banque du fournisseur qui préte et I'importateur qui emprunte.
La banque sengage a payer le fournisseur étranger tandis que |'importateur accepte de rembourser les
sommes réglées au fournisseur selon des modalités précisées dans le contrat (période de
remboursement, taux, durée, garanties...).

- LeFinancement en devisesimportation

Le financement en devise permet a I’importateur de financer le besoin de trésorerie occasionné
par le décalage entre le paiement de I’importation et I’encaissement du produit de sa vente.

Le déblocage de ce crédit doit se faire directement en faveur du fournisseur étranger. Pour pouvoir
bénéficier de ce prét, le client doit présenter des documents justificatifs de I’importation en question
avec indication de labanque domiciliataire.

Conclusion

Depuis I’époque des théories classiques les théoriciens ne cessent d’encourager le commerce
international avec une grande vague de critiques au début mais le temps afini par leur donner raison,
I’expansion qu’a pris et que continue de prendre le commerce international encourage les entreprises
aentreprendre des stratégies de plus en plus élaborées avec des technol ogies toujours ala pointe pour
faire face ala concurrence provoqueée par le libre-échange.

En effet, I’ouverture des frontiéres augmente la diversité des produits ce qui implique une forte
concurrence pour |es entreprises productrices mais surtout une baisse des prix pour les consommateurs,
le libre-échange permet aussi la libre circulation des idées et des connaissances ce qui profites a
plusieurs pays pour augmenter leurs productivités.

Lors d’une opération d’importation ou d’exportation I’entreprise fait face a une série de procédures
a suivre, une documentation a préparer, une négociation a entreprendre avec I’autre partie en tenant
compte des incoterms mit en place pour faciliter I’opération.

Enfin, il y’a plusieurs instruments, de techniques de paiements utilisé pour mieux gerer les risques

et les contraintes du terrain pour ainsi réussir une bonne opération.
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L’économie mondiale a connu plusieurs changements et évolutions a travers le temps. Le

commerce qui était autrefois un eéchange national s’est transformé en un commerce mondial qui résulte
des échanges commerciaux entre les pays.

Aprés la révolution industrielle, les progres techniques ont permis I’amélioration des moyens de
communications et de transport. Le commerce mondial a connu un nouvel essor, « ainsi entre 1720 et
1971, le volume du commerce internationa a été multiplié par 460, soit une croissance moyenne de
2,7 pour cent par an »*,

Apres son indépendance le 05 juillet 1962, la premiere tache de I’ Algérie en termes de commerce et
d’économie fut de rompre avec I’organisation sociale et économique et inégalitaire du régime colonial.
Chose qui n’était pas simple car il fallait consolider I’Etat pour lui donner les moyens de procéder a
une amélioration économique, dans ce cas il fallait nationaliser les entreprises industrielles ainsi que
le secteur bancaire, crée une monnaie nationale, établir un contréle des changes et du commerce
extérieur.

L’economie algérienne a connu deux grandes phases depuis I’indépendance a nos jours, la
premiere depuis I’indépendance jusqu'a la fin des années 80, I’économie algérienne a connu une
période de construction du marché national. Cette période est caractérisée par une phase de controle et
de monopole de la part de I’Etat algérien sur le commerce extérieur. Des 1966, I’économie algérienne
prenait une nouvelle direction, avec pour préoccupation essentielle de mettre un terme a la
désarticulation de I’économie et a sa domination par les intéréts étrangers inhérents au passe colonial
du pays®. Puis au début des années 1990 a nos jours I’Algérie a adopté un modéle capitaliste de
développement basé sur la mondialisation et I’ouverture du commerce extérieur algérien. Cette étape
a connu un échec de la politique de promotion des exportations et accélération de la dépendance
extérieur.

L’intégration au commerce mondial fut affirmée comme moyen de sortir de la dépendance des
hydrocarbures et d’améliorer le niveau de vie des populations. L accord d’association avec I’UE et
I’accession a I’OMC constituent des priorités. Le Programme de soutien a la relance économique
(PSRE) 2001-2004 contenait des réformes concernant le tarif douanier en vue de promouvoir
I’ouverture totale du commerce extérieur.

Les hydrocarbures sont connus comme étant les produits phares de I’économie algérienne, suivis

en seconde place par les produits agroalimentaires. Le but de I’Etat algérien étant d’arriver a produire

41 CNUCED, Rapport sur le commerce et |e développement, Genéve, 1998. P4.
2 « Guideinvestir en Algérie », KPMG, Algérie, 2011, P30.
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assez afin de satisfaire les besoins élémentaires, et ne plus étre dépendant des produits étrangers dont

lafacture est extrémement lourde, mais aussi I’objectif de devenir exportateur.

Dans ce deuxieme chapitre intitulé « L’évolution du commerce international en Algérie » nous
avons éaboré trois sections. D’abord, I’évolution du commerce extérieur en Algérie depuis
I’indépendance, puis le role de I’exportation des produits hors-hydrocarbures en Algérie. Enfin nous
parlerons de I’apport de I’exportation des produits agroalimentaires dans le commerce international et

dans I’économie algérienne.

Section 01 : Evolution historique du commer ce extérieur en Algérie

Le commerce extérieur en Algérie a connu de nombreux changements et évolutions. Ce dernier
qui était constitué d’échanges de produits hydrocarbures avec la France est devenue avec le temps un
commerce plus diversifié.

Lalibéralisation du commerce extérieur en Algérie et son ouverture économique furent accentués par
le fait que I’ Algérie soit un point de conjonction liant a la fois I’Europe développée a I’ Afrique, ainsi
que les pays de I’'UMA (Union du Maghreb Arabe).

Dans cette section nous allons voir I’évolution du commerce extérieur en Algérie a travers
différentes périodes :

1.1. Evolution du commerce extérieur en Algérie
Depuis son indépendance, |e gouvernement Algérien a adopté différentes stratégies par rapport a son
commerce extérieur, nous allons suivre I’évolution de ce dernier depuis I’indépendance a nos jours.

1.1.1. Depuis I’indépendance jusqu’au milieu des années 1980

Phase du monopole de I’Etat sur le commerce extérieur, une phaseou I’Etat al gérien amisen place
une économie socialiste ou le secteur public était prédominant et prioritaire, le commerce extérieur y
compris, éant stratégique I’Etat ainstauré une politique visant a limiter les échanges commerciaux et
s’est concentrée sur I’application d’un systeme de contrdle sur toutes les opérations du commerce
extérieur et son organisation ainsi que I’instauration d’une politique tarifaire rigoureuse.

Par décret du 16 mai 1963*, un cadre réglementaire de contingentement pour I’importation des
marchandises a été définie, en déterminant les produits devant faire 1’objet d’une reglementation
spéciale d’une part, et les produits qui sont soumis aux licences d’importation d’autre part, dansle but

de protéger la production nationale et de favoriser I’équilibre de la balance des payements.

4 Site officiel du ministére du commerce, bilan des actions du secteur du commerce réalisé durant la période 1962-2012

P3.
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Les exportations des hydrocarbures ont connu une croissance exponentielle durant cette période qui

occupent une place importante dans le produit intérieur brut (PIB) et dans I’investissement global et
I’importation des biens d’équipements et de consommation. Afin d’encourager la production locale,
une politique réglementaire fut créée qui a pour but de fixer a I’avance la quantité des marchandises
importés ; mais cette politique n’était pas sans consequences car elle ne facilitait pas I’importation aux
entreprises privées nationales et bloguait totalement I’acces de ces dernieres au commerce extérieur.

Le programme géneral d’importation (PGI) fut instauré a partir de 1974, ce programme avait pour
but la libéralisation du commerce d’exportation qui fixait les conditions d’exportation et de
réexportation des marchandises réalisées a partir du territoire douanier national®. Quant aux
importations de biens, elles sont réalisées sous le couvert des autorisations globales d’importations
(AGI) pour les opérations du secteur public. Quant au secteur prive il s’agissait de licences
d’importation, ces opérations d’importation étaient délivrées par le ministére du commerce et la liberté
des importations et la liberté d’importation était octroyée par la chambre nationale du commerce.

En 1978, I’Etat détenait le monopole du commerce extérieur, les importations et exportations de biens,
fournitures et services de toutes natures sont du ressort de I’Etat.

1.1.2. Lesannées 1990 et I’ouverture de I’Algérie au commerce extérieur

L’instauration de la liberté des prix, la suppression du monopole du commerce extérieur et
I’ouverture du capital de certaines entreprises publiques aux actionnaires privés furent les premiéres
réformes dans lesquelles I’ Algérie s’est lancee afin de mettre en place les mécanismes d’une économie
de marché. Cette période a marqué un tournant dans la politique commerciale, rapprochant I'Algérie
desingtitutions internationales et formulant un plan d'ajustement structurel mis en ceuvre par le Fonds
monétaire international. Ce programme a permis le rétablissement des équilibres macroéconomiques,
I’amélioration des performances en termes de croissance du produit intérieur brut et le développement
du secteur privé qui devient plus dynamique. Laloi de finance complémentaire de 1990* fut I’une des
clés phare de cette période, qui évoquait de nouvelles mesures afin d’instaurer la démonopolisation du
commerce extérieur et instaurer les modalités de financement du crédit documentaire.

Le programme de libéralisation du commerce extérieur mis en place depuis 1994 s’appuie sur :
- Toutes les restrictions a I’exportation se verront éliminée en dehors des quelques exceptions
visant a protéger |e patrimoine artistique, archéologique ou historique de I’Etat ;
- Le principe général de liberté d’importation pour tous les opérateurs économiques ;

4 Site officiel du ministére du commerce, bilan des actions du secteur du commerce réalisé durant la période 1962-2012
P3.

4 Journal officiel delarépublique algérienne et démocratique et populaire, LOI N° 90-16 AOUT 1990 portant laloi de
finance complémentaire pour 1990, P 950.
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- La continuité du monopole de I’Etat sur les exportations hors hydrocarbures et des produits

mines.
Les pouvoirs publics ont adopté une nouvelle démarche visant la promotion des exportations hors
hydrocarbures et cela afin de ne pas dépendre exclusivement des hydrocarbures qui représentent plus
de 97% des recettes en devises du pays.

De son c6té, la banque d’Algérie a publié en 1990 trois reglement n° 90/02 du 08/09/1990, 91/12
du 14/08/1991 et 91/13 du 14/08/1991, portant exclusivement sur les conditions d’ouverture et de
fonctionnement des comptes devises des personnes morales, sur ladomiciliation desimportations ainsi
gue la réglementation du financement des opérations d’exportations hors hydrocarbures. Mais aussi
I’autorisation de I’installation des firmes étrangere ou nationales par la loi 90-16, par la circulaire 63
du 20 aout 1990 et par le réglement 90-04 de la banque d’Algérie®.

Levra «lancement » du commerce extérieur se fait a I’aube des années 2000 avec une multitude
de décisions prise en interne, c’est I’ordonnance du 03-04 du 19 juillet 2003, relative aux regles
génerales applicables aux opérations d’importation et d’exportation, en énoncant enfin explicitement
que les opérations d’importation et d’exportation se réalisent librement, le changement est
officiellement enclenché.

1.1.3. Développement du commer ce extérieur en Algérie depuis les années 2000

Apres I’annonce explicite de la libéralisation du commerce extérieur en Algérie, le gouvernement
cherche a développer ce domaine et pendant les années 2000 cela se manifeste par la signature d’une
multitude d’accords d’échanges commerciaux avec différentes zones.

1.2. Lesaccordsde libre-échange
1.2.1. L’ accord de I’Algérie avec la grande zone arabe de libre-échange (GZALE)

Dans le cadre du développement des échanges commerciaux entre les pays arabes, le Conseil
Economique et Social de la Ligue des Etats Arabes (C.E.S), a décidé en date du 22 Février 1978,
d’élaborer une convention pour la facilitation des échanges commerciaux entre les pays arabes. Cette
convention a été adoptée a Tunisle 10 Février 1981. Elle a pour objectif |alibéralisation des échanges
commerciaux entre les pays arabes et lafacilitation des services liés au commerce.

Le décret présidentiel n°223 portants ratification de I'Algérie de la Convention de Facilitation et
de Développement des Echanges Commerciaux entre les pays Arabes fut promulgué au mois d’ao(t

2004. L’ Algerie a déposé le dossier d’adhésion a la GZALE aupres du Secrétariat Genéral de la Ligue

4% SEBTI F, « Sur l'origine des réformes économiques en Algérie et en Europe de I'Est. Une étude
comparative », Université Mentouri, Constantine, ALGERIE, 1999, P 12.
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Arabe le 31 décembre 2008. Aprés I’engagement officiel pris par le Gouvernement algérien

d’appliquer le programme exécutif de cette zone, les échanges commerciaux entre I’ Algérie et les pays
arabes membres de la GZALE ont commence a bénéficier de la franchise totale a partir du 01 janvier
20009.

La GZALE prévoit une suppression totale des droits de douanes entre les pays signataires de I’accord.
La mise en place de cet espace vise a dynamiser et a contribuer a I’augmentation des échanges
commerciaux entre les pays signataires pour ainsi développer les pays arabes®”.

1.2.2. L accord delibre-échange avec la Jordanie

La convention de coopération commerciale entre I’Algérie et la Jordanie portant sur le libre-
échange a été signee le 19/05/1997 a Alger. Elle a été ratifiée par le décret présidentiel n°98/252 du
08/08/1998. Cette convention est entrée en vigueur le 31/01/1999, elle vient ainsi favoriser les
échanges de marchandises entre les deux pays en apportant son lot de facilitations™,

Les exportations algériennes vers la Jordanie sont exonérées des droits de douane, des taxes et
d’impdts. De méme pour les produits d’origine jordanienne, a leur entrée en Algérie, qui sont aussi
exonéres des droits de douanes, a I’exception des produits cités sur la liste annexée a la convention,
afin de sauvegarder la morale, la sécurité et I’ordre publics, la santé des personnes ou la protection de
la flore, de I’environnement. Les produits d’origine algérienne exportés directement vers la Jordanie
doivent étre accompagnés d’un certificat d’origine, délivré par la chambre algérienne de commerce et
d’industrie®®.

Dans cette convention signée entre les deux pays le produit d’origine se définit comme étant un
produit entierement obtenu dans ce pays ou qui y ont subi la derniére transformation ou ouvraison
substantielle, économiquement justifiée, dans une entreprise équipée a cet effet, de sorte que cette
opération aboutisse a un produit nouveau ou constitue un stade de fabrication important. L article 14
du code des douanes agérien, définit I’origine ainsi ;" Le pays d’origine d’une marchandise est celui
ou €lle a été extraite du sous-sol, récoltée ou fabriquée "°.

1.2.3. L’accord de partenariat en I’Algérie et I’Union Européenne

L'Accord d'association signé a Vaence (Espagne) en avril 2002, ne se limite pas uniquement ala

création d'une zone de libre-échange mais intégre aussi bien les aspects économiques (volet

47 Site officiel du ministére du commerce.
4 Site officiel de la douane Algérienne.

49 1dem.

%0 Code des douanes Algérienne.
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commercia, coopération économique et financiere, flux dinvestissement) que les dimensions

politiques, sociales et culturelles nécessaires pour un développement durable’.

L'Accord d'association est entré en vigueur le ler septembre 2005 bien qu’il fut ratifié par décret
présidentiel n° 05/159 du 27/04/2005., et samise en ceuvre n'a rencontré aucune difficulté majeure en
raison de labonne préparation par |e gouvernement de ce dossier atraverslamise en place d'un Comité
permanent chargé de la préparation et du suivi de la mise en ceuvre de cet accord (piloté par le Ministére
des Affaires Etrangéres), en date du 30 Décembre 2004 ;d'une Commission technique chargée du suivi
de la mise en ceuvre de la zone de libre-échange prévue dans ce cadre (présidée par la CACl), en date
du 23 Ao(t 20052,

Cet Accord sinscrit dans le contexte du processus de Barcelone initié par I'Union Européenne
pour développer les relations de coopération avec les pays Sud Méditerranéens tout en visant lamise
en place along terme d'une « zone de prospérité partagée ».

Ce partenariat est important car c'est avec I'UE que I'Algérie réalise pres de 60 % de son commerce
extérieur et la mise en place d’une zone de libre-échange entre les deux parties viendrait renforcer un
commerce d§a bien prospére entre eux, ce qui permettrait al’Algerie de diversifié ses exportations.
Dans le point 02 de I’article 01 de I’accord signé entre les deux parties sont noter les objectifs de ce
dernier qui sont donc :

- Fournir un cadre approprié au dialogue politique entre les parties afin de permettre le
renforcement de leurs relations et de leur coopération dans tous les domaines qu’elles
estimeront pertinents ;

- Développer les échanges, assurer I’essor de relations économiques et sociales équilibrées entre
les parties, et fixer les conditions de la libéralisation progressive des échanges de biens, de
services et de capitaux ;

- Favoriser les échanges humains, notamment dans le cadre des procédures administratives.

- Encourager I’intégration maghrébine en favorisant les échanges et la coopération au sein de
I’ensemble maghrébin et entre celui-ci et la Communauté européenne et ses Etats membres ;

- Promouvoir la coopération dans les domaines économique, social, culturel et financier™.

1.2.4. Accord commercial préférentiel Algéro-Tunisien

Dans le cadre de la mise en ceuvre de I’Accord Commercial Préférentiel Algéro-Tunisien entrée

en vigueur le 1er Mars 2014. Il fut ratifié par e décret Présidentiel N°10-12 du 11 janvier 2010. Ainsi,

51 Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.
52 Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.
53 Document de I’accord Euro-M éditerranéen établissant une association entre la républigue démocratique Algérienne et
populaire d’une part et la communauté européenne et ses états membres d’autre part.
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et en vertu des dispositions de cet accord, |es produits originaires couverts par cet accord, peuvent étre
échangés sous un régime tarifaire préférentiel entre I’ Algérie et la Tunisie>*.
1.2.5. L’accession de I’ Algérie a I’organisation mondial du commerce (OMC)

En 1987 et dans le cadre de sa quéte du changement et de I’adoption du libéralisme I’ Algérie a
manifesté son intention d’integrer le systtme du commerce multilatéral qu’incarnait I’ Accord Géneral
sur les Tarifs et le Commerce (GATT). A partir de 1995 fut créer I’Organisation Mondiale du
Commerce (OMC) qui aprislerelais. Le Groupe de travail de I’accession de I’ Algérie au GATT a été
institué le 17 juin 1987. En 1995 ce Groupe de travail du GATT aété transformé en Groupe de travail
de I’OMC chargé de I’accession de I’ Algérie. Il a tenu sa premiére réunion en avril 1998%°.

Nous pouvons constater I’avancée de la voie vers I’accession avec la figure suivante :

Figure 06 : Etat d’avancement du processus d’accession de I’ Algérie & I’'OMC
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Source: Site officiel de ’'OMC
1.3. Evolution de I'import/export sur les différentes périodes du commerce extérieur Algérien
Afin de mesurer I’impact de I’adoption du libéralisme ainsi que des facilitées et accords signés
entre I’ Algérie et les autres pays membres des différentes zones de libre-échange, nous allons réaliser
un graphe comparatif du commerce extérieur sur les différentes périodes depuis I’indépendance a nos

jours.

5 Site officiel deladirection générale des douanes, CIRCULAIRE N° 362 /DGD/SP/D.0413/14, du 26/02/2014.
% Site officiel du ministére du commerce et de la promotion des exportations.
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Figure 07 : Comparatif de I’import/export Algérien sur différentes périodes en Millions $

Import/Export Algérien

1963 1980 2005 2019

M Exportations ®Importations

Source : Direction général des douanes

Sur ce graphique on peut constater I’évolution du commerce extéerieur en Algérie avec notamment
une grosse montee apres I’adoption du libéralisme et la signature de multiples accords qui ont favorise
les échanges ainsi que la multiplication et la diversification des exportations méme s’il est vrai, ce
secteur reste dominer par les hydrocarbures.

Afin de mieux se rendre compte de I’impact du libéralisme a travers les années nous allons voir
sareprésentation sur un graphe au fil des années.

Figure 08 : Evolution du commerce extérieur en Algérie 1963-1973 en Millionsde $
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Sour ce : Direction général des douanes
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Ce graphe qui va de I’indépendance a 1973 nous montre un équilibre entre les importations et les
exportations avec une |égére croissance en 10 ans sous le régime protectionniste ou le gouvernement

aune mainmise sur |les opérations commerciales.

Figure 09 : Evolution du commerce extérieur en Algérie 1974-1994
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Source : Direction générale des douanes

Toujours sous I’emprise du protectionnisme, de 1974 a 1994, on note une croissance timide au fil des
années avec un équilibre entre les importations et |es exportations.

Figure 10 : Evolution du commerce extérieur 1995-2010
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Sour ce : Direction générale des douanes
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Enfin avec I’entrée en vigueur du libéralisme en 1990 et I’apparition de I’Algérie sur la scéne

international e avec notamment |es accords de libre-échanges signés avec différentes zones d’échanges
au début des années 2000, on peut constater la montée en grande vitesse des exportations et
importations Algérienne au courant de I’année 2010 avec une nette démarcation des exportations.

Le commerce extérieur en Algérie amis du temps a décoller, notamment a cause de la politique
entreprise en Algérie au lendemain de I’indépendance afin de protéger I’économie nationale, ce n’est
qu’apres I’adoption du libéralisme pendant les années 1990 que le commerce extérieur apu se
développer et prendre une autre envergure au début des années 2000 avec la signature d’une
multitude d’accords avec différentes zones de libre-échanges.

Cependant la dépendance de I’ Algérie vis-a-vis des hydrocarbures est un vrai handicap auquel il
faut remédier en favorisant le développement des autres secteurs.

Section 02 : La promotion des exportations hors hydrocarburesen Algérie

Dans un monde ou regne de plus en plus la mondialisation, I’exportation se transforme en une
activité vitale, et constitue 1’un des piliers du développement économique d’un pays. En Algérie, le
développement et I’investissement dans le secteur hors hydrocarbures devient un enjeu majeur pour
les autorités du pays, encore plus dans le contexte actuel ou la recette des hydrocarbures se resserre
encore plus et avec les motivations mondiales pour se tourner vers des énergies renouvel ables,

2.1. Lapolitique Algérienne dans le cadre de I’ouverture commerciale

Nous allons nous pencher sur le cadre institutionnel et juridique de I’ouverture de I’Algérie au
commerce mondial.

2.1.1. Lalibéralisation du commer ce extérieur

L’Algérie commence a adopter la libéralisation du commerce extérieur durant les années 1990
avec la restriction du monopole de I’Etat en offrant plus de liberté aux investisseurs et cela en mettant
en ceuvre une série de décision pour le faciliter, ainsi on aura vu la levée de toutes les barrieres non-
tarifaires (suppression des listes de produits prohibés a I’importation), la simplification du tarif
douanier dans le temps tout d’abord mais aussi en ramenant le nombre de taux des droits de douanes
aquatre (0%, 5%, 15%, 30%) et en réduisant |e taux maximum a60% au lieu de 100% dans un premier

temps avant de le baisser encore a 30% depuis 2002%.

% Site officiel de la douane Algérienne.
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2.1.2. Démonopolisation du commer ce extérieur

Dans un premier temps et au lendemain de I’indépendance, I’ Algérie préconisait la protection du
marché intérieur viale contréle des échanges avec une série de mesure dont le tarif douanier. Au tout
début ce contréle était limité et le secteur privé a garder une place dans les échanges extérieurs®’.

Ces dispositions devaient en théorie conduire a une rationalisation des ressources de devises mais en
pratique c’était une autre histoire « Lesmonopoles publicsont fini par générer des codits de transactions
trés lourds, et des comportements rentiers au détriment de I’économie du pays. »*®

C’est sur cette voie la qu’on est passé du monopole de I’Etat au libéralisme avec I’adoption d’un
nouveau cadre |égidlatif.

2.2. L’évolution des exportations hors-hydrocarburesen Algérie

L es stati stiques montrent clairement que les exportations hors-hydrocarbure sont ou ont longtemps
étédélaisser en Algérie, il représente un pourcentage tresfaible sur letotal des exportationsen Algérie.

Cependant I’Etat algérien a entrepris une série d’initiatives pour mettre en avant les exportations
EHH, c’est ainsi que le président de la république lui-méme a déclarer en 2020 en critiquant le
dénigrement de certaines parties qui selon lui « n’ont pas foi en les capacités de leur pays »° et fixant
comme objectif pour I’année 2021 I’atteinte des 5 Mds de dollars d’exportations hors hydrocarbures.
Aprés une grande hausse des chiffres d’exportations hors hydrocarbures on atteint les 3 Mds de dollars
au 8eme mois de I’année 2021 de qui représente 12% du totale des exportations nationales une bouchée
de pain comparé au reste des exportations mais une montée significative et encourageante pour I’avenir.
Nous allons nous pencher en détails sur les chiffres de ces exportations afin de mieux évaluer la
progression réaliser et les secteurs concernés par les exportations.

2.2.1. Représentation des exportations hors-hydrocarbure en Algérie

Tableau 02 : Evolution des exportations en Algérie 2005-20015 en millions de dollars

2005 2006 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015

Produits
Hors 1099 1158 1332 | 1937 | 1066 | 1526 | 2062 | 2062 | 2165 | 2582 | 2063
hydrocarbure
Produits 43937 | 53456 | 58831 | 77361 | 44128 | 55527 | 71427 | 69804 | 63752 | 60304 | 35724
hydrocarbure
Total des 45036 | 54613 | 60163 | 79298 | 45194 | 57053 | 73489 | 71866 | 65917 | 62 886 | 37 787
Exportations

Source: CNIS
Sur ce tableau on peut remarquer la légere évolution des EHH de 2005 a 2015 mais surtout la

57 Mebtoul.A, « I’ Algérie face aux défis de la mondialisation », Ed OPU, Alger, 2002, P 125.
%8 Qussalem M, « Politique industrielle et mondialisation. Les lecons de I’expérience Algérienne », Campus, 2008, P 72
5AbdelMadijid Tebboun, Président de la république Algérienne.
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prédominance des produits hydrocarbures qui restent le poids lourd des exportations Algérienne.

Tableau 03 : Evolution des exportations en Algérie 2018-2019 (unité en million)

A I'exportation 2018 2018 2019 2019
DzD usD DzD usb

Produits

Hydrocarbures | 4126 545,51 35450,39 3610 220,56 30 256,30

Produits hors

Hydrocarbures 311 460,05 2 675,69 281 896,42 2 362,66
Total
4 438 005,56 38 126,08 3892 116,98 32 618,96
Source: CNIS

Sur ce tableau on peut constater la dominance des produits hydrocarbures qui se poursuit pendant
les années 2018 et 2019. Toutefois on remarque une hausse encourageante des produits hors-
hydrocarbures qui montre I’impact des initiatives prises par les pouvoirs publics.

2.2.2. Représentation des exportations hors-hydrocarburesen Algérie par secteur

Selon les chiffres du ministere du commerce, les exportations hors-hydrocarbures ont connu une
hausse de 118% sur les 8 premiers mois de I’année 2021, ce qui représente 12.3% du total des
exportations Algérienne. En se penchant sur les différents secteurs qui forment les exportations hors-
hydrocarbures en Algérie on remarque que certains se distinguent plus que d’autres.

Par exemple, lavaleur des exportations de fer et d'acier Sest élevée a595,78 millions de dollars,
contre 28,76 millions de dollars pour la méme période de I'année derniére, soit une hausse de 1971%.
Quant aux produits chimiques inorganiques, ils ont également enregistré une augmentation
significative de 234% dans les huit premiers mois 2021, atteignant 501,8 millions de dollars, contre
150,1 millions de dollars alaméme période I'année derniére. Par ailleurs, les exportations des produits
alimentaires a base de sucre ainsi que le miel ont augmenté a hauteur de 288 millions de dollars, contre
173 millions de dollars I'année écoul ée soit une hausse de 66%.

Le volume des articles manufacturés exportés a augmenté, quant a lui, a 190.81 millions de dollars,

soit un taux de 6.54%, selon les détails du communiqué du ministére du Commerce.
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Dans ce cadre, le ministere a qualifié le bilan de "positif" représentant "la nouvelle orientation de

la politiqgue du commerce extérieur tracée par le Président de la République visant a réaliser une

véritable diversification de I'économie nationale, se libérer progressivement de la dépendance aux

hydrocarbures, traduire |es efforts des pouvoirs publics et aplanir les difficul tés®.

L e tableau suivant représente I’évolution des exportations des produits hors-hydrocarbures par groupe

d’utilisation.

Tableau 04 : Evolution des exportations hors-hydrocarbures en Algérie par secteurs 2018-2019 en

On constate que les principaux produits hors-hydrocarbures exportés durant I’année 2019 sont

millions
Secteurs d’utilisation 2018 2019
Code | Intitulé GU DzZD usD % DzZD usD % %
GU
1 Biens 43585,27 | 373,77 | 12.78 | 48676,32 | 407,86 | 15.81 | 9.12
Alimentaires
3 et 4 | Produits Bruts 1077341 | 92,39 | 3,16 | 1145149 | 95,95 3,72 | 3,86
5 Demi-Produits 27235044 | 233558 | 79,84 | 23355109 | 1956,92 | 75,84 | -16,21
6 Biens 35,63 0,31 0,01 30,29 0,25 0,01 | -1694
d’équipements
agricoles
7 Biens 10507,04 | 90,10 | 3,08 | 990176 82,97 3,22 | -7,92
d’équipements
industriels
8et 9 | Bien de| 3896,58 3342 | 1,14 | 4346,69 36,42 1,41 | 899
consommetion
(Non
alimentaires)
Tota 341 148,37 | 292556 | 100 | 307 957,64 | 2580,37 | 100 |-11,8
Source: CNIS

constitués essentiellement par le groupe « demi produit » qui enregistre une valeur globale de 1,96

milliards USD, le groupe « bien alimentaire » vient en seconde position avec une valeur de 407,86

80Ministére du commerce et de la promotion des exportations.
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millions USD, suivi par le groupe produit brut avec une valeur de 95,95 millions USD. Ces secteurs

représentent les mastodontes des EHH al gériennes

2.2.3. Représentation des exportations hor s-hydrocarbure en Algérie par produits

Sur le pourcentage des exportations EHH vue précédemment la plus grosse part du marché est détenue

par letop 5 des produits & hauteur de 74.57%, nous alons les voir en détails sur le tableau suivant®?.

61Ministére du commerce et de la promotion des exportations.
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Tableau 05 : Représentation des EHH par produits en millions USD
Principaux produits 11 mois 2018 11 mois 2019 Evolution | Taux cumulés
%
Vaeur | Structure Vaeur Structure %
Engrais minéraux ou 948,30 32,41 801,26 31,05 -15,51 31,05
chimiques azotés
Huiles issue goudron 661,48 22,61 502,28 19,47 -24,07 50,52
Ammoniac 459,51 15,71 298,59 11,57 -35,02 62,09
Sucresde canneou de | 233,29 7,97 260,17 10,08 11,52 72,17
betterave
Fer ou acier 0,00 0,00 67,80 2,63 - 77,46
Phosphate de calcium | 50,95 1,74 68,61 2,66 34,64 74,83
naturels
Ciments hydraulique 25,16 0,86 60,68 2,35 141,19 82,28
Dattes, figues, ananas, | 64,85 2,22 63,79 2,47 -1,63 79,93
avocats, goyaves...
Hydrogéne, gaz rares... | 40,33 1,38 55,32 2,14 37,17 84,43
Produits laminés 33,65 1,15 28,10 1,09 -16,48 85,52
Sous totd 2517,53 86,05 2 206,61 85,52 -12,35
Autres 408,03 13,95 373,77 14,48 -8,40 100,00
Totd 2925,56 100,00 2 580,37 100,00 -11,80
Source: CNIS

2.2.4. Principales destinations des exportations Algériennes
Durant les onze mois de I’année 2019, les cing premiers clients de I’ Algérie représentent pres de

57,40 % des exportations algériennes, comme repris dans le tableau N°16 ci-dessous. A ce titre, la
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France est le principal client de I’ Algérie avec une part de 14,16 %, suivie par I’ltalie, I’Espagne, les
USA et la Turquie avec des parts respectives de 13,19 %, 10,98 %, 6,71 % et de 6,18 %°2.
Tableau 06 : Principaux pays clients de I’ Algérie (Millions USD)

Principaux clients Valeur %

France 4 619,78 14,16
Italie 4 303,07 13,19
Espagne 3 580,04 10,98
Etats Unis d’Amerique 2187,25 6,71
Turquie 2 015,92 6,18
Grande bretagne 2011,92 6,17
Chine 1570,29 4,81
Inde 1 440,96 4,42
Pays-Bas 1383,34 4,24
Rep de Corée 1292,52 3,96
Tunisie 1 168,09 3,58
Brésil 1136,81 3,49
Belgique 737,83 2,26
Portugal 719,28 2,21
Singapour 535,71 1,64
Sous total 28 702,79 87,99
Reste du monde (141) 3916,16 12,01
Total général 32 618,96 100%

Source: CNIS

62Ministére du commerce et de la promotion des exportations.

49



Chapitre 02 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

2.2.5. Représentation des exportations Algérienne par région

Figure 11 : Exportations Algérienne par région en %

Exportations
ﬁ = Europe
= Asie
= Amérique
= Afrique
= Océanie

Source: CNIS
Sur cette figure on remarque que I’ Algérie traite beaucoup plus avec I’Europe a hauteur de 63%

suivi de I’ Asie avec 18% puis I’Amérique 11%, pour qu’arrive I’ Afrique avec seulement 6% malgré
la proximité avec les pays de ce continent.

2.2.6. Représentation desdestinationsdes EHH Algérienne
Figure 12 : Représentation du top 5 des destinations EHH Algérienne

Exportations

= France
= [talie

= Espagne
= USA

= Turquie

= Reste du monde

=

Sour ce : Graphique réaliser depuis les données du tableau précédent

50

/



Chapitre 02 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

/
Ici encore on peut constater que les EHH Algérienne vont vers des marchés sur d’autres

continent, la France a auteur de 14%, I’Italie 13% et I’Espagne 11% constituent le top 3 des
destinations des EHH Algériennes.

2.3. Aides et avantages dont bénéficie les entreprises exportatricesen Algérie

Avec toutes les données vues précédemment, on remarque assez facilement que les exportations
hors hydrocarbure sont un secteur qui fait défaut a I’ Algérie depuis de nombreuses années si ce n’est
depuis toujours, cependant avec I’implication de I’ Etat on aremargué un rebond encourageant en 2021
ou certains secteurs de produits ont doublé leur volume d’exportations.

Cette implication des pouvoirs public se manifeste en accordant certaines facilitées et aides
octroyés aux entreprises qui souhaitent se lancer dans I’exportation de bien et de services et ce grace
notamment au fond spécia pour promouvoir les exportations.

2.3.1. Lefonds spécial pour promouvoir les exportations (FSPE)

Cefonds a éé institué par laloi des finances 1996, il est destiné a apporter un soutien financier
aux entreprises exportatrices dans leurs actions de promotion et de placement de leurs produits sur les
marchés étrangers.

L’aide de I’Etat par le biais du FSPE est octroyée a toute entreprise résidente productrice de bien
et service ou a tout commercant regulierement inscrit au registre de commerce ceuvrant dans le
domaine de I’exportation.

Le montant de I’aide accordée est déterminé par le ministre du commerce selon des pourcentages
fixé a I’avance, en fonction des ressources disponible®3,

Conformément au décret exécutif n° 14-238 du 25 aout 2014 modifiant et complétant le décret du 5
juin 1996 fixant les modalités de fonctionnement du compte d’affectation spéciale n° 302-084 « Fond
spécial pour la promotion des exportations »%4,
Il prend donc en charge :

- Une partie des frais liés a I’étude des marchés extérieur ;

- Une partie des frais de participation des exportateurs dans les foires et salons d’exposition a

I’étranger (Différents pourcentage selon le type de manifestation) ;
- Prise en charge partielle des PME dans I’élaboration du diagnostic export ;
- L’aide a la promotion des produits ;

- L’aide dans la formation aux métiers de I’export ;

8 Ministére du commerce, Direction générale du commerce extérieur.
64 Décret exécutif n° 96-205 du 5 juin 1996, réformé en décret n° 14-238, le 25 aout 2014, de laloi des finances 1996.
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- Une partie des frais de transport®.

2.3.2. L agence national dela promotion du commer ce extérieur (AL GEX)

L’ALGEX vient remplacer la PROMEX, c’est un établissement étatique appartenant au ministere
du commerce, il fut créé par le décret exécutif n° 04-174 du 12 juin 2004 dans le but d’aider au
développement des exportations hors hydrocarbures et donc d’aider les entreprises dans ce secteur®.
Les principaux objectifs de I’ALGEX sont :

- Assister les entreprises exportatrices dans la promotion de leurs produits et leurs placements

dans les marchés érangers ;

- Assurer la formation et I’information dans le domaine de I’exportation ;

- Participer au développement de stratégies national dans le cadre du la mise en avant de
I’exportation®’.
2.3.3. Lacompagnie Algérienne d’assurance et de garantie des exportations (CAGEX)

La Compagnie Algérienne d’Assurance et de Garantie des Exportations (CAGEX) est régie, entre
autres, par I’article 4 de I’ordonnance 96/06 du 10/01/1996 qui dispose que I’assurance-credit a
I’exportation est confiée a une société chargée d’assurer pour :

- son propre compte et sous le contrdle de I’Etat, les risques commerciaux ;
- le compte de I’Etat et sous son contréle, les risques politiques, les risques de non transfert et les
risques de catastrophes naturel|es®,

Cette compagnie a été créé dans e but d'encourager et de promouvoir les exportations Algériennes
en dehors des hydrocarbures et de garantir les ventes a crédit au profit des opérateurs économiques
activant sur le marché national.

Elle adonc pour missions principales :
- Assurance-crédit export ;
- Assurance-crédit domestique ;
- Assurancesfoires;

- Vente d’information économiques et financiéres®®.

8 Ministere du commerce, Direction générale du commerce extérieur.

% Site officiel de I’ALGEX.

57 Rouane Rafik, « Le marketing Directe International : au service des exportations Algériennes hors hydrocarbures »,
DAHLAB, P.P 76-77.

8 Site officiel dela CAGEX.

5 1 dem.
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2.3.4. Lasociété Algériennes desfoires et des expositions (SAFEX)

La Société Algérienne des Foires et Exportations est une entreprise publique issue de la
transformation de I’objet social et de la dénomination de I'Office National des Foires et
Expositions. Elle est le leader de I’événementiel, elle organise des manifestations économiques et
expositions a caractere national et international, local et régiona en Algérie. En Outre, la SAFEX
est I’organisateur officiel de la participation de I’ Algérie aux foires et salons a I’étranger’.

La mission principale de la SAFEX est de contribuer au développement et a la promotion des
activités commerciales ainsi qu’a la valorisation et la gestion de son patrimoine (infrastructures du
Palais des Expositions) par tous les moyens appropriés.

La SAFEX participe a la promotion des exportations par I’assistance des opérateurs économiques en
matiére du commerce international, au moyen de :

- Opportunité d’affaires avec I’étranger.

- Mise en relation d’affaires.

- L’edition de revues economiques.

- Organisation de séminaires et conférences’™.

2.4. Autres mesures prises par I’Etat pour booster lesEHH
2.4.1. Facilitées accor dées a des produits spécifiques

L’Etat a adopter d”autres mesures propres a certains produitstel quele couloir vert, il sereprésente
en une aide ou facilité accordé par I’Etat a I’exportation de date et ce depuis 2006, ainsi il suffit d’un
contréle documentaire pour pouvoir exporter des dates ce qui accélére son temps de passage. Cette
facilité devrait étre prolongée a tous les produits périssables’.

2.4.2. Autresfacilitées accordées aux entreprises EHH
- Avantages fiscaux, certaines exonérations sont accordées aux activités d’exportations.
- Facilitations financieres et banquieres, se représente dans les délais de rapatriement et la
rétrocession des recettes d’exportations

- Un régime douanier suspensif a I’exportation.

0 Site officiel dela SAFEX.
"L Site officiel dela SAFEX.
72 Ati Takarli, « les exportations hors hydrocarbures Algérienne », al’occasion de la tenue de la Maghreb, paris les 5 et 6
février 2008, P 7.
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Figure 13 : Evolution des EHH entre 2019 et 2021

Exportations hors hydrocarbures
Algérie

EXPORTATION 2019  EXPORTATION 2021
(8EME MOIS)

Source : Graphe réaliser avec les données recueillis sur le site du CNIS

2.5. Contraintes et inconvénients auxquels font faces les entreprises Algérienne a I’exportation

Les efforts entrepris récemment par I’Etat ou encore les aides accordées aux entreprises
exportatrices qui remonte aux années 90 restent infime au regard des contraintes du terrain et le retard
qu’accuse ce secteur en Algérie n’est pas anodin. Les investisseurs rencontrent énormement
d’inconvénients, qu’ils soient institutionnels, juridiques ou méme d’ordre économique.

Nous allons donc essayer d’éclairer ces différentes défaillances que rencontres les entreprises
Algeériennes, pour cela nous allons voir I’ensemble de I’environnement institutionnel, juridique et
organisationnel de la scéne commerciale en Algérie, autant le dire on parle de la source méme des
maux de ce secteur.

2.5.1. Aspect transactionnel (Banques)

Les entreprises Algérienne qui ont des aspirations a exporter sont rares, celles qui se permettent
I’exportation le sont encore plus, et ce peu d’entreprises font face a une organisation lente et stricte au
niveau des banques.

- Undéai derapatriement des recettes des EHH alongtemps été un frein avant de passer de 180
jours a 360 jours.

- Répartition de la recette des EHH en 3 parties (50% du montant en compte dinars, 30% en
compte devise personne morale et 20% en compte devise de I’exportateur qui est donc sous la
responsabilité de ce dernier) "

73 Site officiel de I’ALGEX.
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2.5.2. Lalenteur de I’administration Algérienne

L’administration Algérienne est bien connue pour sa lenteur et sa lourdeur autant sur les délais de
faisabilité des documents autant sur les dossiers afournir. Ca englobe tous les domaines et donc bien
évidement le secteur des exportations aussi. Ce qui décourage bien des investisseurs ou des entreprises
qui deviennent réticente a I’idée d’effectuer une opération d’exportation, d’autant que ces mémes
dossiers afournir doivent étre refais a chague transaction’.

2.5.3. Contraintesliées aux services portuaires

Autre probléme bien connu en Algérie, le manque d’infrastructures et ¢a a une influence directe
sur le volume des exportations hors hydrocarbure, car a I’exception des ports pétroliers les autres
secteurs manquent d’espace et d’équipement nécessaire au stockage et chargement de marchandises.
Il y’a un manque cruel de grand port moderne en Algérie, outre le port d’Alger qui gére un tiers du
commerce international en Algérie, le port de Bejaia qui est le 2eme en Algérie en termes d’activité
commercia ou encore le port de Djendjen qui entre parenthese est le plus grand port en eau profonde
d’Algérie disposant d’une capacité de 4 millions de tonnes et qui se situe a proximité d’un aéroport
et d’une gare ferroviaire, ce qui en fait un pdle multimodal d’échange de marchandises’. Sans oublier
gue lalenteur de ces procédures peut porter atteinte aux marchandises stocké, on tient donc laun pilier
en termes d’échanges internationaux sur lequel doit se pencher les autorités Algérienne afin de
dével opper le secteur des EHH.

2.5.4. Contraintesliéesalalogistique et au transport

Outre les difficultés liées aux services portuaires les entreprises souhaitant exporter font face a
une chaine logistique défaillante en termes de temps avec une lenteur relié au services portuaires vu
précédemment mais aussi un stockage et transport de marchandise trés couteux, goutons a cela des
frais de prestation aux compagnies maritimes et autres organismes cela fait une belle épine aux
exportateurs’®.
2.5.5. Contraintesliées ala promotion de produit et prospections de marchés extérieurs

Les entreprises souhaitant exporter doivent d’abord sonder les marchés étrangers et cette opération
peut s’avérer plutdt couteuse, entre les frais de transports de restauration et d’hotellerie des agents
déployer ainsi que I’achat de différents services dans le pays ciblé nécessaire au bon déroulement de

" Forum des Chefs d’Entreprises, « Indice du forum pour la performance de I’entreprise algérienne », Alger,
Janvier 2011, P 3.
> Sites officiels des entreprises portuaires d’Alger, Bejaia et Djendjen.
76 Centred’Etudes des Transportspour laMéditerranée” CETMO" « Lesecteur logistiquesur larivesud dela M éditerranée Occidentale
», octobre 2010, P 18.
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I’opération, I’entreprise fait donc face a des codts assez élevés et les différentes aides qu’elle peut

obtenir tel que le FSPE sont loin de couvrir I’intégralité de ces sommes’’.
Aussi une fois qu’elle a bien cerner le marche et qu’elle souhaite s’y incruster I’entreprise doit
mettre en avant ses produits avec une bonne promotion qui va aussi nécessiter un grand budget.

2.5.6. Contraintesliées alaréglementation douaniere

Un inconvénient administratif de plus, le dédouanement, une opération qui peut s’avérer extrémes
lente et lourde en préparation cette étape peut étre préjudiciable a I’entreprise si elle dispose de produits
qui nécessite d’étre vite mis a disposition du consommateur.

La douane Algérienne est loin d’étre aux standards internationaux en termes de temps et de flexibilité
ce qui en fait un vrai handicape pour le dével oppement des exportations.
Conclusion

Le gouvernement Algérien a mis en place une série de programmes d’aides ainsi que de facilités
pour aider le secteur des exportations hors hydrocarbures a se développer mais ce dernier fait pale
figure devant les exportations d’hydrocarbures qui culmine a plus de 80%. Ce secteur reste donc le
talon d’Achille du commerce extéerieur Algérien.

Par ailleurs, la dépendance vis-avis des exportations hydrocarbures reste un frein majeur au
dével oppement des autres secteurs.

Section 03 : L’apport de I’industrie agroalimentaire en Algérie

L’industrie agroalimentaire est considérée comme étant le moteur de I’économie réelle, elle
occupe une place importante dans I’économie des pays. Une grande partie de ces derniers a consacré
des efforts considérables afin d’améliorer et de développer ce secteur afin d’en bénéficier en maximum
et d’atteindre des objectifs de croissance économique et de sécurité alimentaire.

Depuis I’indépendance, I’économie algérienne a été caractérisée par la prédominance du secteur des
hydrocarbures qui devient un handicap qui pénalise les autres secteurs.

Dans cette section nous allons aborder quel ques définitions concernant I’industrie agroalimentaire
son évolution atravers le temps de fagon générale, sa place dans I’économie nationale et son role dans
le commerce extérieur en Algérie.

3.1. Définition des concepts de base

Dans cette partie nous allons définir les concepts de base liés a I’industrie agroalimentaire.

" Merzouk F, « PME et compétitivité en Algérie, Genése de dével oppement des PME en Algérie », Mémoire de
Magister, Université de Bouira, année 2010.
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3.1.1. Définition de I’agroalimentaire

On I’a décrit sous deux définitions.

a) Selon ledictionnaire

Pratique relatif alatransformation par I'industrie des produits agricoles destinés a |'alimentation.
Produits agroalimentaires’®.

b) Selon B. MARTORY et J.Y. CAPUL

Agrodimentaire vient du terme agriculture. Elle signifie soit une activité humaine consistant a
produire des denrées alimentaires (végétaux et animaux) et certaines matiéres premiéres (cotons,
caoutchouc naturel, lin, ...) utiles a I’homme. Soit le secteur économique qui regroupe I'ensemble des
activités visant atransformer le milieu naturel, animal et végétal pour la production d'aliments’.
3.1.2. Définition de I’industrie

L’industrie désigne un secteur économique regroupant les activités de transformations de produits
(matiéres premieres ou produits semi-finis). L industrie est un secteur essentiel de I’économie car elle
produit des biens qui servent afabriquer d'autres biens®.

3.1.3. Définition de I’industrie agroalimentaire

D’apres AUDROING « L’industrie agro-alimentaire recouvrent un ensemble d’activités hétérogenes
de transformation de produits agricoles eux-mémes tres divers, I’objectif étant I’alimentaire indirect
(produits intermédiaires) ou direct (produits finals) »%L.

3.1.4. Définition des entreprises agr oalimentaires

Les entreprises agroalimentaires sont des entreprises qui réalisent la grande partie de leur chiffre
d’affaires dans le conditionnement et la commercialisation des produits alimentaires. Elles détiennent
le marché des matieres premiéres et des produitsfinis leur permettant un contréle absolu de I’amont et
de I’aval de la chaine alimentaire, en d’autres termes c’est un ensemble d’activités diversifiées reliant
la production de produits agricoles et |la consommation de bien alimentaire. Son dével oppement est di
aux innovations technologiques et a la demographie croissante car pour satisfaire le consommateur il

est impératif de produire un produit au design captivant®?.,

8 Le ROBERT Dictionnaire en ligne, « définition de I’agroalimentaire ».
9 B, Martory, J.Y Capul, « Economie générale », édition Armand Collin, Paris, 2005, P 14.
80 J. Capul, O. Garnier, « Dictionnaire d'économie et des sciences sociales », édition Hatier,2005, Paris, P 312.
81 JF. Audroing, « Lesindustries agroalimentaires », édition Economica, Paris,1995, P 49.
8 Yvan. B, Francice. B et Tacinthe. F, « L’entreprise agroalimentaire, assurer la croissance », les Editions du monde
alimentaire INC, Canada, 1995, P 27.
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3.2. Historique et évolution de I’industrie agroalimentaire

Dans cette partie nous allons en premier lieu démontrer de facon générale I’histoire de I’industrie
agroalimentaire et son apparition dans le monde, puis son évolution et son développement en Algérie.

3.2.1. Histoire de I’'industrie agroalimentaire dansle monde

Probablement née durant la période néolithique, la transformation de matieres premieres
périssables en denrées stockables et utilisables pour la préparation des repas est une pratique trés
ancienne nee au méme temps que I’agriculture et la sédentarisation, quel que soit le type de fabrication
(fabrication de farines de semoules de céréales, de fromages et de boissons fermentées ainsi que le
sechage et le fumage de viandes et poissons). Cette activité est restée trés longtemps intégrée a la
production agricole sous une forme artisanale et familiale.

Leterme « industrie agroalimentaire » n’est apparue qu’au cours de la révolution industrielle, elle
trouve son origine dans I’innovation technologique comme pour d’autres secteurs tel que le textile et
lameétallurgie, Les grandes firmes agroalimentaires apparaissent alafin du 19éme siecle ou au début
du 20éme siécle®. Toutefois, les structures de marché ne vont évoluer significativement qu'a partir de
la Seconde Guerre mondial €®*.

3.2.2. Histoire et evolution de I’industrie agroalimentaire en Algérie

Depuis I’indépendance, I’économie algérienne ne reposait pratiquement que sur le secteur des
hydrocarbures, la négligence du secteur industriel en particulier, I’industrie agroalimentaire a entrainé
une augmentation des couts de facturation des denrées alimentaires importées par I’Etat algérien et
une diminution de la trésorerie de I’Etat.

Cependant, des programmes publics de développement visant a créer des entreprises nationales
dans le secteur de I’AA ont connu le jour notamment dans le secteur des céréales, des produits laitiers,
de I’eau et des boissons grace a cela I’lAA a connu sa prospérité au de I’année 1970, d’autres secteurs
ont vu le jour tel que I’industrie du sucre, des matieres grasses, de la viande, des conservateurs...

Ces programmes ont été adopté pour encourager I’lAA afin de satisfaire le marché intérieur,
réduire la dépendance vis-a-vis de I’extérieur et la facture des importations alimentaires.

3.2.3. Lapart de I’industrie agroalimentaire dans I’économie nationale et dans le commerce
extérieur

Comme on le sait déja I’ AA occupe une place importante que ce soit dans I’économie nationale

gue dans le commerce extérieur en particulier.

8 T. Boukleich, Z. Deradera, L’industrie agroalimentaire en Algérie, Université abderrahmane Mira, Béjaia, 2019, P 06.
84 Jean-Louis Rastoin, « Une bréve histoire de I’industrie alimentaire », revue économie rurale, N°255-256, 2000, P 61.
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Dans cette partie nous allons aborder en premier lieu la part de I’industrie agroalimentaire dans
I’économie nationale, puis nous aborderons le role de cette industrie dans le commerce extérieur en
Algérie.
3.2.4. Lerdle de I'industrie agroalimentaire dans I’économie nationale

Le secteur agroalimentaire occupe une place stratégique dans I’économie nationale son objectif
principale qui est de permettre la satisfaction en termes de produits alimentaires et ains que la
diminution des importations de produits alimentaires dont les couts sont extrémement élevés, ce
secteur sert aussi a absorber le chdmage gréace a I’emploie qu’il crée.
3.25. Lapart des|AA dansla production brute

La production brute comprend les biens et services qui sont produits dans I’organisation et qui

vont devenir utilisables en dehors de cette derniére.
Le tableau ci-dessous nous montre la place de I’lAA dans la production brute, on remarque aussi

la croissance de I’indice de ce secteur au fil des semestres en 2020 pour enfin exploser sur I’ensemble
de I’année 2021.
Tableau 07 : lapart desIAA dans laproduction brute (2020-2021) en indice

16940 17340 17336 17641 17314  1836.0
17122 17509 17509  1767.4 17454  1759.7
17291 17292 17922 17311 1729.7 17302

Aliment animaux 1642.2 1706.0 1704.7 17755 1707.1 2030.6

Source: Office national des statistiques 2021
- Les principales caractéristiques de I’indice
L’objectif principal du calcul de I’indice des prix a la production industrielle est la mesure
de I’évolution des prix a la production ;
Indice de type Layspres, les pondérations des produits sont calculées a partir des poids des
ventes de chaque produit par entreprise et par activités ;
L’année de base est 1989 (base 100 pour les calculs) ;
Les biens industriels observés sont ceux vendus sur le marché intérieur exceptés les
produits importés et ceux destinés a I’exportation ;
Les prix observés sont les prix sortis d’usine et prix hors taxes (TTC hors tps et PHC) ;

Le champ concerné est 90% des ventes par activités et par entreprise ;
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Formule de calcul de I’indice :
vso = ai (Wi /aiwi) (pti/ psei); tel que:
Wi : Poidsdelavariétéi
P89i : prix TTC au trimestre t de lavéritéi
Pi : prix de base (moyen de 1989) de lavariétéi.

Tableau 08 : lapart des|AA dans la production brute (2020-2021) en pourcentage.

Agr égation 4T20/3T20 2520/2519 12M 20/12M 19
1.2 2.7 2.7 2.7 5.4

5.7 4.0 5.5 -6.7 -45
15 7.2 7.0 6.3 10.2

D’apres les données du tableau les IAA affichent une croissance de 4.1% au ler trimestre 2021

24 2.3 2.3 5.6

Sour ce : office national des statistiques 2021

par rapport au trimestre écoulé. Cette tendance est induite principalement par I’augmentation des prix
des produits alimentaires pour animaux (+14.4).
3.2.6. Evolution desemploisdansles| AA

Le secteur de I’lAA en Algérie constitue un maillon important du tissu industriel national du fait
de son réle important, dans I’économie du pays, ainsi sa contribution efficace et durable a I’absorption

du chédmage en pleine expansion.

60



Chapitre 02 : L’évolution du commerce extérieur en Algérie

Tableau 09 : évolution des emplois des |IAA (2016-2018)

/

Emploi Structures en % Variation en %
Intitulés 2016 2017 2018 2016 2017 2018 2018/2017
Mines 7153 7115 6952 6.9 6.9 6.8 -2.3
carriéres
Textiles 6829 6837 6957 6.6 6.7 6.8 18
[AA 18382 18477 16479 17.7 18.0 16.0 -10.8
Cuirs 1442 1448 1500 14 14 15 16
chaussures

Sour ce : office national e des statistiques 2019

D’apres les données du tableau on constate que les IAA contribuent énormément a I’emploi
industriel, le nombre de postes étant passé de 18382 en 2016 a 18477 en 2017, mais en 2018, on

observe une perte importante du nombre de postes, il adiminué a 16479 avec un taux de 10.8% et un

poids arrivé a 16%.

3.3. Lescontraintes de I’industrie agroalimentaire en Algérie

Le secteur de l'industrie agroalimentaire occupe une position privilégiée dans le processus de

libéralisation et de modernisation de I'économie. Les entreprises agroalimentaires devraient vraiment

faire de gros efforts pour faire face aux multiples contraintes qui les caractérisent et pour répondre

efficacement aux changements rapides de I'environnement national et international. Les industries

agroalimentaires en Algérie ont plusieurs contraintes malgré leur développement et leurs places

stratégiques au sein de I’économie nationale. Les principales contraintes sont les suivantes® :

- Les industries agroalimentaires sont peu présentes dans les régions rurales et integrent

faiblement les productions nationales ;

- Uneforte dépendance des importations des produits agricoles ;
- Un faible degré d’innovation verticale et en aval ;

- Une capacité d’attraction des IE quasi inexistante ;

- Un environnement scientifique et technique embryonnaire ;

- Un systéme de transport et de logistique beaucoup trop classique ;

8 Horri Khelifa, Dahane Azzedine et Maatoug M hamed, « Problématique du développement des industries
agroalimentaires en Algérie », European Scientific Journal, Vol 11, n°3, Algérie, 2015, P 225.
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- Une faible maitrise des méthodes modernes de management et d’organisation des entreprises ;

- Une énorme difficulté a affronté la concurrence international e.

La contrainte principale des unités agroalimentaires se situe au niveau de I’approvisionnement en
matieres premiéres agricoles en termes de quantité, qualité et prix. La production agricole est
irréguliére souvent en raison des méhodes de production (différentes variétés, multiplicité des
producteurs, techniques rudimentaires, etc.) et I'hétérogénéité des matieres premieres réceptionnées a
des conséquences directes sur le fonctionnement des unités de transformation (calibres différents, taux
de déchets élevés, interventions manuelles).

Les unités de transformation ne traitent qu’une proportion trés faible de la production locale et le
taux d’utilisation des capacités ne permet guere un retour rapide sur I’investissement. De méme,
I’irrégularité des flux, I’abandon de certaines cultures, les surcolts genéreés et I’absence de relations
contractuelles ont fini par décourager les entreprises qui se sont aors, tournées vers le marché
international (céréales, lait, huile brute, sucre, aliments avicoles, etc.), pour satisfaire leurs besoins.
3.4. Lerdle de I’industrie agroalimentaire dans le commerce extérieur en Algérie

L’industrie Agroalimentaire IAA est la2°™industrie de I’ Algérie. Elle participe & hauteur de 40%
du total du CA des industries nationales hors hydrocarbures. Son taux de croissance est de 6,8% en
2019, représente 13% du PIB, avec un peu plus de 23 000 entreprises industrielles dont 95% issues du
secteur privé. Les importations d’équipements représentent 300 millions € en 2019. L’Algérie est le
ler importateur africain de denrées alimentaires (8.07 Md€). Le gouvernement lance un plan national
de développement des industries agroalimentaires et la création de 4 technopoles de 500 industries
agroalimentaires®.

Le secteur agroalimentaire algérien aurait la possibilité d’évoluer bien plus rapidement si la
distribution moderne était elle-méme suffisamment dével oppée. Si les grosses et moyennes entreprises
se modernisent, beaucoup de petites sociétés ne maitrisent pas la tragabilité, le conditionnement, les
normes internationales, ou les procédures bancaires et fiscales. Les IAA doivent parfois gérer elles-
mémes leurs réseaux de distribution.

3.4.1. Lapart des|AA danslastructure desimportationsen Algérie

Lesimportations agroalimentaires en Algérie occupent une place essentielle dans les importations
géné&rales en Algérie

8 Rapport périodique des statistiques du commerce extérieur d’Algérie.
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Tableau 10 : Lapart desindustries agroalimentaires dans la structure des importations (2019/2020)

en million USD

Groupe de produit 2019 2020 Evolutions
Vaeur | Struct% | Vaeur | Struct % %

Biens alimentaires 1925.02 | 16.98 1936.46 | 21.23 0.59

Energie et lubrifiants 16556 | 1.46 465.46 | 5.10 181.14

Produits bruts 522.18 | 4.61 586.80 | 6.43 12.38

Bien de conso. non alimentaire 1572.27 | 13.87 1441.70 | 15.81 -14.72

Sour ce : centre national de I’informaticue et des statistiques (CNIS), statistique du commerce extérieur de I’ Algérie
période 2020
Selon les données du tableau, les biens alimentaires figurent parmi les importations qui ont

enregistrés une légére augmentation en 2020, puisqu’elle est classée en premiére positions avec
1936.46 millions USD soit une proportion de 21.23% du volume totale, et une augmentation de 4.25%
par rapport a I’année 2019.

Selon les données de tableaux, les biens aimentaires figuraient parmi les importations
qui ont enregistré une baisse significative en 2019 par rapport aux autres importations.
Puisqu’elles se classaient a la troiseme position avec 8 072,27 millions USD soient une

proportion de 19,25% du volume totale, et une baisse de 5.85 % par rapport a I’année 2019.
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Tableau 11 : Les principaux produits importés par I’ Algérie (2018/2019).

Groupe de produit 2018 2019 Evolutionsen
Vaeur | Struct% | Vaeur | Struct % pourcentage

Cérédles 3064.70 | 35.75 2706.10 | 33.52 -11.70

Laits et produits laitier 1401.09 | 16.34 124591 | 15.43 -11.08
Sucres et sucreries 815.65 | 9.51 726.61 | 9.00 -10.92
Résidus et déchets des 1A 672.83 | 7.85 561.25 | 6.95 -16.58
Tabacs et succédanés de tabacs 27765 |3.24 363.22 | 4.50 30.82

Café, thé, maté et épices 367.64 | 4.29 343.98 | 4.26 -6.44
Légumes, plantes, racines 387.38 | 4.52 340.65 | 4.22 -12.06
Préparation alimentaire diverses 326.56 | 3.81 316.61 | 3.92 -3.05
Animaux vivants 163.86 | 1.91 275.27 | 341 67.98

Source : Centre national de I’informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du commerce extérieur de I’ Algérie.

Selon les données de tableaux, les produits agroalimentaires tels que les produits céréales, laits et
produits laitiers, sucres et sucreries et résidus et déchets des industries alimentaires, affichent des parts
respectives de 33,52 %, 15,43 %, 9 % et de 6,95 % dans |les importations de 2019.

Les importations des produits céréales ont diminuée de 11,70 %, laits et produits laitiers de 11,08%
les sucres et sucreries de 10,92%, les résidus et déchets des industries alimentaires de 16,58% par
rapport a 2018.

3.4.2. Lastructure d’exportations de I’industrie agroalimentaires

Le gouvernement algérien donne une énorme importance au développement des industries
agroalimentaires, afin de permettre la satisfaction nationale en termes d’alimentation et de permettre

I’exportation des produits agroalimentaires ce qui est chose faite déa.
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Tableau 12 : La part des IAA dans I’exportation hors hydrocarbures en Algérie en million USD
(2018/2019).
Groupe de produit 2018 2019 Evolutions en
ourcentage
Valeur | Struct % | Valeur | Struct % P A
Biens alimentaires 373.77 | 12.78 407.86 | 15.81 9.12

Biens destinés a I’outils de production | 2427.96 | 82.99 2052.87 | 79.55 -15.45

Biens d’équipements 90.41 3.09 83.22 3.23 -7.95

Biens de cons. Non alimentaires 33.42 1.14 36.42 1.41 8.98

Sour ce : conseil national de I’informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du commerce extérieur de I’ Algérie,
période 2019.
D’apres les données du tableau nous constatons que les biens alimentaires occupent la deuxiéme

place dans les exportations hors hydrocarbures en Algérie avec une valeur de 373.77 millions USD,
soit un pourcentage de 12.78% en 2018, puis nous constatons une augmentation de 9.12% soit une
valeur de totale de 407.86 millions USD en 2019. Celaindique une amélioration et un dével oppement
des|AA.
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Tableau 13 : Les principaux produits exportes par I’ Algérie
Groupe de produit 2018 2019 Evolutions en
Vaeur | Struct% | Vaeur | Struct % pourcentage
Engrais minéraux ou chimiques 948.3 32.41 801.26 | 31.05 +15.51
Huiles 661.48 | 22.61 502.28 | 19.47 -24.07
Ammoniac anhydre 45951 | 1571 20859 | 11.57 -35.02
Sucre de canne ou de betterave 23329 | 7.97 260.17 | 10.08 11.52
Phosphates de calcium naturels 50.95 1.74 68.61 2.66 34.64
Barres en fer 0 0.00 67.80 | 2.63
Dattes, figues 64.85 2.22 63.79 247 -1.63
Ciments hydrauliques 25.16 0.86 60.68 2.35 141.19
Hydrogéne, gaz rares 40.33 1.38 55.32 214 37.17
Produits laminés plats a chaud 33.65 1.15 28.10 1.09 -16.48
Total 2517.53 | 86.05 2206.61 | 85.52 -12.35

Source : Conseil national de I’informatique et des statistiques (CNIS), statistiques du commerce extérieur de I’ Algérie,
période 2019.
D’apres les données du tableau suivant les produits exportés on constate une augmentation de la

valeur de I’exportation de sucre de canne et de betterave qui était d’une valeur de 233.29 millions USD
en 2018 ce qui équivaut a 7.97% des exportations totales, d’une augmentation de 11.52% en 2019
d’une valeur de 260.17 millions USD cette derniére équivaut & 10.08% des exportations totales.

On constate aussi une bai sse des exportations des huiles avec une valeur de 508.28 millions USD soit
une baisse de 24.27% par rapport 22018, aussi les dattes et |es figues avec une valeur de 63.79 millions

USD soit une baisse de 1.63% par rapport a I’année 2018.
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3.5. La place de Cevital dans I’industrie agroalimentaire en Algérie

L’industrie agroalimentaire en Algérie est dominée par Cevital depuis de nombreuses années,
I’activité raffinage de sucre a connu une trés forte croissance. Effectivement I’entreprise a trés
rapidement éouffé lesimportateurs et a atteint 85% des parts du marché local entre 2010 et 201587,
Cevita agro a démarré avec une unité de production de 600 000 tonnes avant de passer a 1 800 000
tonnes par an avec une deuxiéme unité pour enfin atteindre les 2 200 000 tonnes, faisant de Cevita le
plus grand producteur de la méditerranée et le seul exportateur Algérien de sucre blanc, traitant avec
des marques mondiales tel que Coca-Cola.

3.5.1. Diversification des produits agroalimentaire
3.5.1.1. Lesproduitsgrand public

Dans sa quéte de croissance et de développement Cevital agro se diversifie également avec I’entrée
sur le marché de nouveaux produits, notamment les boissons, les eaux minérales, lesjus et |es boissons
gazeuses.

L’eau minérale Lalla Khadija
L’unité de production d’eau minérale de Lalla Khadija a Agouni Gueghrane a été rachetée et son
équipement remis a niveau, pour en faire I’eau la plus consommé dans la région kabyle et I’une des
meilleurs sur le marché Algérien.
Lalla Khadija répond aux normes mondiales, deux conteneurs ont déja été exporté a Tokyo afin de
sonder le marché Asiatique®.

LejusTchina
Toujours dans sa stratégie de diversification, Cevital s’est lancée dans la production de jus avec
différents formats et godts.
Lagamme de jus Tchina offre un large panel de golts avec les meilleurs fruits Algérien, les différents
jus sont disponibles sous emballage PET dans un format familiales a 2L et individuel a 33Cl, mais
aussi sous emballage en verre & 25CI%°,

Confiture Cevital
Des confitures en deux variantes, abricot et fraise, en boites métalliques de 400g et 800g. a base de

fruit 100% Algérien, sélectionné et broyé au sein méme de I’unité de production de Cevital*.

87 Direction générale de Cevital
88 Site officiel de Cevital
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Mayonnaise Fleurial

Produit réalisé abase d’ceufs frais de qualité supérieure disponible en format 200g et 395g.

Sauces Fleurial
Ketchup, moutarde et sauce barbecue Fleurial font parti des diversifications des produits de Cevitd
disponible en format 220g et 435g sous emballage en verre et en plastique™.

Smen Medina:
Medina est composé d’huiles et graisses végétales raffinées enrichit en vitamines A,D et E, il existe
en différents format, 1.8Kg, 900G et 500G.
3.5.1.2. Les produits semi-pro

Lestriplesconcentrés Cevital
Lestriples concentré Cevital sont des produits destinés principalement aux professionnelles du secteur
de I’hbtellerie, restauration et café.
Ils sont disponibles et commercialises sous emballage métallique de 4.2Kg I’unité, permettant ainsi
d’avoir 10L de produit fini®.
3.5.2. Lalogistique du groupe Cevital

Afin de mieux cerner la stratégie qui a fait de Cevital le leader de I’agroalimentaire en Algérie il

faut prendre le groupe Cevital dans son ensemble avec ces différentes filiales qui sont en rapport avec
le secteur agroalimentaire et qui lui permettent de maximiser les gains et écraser la concurrence.

Entreposage
Outre ses activités traditionnelles qui sont le sucre blanc, les huiles végétales, les margarines, le site
de B&aia comporte également des installations logistiques majeurs avec des silos géants doté d’une
capacité totale de 182 000 tonnes et surtout un terminal de déchargement portuaire d’une capacité de
2 000 tonnes par heure®.

Transport (NUMILOG)

Numilog est unefiliale du groupe Cevital, crée en 2012, c’est une chaine logistique qui s’adresse

a des clients soucieux de la qualité des services et se définit comme le partenaire durable des
entreprises.
Cette filiale offre une prestation compléte de Supply Chain a travers tout le territoire national, elle
dispose d’une capacité de stockage atteignant les 150 000 palettes dont 35000 sous température

% ldem
92 Site officiel de Cevital
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dirigée. Numilog dispose de 4 plateformes de stockage touchant les 250 000m2, dont 3 en Algérie et

une France, et disposant surtout de 800 camions qui assurent le transport de marchandise™.
3.5.3. Cevital en chiffres

Le groupe emploie 18 000 collaborateurs dont 15 000 en Algérie atravers ses 26 filiales, dansles
différents domaines du marché national et international.

L'entreprise possede le complexe agroaimentaire de Béjaia. En 2012, 450 000 tonnes dhuile,
essentiellement destinées au marché national, ont été produites par Cevital Agro Industries.

Dans le domaine du sucre qui est le produit phare de Cevital, en 2013, 1,6 million de tonnes sont
attendues, dont un million pour le marché local, estimé a 1,1 million de tonnes. Cette année-13, il éait
prévu d'exporter 600 000 tonnes vers une vingtaine de pays, en Afrique de I'Ouest, mais auss vers
I'Europe (Ferrero Rocher, Coca-Cola) et le Moyen-Orient. En 2010, premiére année de vente al'export,
150 000 tonnes seulement avaient quitté le territoire algérien. Premier exportateur du pays hors
hydrocarbures, e groupe produit deux millions de tonnes de sucre en 2014, soit un gain de productivité
de 400 000 tonnes. Il sappuie pour cela sur du matériel unique dans le pays, comme deux grues
montées sur quatorze roues et capables de charger et décharger 36 t de sucre par coup de méchoire.
Cevital fournit aussi du sucre liquide a I'industrie algérienne des boissons. L'entreprise, qui produit
aussi du sucreroux, est laseule en Algérie aavoir utilisé un navire-usine BIBO (bulk in, bags out), de
30 a 40 000 tonnes qui permet de charger en vrac au départ et de décharger emballer a l'arrivée. La
capacité de production en sucre blanc est de deux millions tonnes par an, soit 180 % des besoins
algériens. 1l est exporté vers le Maghreb et le Moyen-Orient®.

Aujourd’hui, le groupe Cevital réalise un chiffre d’affaires de 4 Milliards de dollars et visait &
atteindre les 25 Milliards de dollars a I’horizon 2025, avant d’étre ralenti par la pandémie mondiale
gui ablogué le commerce mondial sur une grande période ainsi que des raisons politiques propre a
I’Algérie sur la méme période. Aujourd’hui cette barre des 25 milliards parait plus difficilement
atteignabl e*®.

3.5.4. Destination des produits exportés par Cevital

Le groupe a su marquer sa présence sur quatre continents (Afrique, Europe et Amérigue latine,

Asie) avec un volume d’export parmi les plus élevés en Algérie et en se positionnant parmi les

fournisseurs majeurs des marché européens, de I’Ameérique latine ainsi que les pays du Moyen-Orient.

9% Site officiel de Numilog
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Le sucre exporté par Cevital représente 1/3 du sucre total exporté par |’Union Européenne (UE 27/28),

ce qui en fait un acteur majeur sur le marché du sucre. C’est ainsi qu’en 2010, plus de 3 millions de
tonnes de sucre ont été exportees et ce sur plus de 40 pays. La production de Cevital représente plus
de 10% de tout le sucre produit au sein de I’Union Européenne.

L’analyse des exportations de Cevital montre que plus de 16% de ces exportations du sucre sont
adestination delaTunisie, 13,5% de I’Irak, 10,8% de la Syrie et 9,3% du Liban.
Laméasse qui est une mixture résultante du raffinage du sucre constitue | e deuxiéme poste de produits
exportés par Cevital en 2014, avec une valeur de 1,3 millions USD. L’Espagne représente le principal
débouché des exportations de Cevital en matiére de mélasse avec une part de 54%, la Grece demeure
le second client avec 46% de la part du marché®’.
Conclusion

Les industries agroalimentaires occupent une grande place dans I’économie nationale mais aussi
dans le commerce extérieur. Le développement de ces industries est une tache dont laquelle I’Etat
algérien s’est consacré afin de permettre la satisfaction des besoins alimentaires de la population, la
securité alimentaire, le développement rura et social, la lutte contre la pauvreté et le chdmage et la
préservation de I’environnement.
Le secteur agroalimentaire en Algérie est réputé pour sa diversification il est constitué d’industrie
laitiere, industrie sucriere, industrie céréale et industrie huiles et corps gras, bien qu’il soit diversifié,
les entreprises agroalimentaires utilisent des matieres premiéres importees.
En effet, mémesi I'Algérie aun grand potentiel de production dans les industries agroalimentaires, elle
n’a pas réussi a faire face a la demande alimentaire tirée par le croit démographique. Aussi les
importations de produits agroalimentaires restent élevées car 75 % de sa production est réalisée apartir
de matieres importées.
Cependant les résultats des recherches que nous avons faits ont montré que le secteur agroalimentaire
en Algérie est en perpétuel développement et en amélioration constante, car il occupe d§jaladeuxiéme
place du revenu du pays apres le secteur de I’énergie. Ce secteur contribue a I’économie national de
par les importantes parts qu’il génére dans la production brute, dans la valeur ajoutée.

Le secteur agroalimentaire occupe une place importante dans le commerce extérieur, les
importations agroalimentaires ont connu une baisse aprés la mise en place de la politique qui vise a
réduire les importations des produits AA et encouragé la production et la consommation des produits

|ocaux.
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I ntroduction

L’entreprise CEVITAL est réputée pour étre le premier groupe agro-industriel en Afrique, la
deuxiéme plus grande entreprise exportatrice en Algérie, mais aussi I’entreprise leader des exportations
des produits agroalimentaire, avec un chiffre d’affaires avoisinant les 4Mds USD et avec un taux de
croissance annuel de 30%. Elle est le premier groupe contributeur au budget de I’Etat mais aussi le
premier groupe employeur en Algérie avec pres de 18000 employés et plus de 10 métiers, elle possede
aussi 26 filiales sur 3 continents.

Créée par Issad REBRAB, en 1998 a Béjaia, spécialisée dans I’industrie agroalimentaire, elle
possede en premier lieu une raffinerie de sucre et d’huile qui sont les produits phares de cette
entreprise, le sucre notamment qui est lavitrine de Cevital al’international, qui lui permet d’attirer des
clients de marque tel que Coca-Cola ou Ferrero Rocher. Cependant, Cevital qui voit toujours plus
grand a adopter une stratégie de diversification de ces exportations, ainsi, depuis quelques années
d’autres produits sont placé sur les différents marchés internationaux tel que les différentes margarines,
les graisses végétales, Smen ou méme réecemment I’eau Lalla Khedidja.

Pour pouvoir s’incruster sur les marchés des différents continents comme le fait Cevital il faut tout
d’abord avoir une bonne stratégie de pénétration mais au-dela de la stratégie, il faut se soumettre aux
normes internationales en termes de qualités des produits, d’hygiéne, de conservation, mais aussi
maitriser les spécificités d’une opération d’exportation et ce qu’elle peut impliquer comme contraintes.

Dans ce chapitre qui sera divisé en trois section, nous alons en premier lieu procédé a la
présentation de I’entreprise CEVITAL, son historique, ses différentes activités, ses objectifs et sa
structure organisationnelle, puis en second lieu nous présenterons le processus d’exportation de cette
entreprise depuis I’importation des matieres premieres, en passant par la transformation jusqu’a la
procedure d’exportation, puis enfin nous étudierons deux cas d’exportation de produits qui sont le

sucre et le Smen dans deux continent différents I’Asie et I’ Afrique dans.

Section 01 : Présentation générale de I’entreprise d’accueil

Dans la section qui suit, nous allons présenter I’organisme d’accueil « Cevital », acommencer par
son historique et ses débuts sur la scéne national e puis international, sa situation géographique, ains
gue les différentes activités de ce complexe avec ses différentes directions et son choix stratégique.
Nous verrons aussi sa structure organisationnelle et ses différents objectifs. On pourraainsi constater

sa perpétuelle évolution au fil des années.
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1.1- I’historique de CEVITAL :

Comment parler du géant Cevital sans parler de son architecte Mr Issad REBRAB, car le groupe
Cevital qui s’est diversifié dans plusieurs secteurs afin de constamment évoluer est a I’image de son
fondateur.

Issad REBRAB est né en 1944, il a créé son cabinet d’expert-comptable en 1968, c’est tout aussi
jeune qu’il se lance dans I’entreprenariat, en créant des entreprises dans la métallurgie en 1971 puis
dans la sidérurgie avec le temps (1991). C’est en suivant la méme aptitude qu’il avait dés son jeune
age qu’il crée le groupe Cevital en 1998, elle est la premiére société privée dans I’industrie de raffinage
d’huiles brutes sur le marche Algérien. Elle a pour actionnaires principaux, Mr Issad REBRAB & Fils.

Cevital est parmi lespremieres entreprises a avoir vu le jour dés I’entrée de notre pays en économie
de marché, et est devenue par la suite la troisieme entreprise Algérienne par le chiffre d’affaires mais
auss et surtout le leader du secteur agro-alimentaire en Algérie. Son complexe de production se situe
dans le port de Bejaia et s’étend sur une superficie de 45 000 mz.

Cette entreprise contribue largement au developpement de I’industrie agroalimentaire nationale,
elle vise a satisfaire le marché national et exporté le surplus, en offrant une large gamme de produits
de qualité. En effet, les besoins du marché national en termes d’huile sont estimés a 1200T/j, soit
I’équivalent de 12 litres par personne et par an. Les capacités actuelles de I’entreprise sont de 1800T/j,
soit un excedent commercial de 600T/j, qui est donc destiné a I’exportation.

Les nouvelles données économiques nationales et internationales dans le marché de
I’agroalimentaire font que les meilleurs sont ceux qui maitrisent d’une fagon efficace et optimale les
couts, les charges pour maximiser lesgains et offrir le meilleur rapport qualité prix. Ceci est nécessaire
pour s’imposer sur les marches ciblés par I’entreprise en négociant avec les grandes sociétés
internationales. Ses produits se vendent dans différentes villes Africaines telles que Lagos, Niamey,
Bamako, Tunis, Tripoli, Asiatique tel que (Tokyo), Européenne telles que (Paris) mais auss et surtout
avec les plus grandes sociétés du monde (Coca-cola, Ferrero Rocher.)%.
1.2. Briefing sur I’entreprise Cevital
Afin de mieux cerner Cevital nous alons faire un petit détour de tout ce qui englobe cette entreprise.
1.2.1. Situation géographique

Le complexe Cevital se situe au niveau du quai du port de Bejaia a 3 km sud-ouest de laville, a

proximité de la RN26. Cette situation géographique de I'entreprise est un atout considérable qui lui

% Sjite officiel de Cevital.
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profite bien, éant donné qu'dle lui confére |'avantage de la proximité économique pour ains
maximiser ses gains. Car, elle se situe tres proche du port et de I'aéroport de Bejaia.

Son complexe de 45 000 m? en fait le plus grand complexe privé en Algérie. Il aune capacité de
stockage de 182 000 T/an gréce a ses silos portuaires, elle possede un termina de déchargement
portuaire de 200 000 tonnes/heure pour la réception de matiéres premiéres. Enfin elle a un réseau de
distribution trés important avec pas moins de 52 000 points de vente a travers le territoire nationale.
Autant le dire lalogistique est un des points fort de Cevital *°.

Figure 14 : Localisation du complexe du Groupe Cevital
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Source : Google Map

1.2.2. Lafiche signalétique
- Raison socide: SPA Cevital Mr Issad REBRAB & fils;
- Siege socia : Complexe Cevital B§aia 06000, W BEJAIA, Algérie;
- N° tel : 00213.34.20.20.00/ 034.22.06.96 ;
- N°fax:00213.34.21.27.73;

- Email : info@cevital.com;

- Site http : www.cevital.com;
- Capital socia : son capital est de; 68, 760, 000,000 DA ;

% Google Map.
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- CB N°: BADR - Agence Bejaia 003 00357 3002713000 59 : BNP PARIS BAS-

Agence Bgjaia 072 00713 00000 1800172 ; Société Général- Agence Béjaia 02100501
1130000537 52 ;
- ART N°: 06010108900 M.F : 09980601900821 ;
- RCN°:98B03802 BEJAIA,
- Président direction générale (PDG) : Mr Issad REBRAB.
- Nombredetravailleur : Plusde 18 000 collaborateurs.
1.2.3. Activitéde I’entreprise

Chague entreprise souhaite satisfaire ses objectifs, celaatraversles efforts réalisés par I'ensemble
de ces dirigeants.

Lancé en mai 1998, le complexe Cevital adébuté son activité par le conditionnement del'huile en
décembre 1998. En février 1999, les travaux de génie civil de laraffinerie en débuté ; Cette derniére
est devenue fonctionnelle en aolt 1999. L'ensemble des activités de Cevital sont concentrées sur la
production et lacommercialisation des huiles végétales, de margarine et de sucre'®.

Elle se présente comme suit :
- Raffinage des huiles (1800 tonnes/jour),
- Conditionnement d'huile finis (1400 tonnes/heure)

Production de margarine (600 tonnes/jour)

- Fabrication d'emballage PET (Poly Ethylene Téréphtalate) (9600 unités/heure)
- Raffinage du sucre roux (1600 tonnes/jour)

- Stockage céréales (120 000 tonnes)

- Minoterie et savonnerie en cours d'étude.

- Lesactivités Cevital au niveau dela commune B§aia

Au niveau de la commune de Béjaia, I’entreprise Cevital fait la contribution des installations suivantes
(Pindustrie agro-alimentaire) :

Laproduction de lamargarinerie.

Le raffinage de sucre.

Le raffinage des huiles alimentaires.

Silos portuaires'®.

100 Gite officiel de Cevital.
101 | dem.
102 Gite officiel de Cevital.
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- L activité de Cevital au niveau de la commune d’El Kseur :

Au niveau de la commune d’El Kseur (Béjaia) on trouve I’unité de production de jus de fruits
COJEK qui a été racheté par le groupe Cevital dans le cadre de la préservation des entreprises
publiques Algériennes en novembre 2006%,

- L’activité de Cevital au niveau de la commune Agouni Gueghrane:

Au niveau de lacommune Agouni Gueghrane (Tizi-Ouzou) dans |es montagnes de Djurdjura qui
culmine a plus de 2300 metres, le groupe Cevital a inauguré en 2007 I’unité de production d’eau
minérale Lalla Khadidja'®.

1.2.4. Structure organisationnelle du complexe Cevital

Le complexe Cevita fonctionne selon une structure hiérarchique et fonctionnelle tout en
bénéficiant des avantages de cette combinaison qui met en avant les principes de commandement, la
verticalité de lacirculation de toute information et données et offre plus de spécialisation et de fluidité.

103 Gite officiel de Cevital
104 1dem.
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Figure 15 : L’organigramme du département du commerce international.
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1.3. Lesprincipales missions des différentes directions du complexe

a) Ladirection générale
Elle s’occupe de I’établissement des plans stratégiques et des décisions sur la politique du marketing
a adopter en collaboration avec la direction du siége d’Alger. Elle a également pour mission la
coordination, I’orientation et la motivation des autres directions. Ladirection générale est présidée par
un président directeur général (PDG) qui est I’actionnaire majoritaire’®.

b) Ladirection desressourceshumaines
Elle est I’un des piliers de I’organisation structurelle de Cevital, sa fonction consisteen :
- La gestion administrative du personnel (le réglement des salaires, les dossiers de la sécurité sociale
et les employés, les congés, etc.) ;
- La gestion prévisionnelle (le recrutement et le suivi d’effectif, la formation du personnel...) ;

- Tous les aspects sociaux et relations humaines dans I’entreprise ;

105 Direction générale de Cevital
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- Participer avec la direction générale a I’élaboration de la politigue de communication afin de
développer I’adhésion du personnel aux objectifs fixés par I’organisation.

c) Ladirection technique contréle de qualité
Elle est dotée de quatre laboratoires, laboratoire du suivi d’huile, de margarine, de sucre et de
conditionnement. IIs assurent le contrdle et le suivi de la qualité des produits et tous leurs processus
de production par I’élaboration des bilans chaque quart d’heure au plus tard une demi-heure, et cela
sous la supervision de laboratoire central qui suit la qualité microbiol ogique des différents produits!®’.

d) Ladirection projet
Elle collabore avec la direction générale, elle a pour mission laréalisation et le suivi des projets, elle
se charge de la réalisation de tous les travaux de la construction ou d’extension, et de I’installation des
équipements techniques et mécaniquest®,

e) Ladirection finance et comptabilité (DFC)
Elle constitue I’organe de vision du complexe, elle recouvre la direction informatique, et elle s’occupe
de:
- Ladétermination et la distribution des budgets financiers nécessaire a chague direction, pour le suivi
de leur patrimoine;;
- Lacomptabilisation quotidienne de toutes les entrées et sorties d’argent selon les pieces justificatives
signalées;
- La satisfaction des besoins aux meilleures conditions d’exactitude, de précision et de délai pour que
I’entreprise prenne facilement ses précautions vis-a-vis des tiers'®,

f) Ladirection commerciale
Elle gere toutes les relations avec I’environnement de I’entreprise, elle assure la commercialisation des
produitsfinis et le suivi de ses clients qui sont repartis principalement atraversleterritoire nationa et
guelque pays étrangers. Pour sefaire, la direction a adopté la structure suivante :
- Participer a I’élaboration de la politique commerciale de I’entreprise ;
- Orienter, distribuer, développer, organiser la production des huiles;

- Coordonner |es activités de son département*2°,

106 Direction générale de Cevital.
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g) Ladirection raffinerie d’huile
Elle a pour mission de raffiner I’huile brute dans les meilleures conditions, étant dotée d’une salle de
contréle informatisée qui permet ainsi des paramétres de raffinage basées sur les caractéristiques
physico-chimiques des huiles*.

h) Ladirection margarinerie
Elle cherche a rationaliser I’utilisation de ses equipements de production pour obtenir une productivité
optimale tout en respectant les avantages comparatifs que peut offrir les produits finis'2,

i) Ladirection raffineriedesucre
La raffinerie de sucre s’occupe du raffinage du sucre roux pour le transformer en sucre blanc, prét a
étre conditionnée!®®,

j) Ladirection conditionnement
Organisée en équipe de 3x8, elle fonctionne 24h/24, sa mission est la fabrication des emballages et 1a
mise en bouteille de I’huile raffinée*,

k) Ladirection logistique (D log)
La direction logistique a été creée en janvier 2003, elle est considérée comme le pilier de I’entreprise
car ellejouelerdle de support pour les autres directions, en leurs fournissant |es ressources matérielles,
financiéres et d’informations nécessaire elle se divise en quatre services™ :

[) Serviceapprovisionnement
Sa mission est d’assurer I’approvisionnement en matieres premiere, il constitue également un soutien
logistique et technique pour les autres structures puisqu’il les approvisionne en matiere de fournitures
de bureau et d’équipement.

m) Service magasinage

Il s’occupe du stockage et du magasinage des produits consommables et fournitures ainsi que des

matieres premieres.

n) Servicesexpéditions
Il est chargé de:
L’expédition des huiles, des margarines, du sucre et prochainement des céréales.

Lagestion desfichiers;

L’établissement des bons de consignation ;

1 Direction générale, Cevital.
12 | dem.
13 | dem.
14 1 dem.
15 | dem.
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Larestitution des palettes ;
L’achat de nouvelles palettes et intercalaires.
0) Ladirection exploitation
Elle regroupe les directions suivantes :
Ladirection recherche et développement ;
Ladirection énergie et utilité ;
Ladirection des opérations portuaires ;
Ladirection de la maintenance centrale et travaux neufs*te,
p) Ladirection marketing
Nouvellement créée, dans le cadre des préoccupations stratégiques du groupe d’adopter de mieux
en mieux ses politiques et ses objectifs pour satisfaire le marché cible, cette direction devrait aors
établir une politique de marketing. Elle permettrait au complexe d’ajuster et de mieux maitriser ses
politiques de produit, de prix, de communication et de distribution. Cette direction permettra de
renforcer sensiblement I’efficacité du réseau de distribution des produits®?’.
L’interface avec la direction commerciale devrait étre judicieusement identifiée.
g) Ladirection dessilos
Elle a pour mission d’assure le stockage dans les conditions requises des produits entrant dans les
processus de production du complexe. Cette direction assure la gestion de trois zones :
Zonel «ouzonequa » : c’est une zone ou s’effectue la réception des navires (déchargement).
Zone 2 : composée de 27 silos et d’un hangar destiné au stockage.
Zone 3: c’est la zone des expéditions.
r) Ladirection dedistribution
Elle regroupe les services suivants :
Fret export : elle apour mission de :
Gérer les stocks et anticiper les risques de ruptures (des stocks de conteneurs et des moyens de
transport)
Assurer du bon déroulement de I’approvisionnement et le délai de livraison et la bonne
execution des achats.
Le service logistique ramene des TC (transport conteneur), le fret export assure le bon

déroulement de cette opération en termes de qualité des TC, de quantité et des mises en

116 Direction générale de Cevital.
17 | dem.
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disposition dans les délais convenus, aussi il régle les différentes difficultés liées aux achats et
I’approvisionnement.
L’interface des fonctions du support externe : Le fret export est I’intermédiaire entre «la
compagnie maritime » et « lalogistique », son role est de régler les obstacles liés aux moyens
de transport.
Vraie veille a la consolidation des comptes fournisseurs, confirmé que ces derniers ont été
payés (en termes d’empotage des TC).
Suivi des stocks, congestion des ports, les voyages, les routins, navire en attente d’accostage et
les récapitulatifs : vérifier la direction du navire, libérer une place dans la douane pour les
conteneurs, veiller, ...
Suivre le planning d’approvisionnement et de livraison : suivre toujours les opérations en
constance.
Suivre quotidiennement les opérations logistiques (empotage, chargement, scellement, priorité
des expéditions). Cette opération est aussi hécessaire pour la préparation des documents.
Suivre et superviser les opérations relatives aux formalités administratives: les autorités
portuaires, paf douane et autres organismes si nécessaire comme DCP, INPV.
S’assurer de la bonne conduite des opérations d’empotage, chargement, scellement et I’entrée
des marchandises au port et signaler toutes anomalies constatées'*.
Service transit et trangport : Ce service est chargé de transporter les marchandises et d’assurer
le transport du personnel. 1l joue également un rdle au niveau des exportations puisqu’il garantit
I’acheminement des produits jusqu’a I’acheteur.
Service planification export : il planifie I’opération d’exportation, ensuite il envoie la notice
d’expédition pour tous les services qui ont la relation avec I’exportation.
Service Back office: Ce service s’occupe de la préparation de tous les documents exigés par
le client.
Service contréle de prestation : || paye tous les couts qui concernent |es documents préparés
par les différents organismes (C.C, C.M, INPV, etc.) pour répondre aux exigences du client.

- LesCLR deCevital

Les CLR (Centre de livraison régional) font partie des nouvelles stratégies adaptées par Cevital
en 2014, dans le but de réduire la pression sur le complexe, de rapprocher beaucoup plus la

marchandise au client et aussi tenir sa place sur le marché en faisant face ala concurrence.

118 Direction générale de Cevital.
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Cevital dispose de 18 CLR qui sont déployés partout au niveau du territoire national selon les PLF
(plateforme de distribution) sur 3 zones géographique (centre, est, ouest)!*®.
1.4. Lapart de marché de Cevital

Depuis sa création a nos jours, Cevital jouit d’un statut, d’une image de marque et d’une réputation
a I’échelle nationale et internationale privilégie.
- Pour I’huile, I’entreprise Cevital détient entre 65 et 75% de parts de marché national ;
- Pour le sucre, elle détient entre 75 et 85% de parts de marché national ;
- Pour lamargarine, elle a une part trés minime, a cause de la concurrence nationale et internationale
accrue;;
- Cevital contribue largement au développement de I’industrie agro-alimentaire.
Ses activités se sont avérées hautement rentables. Elles ont permis & I’Algérie de diminuer
sensiblement ses importations de sucre, d’huile et de margarine, renforcant ainsi la balance
commerciae du pays.

Cevital exporte son excédent de production dans les pays voisins (Tunisie, Lybie) et européen. La
réussite de Cevital lui apermisde:
- Setailler, en 12 ans, une part de marché dominante des produits alimentaires de base en Algérie ;
- S’assurer une compétitive affirmée sur le marché régional (Afrique du nord) sur les produits
alimentaires de base et ce, grace a la maitrise de ses couts, de la technologie utilisée et d’une couverture
appropriée du marché tant national que régiond ;
- D’envisager de s’ouvrir a d’autres activités industrielles. En effet, le succes enregistré dans le
domaine agroalimentaire dénote d’une stratégie et d’une capacité managériale certaine qui peuvent
encourager le groupe a initier d’autres investissements d’envergure!?°.

Section 02 : Processus d’exportation de I’entreprise Cevital

L’ opération d’exportation est une procédure assez complexe, avant d’en venir a cette étape
I’entreprise doit d’abord combler la demande locale, aprés s’étre bien incruster et imposer dans le
marché national, I’entreprise peut sonder les marchés étrangers.

La réussite d’une telle opération dépend de plusieurs éléments, notamment la mise en place d’une
bonne stratégie qui définit les objectifs de I’entreprise ainsi que la ligne de conduite a suivre pour les
atteindre.

Enfin les moyens financiers et humains qui sont a disposition de I’entreprise sont tout autant

déterminant dans un processus d’exportation.

119 Données de la direction générale de Cevital.
120 Direction générale de Cevital.
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2.1. Lesproduits exportés par Cevital

Cevital, le leader de I’agroalimentaire en Algérie plus connu pour sa production de sucre, dispose
aussi d’une grande palette de produits.
a) Raffineriedesucre
C’est le produit phare de Cevital il est disposé comme suit :
Lesucre blanc : Les sacs de 50kg et des big bag de 1 000 kg ;
Laméasse: C’est un résidu du processus de raffinage du sucre roux, destiné essentiellement
a I’exportation.
b) Leshuiles
Les huiles font aussi parties des plus anciennes productions de Cevital.
Fleurial : 100% tournesol (depuis 1999) ;
Fridor : 100% mélange tournesol, colza et palme;
Elio : Huile végétale (soja, palme).
c¢) Lamargarine
Il y’a deux types de margarines :
Margarinedetable
Cevita dispose de 03 modéles de margarine de table :
Matina en barquettes de 400g et en plaguettes de 250qg ;
Fleurial en barquettes de 5009 et en plaguettes de 2509 ;
Rania en barquettes de 4009 et en plaquettes de 2509.
Margarine defeuilletage
Lamargarine de feuilletage existe en un seul format qui est :
La parisienne en plaquettes de 500g.
d) Graissesvégétales
Cevital dispose aussi d’une large gamme de graisses destiné a I’exportation :
Graisses de coco 27-29 ;
Graisses de coco 31-33;
Graisse de coco 34-36 ;
Graisse de palmiste 35-37 ;
Shortening 38-40.
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€) Smen

Enfin parmi les différentes diversifications de Cevital, le Smen :
Medina 100% végétale en pots de 1.8kg*?L.
2.2. Les capacitésdu complexe CEVITAL
L’entreprise CEVITAL possede un complexe dont les capacités sont trés variées, elles se
présentent comme suit :

2.2.1 Lescapacitésde production

L es capacités de production sont :

a) Leshuilesvégétales

La toute premiére activité concernant huiles végétales fut le conditionnement de ces dernieres,
cette activité aconnu le jour en Décembre 1998, avec une capacité de 600t/j, sa capacité de production
a augmenté a 800t/j, le 20 Aout 1999 lorsgue la raffinerie des huiles végétales est enfin devenue
totalement fonctionnelle, jusqu'a atteindre 1800t/j en octobre 2001 et cela due a une deuxiéme
raffinerie d’une capacité de 1000t/j.1?2

b) Lamargarine

En Mai 2001, la production de lamargarine est lancée par une unité d’une technologie Allemande
« totalement automatisée », de six lignes de production d’une capacité de 600t/j. La margarine
FLEURIAL, MATINA et RANIA bénéficient d’une procédure de fabrication ultra moderne qui leur
assure des qualités organol eptiques et nutritionnelles incontestabl es'?,

c) Laraffineriedesucre

Lancée début 2003 cette raffinerie recouvre une surface énorme de 12000m?, divisée en quatre

compartiments :

Un hangar de 5000m? servant a stocker jusqu'a 50000 tonnes de sucre roux ;
Une unité de raffinage de sucre d’une surface de 3800m?2 et d’une capacité de production
journaliére de 2000t/j ;

- Quatre silos de stockage de sucre blanc (raffiné) d’une surface de 1500m? et dont la contenance

peut atteindre les 3000t par silos;
- Une unité de conditionnement de 1450m?2 124,

121 Site officiel de Cevital.

122 Direction Générale de Cevital.
123 1 dem.

124 1 dem.
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d) Leconditionnement

Le conditionnement regroupe |'ensemble des opérations qui garantissent les caractéristiques du
produit depuis sa fabrication jusgu'a sa bonne utilisation par le consommateur, en d’autres termes le
conditionnement consiste en la fabrication des emballages (bouteilles : 5L, 2L, 1L) et a partir des
préformes en PET.

2.2.2 Les capacités en ressour ces humaines

L’effectif du complexe est passé de 456 personnes a sa création a 4379 personnes en aout 2010.
Entre cadre dirigeants, cadres supérieurs, cadre moyens, agents de maitrises et agents d’exécutions. La
majorité de I’effectif est constitué d’agents d’exécution qui représentent plus de 65% du total des
effectifs'?®.

2.2.3 Les capacités commerciales
Creée au debut de I’année 2007, la direction commerciale de CEVITAL est aujourd’hui composee
de:

- 01 directeur commercial ;

- Ol secrétaire;

- 01 chef deventes;

- 04 chargésdeclientdle;

- 08facturiers;

- Un chargé des statistiques.
2.2.4. Les capacités des expéditions

Les expéditions font partie intégrante de la direction logistique. Les capacités de chacune des

unités de production ou raffinerie sont :

Pour la raffinerie d’huile :
Trois équipes qui travaillent en 2* 8 heures, |a capacité de chargement en huile est de 50 camions par
jours soit 1200. Chaque équipe est composée de :

- 0Ol1chef dequa ;

- Ol facturier;

- Ol magasinier;

- 01 chargé de palette ;

- 06 caristes.

125 Direction générale de Cevital.
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Pour lamargarinerie:

Elle est composée de deux équipes qui travaillent 2*8 heures, la capacité de chargement est de 7 a 8

camions par jour, soit 160 palettes par jour. Chaque équipe est composée de :

01 chef dequai ;
01 magasinier ;
02 caristes (un pour le CLARK et un pour la gerbeuse) ;

02 manutentionnaires.

Pour laraffinerie de sucre:

L a capacité de chargement est de 80 camions par jour, soit 02 tonnes par camion. Deux équipes de 2* 8

heures y travaillent, ces derniéres sont composees de :

01 chef dequai ;
01 facturier ;
18 manutentionnaires ;

03 agents d’entretiens.

2.2.5. Lesmoyens humains dédié a la logistique

La bonne distribution des produits du complexe est assurée par 106 personnes qui travaillent 2*8

heures (une équipe de 5h jusqu'a 13h et I’autre de 13h jusqu'a 21h) elles sont réparties comme suit :

01 responsable logistique ;

01 responsable des expéditions ;

07 chefsde quais;;

42 caristes;;

14 manutentionnaires ;

15 magasiniers;

3 responsables des palettes ;

18 personnes pour lestries des pal ettes.
5 facturiers'?®,

2.2.6. Lesmoyens matériels

Le complexe utilise deux catégories de moyens, les moyens utilisés directement par le complexe

et les moyens loués aux dépositaires :

Ceux qui sont directement utilisé par Cevital sont disposé comme suit :

105 tracteurs camions semi-remorques ;

126 Direction générale de Cevital.
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140 semi-remorques ;

10 camions de 10 tonnes;;
03 citernes;

06 Clark et 02 gerbeuses ;
107 camions de distribution ;
09 cellulesfrigos.

2.2.7. Les capacités de stockage

L’entreprise Cevita dispose, en dehors du complexe, de plusieurs lieux de stockage pour chague
produit, répartis comme suit :
1600 palettes d’huiles a I’intérieur de I’entreprise Cevita et 4000 palettesa EDIPAL ;
1400 palettes de margarines a I’intérieur de la chambre froide ;
12000 tonnes de sucre au complexe (dans des silos), 1649 tonnes a IDIPAL ;
2442 tonnes alCOTAL ;
5310 tonnesau JUTE
15955 tonnes a ENAB.
2.3. Présentation de la démarche d’exportation de Cevital

Le processus d’exportation differe d’une entreprise al’autre au méme titre que differe les moyens
financiers d’une entreprise a I’autre, ainsi la stratégie d’exportation d’une entreprise se définit par les
moyens de cette derniére.
Unefois la stratégie définie, Cevital se met alors a prospecter et sonder les marchés étrangers afin de
réussir une bonne implantation qui se voudra durable.
2.3.1. Les étapes préliminaires de la démarche d’exportation
Avant de se lancer dans une opération d’exportation et avant méme d’établir une stratégie de
pénétration des marchés, une entreprise se doit de déterminer ses forces et ses faiblesses.

a) Lesforcesde Cevital

Cevita a développé une capacité de production qui lui permet de satisfaire toute la demande
nationale en huiles, sucres et autres boissons le tout avec un rapport qualité prix qui lui a permis de
faire face a toute concurrences. Cette capacité de production, Cevital la doit notamment a son atout
fondamental qui setrouve a Bgaia, ce complexe de production est situé a proximité du port delaville

lui facilitant notamment |es prestations | ogistiques.
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Autre point non moins important, Cevital a une faculté a se diversifié et offrir plusieurs gammes
de produits a ses clients, ce qui renforce I’image de marque de cette entreprise et impregne une
confiance totale dans I’esprit du consommateur*?’.

b) Lechoix du marché
L’étude de marché est une étape cruciale dans le processus d’exportation, il permet a une entreprise de
déterminer quel marché étranger présente le meilleur potentiel pour un produit mais aussi la viabilité
de ce produit sur ce marché. Lorsque Cevital s’est lancer dans I’exportation elle a visé un petit nombre
de marchés étrangerstout en prenant compte les aspects environnemental, démographique et physique,
politico légal mais aussi économique et socioculturel.

L es études de mar chésinternationaux de Cevital

La réalisation des études de marché au sein de I’entreprise Cevital est effectuée par le charge des
exportations qui estime que le meilleur moyen d’y procéder consiste a se déplacer dans le marché ciblé
afin de collecter desinformations plus précises et de garantir leurs fiabilités.

Ces derniéres sont notamment axées sur la réglementation en vigueur, la demande du marché en
rapport avec les produits offerts par I’entreprise, les concurrents déja presents sur le marché, les prix
pratiqués, les habitudes des consommateurs locaux etc...
Ces études du marché permettent au charge d’exportation d’établir une stratégie de prix a I’exportation
et qui consiste notamment en la détermination des prix de pénétration du marché, pour cela il faut
négocier avec les différents agents pour obtenir les meilleurs couts relatifs au fret maritime, mais aussi
établir un plan afin de convaincre le client en imposant les prix de I’entreprise’?,
L es modes de prospection utilisés par Cevital
Dans son éude du marché Cevital peut utiliser différente mode de prospection, on a entre autres :
- Laparticipation a différentes manifestations commerciales notamment foires et salons
internationavux ;
- Lesmissions de prospections effectuées, par |e chargé des exportations, sur les marchés
étrangers;
- L’invitation des clients a forts potentiels dans le but de leur faire découvrir I’entreprise
et sagamme de produits;
- La prospection sur internet, en suivant I’ére du temps Cevital a recours aux nouvelles

technologies d’information et de communication.

127 Site officiel de Cevital.
128 Direction générale de Cevital.
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Les modes d’entrées de Cevital

Les modes de présences et de commercialisation des produits de Cevital sur les marchés étrangers
se fait en fonction du client et du pays de destination, I’entreprise sait donc s’adapter aux différents
marchés qu’elle cible.

Cevital exporte aussi ses produits via des importateurs ou distributeurs qui importent les produits
de I’entreprise autant que produits finis et se chargent de leurs commercialisations sous la marque
« CEVITAL » avec un packaging défini, ou bien a des entreprises industrielles qui les utilises en tant
que matiéres premiéres dans leur processus de fabrication comme Ferrero Rocher ou Coca-Colal?.
2.3.2. Le contrat de vente a I’international

a) Négociation du contrat et le choix de I’incoterm

Suite a un entretien entre le commercial et I’importateur, ce dernier a spécifié les produits et les
quantités qu’il souhaitait acheter. Le commercial fait une offre de prix ainsi le choix de I’incoterm qui
revient a I’entreprise et qui a jusqu’a présent toujours négoci€ lamajeur partie des exportationsen CFR
c’est-a-dire qu’elle effectue le chargement de la marchandise sur le navire qu’elle a choisi, procede au
dédouanement a I’export et paye également le fret maritime jusqu’au port convenu, le risque de perte
ou de dommage que peut subir la marchandise ainsi que toute augmentation des frais sont transférés
du vendeur a I’acheteur lorsque la marchandise passe le bastingage du navire au port d’embarquement.
Ensuite, ces deux parties négocient certaines conditions relatives aux termes du contrat, & savoir le
prix, le mode de paiement, le mode de transport, les délais de livraison ainsi que la durée de validité
du contrat®3°,

b) Techniquesde paiement utilisé

Pour ce qui est de I’entreprise Cevital, celle-ci utilise dans ses transactions international es une des
techniques dga vue dans le cadre théorique, qui est le crédit documentaire ou la lettre de crédit
irrévocable et confirmée conforme alaloi des finances 2009. Elle achoisi cette technique, car ele lui
permet d’annuler le risque d’impayé et assure a I’entreprise d’étre payée rapidement par la banque
émettrice, mais a condition que les documents présentés soient conformes aux exigences de la lettre
de crédit™?.

c) Les risques liés a I’exportation et leur couverture
En vue d’étre vigilante dans le choix de ses clients étrangers, I’entreprise Cevital a recours a une

technique de paiement sécurisante qui est la lettre de crédit irrévocable et confirmée dans ses

129 Direction générale de Cevital.
130 | dem.
33 | dem.
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transactions commerciales internationales. Ce qui induit que I’entreprise est confrontée trés rarement
aux différents risques.

De plus, Cevita travaille en collaboration avec des traders gréce a leurs connaissances et leurs
maitrises de I’activité il prémunit I’entreprise de tous ces risques a I’international en plus de la
souscription aux assurances a I’export niveau national a savoir CAGEX, ALGEX et autres organismes
vus dans |la partie théorique.

2.3.3. Les opérations effectuées pendant la démarche d’exportation
Les opérations effectuées par I’entreprise Cevital sont les suivantes :
Laréception dela demande

La réception de la demande est la premiére étape dans la démarche d’exportation chez I’entreprise

Cevital. Cette demande est représentée sous la forme d’une notice d’expédition.
Planification export

Apres la réception de la demande, le service planification export va réaliser les opérations

suivantes :
Premiere partie
Calcul de la cotation : Le calcul de la cotation se fait a partir de colt de production et les frais de
transport.
Etablissement de la facture pro forma: L’entreprise mentionne sur le document les informations
suivantes: La date, le nom du client, le prix unitaire, le montant total et précisement la monnaie
utilisee, I’incoterm de vente, le mode de paiement, les coordonnees du compte bancaire de I’entreprise.
Confirmation dela commande : Cette étape dépend de la signature de la facture pro forma.
Etablissement de la notice d’expédition : Les informations mentionnées sur cette derniere sont les
suivantes'®2 :

- Numéro d’expédition et date d’émission ;

- L’acheteur et son adresse ;

- Informations sur lamarchandise ;

- Désignation commerciae de lamarchandise ;

- Tonnage;

- Conditionnement ;

- Emballage et nombre d’unités.

132 Direction générale de Cevital.
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Dates liées a toute opération

Date de dénomination (signature du contrat) ;
Date d’expédition ;

Lieu de déchargement ;

Lieudelivraison;

L’incoterm choisi.

I nstructions documentair es

Facture commerciale;

Certificat d’origine ;

Connaissement maritime B/L (Bill of leading);

Liste de colisage ;

Certificat sanitaire ;

Certificat de non GMO (non modification genétique de I’organisme) ;

Certificat d’analyse ;

Certificat phytosanitaire ;

Certificat de poids et de qualité, colisage (expert et autres documents) ;

Acheteur plus réceptionnaire, fournisseur, qualité, type de conditionnement, type

d’emballage, tonnage (brut et net), numeéro du lot, et autres instructions particuliéres.

I mpression dela facture commerciale

marchandise.

Impression de la facture commerciale qui va donc venir faire acte de foi de la vente de la

Deuxieme partie:

Ouverture de lalettre de crédit (L/C) par leclient ;

Réception copy by SWIFT de paiement ;

V érification de données reportées sur le SWIFT bancaire par rapport au contrat conclu ;

Veérification de la liste des documents exigés par le client et s’assurer de la faisabilité ;

S’assurer que les termes et les clauses sont respectées ;

La remise de la facture définitive a la direction des finances et comptabilité pour la

domiciliation bancaire ;

Transmission de la notice d’expédition a toutes les parties intervenantes.
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La préparation dela production
Dans cette étape il est nécessaire d’établir en premier lieu des maquettes d’emballages relative aux
spécificités de lamarchandise commandé par le client, ensuite, le chef de service s’occupera de donner
I’ordre de lancement de la production tout en se souciant de respecter les délais de livraison engagés'®.
Suivisqualité
Des laboratoires controlent la conformité des normes physico-chimique, relatif aux fiches techniques,
ils établissent les certificats demandés par le client, a savoir :
- Certificat d’analyse ;
- Certificat de santé;
- Certificat phytosanitaire ;
- Caetificat de qualité®*,
Préparation de I’expédition :
Cette opération est repartie entre les diff érentes directions suivantes :
Direction logistique département plateforme
Affectation des TC (transport conteneur) par contrat et la mise a disposition des expéditions
produites au TC demander.
Ladirection empotage service d’expédition
Cette direction s’occupe de réceptionner les TC sur les quais d’empotage le jour J, ensuite
superviser I’opération d’empotage et la transmission de | ’état d’empotage au département Export
Begaia. Lerespect des délais dans les opeérations d’empotage est obligatoire.
Ladirection transit
Enlévement de TC auprés des armateurs a la réception de la facture définitive remise par le
département export Bejaia et assurer le suivi des opérations transit aupres des institutions douaniéres
et maritimes, ainsi la remise de I’ensemble des documents transit au DEB a savoir I’ensemble du BL,
certificat de transport etc...
Département export
Remise des documents si dessous aladirection transit :
- Listedecolisage;
- Préparation des documents demandés par I’acheteur conformément a la L/C (lettre de crédit) ;
- Lafacture commerciale;
- L’ensemble du BL ;
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Certificat d’origine, d’analyse, de santé, phytosanitaire, de qualité et d’emballage
conformément alaL/C.

Rapatriement desfonds

Cette étape est répartie en deux taches :

Département export : Remise des documents a la direction des finances et comptabilité
conformément alaL/C apres cette opération, laremise du SWIFT, relatif au virement effectué
par le client.

Direction des finances et comptabilités : confirmation du transfert des fonds et la
transmission de I’attestation de rapatriement au département export Bejaia et & la direction

transit dans un délai de 180 jours™.

Section 03 : Etude des opérations d’exportation de I’entreprise Cevital

Cevital comme toute entreprise qui fait de I’exportation a une ligne de conduite a suivre, une

méthodol ogie arespecter pour ainsi rester dansle cadre juridique du pays et se soumettre aux exigences

du commerce international. Ainsi nous alons suivre deux opérations d’exportation qu’a entrepris

Cevital pour en savoir plus sur le coté pratique des exigences du commerce extérieur.

3.1. Legroupe Cevital sur la scéneinternationale

Le groupe Cevital développe depuis de nombreuses années une ambitieuse stratégie d’acquisition

a I’international, a la recherche de relais de croissance a I’horizon 2025. En lui permettant d’atteindre

une taille critique, cette stratégie le fait changer d’echelle et le fait entrer dans la scéne des plus grandes

entreprises mondiales.

Objectifsde Cevital

L’entreprise a pour mission principale de développer la production et d’assurer la qualité et le

conditionnement des huiles, des margarines et du sucre a des prix nettement plus compétitifs, et cela
dans le but de satisfaire le client et de le fidéliser.

Les objectifs visés par Cevital peuvent se présenter comme sulit :

L’extension de ses produits sur tout le territoire national ;

L’ implantation de graines oléagineuses pour I’extraction directe des huiles brutes ;
L’optimisation de ses offres d’emploi sur le marché du travail ;

L’encouragement des agriculteurs par des aides financiéres pour la production locale des

graines oléagineuses ;

135 Direction générale de Cevital.
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- Lamodernisation de ses installations en termes de machine et de technique pour augmenter le
volume de sa production ;
- Positionner ses produits sur le marché international par leurs exportations.
3.1.1. Presentation de I’entreprise de « TRADE »
Cevital comme tout géant de I’exportation qui se respecte dispose d’une boite faite spécialement pour
la négociation de ses contrats ainsi que la prospection de potentiels clients.
A proposde ANTEI INTERNATIONAL SA
Afin de se faire connaitre a I’international et de prospecter de nouveaux marchés, I’entreprise Cevital
participe d’une part aux différentes manifestations commerciales internationales de I’agroalimentaire
ou les plus grands professionnels se rencontrent et se découvrent. En plus, I’entreprise exportatrice
dispose d’une boite de négociation (Trade) en Suisse sous la nomination (ANTE INTERNATIONAL
SA) dont elle collabore réguliérement avec eux dans le but de prospecter de nouveaux clients et de
nouveaux marchés tout en détectant les risques et les opportunités offertes. Avant de procéder a
I’établissement d’une offre sous forme d’une pro forma, le Trade s’assure aupres du services
planification export pour confirmer lafaisabilité de la vente pour la période requise atravers :
- Ladisponibilité de la marchandise selon la planification locale, quantité et qualité.
- Ladisponibilité des moyens de transport : navires/conteneurs etc...
3.1.2. Description d’ANTEI INTERNATIONAL
L’entreprise ANTEI INTERNATIONAL SA est une SA (société anonyme) basée a Genéve, dans le
canton de Geneve, qui a été fondée en 2013 pour Cyril Francart (Membre du conseil d’administration).
Son numeéro d’identification UID est le CHE-309.025.344. Elle est active dans | e secteur « commerce
de gros de sucre, chocolat et confiserie »'%,
Son but :
Achat, vente, négoce, commerce, échange, fourniture, gestion, transport, stockage, distribution ou
disposition, a titre principal ou en tant qu’agent, de matiéres premieres et de produits finis
agroalimentaires et de tous autres produits, ainsi qu’exercice de toute activités et services y relatifs,
notamment administratifs, financiers, technigques, économiques ou de gestion et de conseil en relation
avec ces activités, en Suisse et a I’étranger (cf. statuts pour but complet).
La réception de la demande et I’établissement de la facture pro forma « ANTEI INTERNATIONAL
SA ».

Apres laréception de la demande le Trade envoie une facture pro forma pour son client.

136 Businessmonitor.com
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3.2. Etude des opérations d’exportation de Cevital

Afin de mieux cerner la procédure d’exportation de Cevital nous allons étudier les différentes
étapes pour deux produits différents avec deux techniques de paiement différentes afin d’exporté vers
deux pays différents dans deux continents différents.

3.2. Premier cas, Exportation desucreblanc versleLiban

Nous allons voir dans ce premier cas I’exportation du produit phare de Cevital versle Liban, en Asie,
nous allons donc nous intéresser alatechnicité de cette procédure vers un tout autre continent.
3.2.1. Lesétapes de I’opération d’exportation du sucre blanc versle Liban
L’opération d’exportation est composée de plusieurs étape, €lle est enclenchée depuis la négociation
du contrat comme vu précédemment.
3.2.1.1. Laréception de la demande des commodités pour le choix dela banque
Le choix de la banque de domiciliation a I’export s’est porté sur laHOUSING BANK.
Pourquoi la HOUSING BANK : Pour leur rapidité et la facilité de traitement des transferts
libre a I’exportation.

3.2.1.2. Réception dela facture export par le service concerné, vérification dela facture sefait
comme suit

- N° et date delafacture: SCWS20101/36 du 26/10/2020 ;
- Prix unitaire: 387.39 USD ;
- Quantité: 350 Métrique tonne, incoterm : CFR ;
- Mode de paiement : Transfert libre;
- Montant delafacture: 135586.50 USD ;
-Ladevise: USD;
- Paysdedestination : Liban ;
- Port de déchar gement : Beyrouth.
Letransfert libre comme mode de paiement :
Letransfert libre aété réntroduit en Algérie comme moyen de paiement et ce depuisjanvier 2017,
cependant il est possible sous certaines conditions.
Ladomiciliation doit toujours étre faite, avec la documentation suivante :
- Lademande de domiciliation bancaire ;
- Lafacture originale comprenant toutes les mentions obligatoires ;
- Letitredetransport original ;
- L’engagement de non revente en I’état (pour la production) ou taxe de domiciliation de 0.3%

du montant de la facture (pour la revente en I’état).
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Lors du paiement, I’importateur presente :

L’ordre de transfert ;
Le document D10 + Quittance;
Lacopie du titre de transport ;

La copie delafacture domiciliée.

3.2.1.3. Renseignement du formulaire de la banque selon les mentions obligatoir es suivante
ains que dela signature du formulaire par deux signataires

N° et date delafacture: SCWS20101/36 du 26/10/2020 ;
Prix unitaire: 387.39 USD ;

Quantité: Sucre blanc 350 Métrique tonne ;

Incoterm : CFR;

Mode de paiement : Transfert libre;

Montant delafacture: 135 586.50 USD ;

Ladevise: USD ;

Pays de destination : Liban;

Port de déchargement : Beyrouth.

3.2.1.4. Envoi des documents a la banque pour traitement

3.2.1.5. Réception de la facture domiciliée par la banque

Nous devons vérifier quelafacturea été domicilié comme suit :

N° de domiciliation : 162201-2020-4-CT-00092-USD
Ladate: 26/10/2020

Le cachet rond de labanque avec la griffe du directeur d’agence et chef de service commerce extérieur

3.2.1.6. Remise dela facture domiciliée au service commodités

Unefoislacommande du client préparée, le servicetransit entame alors |es démarches nécessaires

pour I’expédition de la marchandise. Au cours dela préparation de lacommande du client, ladirection

commerciale a envoyeé ces différents documents au service transit.

3.2.1.7. Création du dossier export et saisie desinformations sur la base de donnéesinterne de
CEVITAL SPA

Unefois la confirmation de laréservation des conteneurs est accordée par laligne maritime, cette

derniére procede automatiquement a la mise a disposition des nombres conteneurs accordés, la

destination, la date, le numéro de série du booking... etc. Moyennant bien évidemment d’un document

officiel signé par le consignataire intitulant la mise a disposition des conteneurs vide.
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Aprés la mise a disposition des conteneurs vides par la ligne maritime, I’entreprise Cevital procede a
I’enlévement des conteneurs au niveau de la zone douaniére, pour cela elle doit d’abord établir une
demande de mise adisposition des conteneurs auprées des douanes, cette derniere procede aun éventuel
contréle au niveau de la brigade commerciale pour savoir si elle lui accorde lamise adisposition. Une
fois la mise a disposition accordée par la douane, I’entreprise exportatrice lui remet une copie en
accompagnant des numeéros de conteneurs.

3.2.1.8. Réception du service commaodités des justificatifs d’exportation :

- Titredetransport (LeBL) ;
- D11 (Document douanier) ;
- Copie Facture domiciliée.

Une fois les conteneurs réservés, avec réception du numéro, Cevital doit effectuer une demande
d’empotage et de scellement au niveau de la brigade des douanes ou elle doit préciser le nombre de
conteneurs avec les références et leurs numéros. Selon lamise a disposition des conteneurs vides dans
le but de procéder a I’empotage des conteneurs. Un agent douanier et un représentant de la société de
surveillance doivent étre présent pour procéder aun ensemblede vérificationsqui constituent une étape
tres importante, a savoir :

- Vérifier un échantillon de lamarchandise ;

- Vérifier le nombre de conteneurs s’il correspond au nombre de conteneurs dans la notice
d’expédition ;

- Vérifier laréférence et le numéro du conteneur.

Aprés verification de la démarche d’empotage et de scellement, et apres avoir arrété une liste
définitive de conteneurs, deux copies doivent étre conservées par ladouane et la société de surveillance
proportionnellement et une seconde copie est directement transféré a Cevital.

Une fois I’opération de scellement achevée, la mise a quai des conteneurs sont immédiatement
déclenchées par le responsable des exportations en utilisant sa propre flotte de transport réservée
uniquement aux opérations d’exportations.

Pour cela, I’entreprise Cevital doit procéder a I’établissement d’une demande d’autorisation de mise a
quai des conteneurs pleins a I’export au niveau de la douane et a la police des Aires et des Frontiéres
PAF. L’entreprise envoi une matrice B/L a msec, celle-la répond par un drifter B/L (Bill of Lading),
Cevital est satisfait par ce dernier, elle le renvoi avec une réponse oui pour avoir le B/L origina
(ANNEXE). La procédure commence en premier lieu au niveau des douanes qui doivent inspecter
toutes les formalités nécessaires relatives a I’entreprise exportatrice en plus des détails relatifs par

rapport au numero des conteneurs, le nombre... etc. Un avis favorable est accordé pour I’opération,
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par lasuite le service PAF intervient dans son réle et procede a son tour aun éventuel controle. Apres
I’accord des douanes et de la PAF vient alors en dernier lieu le consignataire de la ligne maritime MSC
qui accorde a son tour une autorisation finale de bon de mise & quai. Aprés avoir recu I’autorisation
des deux parties, le declarant doit effectuer une facture commerciale finale qui doit I’envoye au client
pour qu’il puisse déclarer a I’import et une seconde pour I’entreprise elle-méme pour le dédouanement.
L’envoyé au client pour qu’il puisse déclarer a I’import et une seconde pour I’entreprise elle-méme
pour |le dédouanement.

3.2.1.9. Remise desjustificatifs a la banque (peuvent éreremisavant laréception desfonds)
Une fois les formalités administratives accomplies, I’engagement de rapatriement des devises est alors
déclaré par I’entreprise a I’égard de I’inspecteur principal aux sections de douanes IPD d’ou la
nécessité pour I’entreprise d’envoyé trois exemplaires et joindre bien évidemment la facture
commerciale, sur un destroisexemplaires, la douane accorde son autorisation du départ de I’expédition
et effectue une déclaration sur systeme SIGAD de la marchandise a I’export et elle remet a I’entreprise
un document final justifiant I’opération d’export.

3.2.1.10. Réception du Swift MT103 d’un montant de 398 424.90 USD (Confirmation de
réception desfonds dans notre banque).

3.2.1.11. Saisie delafacturerapatriée (reglement sans crédit des comptes).
3.2.1.12. Crédit des 3 comptes

50% en DZD convertible au cours du jour, 30% compte commercia devise et enfin 20% compte

exportateur devise.

3.2.1.13. Saisie du reglement dela facture (miseajour du réglement cours change et date de
valeur de I’avis de crédit).

3.2.1.14. Vé&rification des commissions préevées.
3.2.1.15. Réception de I’attestation de rapatriement de la banque.

3.2.1.16Remise de I’attestation de rapatriement au service concerné, qui le transmettra au
servicetransite, qui a son tour leremet ala douane.

3.3. Deuxiéme cas, Exportation du Smen Medinaversle Maroc

Dans ce deuxiéme cas, nous allons avoir I’exportation du Smen Medina, nouveau produit issue
delapolitique de diversification de Cevital, versle Maroc un paysvoisin, ici nous alonsvoir un autre

mode de paiement.
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3.3.1. Latechnique de paiement utiliseée
3.3.1.1. Domiciliation d’une facture a I’export (LC)

La lettre de credit est un document financier émis par une banque émettrice a la demande d’un acheteur
qui est le demandeur en faveur d’un vendeur donc le bénéficiaire.

C’est un engagement pris par la banque de I’importateur de garantir a I’exportateur le paiement des
marchandises contre la remise d’un titre de transport de marchandises.

Elle est plus connue sous e nom de crédit documentaire ou Credoc. Cette opération est I’inverse méme
de la remise documentaire, ici la demande est faite par I’acheteur.

Lalettre de crédit est régie aux régles et usances uniformes de la chambre de commerce international .

3.3.1.2. Le crédit documentaire présente deux types derisques

- Le risque documentaire: Différence entre les mentions portées sur les documents et la
marchandise réellement expédiée.

- Lerisque d’impaysés.

3.3.1.3. Lesacteursdelalettrede crédit

- L’acheteur (I'importateur) initiateur de la lettre de crédit ;

- Labanqgue de I’acheteur qui émet les documents du Credoc ;

- Labanque du vendeur qui recoit le Credoc et vérifie la conformité des documents ;

- Le vendeur (I’exportateur) qui bénéficie et recoit le crédit documentaire.

Lalettrede crédit peut étre utilisée de deux facon différentes

- Demanieredirecte: Dans ce cas, une seule banque intervient. La banque de I’acheteur realise
I’émission et la mise en place. Elle avise directement I’acheteur.

- Demaniéreindirecte: L’acheteur demande I’intervention de sa banque dans la mise en ceuvre
du crédit documentaire. Dans ce cas, deux banques interviennent, la banque (notificatrice) du
vendeur et la banque (émettrice) de I’acheteur.

3.3.1.4. Le schéma de fonctionnement dela lettre de crédit

- Déroulement des opérations pour sécuriser destransactions commerciales
N°1: Acceptation du contrat commercial. L acheteur (I’importateur) et le vendeur (I’exportateur) se
mettent d’accord sur les termes du contrat.
N°2: L’acheteur demande auprés de sa banque la lettre de crédit (la banque émettrice) en faveur du
vendeur.
N°3: Demande de notification et confirmation de I’opération. La banque émettrice s’engage, contre

présentation des documents, a régler la banque nidificatrice en cas d’impayeés.
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N°4 : Notification de lalettre de crédit au vendeur.

Figure 16 : Schéma de fonctionnement de la lettre de crédit

O

notificatrice émettrice

Sour ce : Site officiel d’Altassura groupe

Utilisation de la lettre de crédit en cas d’impayé
En cas de non-paiement de la facture, le vendeur peut utiliser lalettre de crédit pour se faire payer.
Pour cela, il devra fournir a sa banque I’ensemble des documents nécessaires.
N°1: Constat d’impayé, I’acheteur n’a pas payeé sa facture dans les temps malgré la livraison.
N°2: Le vendeur transmet & sa banque les documents (attestation d’impayé, copie de bordereau
d’expédition, copie de la facture, bonne réalisation du contrat commercial) pour lancer la procedure.
N°3: Labanqgue notificatrice remet les documents ala banque émettrice pour demander e paiement.
N°4 : Apres vérification dela conformité des documents, la banque émettrice préléve le montant de
la facture sur le compte de I’importateur.
N°5 : Labanque émettrice envoie les fonds ala banque notificatrice.
N°6 : Avec lesfonds transmis, la banque notificatrice crédite le compte du vendeur.

99



Chapitre 03 : Procédure d’exportation de I’entreprise Cevital

Figure 17 : Schéma de fonctionnement de la lettre de crédit en cas d’impayé

O
p——

Vendeur

Banque Banque

notificatrice= émettrice

Acheteur

Sour ce : Site officiel d’Altassura groupe

3.3.2. Lesétapes de I’opération d’exportation du Smen Medina

Comme pour le premier cas et quel que soit la destination ou la technique de paiement une opération
d’exportation comporte plusieurs étapes.
3.3.2.1.A laréception dela demande des commodités pour le choix de la banque

Cette fois e choix de labanque de domiciliation a I’export s’est porté sur la CITI BANK, pour leur
rapidité et |afacilité des traitements des dossiers exportation.
3.3.2.2. Réception dela facture pro-forma export par le service concerné
Vérification de lafacture pro-forma se fait comme suit :
- N° et datedelafacture: CEVSM19001
- Prix unitaire: Smen Medina900g a 1.30 USD et Smen Medina 1.8 kg a1.30 USD
- Quantité Smen Medina900g 130 BOX/PLT et Smen Medina 1.8 kg 104 BOX/PLT
- Incoterm: CFR
-  Modede paiement : Lettre de crédit.
- Montant delafacture: 46 592.00 USD
- Ladevise: USD
- Paysdedestination : Maroc
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Port de déchargement : NADOR

3.3.2.3. Renseignement du formulaire de la banque selon les mentions obligatoires suivi dela
signature du formulaire par deux signataires

N° et datedelafacture: CEVSM19001;

Prix unitaire: Smen Medina900g a 1.30 USD et Smen Medina 1.8kg 21.30 USD ;
Quantité Smen Medina900g 130 BOX/PLT et Smen Medina 1.8kg 104 BOX/PLT
Incoterm : CFR;

Mode de paiement : Lettre de crédit ;

Montant delafacture: 46 592.00 USD ;

Ladevise: USD ;

Pays de destination : Maroc ;

Port de déchargement : NADOR.

3.3.2.4. Envoi des documents a la banque pour traitement.

3.3.2.5. Réception dela facture pro-forma domiciliée par la banque.

3.3.2.6. Remise dela facture pro-forma domiciliée au service commodités.

3.3.2.7. Création du dossier export et saisie desinformations sur la base de donnéesinterne de
CEVITAL SPA.

3.3.2.8. Confirmation de I’ouverture de la LC (Swift 10-10")

3.3.2.9. Réception d’une facture commerciale.

3.3.2.10. Renseignement du formulaire dereport de domiciliation sur lafacture commerciale
suivisdela signature du formulaire.

3.3.2.11. Envoi desdocuments ala banque.

3.3.2.12. Réception dela facture commer ciale domiciliée par la banque.

3.3.2.13. Remise dela facture domiciliée au service concerné.

3.3.2.14. Saisiedesinformations sur la base de donnéesinterne.

3.3.2.15. Envoi des documents par canal bancaire au client

Bordereau d’envoi des documents par canal bancaire :

Nom : ATTIJARIWAFA BANK

Adresse: MOROCCO

5 X (Facture commerciale) ;

Jeu complet de connaissement Bill of Lading (B/L) (et une copie négociable) ;

Note de poids en 03 copies;;
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- Listede colisage en 03 copies;
- Caertificat Phytosanitaire ;
- Fiche d’analyse ;
- Cetificat Sanitaire ;
- Certificat de conformité.
3.3.2.16. Réception du service commodites des justificatifs d’exportation
- Titredetransport (LeBL) ;
- D11 (document douanier) ;
- Copy Facture domiciliée.

3.3.2.17. Remise desjustificatifs a la banque (peuvent étreremisavant laréception desfonds).
3.3.2.18. Réception du Swift MT 103 (confirmation de réception des fonds dans notre banque).
3.3.2.19. Saisie delafacture rapatriée (r eglement sans crédit des comptes).

3.3.2.20. Crédit des 3 comptes (50% DZD convertible au cours du jours, 30% compte commercial
devise, 20% copte exportateur devise).

3.3.2.21. Saisie du reglement dela facture (mise ajour du réglement cours de change et date de
valeur de I’avis de crédit).

3.3.2.22. Vérification des commissions prélevées.
3.3.2.23. Réception de I’attestation de rapatriement de la banque.
3.3.2.24. Remise de I’attestation de rapatriement au service concerné

Le service transmettra cette attestation au service transit qui a son tour le remet ala Douane.

Conclusion

Le Groupe Cevita est passé par d’importantes étapes historiques pour atteindre la taille et la
notoriéte dont il jouit aujourd’hui et ce tout en continuant a ceuvrer dans la création d’emplois et de
richesses en Algérie.

Cevital exportait autrefois uniquement de I’huile en petite quantité. Cette opération d’exportation était
en phase d’essai, le grand nombre de client et leur fort intérét aux produits de I’entreprise I’ont poussé
a réviser sa structure organisationnelle afin d’étre apte a répondre aux exigences du marché étranger.

Cevital contribue au développement du pays, €lle est le premier groupe contributeur au budget de
I’Etat. Elle emploie 18 000 employés dont 15 000 en Algérie, elle fait de I’ Algérie qui était un pays
importateur un exportateur de produits agroalimentaires. Comme de nombreuses entreprises
algériennes, Cevital rencontre de nombreuses difficultés a I’exportation, pour faire face a ces entraves,
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Cevita essaye tant bien que ma de progresser leur fonction export et essayer de surmonter ces

difficultés pour en tirer le meilleur résultat possible.
Avec I’ambition et la motivation dont est connu Cevital ainsi que le professionnalisme, qu’on a
pu constater lors de notre fructueux stage, nul doute que cette entreprise finira par réaliser tous ses

objectifs pour davantage a I’échelle national et international.
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Le commerce international représente une opportunité de dével oppement et de croissance pour les

nations mais aussi pour les entreprises. Ce développement se matériaise dans I’ambition de
I’entreprise d’accroitre sa notoriété et son chiffre d’affaires en allant sonder des marchés étranger,
d’autres facteurs tels que la concurrence locale ou les barriéres tarifaire et non tarifaire peuvent
également pousser I’entreprise a s’internationaliser.
Le bon déroulement de I’internationalisation de I’entreprise passe par une bonne préparation sur
différents points. Ainsi une bonne étude des capacités de I’entreprise reste primordiale pour déterminer
les capacités de production de cette derniére et par la méme occasion étudier les marchés étrangers et
voir le potentiel et laviabilité des produits sur cesderniers. Enfin lanécessité delamise en place d’une
bonne stratégie en termes de colt et de pénétration des marchés.

Ce constat sur I’internationalisation a permis a I’ Algérie protectionniste, de I’indépendance aux
années 1990, de remettre en question sa stratégie pour booster son économie et se placer sur la scéne
mondiale en optant pour le libéralisme. En s’ouvrant ainsi au commerce international, c’est sur cette
lancee qu’une série de mesure a été prise en termes de lois et d’accords internationaux.

Outre cette prise de conscience sur le libéralisme, I’Etat Algérien s’est mis & promouvoir les produits
hors hydrocarbure pour diversifier ses exportations et minimiser ladépendance aux hydrocarbures dont
est connu I’ Algérie depuis I’indépendance.

Cependant, et mal gre |e déploiement de moyens et mesures pour promouvoir |es exportations hors

hydrocarbure tel quele fond spécial pour promouvoir I’exportation (FSPE), cela reste bien insignifiant
eu égard de la dépendance aux hydrocarbures qui en devient handicapante au sein méme des
exportations hors hydrocarbures avec pas moins de 80% des produits qui sont issus de la
transformation de ces derniers.
Les exportations hors hydrocarbures en Algérie ont du mal a décoller car elles font face a plusieurs
freins. Ils peuvent étre interne dans certains cas mais aussi externe dans la majorité des cas, parmi les
inconvénients fréquents on notera I’aspect juridique et institutionnel qui sont tres lourds en Algérie en
termes de temps et de documentation nécessaire. En outre, I’aspect logistique qui constitut aussi un
frein que ce soit e stockage ou le transport de marchandises. Enfin, le volet financier qui peut aussi
étre un blocage pour un bon nombre d’entreprises Algériennes.

L’ Algérie se doit de travailler plusieurs secteurs encourageants qui peuvent augmenter la balance
des exportations et restreindre la mainmise des hydrocarbures, on a donc choisi de se pencher sur un
de ces secteurs dans notretravail et on aopté pour I’industrie agroalimentaire, pour se faire nous avons

réalisé un stage au sein du leader de I’agroalimentaire en Algérie « Cevital ».
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Conclusion générale /
/

Au cours de notre fructueux stage nous avons pu observer les différentes contraintes auxquelles
sont confrontées toutes | es entreprises exportatrices en Algérie. Nous avons aussi pu constater lafagon
dont Cevital limite I’impact de ces contraintes et continue tant bien que mal d’exportés ses produits.
Par ailleurs, Cevital a développé une capacité d’adaptation remarquable permettant |a satisfaction des
exigences particuliéres en termes de qualité et d’hygiéne que peut avoir une clientéle de renommeée
international comme Coca-Cola ou Ferrero Rocher.

Enfin, pendant ce stage nous avons constaté la stratégie dont dispose Cevital afin d’attirer de
nouveaux clients, de sonder de nouveaux marchés et de négocier ses contrats, le tout grace a sa boite
de trade international. Aussi nous avons suivi 2 opérations d’exportations de deux produits differents

vers deux destinations différentes avec deux techniques de paiement bien distinct.

105



Annexes

Documentation du premier cas étudié

\Cevital

Tlot D n°® 6 Zhun Garidi Il
—Kouba Alger- Algérie
www.cevital.com

Alger, le 26/10/2020

A I'attention de la
Direction Financiére
Cevital SPA

Objet: Demande de domiciliation.
Client(s): ANTEI INTERNATIONAL SA
Contrat(s)/Expeditions : SCWS20101/36

Monsieur, Madame,

Nous vous demandons de bien vouloir procéder a la domiciliation
sur les factures ci-aprés aupres de la banque HOUSING BANK:

- Les 08 factures commerciales n°® SCWS20101/36 d‘un
montant de 135 586,50 USD pour 350 TM de Sucre Blanc
en sac de 50KG.

Veuillez agréer, Monsieur, Madame, I'expression de nos salutations
istinguées.
VTR
ad Mh | N“aﬁagc

commod® Département Commodities

Tlot D n* & Zhun Garidi || — Alger — Tél, : +213 23 56 38 02 — Fax:+213 2356 38 79




\Cevitalsr

Address: Nouveau Quai -

Annexes /

Port de Bejaia - Bejaia - Algeria

Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC: 06/00 - 0003802 BS8 - NIF: 099806000380297

COMMERCIAL INVOICE

Invoice n®: SCWS20101/36
Date : 26/10/2020
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA
Address: Rue Prévost -Martin 5
1205 Geneva-Switzerland
Description of goods Unit Quantity CFR Price/Unit (USD)
White Refined Sugar
Min 99.8 polarization Metric 350 387,39
Max 45 Icumsa Ton
Max 0.04 ashes
Max 0.06 Moisture
In 14 x 20FT Containers
TOTAL CFR Beirut usbD 135 586,50
—
!
The present invoice is issued for the amount of:T}iz *o0e Hnik For Trade & T —JQc

One Hundred Thirty Five Thousand Five H ndre% ptaEs'ﬁquYDP“ars and
L% by

50 Cents

Loading port:
Country of origin:

Port of Discharge:

Co inati
Shipment period:
Method of Payment:
Condition of Payment:

DOMICIHLIATION S0 ORY
Bejaia

Algeria Aiger Le : % /\D 'b@gg

Beirut
Lebanon

ber, 2020 | ... TG Fim
?ngfznc:;hzl:‘::nsfer Be2a1 ‘2/0?"0 u iu,l (mggj_.} UE

Within 150 days from the date of the bill of lading

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Quai, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

Bank details: HOUSING BANK

Address:

16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim — Alger

Account: 031 00101 1400000856 38

SWIFT code: HBHODZAL
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@ il - Lagaillg Glaill Slawl eliy AGENCE : 101-DELY IBRAHIM

T The Housing Bank for Trade & Finance - Algeria

ENGAGEMENT D'EXPORTATION

NOM OU RAISON SOCIALE CEVITAL SPA SECTEUR DGRANDE ENTREPRISE

PUBLIQUE OU PRIVEE
ADREsSE compLeTe VOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA PMEIPMI
ACTVITE AGROALIMENTAIRE

COMPTE NUMERO 101 14 0000085638

N* IDENTIFICATION FISCALE 09980600
N°® REGISTRE DE COMMERCE 98B3802
N° IDENTIFICATION STATISTIQUE 099806010706436

A MONSIEUR LE DIRECTEUR D’AGENCE DE
HOUSING BANK FOR TRADE AND FINANCE - ALGERIA - AGENCE :

Dans le cadre de notre activité et de la réglementation des changes, not Finstruction N° 20194 de la BANQUE D'ALGERIE
nous vous demandoris de nous domiciler I'opération référencée ci - aprés :
morre: || prororwalX |oermmye  ne SCWS2010136 oy 26/1072020
NOM DE L'ﬁc;’lE“"‘EUR ET ADRE: PAYS D'ORI E DU PRODUIT :
ANTET INTERNATIONAL SA ALGERAY
SUISSE
NATURE DU PRODUIT : PRODUIT DESTINE A LA

Revente en I'état

350.00 TM DE SUCRE BLANC "
Fonctionnement ou transformation

Equipement
DODE PRODUIT (réservé & l'agence) : |Senrim

MONTANT EN DEVISES : 135 586,50 USD -[;AXIHUM | lewmon

PRIX UNITAIRE : 387.39 USD

MODE DE REGLEMENT

1 REDOC A VUE |CREDOC AVEC PAIMENT DIFFERE |  |CREDOC CIACCEP
2 EMDOC A VUE | REMDOC C/ACCEPTATION ou A ECHEANCE|  [REMDOC CIACCEP
3 ERANSFERT LIBRE . ETAVAL
N®TRAIF ( S) DOUANIER (S) CONTRE VALEUR DINARS :
17019900
Nous certifions sincéres et véritables les indications portées sur le présent engagement pris sous notre entiére responsabilité
Nous nous engageons & rapatrier les fonds dans les 120 jours conf t 4 la regl tation.

DATE....26/10/2020
CACHET, SIGNATURE
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£4¢
27
' Cevitals:

Address: Nouveau Quai - Port de Bejaia - Bejaia - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC: 06/00 - 0003802 B98 - NIF: 099806000380297

COMMERCIAL INVO
Invoice n°: SCWS20101/36
Date : 26/10/2020
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA wb
Address: Rue Prévost -Martin 5 "101" ‘J"J"
1205 Geneva-Switzerland
Description of goods Unit Quantity CFR Price/Unit (USD)
White Refined Sugar
Min 99.8 polarization Metric 350 387,39
Max 45 Icumsa Ton
Max 0.04 ashes
Max 0.06 Moisture
In 14 x 20FT Containers
TOTAL CFR Beirut uUsD 135 586,50

: / b ohigi Algeria " A "
: & Beirut IptierLe _%/\D{Ql&] e |
estinati Lebanon
Shipment period: November, 2020 |

s 1 10T o |

Condition of Payment: ~ Within 150 days from the date of the bill of | Iadmg

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Quai, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

Bank details: HOUSING BANK
Address: 16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim - Alger
Account: 031 00101 1400000856 38

SWIFT code: HBHODZAL
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CEVITAL SPA

NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA. . TR COPY NON NEGOTIABLE |
BEJAIA ALGERIA , , : : o re s g
BILL OF LADING

CONSIGNEE.
TO ORDER

DAHER BUILDING MANROAD - - |- CARRER: ci Ar 2pita
FOURZOL- ZAHLE LEBANON : . /' Head Office: 4, quai d'Arenc~ 13002 Marselle - France
Pl i Tel (33)4 88 919000~ Fax: (33)4 88 8180 95
; ; . 562024421RCS. Marseile . <

234 988 330 Euros.

i 3 14x20'87C:

350 MT OF WEITE REFINED SUGAR MIN 99,8 POL. MAX 45
{ ICU. MAX 0.04 ASHES MAX 0.06 MOIST .

i “"AS DECLARED BY SEIPPER CFR Liner out up to
| x container Yard Beirut port/Lebancn” +

| TREU1088633 -1 x 208T 500 BAGS = - 25080. 000 2100 25.000
| SEAL 2009837~ RN e : N o S
{ L x f ¥ B - : !
'cmmossouol 1 x 208ST 500 BAGS : ’ 250@0,00;6_ ! 2200 25.000
| SEAL 2005774 - 1=
| d = = : it 4 5
|CDBLTUB74192 1 x 20sT 500 BAGS -25080.000 1960 25.000
| SEAL 2008773 . o X
| MAUO94 7880 - - "l x 208T 500 ‘BAGS s 25080.000- 2100 25.000
| SEAL 2009838 : .
| : :
!WBOGZZ’M 1 x 20ST 500 BAGS 25030.009_5- 2100 - 25.000
| SEAL 2003831 : é Sl ¥
| Continued on Next Sheet Sheet 1 of 2
| < ABQVE PARTI XS DECLA R
4. Cargo at portis at merchant risk, expenses and responsibiity the Cam ﬁ:-qng.m:ﬁgmmmm“m:fmqﬁn
&.FCL tading b [indhuding the shipper,

consig the af ading, eupress acceptance of ai
|?.Mﬂuﬂgummhﬂmuﬂam%umnﬂmduﬂpﬂshkﬂm‘m hm.ﬁmhrguu::ggm:&ammmmmm ‘:m-'lmmg ¥
73. Free out mﬂtwm-mcl__ﬂlnlﬁww mhdld(oﬂmrmlg- 2 : R )
7. m:nm&um;‘wcwmmup-nwmm E 2?4.Trumhmmm_ mmwm_mm b interior clean, fres of any i
184, Fwwmdhmm.ﬂﬂlmmmhmdh mm*&mﬁmmma ‘ﬁdhmm*hm“u
YorkiAntwerp rules, 2004, the Carrier for.any 1055 or expensa whatsoever out of the foregoing. including but

#ww.oma-com._com, or in any of CMA CGM agency. Hawenver i special free time conditions are granted, |Carrerto.a contsiner fessor. mmumaw.mm». Merchant st the me of
*hen rates acpiicable as par peneral tarft grid shall stan fram the day folipwing the |ast free cay, |raiease of the container wiich shall ba remitted as security for payment of any sums dye to the Carier, in
18, Mi . weight endanigers craw, port workers and vessels” safety. mmmmdamwmmmmwumm-wm

m.mwmmnmwmuwmmmmmmm wwwmmwnmm - o the depreciated valug due by the
igred at awﬁmumm wil bmumﬂ in the event that ot Paperiess Bl wshal b ’
3¢ weighed at any : any mis-deciaration will expose (343 - event that this Bill sa of Lading, itshall be godemed by the Terms

osses, Sxpenses o damages whatscever resuting thereof and be subject 1o availabie on the :
ECEIVED by the carier from the shipper in apparent good order and condition (unless otherwise noted herein) the total number or quantity of Gentainers: or other patkages or units |

ndicated above stated by the shipper to comprise the cargo spectfied above for ion subject to all the terms hereof (including the terms on pa & 'one) from the place,of
rﬂofloagm‘whidﬂawrislwﬁﬁbhhmepoﬂafdiamormmnfdlﬁwmwmm'ris able Dﬂwmdmmmmw&m
narges. On i :

of this d (duly end d} to-the Carrier, by or on behalf of the holder, the nghi:’and liabilities arising in accordance
rejudice to any rule nf_:pmmqn law or statutes rendering them binding upen the shipper, halder and carrier) become binding in all respects between:

* Nclaims and acti risi MMNWWMMhm' with the contract of Carriage evidenced by this Lading shall exclusively be brolig
nrulnlrandnoa:‘:‘cu:‘t'“hmmalﬁunmnrlmmh}wmMwm-mmuum&a:m_mhmmmmmmg Lo Actic : | et
1 Witness whereof three (3) original BAs of Lading, unless ofherwise siated above, habe been issusd. one of which being umuum_mma{:m\é& . _,.1;0@ \
[OTHERTERHS.ANDCONDIHONSOFTHECONTRABTONPAGEOHE} I“' - < !

LAY ,‘5‘:“"
14 NOV 2020 SIGNED FOR THE CARRIER CMA CGM S.A%/7 i

BY CMA CGM ALGERIE/BEJAIA -
.| @s agents | 8 carrier CMACGM 8. A.

%

Fi E . = A=A . :
APPLICABLE WLYWENTHS DOCUMENT IS USED AS A-COMBINED :
‘RANSPORT BILL OF LADING "~ : o SO o

-
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COPY NON NEGOTIABLE
i i - BILL OF LADING

'mus:.s‘rzns 1 x 20ST 500 BAGS i ; 25080.000° 2100 25.000
SEAL 2009833 oy SR S : :

| .

!mus_zsmz'.- = 1 x 20ST 500 mAGS 4 ik . 25080.000 2100 25,000
SEAL 2008834 : e : :

| % L

| CMAU3244495 1 % 20ST 500 mAGS A1 25080.000 - 2100 - 25.000 .
| SEAL 2009835 ! 3 . 5
|gr:m2153480 1 % 20ST 500 mAGS : . 25080.060 - 2230 25.000 .
| SEAL 2009776 ! L - i

| 1 B

| TEMU3343565 . 1 x 208T 500 mags p i 25080. 000 2230 - 25.000 .
| SEAL 2009838 - » : I = ’ ! e’
| * s t o
| S g T
TLIU2112710 1 % 20ST 500 mags 2100+ 25.000
SEAL 2009836 :

| TREU2265585 1 x 20ST 500 BAGS i 25080.000° 2180 25.000

| SEAL 2009832 o = B

TREU2830983 1 x 208T 500 RAGS =3 25080.00d, - 2180 . 25.000
SEAL 2009840 5

UETU2568178 1 x 20ST 500 BAGS : 25080.000 - 2165 25,000

SEAL 2008775

FREIGHT.  PREPAID

DISCHARGE PORT AGENT:

MERIT SHIFFING S A L

PRESIDENT CEAFIC WAZZAN AVENUE

MERIT BUILDING PORT SECTOR

PO BOX 11 2000

BEIRUT

LEBANON . ! "
d TEL: 9611955200 FAX: 5611955268 .
Shipped on Board CONTSHIP ACE 14-NOV-2020 CMA CGM ‘ALGERIE/BEJATA
As agents for the Carrier i

Veight in Kgs Total: 14 CONTAINER(S! Continued From Previous Sheet  Sheet 2 of 2 351120.000
ABOVE PARTICULARS DECLARED BY SHIPPER, ( b SRS

‘cango preventidelay the of containers or pe i il 1 boarg
wmmm-nm-umw-mmm-mm
exporT Ci e tarit 8 hy uwmmm.mmmwmmao
»  fand charges. and all expori charges, shall be for Merchant's account and
mhmmwm“mmwnmﬁmﬁqmmummwmmwmnmm i
the herety nofified that mFMngmonhhpmdammmmzm.mpmumm;w '
intendec vessel and mmmmmm.awmﬂmmmaﬁﬁuhmmamd
. with fufl ndge and that cargo may then be rércuied, at camior's solo
port uTﬂpﬂ.mumMﬂnﬂuNmu i in closed. In such case o
248, including bit nd to storape, or exdra on casts shal be due and|
%zhumwsmwmw.mm Its rights under ciause 10 o the

> SIGNED FOR THE CARRIER CWA CON S
14Novzueo (SINED GGM ALGERIE/BEJAIA
| 3 agents for the carrier CMA CGM S. A. :

Fi b}
PPLICABLE ONLY WHEN THIS DOCUMENT IS USED
LANSPORT BILL OF LADING .

AS ACOMBINED

111



Annexes

o

i e,
RS
Bk A i

b

112

V



1\ Cevitals:
Address: Nouveau Quai - Port de Bejaia - Bejaia - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC: 06/00 - 0003802 B98 - NIF: 099806000380297

COMMERCIAL INVOI
Invoice n°: SCWS20101/36
Date : 26/10/2020 LS
Client : ANTEI INTERNATIONAL SA Tin u_-,u
Address: Rue Prévost -Martin 5 "101 . | pdr &
1205 Geneva-Switzerland N
. Description of goods Unit Quantity CFR Price/Unit (USD)
White Refined Sugar o,
Min 99.8 polarization Metric 350 . 387,39
Max 45 Icumsa Ton e :
Max 0.04 ashes
Max 0.06 Moisture
In-14 x 20FT Containers
TOTAL CFR Beirut Usb 135 586,50
issued foy the amo -x.r ‘='-'-;;.-€-r-'}.“. Fimsng - ug(r |
irty Five Thousand F Qajlars and L

Shipment period:
Method of Paymient:

Condition of Payment:

A@ena
Beirut
Lebanon :
November, 2020
100% Cash tran

LY FREF

352201 | J&o | K{T(j’ oAV

within 150 days from the date of the bill ofl{ading

Beneficiary: CEVITAL SPA, Nouveau Qual, Port de Bejaia, 06000 Bejaia, Algeria

Bank details: HOUSING BANK
Address: 16, rue Ahmed Ouaked, Dély Ibrahim - Alger

Account: 031 00101 1400000856 38

SWIFT code: HBHODZAL
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A Housing Bank

- ;;llé-l-“!" < & <

USDI 03C2046668304 152115042

f

————————————————————— Insta
Copy received from SWIFT
Priority : Normal
Message Output Reference : 1

Correspondent Input Reference

Swift Output

nce Type and Transmission

024 210415HBHODZALAXXX6022432445
0524 210415BKTRUS33LXXX0592653111
Message Header
FIN 103.STP Transfer de cred client unique

Sender : BKTRUS33XXX
DEUTSCHE BANK TRUST COMPANY AMERICAS
NEW YORK,NY US

: HBHODZALXXX
THE HOUSING BANK FOR TRADE AND FINANCE ALGERIA
ALGIERS D2

MUR : C204666BBK041521

SLA ID : 001

UETR : e6ld5cff-c082-43e6-all17-c7eB43359%67e

——————————— Message Text

Receiver

Reference de 1'emetteur
C204666BBK041521

Code de 1'operation bancaire
CRED

Date val/dvs/mnt regl interbg
Date 15 April 2021
Currency USD (US DOLLAR)
Amount - $398,424,90%
Client donneur d'ordre - nom/adr
/CH7604835143486032001

ANTEI INTERNATIONAL SA

RUE PREVOST-MARTIN 5

CH/GENEVE/1205

Institution donneur d'ordre-FI BIC
CRESCHZZg0A
CREDIT SUISSE
(HEAD QFFICE)
ZURICH CH
Client beneficiaire -nom/adresse
/03100101140000085638

CEVITAL SPA
NOUVEAU QUAI,
BEJAIA
ALGERIE
Informations sur le versement
SCWS19219/5 - SCWS19168/56
SCWsS20101/36

Details des frais

OUR

Info emetteur - destinataire
/INS/CRESCHZZB80A
{CHK:2D0BA7(F58BE}

PKI Signature: MAC-Equivalent

23B:

32a:

50K:

52A:

(SCHWEIZ)

AG

59:

PORT DE BEJAIA 06000

T0:

71A:
T2z

End of Message
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° H ous i n g B ank COMPTE COURANT COMMERCIAL

ALGERIAN DINAR
N Syl & &

AVIS DE CREDIT Bl EEEESEER ||

DZD9932387200421-62336195707-857837710969

L

Agence - 00101-HOUSING BANK DELY BRAHIM

Compte N 1400000856 - 38 I:EVIT AL SPA

Date Trans ©  20/04/2021 NOUVEAU QUAI PORT BEJAIA BEJAIA
Valeur -+ 21/04/2021

Ml

Nous avons I'honneur de vous confirmer la journalisation sur votre compte N°1400000856-38 de la
transaction suivante :

Page : 7/129
Réf Nature de I'opération Débit Crédit
5216428 | 101RCE21000338 RAPATRIEMENT 8 968 769,02
Montant..........: 67,793.25 USD
Au cours de...: 132,295900
Foumisseur.... ANTEI
Fact N°....: 20101/36 du : 26/10/20
101RCE21000338:TVA 8 520,36
101RCE21000338:COMM.RAPATRIEMENT R 44 844,01
TOTAUX : 53 364,37 8 968 769,02
Total a votre Crédit : 8 915 404,65
Société par actions au Capital de 10.000.000.000DA
Siege social: 16 rue Ahmed Ouaked Dely Ibrahim - Alger A sl M )y aaal £ L6 [ oliaY) il
BP 103, Code postal 16320, Dely Ibrahim — Alger a2 (A2 16320 su8) 320 103 @ 2
Tel : (+213) 021 91 87 87 (+213) 021 91 87 87: <&y
Fax : (+213) 021 91 87 78 (+213) 021 91 87 78: 8L
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@

Sl <liy

sl

™= Housing Bank

Alger le, 04/05/2021

Ref : LI\ 12021

ATTESTATION DE RAPATRIEMENT

Nous soussignés, THE HOUSING BANK sise au 16 rue Ahmed
Ouaked Dély Brahim Alger, certifions par la présente que la
facture N° SCWS20101/36 du 26/10/2020 établie par SPA
CEVITAL domiciliée auprés de nos guichets sous le numéro
162201.2020.4.CT.00092.USD d’un montant de USD
135 586.50 a fait I’objet d’un rapatriement de USD 135 586.50 en
date du 20/04/2021.

Cette attestation est délivrée pour servir et faire valoir ce que de
droit.

Société par actions au Capital de 15.000.000.000 DA

Siage Social 18 Abmed QUAKED.DELY IBRAHIM -ALGER

Al gl Jis Ky sl g A2 16 el i
BP 103 Coda Postal 16320 Dély lbrahim, Alger

pA 3 16320 Gl a8 103 1 e 1
TEE: «213 (121 31 87 87 soclyll Fax: « 213 (0) 21 81 88 78 : £
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Documentation du deuxiéme cas étudié

{Cevital sea

Address: Nouveau Quai - Port de Bejaia - Bejaia - Algeria
Phone: + 213 (0) 34 20 20 00 / Fax +213 (0) 34 21 27 73
RC: 06/00 - 0003802 B98 - NIF: 099806000380297

COMMERCIAL INVOICE
INVOICE N°: SMSC19001/1
DATE : 14/11/2019
CLIENT : SARL ALDAURE 48
Adresse: Bd Banon Marine Imm Laalaj 1 er étage N°9 Oujda Maroc
UNIT
UNIT FREIGHT TOTAL
Product Ufbox BOX Ufplt it To?al PRICE FOB TOTALFOR AMOUNT PRIGE AMOUNT CFR
IPLT TC40| Units (USD) (UsD) (USD) CFR (USD)
(USD)
|Smen Medina 900 8 130 1040 20 | 20800 1,16250 24180,00 2 860,00 1,30 27 040,00
|Smen Medina 1,8kg 4 104 416 20 8320 2,00625 16 692,00 2 860,00 2,35 18 552,00

TOTAL FOB US DOLLARS 40 872,00
TOTAL FREIGHT US DOLLARS 13‘\’\'& 5720,00
TOTAL CFR US DOLLARS g LM 46 592,00
THE PRESENT INVOICE IS ISSUED FOR THE AMOUNT OF : 06“@ 2 e A

FORTY SIX THOUSAND FIVE HUNDRED NINETY TWO US DOLLARS ONLY

Port of Loading : BEJAIA

COUNTRY OF ORIGIN : ALGERIA

PORT OF DISCHARGE : NADOR

COUNTRY OF DESTINATION : MOROCCO
SHIPMENT PERIOD : DURING NOVEMBER 2019

- =751 A 1
W Al Cal=idi
(LA AN P"!-A. PR i A \ i

INCOTERM : CFR Nador, Morroco
NET WEIGHT: 33 696 kg

BENEFICIARY: CEVITAL SPA Nouveau Qual Port de Bejaia 06000, Algerie ,
BANK DETAILS : CITI Bank

ACCOUNT: 012 00001 000 600 9018 55
CODE SWIFT: CITIDZAL
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ce /ital .

1 et D n® 6 Zhun Garidi 1T Kouba — Alger- Algérie

Bejaia: 28/11/2019

WEIGHT NOTE

Expedition reference : SMSC19001/1

NOTIFY :

SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU MARINE IMM EL ALJ ETAGE |
NUMERO 9 60000 OUIDA MOROCCO

PORT OF LOADING : BEJAIA.ALGERIA

PORT OF DISCHARGE : NADOR MOROCCO

Vessel name: AVRA MITERAS YB947R

BL DATE AND NUMBER: MEDUB8002462 DATED 05/12/2019

Containers Description of Goods | Number = Net weight Gross weight
TC 400 of (Kg) (Kg)
cartons/T
Cc4r
TRIU8184484 | SMEN MEDINA (1.8 KG) 2080 14 976.00 16 236.771
SMEN MEDINA (900 GR)
CXRU1421490 2600 18 720.00 20 268.144

e

Cevital Spa
Elflor D n® 6 2hun Garidi I - Alger
B + 213 23.56.38.02/10 - £ +213 23.56.38.20
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2 Not D e® 6 Zhun Garidi 1 Kouba - Alger- Algérie

PACKING LIST

Expedition reference : SMSC19001/1

NOTIFY :

Annexes

Bejaia: 28/11/2019

SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU MARINE IMM EL ALJ ETAGE 1
NUMERO 9 60000 OUIDA MOROCCO

PORT OF LOADING : BEJAIA.ALGERIA
PORT OF DISCHARGE : NADOR MOROCCO
Vessel name: AVRA MITERAS YB947R

BL DATE AND NUMBER: MEDUB8002462 DATED 05/12/2019

Containers Description of Goods Number | Net weight Gross weight
TC 40° of (Kg) (Kg)
cartons/T
C 40
TRIUB184484 | SMEN MEDINA (1.8 KG) 2080 14 976.00 16 236.771
SMEN MEDINA (900 GR)
CXBHTAZIAY 2600 1872000 | 20268.144
Ceviral Spa

Edllar D n® 6 Zhun Garidi 11 - Alger

® +21323.56.38.02/10 - & +213 23.56.38.20
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Annexes

(Sum:hhmmmdhmlwmmmmmvmﬁoﬂnlwmw " 400 00 e 0 LN TR | www.msie com
N
BILL OF LADING No. wepussioss
MEDITERRANEAN SHIPPING COMPANY S.A. *Port-An-Port” or “Combined
ORIGINAL
12-14, chemin Rieu, 1208 GENEVA. Switzeriand Transport” (see Clause 1)
Website : www.msc.com . MECU NO,!SSH%QF ORIGINALBIL's | NO. OF RER PAGES

SHIPPER:
CEVITAL SPA
NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA
BEJAIA 06000 ALGERIA

CONSIGNEE: This B/L is not nagotiable unless marked "To Order” or "To Order of..." hera.
TO THE ORDER OF ATTIJARTWATFA BANK BNI DRAR MOROCCO

NGTIFY PARTIES: (No responsibility shall attach to the Carrier or to his Agent for falure to notify -
sed Clause 20)

SOCIETE ALDAURE 48
BOULEVARD BNOU MARINE IMM EL ALJ ETAGE 1 NUMERO 2
60000 OUJDA MOROCCO

CARRIER'S AGENTS ENDORSEMENTS: (Include Agent(s) at POD)
FCL/FCL Special contract: R37615010000001
Lloyds/lmo number = 9127021
DESTINATION AGENT ADDRESS:MSC NADOR
Med Shipping Company Maroe sarl "MSC MAROC"
Parcelle N° 4, Route du Port, Beni Ansar, Nador
Phone: 0212536349939, Fax: 00212536348458
SHIPPER'S LOAD, STOW AND COUNT
FREIGHT PREPAID

VRV MRS ViR ° 2 0 HETATA ST RIA b SR FAES
EOBNR 396 o sriFreRs REF| B ORMORSGETO iRl s, 5.5, 6 41650.6. 5,0.2,6.9.6.4.5, 0.5, 0,6, i
> <
PARTICULARS FURNISHED BY THE SHIPPER- NOT CHECKED BY CARRIER- CARRIER NOT RESPONSIBLE (see Clause 14}
G bers, D of Packages and Goods Gross Ca |
"m’&?{“:&.“a Ilr::k?-l (Continued an :R:L‘:‘ﬁ" Elu aof I.Bding.FTIder page(s), If applicabie) w':awm | Measurement
IX 30" CNTR[S)S.T.C.
SMEN MEDINA 900 GR & SMEN MEDINA 1.8 KG
STUFFED IN 02 X40FT CONTAINERS
NUMBER OF CARTONS : 4680
NUMBER OF CONTAINERS: 02
GROSS WEIGHT: 36.5049 : MT |
CXRU1421490/40'HR NET WEIGHT : 33.6960 MT 20268,144 KG
TARE: 4720 kg 2600 CARTONS |
Seal: EU15436765 Temp. 7C
TRIUS184484/40'HR 16236,771 KG
TARE: 4750 kg 2080 CARTONS
Seal:EU15436766 Temp. 7C
TOTAL TARE: 9470,00 KG TOTALS: | 36504,915 KG|
I J
<

[ FREIGHT & GHARGES

Cargo shall not be defivered unless Freight & Charges are paid (see Clause 16), | RECEIVED by ha Camier (n apparent gobd arder and condition (unlesa othanvise

stated herein) the fotal number or quantity of Containers or other packages of unite
indicaled in the box entiied Carrier's Receipt for carriage subject lo all the terms
and conditions hereat from the Place of Receipt or Pori of Loading (o the Port of
Discharge or Place of . whichawer is applicable. I ACCE] THIS BILL
OF LADING THE MERCHANT EXPRESSLY ACCEPTS AND AGREES TO ALL
THE TERMS AND CONDITIONS. WHETHER PRINTED, STAMPED OR
OTHERWISE INCORPORATED ON THIS SIDE AND ON THE REVERSE SIDE OF
THIS BiLL OF LADING AND THE TERMS AND CONDITIONS OF THE
CARRIER'S APPLICABLE TARIFF AS IF THEY WERE ALL SIGNED BY THE
MERCHANT

if this i @ negotiable (To Order / of) B8l of Lading, cne onginal Bl of Lading, duly
dorsad must be '} the Meschant to the Carer (togethor with
outstanding Freight and charges) in exchange for the Goods or a Delvary Order, |
this is a non-negobiable (straight] Bill of Lading, the Carrior shall defiver the Goods
or Issua @ Delivery Order (afier payment of oulstanding Freight and charges)
ingl the surmender of cne origingl Bill of Lading or in accordance with the
naticnal low af the Port of Discharge or Place of Dalivary whichever is appiicabls

IN WITHESS WHEREOF the Caror or their Agent has signad the number of Bills
of Lading stated at the top, all of s lenor and date, and whaerevar one original Bill

DECLARED VALUE {only applicabla if Ad Valorem
Charges paid - see Clausa 7.3)

Carrier - sea Clauge 14.1)

CARRIER'S RECEIPT (No. of Cnitrs or revd SIGNEDRIITR MEREBANEAN DEEC LN
( Plgs by B X — e . Ledilgl

of Luding has been surrandercd all other Bills of Lading shall be void,

PLACE AND DATE OF ISSUE SHIPPED ON BOARD DATE
ALGER, 10/12/2019 05/12/2019

227 Standard Edition - 01/2017

TERMS CONTINUED ON REVERSES A

297528504
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Annexes

Al Aghal Bagall Ay il ) Ay ) sgad)
Républigue Algérienne Démocratique et Populaire - Democratic and PopularRepublic of Algeria

Asliall 55 lacll &, il jadl 48 &l

Chambre Algérienne de Commerce et d’Industrie- Algerian Chamber of Commerce and Industry
N®: ‘26[«( 4§ ad P &
Liia 3algds

Date: 11 DEC " );—u_

Certificat d’origine / Certificate of origin

BN Expéditeur?ncm, adresse, p;vs)_ftc?ignor .J—)-J‘ 2. Producteaur InanT,aares_SE: pays) 'Promr_f gl
CEVITAL SPA CEVITAL SPA
NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA-06000 ALGERIA NOUVEAU QUAI PORT DE BEJAIA

3. Destinataire (nom, adresse, pays)/ consignee / 4l Ju jall 4. Pays d'origine/ Country of origin / \.wll il

SOCIETE ALDAURE 48 BOULEVARD BNOU
MARINE IMM EL AL] ETAGE 1 NUMERO 9

60000 OUJDA MOROCCO RERA faleEen

5. Détails de transport / Transport details/ (el Jeslis 6. Remarques/ Remarks / Zaalls

EXPEDITION BY SEA

PORT OF LOADING :BEJAIA.ALGERIA

PORT OF DISCHARGE :NADOR MOROCCO

7250kl g5l g g g gae el Al Aldlciay 8. a8l gl sl 9.5, A 5y 8,
N* d'ordre ; margues, numéros, nombre et nature des colis ; désignation des marchandises Poids brut ou quantité N* et date de la
Item number; marks, numbers, numbers and kinds of packages; description of goods weight or quantity facture/ Invoice's

number and date

SMEN MEDINA 900GR& SMEN MEDINA 1.8KG

NUMBER OF CONTAINERS: 02 36 504.90 Kgs. | SMSC19001/1

Gross weight: 36 504.90 Kgs
Net weight : 33 696.00 Kgs

Number of cartons: 4680

10Asliall 5 3 laill 3, 0 el 4 jall Baal 11. Déclaration de 'exportateur / Exporter declaration / Jiaall pu i
Certificat de la Chambre Algérienne de Commerce at / Le soussigné déclare que/ The undersigned declare that plalisl adsadl = e
d'Industrie / Certificate of the Algerian Chamber of

Commerce& Industry 1 ot aldh U8 G saaaa s3ied 50 1l ghealy Jaalinl)

les mentions et indications ci-dessus sont exactes, que toutes ces marchandises
ont été produites en/ the particulars and information aboveisaccurate, that all
thesegoodswereproduced in:

ALGERIA
(Pays/country / <L)

i preailliga ge
Et destinées a étre exportées vers/ And intended to be experted to

........ MOROCCO............
(Pays/country / <)

) :-_‘:._,)» £l g ugy il y S
o 9% T Lieu et date, signature du signataire habilité/ Place and date, signature of
("-‘)'V pe authorized signatory

BEJAIA LE: zsflyﬂﬂq\

1 1 Ll e 5\
@mir IDRISSOU
APprovisiopneur

...................................................................................... . \

Date et signature/ Date & signature / a3 8l 5 & 00
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N°® Réf : i F-QHSE-124
ce ital CONFORMITY CERTIFICATE T 23 Mars 2010
Versian : 2
Réf: Cevital/DL/Exp: MOROCCO /N°33/2019
Description of goods: SMEN MEDINA 1.8 KG
Expedition ref: SMSC19001/1.
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO.
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: MEDUBS8002462 DATED 05/12/2019
Production date: 18/11/2019
Expiry date: 17/11/2020
Batch: LANOI81119,
Quantity: Gross weight: 16236.771 Kg.
Net weight:  14976.00 Kg.
Total number of Cartons: 2080 Units.
Analysis Units Results Methods
, S ISO 660 Troisiéme édition
o,
Free Fatty Acid % palmitic acid 0.10 2009-06-15
: ; ISO 3960 Quatrieme edition
Peroxide Value meq Oz /Kg oil 0,8 2007-07-15
- ISO 663 Quatriéme edition
[+]
Insol_uble Impurities Yo 0 2007-03-01
' . ISO 662 Deuxiéme edition
Volatile Matter % 0 1998-09-15
, . ] o ISO 6321 Deuxiéme edition
| Slip Melting Point C 42 2002-02-15
! . y ISO 15305 Premiére edition
Color (1 inch lovibond ) Yellow-Red 28-2,9 1998-09-15

i Flavour and Taste

Caracteristic to product

Conclusion: product specific to the technical data sheet and correspondent to human
consumption.

Bejaia: 06/12/ 2019.
Laboratory Manager

—onficak

gt Margannene |

spo
Raffinerie Huile, Sucre

ratoive |

. I
Direction £e3 LGUO

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA
Nouveau Quai Port de Béjaia, Béjaia, Algérie. Tél : +213.(0) 34.20.20 00 Fax : +213.(0)34.21.27.73
- www.cevital.com — mio@cevilal. com

Page 111
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‘ ‘ N Réf : F-QHSE-127
| |lce _‘/[tal ' ANALYSIS SHEET r[«);t';ig:: 23 Mars 2010
‘ . Version : 2
Reéf: Cevital/DL/Exp: MOROCCO /N°28/2019
Description of goods: SMEN MEDINA 1.8 KG
Expedition ref: SMSC19001/1
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO.
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: MEDUB8002462 DATED 05/12/2019
Production date: 18/11/2019
Expiry date: 17/11/2020
Batch: LANOI181119,
Quantity: Gross weight: 16236.771 Kg.
Net weight:  14976.00 Kg.
Total number of Cartons: 2080 Units.
Analysis Units Results Methods
. — ISO 660 Troisiéme édition
o,
Free Fatty Acid % palmitic acid 0.10 2009-06-15
: ) 1ISO 3860 Quatrieme edition
Peroxide Value meq Oz /Kg ail 0,8 2007-07-15
- ISO 663 Quatrieme edition
0 |
Insoluble Imp_untles Yo 0 2007-03-01
" ISO 662 Deuxiéme edition
o,
Volatile Matter % 0 1998-09-15
; ; s ” ISO 6321 Deuxiéme edition
Slip Melting Point C 42 2002-02-15
Color (1inchlovibond) | Yellow-Red | 2829 |0 19305 Premiére edition

1998-09-15

Flavour and Taste

Caracteristic to product

Conclusion: product specific to the technical data sheet.

Bejaia: 06/12/ 2019.
Laboratory Manager

-gdine
HE AZZE
MAO:‘; sofment
¥ =
.i » Spa (,'c’}“‘(i ““l

l.Dil’e

uile, Sucre et Margarinefi®

\E&ﬁmmﬂ;
ction dés Laboratoire |

e

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA

MNouveau Quai Port de Béjaia, Béjaia, Algérie. Tél : +213.(0) 34.20.20 00 Fax : +213.(0)34.21.27.73
- www.cevital.com — info@cevital. com

Page 1/2
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I < b N° Réf - | F-QHSE-130
ce Jital SANITARY CERTIFICATE gz‘igigﬁ: ' 20 Mai 2010

\ersion : | 2

Réf: Cevital /DL /N®31/2019/Exp MOROCCO.

Description of goods: SMEN MEDINA 900 GR.
Expedition ref: SMSC19001/1.
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR, MOROCCO.
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: MEDUB8002462 DATED 05/12/2019
Production date: 25/11/2019
Expiry date: 24/11/2020
Batch: L4NO251119.
Quantity:  Gross weight: 20268.144 Kg.

Net weight:  18720.00 Kg.

Total number of Cartons: 2600 Units.

We, CEVITAL SPA, central laboratory, SMEN MEDINA 900 g. has been produced by our factory
and cleared of all impurities and foreign matter that may affect human health such as contaminants including
pesticide residues and heavy metals in accordance with provisions of the regulations:

(1) Codex Alimentarius OC 0341 (FAO / WHO Food Standards)
{2) Codex Alimentarius: CODEX-STAN 210
(3) Regulation (EU) No 1259/2011
(4) Regulation (EU) No 835/2011
(5) Executive Decree No 13-378 of 09/11/2013
And on basis of Phytosanitary certificate of supplier,

Thereby, we certify that "THE COMMODITIES ARE FIT FOR HUMAN CONSUMPTION"

Bejaia: 06/12/2019.
Laboratory Manager.

e
@
\prf

'.P.‘\‘-
b Agf "
ANE Coty L —
(apn itk
| ll_.":.f'.’ms.»r;c Huile, Sucre et Margannone !
=
m Blmgs fham la + 7o
1!J!§"CCU. I 02T LGUCKGIGH |
DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA Page 171

Nouveau Quai Port de Béjaia, Béjaia, Algérie, Tél * +213.(0) 34.20.20 00 Fax - +213.(0)34.21.27.73
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N°Ref: | rawseaz
ce rital PHYTOSANITARY CERTIFICATE g 20 Mai 2010
Version : T 2
Réf: Cevital /DL /N°26/2019/Exp MOROCCOQ.
Description of goods: SMEN MEDINA 1.8 KG
Expedition ref: SMSC19001/1.
Port of loading: BEJAIA, ALGERIA
Port of discharge: NADOR MOROCCO.
Vessel Name: MV AVRA MITERAS YB947R
BL DATE AND NUMBER: MEDUBS8002462 DATED 05/12/2019
Production date: 18/11/2019.
Expiry date: 17/11/2020.
Batch: LANOI181119.
Quantity: Gross weight: 16236.771 Kg.
Net weight: ~ 14976.00 Kg.
Total number of Cartons: 2080 Units.
Analysis Units Results Methods
. R I | 180 860 Troisieme édition
[+]
Free Fatty Acid % palmitic acid 0.10 2009-06-15
g . ISO 3960 Quatrieme edition
Peroxide Value meq Oz /Kg oil 0.8 2007-07-15
- ISO 663 Quatrieme edition
Insoluble Impurities % 0 2007-03-01
. i ISO 662 Deuxieme edition
Volatile Matter Yo 0 1998-09-15
: ; ; . ISO 6321 Deuxiéme edition
Slip Melting Point C 42 2002-02-15
: : ISO 15305 Premiere edition
Color ( 1 inch lovibond ) YeII?w-Red 28-29 1998-09-15
Flavour and Taste Caracteristic to product

Thereby, we certify that "THE COMMODITIES ARE FIT FOR HUMAN CONSUMPTION"

Bejaia: 06/12/2019.
Laboratory Manager.

ps i Pl

s O
e O
2 Hulle, -

Raffiner

DIRECTION GENERALE COMPLEXE AGROALIMENTAIRE DE BEJAIA Page :1/1
Nouveau Quai Port de Béjaia, Béjaia, Algérie. Tél © +213.(0) 34.20.20 00 Fax : +213.(0)34.21.27.73
- www.cevital. com — info@cevilal com
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Annexes
NOTICE OF EXPEDITION ( SMSC19001/1 ] Date: 13/11/2019
Client: SOCIETE ALDAURE 48
Address : BOULEVARD BNOU MARINE
IMM EL AL) ETAGE 1 NUMERO 9- 60000 OUIDA MOROCCO
Executed by: Phone ext:

Commodities:
Specifications:
Dry 20 FT #:
Products :

container 01 :
container 01 :

SMEN MEDINA

Cevital Standard Specifications

2 TC 40°'

SMEN MEDINA PACKAGING 900GR&SMEN MEDINA PACKAGING 1,8KG
Smen of Medina 900 gr 20°'800 Units

Smen of Medina 1,8KG 8 320 Units

Markings: French -Arabic Pallets: Fumigated
Surveyor: SGS Delivery: Container
Nomination date: 13/11/2019 Shipment period: NOVEMBER 2019
Sailing week: Week 47 Sailling incoterm: CFR

POD: NADOR MOROCCO Destination: Morroco
Shipping line: MSC Vessel/Voyage #: TBN

Documentary instructions:

Type of Document Entities Original # Copies #
BL MSC 3 4
co CCI Bejaia 1 3
WEIGHT NOTE Manufacturer 1 3
PACKING LIST Manufacturer 1 3
PHYTOSANITARY CERTIFICATE manufacturer 1 3
ANALYSIS SHEET Manufacturer 1 3
SANITARY CERTIFICATE Manufacturer 1 3
CONFORMITY CERTIFICATE Manufacturer 1 3

Shipping instructions:
Goods description: SMEN MEDINA 900GR&SMEN MEDINA 1,8KG

B/L Marked:

Shipper:
Consignee:
Notify :

REMARKS

Freight Prepaid
Shipped on board
Agent at destination
Free days at destination

Cevital Spa

TO THE ORDER OF ATTIJARIWAFA-BANK BNIDRAR MOROCCO
SARL ALDAURE48.

Bd Banon Marine Imm Laalaj 1er étage N°9nOujda Maroc

French/Arabic marking with stickers stuck on the sides of each pot.

Consultation & modification :

/
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RESUME

L e commerce international occupe une place primordiae dans les débats de politique économique,

encore plus depuis I’ére de la mondialisation, les échanges internationaux sont percus comme une
chance pour les pays qui souhaitent se développer mais aussi pour les pays qui veulent accroitre leur
puissance.

En Algérie le commerce international a commencé a se dével opper pendant les années 1990, avec

I’adoption du libéralisme et la signature d’une multitude d’accord visant a faciliter les différents
échanges entre pays, notamment les exportations qui ont longtemps était tabou en Algérie.
En effet, les exportations hydrocarbures en Algérie ont monopolisé le marché a tel point qu’ils ont
handicapé les autres secteurs qui ont pourtant une belle marge de progression. Ce qui nous a poussé a
travaillé la question de I’industrie agroalimentaire en Algérie, tout d’abord avec les différents ouvrages
qu’on a pu consulter sur le sujet mais aussi avec un fructueux stage a Cevital, leader de I’agroaimentaire
en Algérie, ou nous avons pu observer les différents rouages de ce secteur avec un suivi complet de
différentes opérations d’exportations ainsi qu’un suivi des contraintes a I’exportation qu’on peut trouver
sur le marché national .

Enfin pendant ce stage nous avons constaté la stratégie dont dispose Cevital afin d’attirer de
nouveaux clients, sonder de nouveaux marchés et surtout négocier ses contrats, le tout gréce a sa boite
de Trade international.
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