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Résumé 

La fonction achat c'est longtemps située dans la catégorie des fonctions supports, pourtant 

depuis à peine plus de trente ans, les entreprises y découvrent des vertus, la qualifient de 

"Stratégique", du fait de son impact sur la performance de l'entreprise, en effet, le processus 

achat fait en sorte de bien comprendre les besoins de l'entreprise, afin de mieux les satisfaire 

en cherchant la meilleur source d'approvisionnement.  

Notre étude portera sur une analyse effectuée au sein de l'entreprise Sarl IBRAHIM & FILS -

IFRI-, cette dernière intervient dans l'exploitation, la production et la commercialisation de 

l'eau minérale et boissons diverses à l'échelle  national mais aussi international.       

L'objectif de cette étude, est de faire une analyse descriptive du processus achat international 

au sein de la Sarl IFRI, afin de prendre connaissance des étapes d'un processus achat 

international et de découvrir les procédures par lesquelles passe une entreprise industrielle 

lorsqu'elle effectue un achat à l'étranger.    

Mots clés: achat, processus, besoin, source d'approvisionnement, international, IFRI, Algérie. 

 

Abstract 

The purchasing function has long been located in the category of support functions, yet for 

barely more than thirty years, companies have discovered its virtues, qualifying it as 

"Strategic", because of its impact on the performance of the company. , in fact, the purchasing 

process ensures that the company's needs are fully understood, in order to better satisfy them 

by seeking the best source of supply. 

Our study will focus on an analysis carried out within the company (LLC IBRAHIM & FILS 

–IFRI), the latter is involved in the exploitation, production and marketing of mineral water 

and various beverages on a national but also international scale.  

The objective of this study is to make a descriptive analysis of the international purchasing 

process within the (LLC IFRI), in order to learn about the stages of an international 

purchasing process and to discover the procedures through which an industrial company 

passes when makes a purchase abroad. 

Keywords: purchase, process, need, source of supply, international, IFRI, Algeria. 



                    ملخص                                                                                     
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 انخبسج. فٍ ششاء عًهُت إجشاء عُذ صُبعُت ششكت خلانهب حًشيٍ انخٍ الإجشاءاث واكخشبف انذونُت انششاء عًهُت

 .اَفشٌ ،دونٍ حبجت،يصذسحىسَذ، عًهُت، : ششاء،المفتاحية الكلمات
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Introduction générale 1 

 

          Après l'indépendance et avec la libéralisation du commerce extérieur, l'Algérie a 

commencé à apporter des changements profonds à son économie. Au début des années 1990, 

elle a orienté sa politique économique d'un système planifié à une économie de marché. Cette 

dernière est basée sur la libéralisation des échanges internationaux, ce qui a permis aux 

entreprises nationales d'accroitre et de développer leurs activités à l'international en 

investissant dans l'import-export afin de contribuer au développement et à l'épanouissement 

de l'économie nationale. 

 

          En économie de marché, le prix de vente est dicter par la loi du marché, le coût de 

revient le plus bas devient donc l'objectif à atteindre, dans ce sens, le seul moyen de préservé 

sa marge consiste à réaliser des économies sur ses achats. Les entreprises algériennes doivent 

donc savoir tirer profit de leurs achats pour rester compétitives. De se fait, l'ouverture des 

marchés donne la possibilité à l'entreprise de diversifier ses sources d'approvisionnement. 

 

          Les entreprises doivent donc acheter dans le cadre des échanges mondiaux à l'étranger, 

qui ont réalisé une forte expansion à travers la mondialisation de l'économie, du fait, de 

l'évolution technique de production et de financement. Ces échanges se développent grâce aux 

différents modes de transport. Et la raison pour laquelle une entreprise algérienne doit les 

adopter est :  

 

- Pour la nécessité; 

- vu l'indisponibilité des marchandises sur le territoire national; 

- pour le potentiel de celle-ci à faciliter le processus de production; 

- pour effectuer une vente en état sans transformation. 

 

          Cette internationalisation des échanges a métamorphosée le marché des entreprises, 

toutefois, l'évolution de ces organisations tend vers plus de réactivité, de décentralisation, 

d'implication individuelle et d'autonomie. Ceci les a conduites à reconsidérer la place de la 

fonction achat dans l'amélioration de ses performances étant donné que la maîtrise des achats 

soit devenue, aujourd'hui, indispensable pour la rationalisation des dépenses.  
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          La fonction achat a un impact significatif sur de nombreuses variables liés à la 

performance de l'entreprise, notamment sur le chiffre d'affaire et le résultat d'exploitation. Sa 

contribution déterminante à la rentabilité, à la compétitivité et à la création de valeurs dans de 

très nombreuses entreprises, qu'elles soient industrielles, de distribution ou de services. Les 

activités classiques de cette fonction peuvent être regroupées en trois catégories différentes:  

- La gestion des fournisseurs: avec la veille, la sélection, la négociation, l'établissement 

de partenariats et le suivi des commandes. 

- Le marketing achat: avec la spécification des besoins et la communication interne 

auprès des services de l'entreprise. 

-  Le management des achats: avec les activités de management, de structuration et 

d'organisation des processus achat. 

 

           Mais avec le développement des transactions internationales, la fonction achat a connu 

des changements, en effet, dans ce cas il s'agit d'effectuer un achat étranger ou un achat à 

l'import, qui implique tout une organisation en dehors de l'organisation habituel, notamment, 

l'organisation du transport et de nombreux documents à compléter, et nécessite des 

connaissances approfondies en commerce et logistique international. 

 

          Il y a eu apparition de nombreux problèmes logistiques concernant: le transport 

international des marchandises, le dédouanement des la marchandise, l'assurance 

marchandise, le paiement international à travers les différentes techniques de paiements…etc. 

Cela ajoute une difficulté et des complications dans le processus achat étranger.  

 

Dans ce cadre le thème choisis pour notre travail de recherche s'intitule:  

 

« La gestion de processus d'achat international au sein d'une entreprise » 

 

Les principales motivations pour le choix de notre thème sont: 

  

- L'importance de la fonction achat de nos jours au sein d'une entreprise. 

- Notre ambition d'observer un cas d'achat étranger sur le terrain.  

- Compléter l'aspect théorique acquis durant notre formation par l'aspect pratique.  
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          Notre étude de cas ce déroule à la direction achat de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- 

qui est considérée comme étant l'un des leaders dans le marché algérien et africain, elle 

intervient dans l'exploitation, la production et la commercialisation de l'eau minérale et 

boissons diverses, et c'est une entreprise qui c'est internationaliser, elle exporte pas mal de ses 

produits qui sont eux même fabriqué avec des machines et à base de matière première importé 

de l'étranger.  

Dans notre travail de recherche on essaye de répondre à la problématique suivante: 

Comment sont gérés les achats internationaux au niveau de la Sarl IBRAHIM & FILS –

IFRI- ?   

 

Pour répondre à cette problématique, nous nous sommes posé un certain nombre de questions, 

à savoir: 

- Est-ce que le processus achat reste le même dans le cas d'un achat à l'international ? 

- Comment l'entreprise IFRI gère-t-elle le transport de ses marchandises au niveau 

international ? 

- Comment la Sarl IBRAHIM & FILS règle-t-elle ses fournisseurs étrangers ? 

 

Pour essayer de répondre à ces questions nous avons formulé les hypothèses suivantes:  

 La Sarl IBRAHIM & FILS, passe par le même processus achat standard lors de ses 

achats étrangers. 

 Etant donner que l'achat se passe à l'étranger, le transport de la marchandise devra 

passer par des procédures spécifiques et sera pris donc en charge par des spécialistes 

dans le domaine.   

 Le paiement de la marchandise se ferra par des techniques spécialement conçues pour 

les paiements internationaux. 

          Pour bien répondre à la problématique posée et vérifier ces hypothèses, nous avons 

cerné notre étude dans un cadre descriptif et analytique. Notre méthodologie est basée donc 

sur une recherche documentaire, portant sur un ensemble de concepts et de théories liées à la 

thématique de notre recherche. Nous avons constitué notre revue de la littérature à l’aide de la 
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consultation de plusieurs ouvrages, et de travaux de recherches universitaires ainsi que les 

précédentes études concernant le processus achat international. 

 

          Nous avons complété notre démarche de recherche par une étude qualitative à l’aide des 

entretiens avec les responsables de la Sarl IBRAHIM & FILS afin d’accomplir notre 

recherche sur le terrain, ce qui va nous permettre d’approfondir notre étude exploratoire et 

d’obtenir des réponses plus détaillées à notre question d’étude. 

 

Nous avons structuré notre travail de recherche en trois chapitres qui sont présentés comme 

suit : 

 Le premier  portera sur la fonction achat, sa présentation (sa définition, son histoire, 

son évolution), le processus  achat et les fonctions connexes.  

 Le deuxième chapitre serra consacré à la partie internationale de l'achat "La logistique 

et le commerce international", qui porte sur les incoterms et modes de transport 

internationaux, les modes de paiements à l'international ainsi que sur le dédouanement 

et le rôle du transitaire. 

 Le troisième chapitre sera consacré à notre cas pratique, ce chapitre abordera la 

présentation de l'organisme d'accueil ensuite nous présenterons une analyse qualitative 

sur le déroulement du processus achat international au sein de la Sarl IBRAHIM & 

FILS –IFRI-, et enfin nous terminerons par une synthèse et des recommandations et 

suggestions.   

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

  

 

Chapitre I : 

 La fonction achat. 
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Introduction: 

La fonction achats, souvent négligée auparavant, est devenue aujourd'hui la clé de la réussite 

d'une entreprise. C'est une fonction qui a grandis avec l'évolution macroéconomique des 

sociétés industrielle depuis soixante ans qui a lentement et progressivement révélé l'intérêt 

essentiel, voire stratégique, de la fonction achat au sein des entreprises. En effet, cette 

fonction contribue grandement à assurer un avantage concurrentiel à l'entreprise. 

La fonction achat a pour mission d'assurer la disponibilité des produits et des services 

nécessaires au fonctionnement de l'activité de l'entreprise, en conformité avec ses besoins de 

sécurité, de performance et de coût global. Cette fonction contient un ensemble d'opérations 

qui permettent à l'entreprise de disposer de biens et de services nécessaires à son activité. 

Dans ce premier chapitre nous allons aborder l'histoire du développement de la fonction achat, 

le contenu de son processus, et nous allons également parler de la fonction approvisionnement 

et logistique qui sont étroitement liés à la fonction achat surtout dans le cas des achats 

internationaux. 

De ce fait notre chapitre sera réparti en trois (3) sections, afin de bien comprendre et maitriser 

les notions liées à la fonction achat. 

 

Section 01: Généralités sur la fonction achat, comportera l'historique de cette fonction, ses 

missions, ainsi que le lien qui existe entre cette fonction et les autres structures de l'entreprise. 

 

Section 02: Le processus achat, citera et expliquera chaque étape de ce processus. 

 

Section 03: Les périphériques, abordera les fonctions intimement liés à la fonction achat qui 

sont l'approvisionnement et la logistique.  
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Section 01: Généralité sur la fonction achat.  

Dans cette section nous allons définir la fonction achat, découvrir les facteurs qui ont participé 

à son développement à travers le temps et la façon dont elle a évoluée. Nous allons également 

montrer la relation entre les achats et les autres fonctions de l'entreprise, ses missions et les 

différentes catégories d'achats d'une entreprise.  

1.1. Définition de la fonction achat: 

La fonction achat est  « la fonction responsable de l’acquisition des biens ou services 

nécessaires au fonctionnement de toute entreprise ou entrant dans les produits ou services 

qu’elle produit et vend. Cette mission doit en général s’exécuter dans le respect des points 

suivants : niveau de qualité exigé, livraison des quantités souhaitées dans les délais attendus, 

dans les meilleures conditions économiques de service et de sécurité d’approvisionnement »
1
. 

 

« La fonction achat est définie comme la fonction responsable de l'acquisition des biens ou 

services nécessaires au fonctionnement de toute entreprise ».Acheter pour acheter, c'est 

dépenser de l'argent. Acheter pour vendre, c'est gérer un levier de rentabilité, c'est créer de la 

valeur ajoutée.
2
 

 

1.2. Le fondement historique de la fonction:  

 

La fonction achat est certes réellement visible que depuis une trentaine d'année,  mais elle a 

toujours existée, car la loi impose l'enregistrement codifié des dépenses et des factures de 

chaque entreprise. 

C'est l'évolution macroéconomique des sociétés industrielles depuis soixante ans qui a 

lentement et progressivement révélé l'intérêt essentiel, voire stratégique, de la fonction achat 

au sein des entreprises
3
. Cependant, l'influence récente des pays émergents accélère le 

processus.  

 

                                                           
1
 Olivier Bruel,politique d'achat et gestion des approvisionnement, édition DUNOD, 3

ème
 Ed,Paris,2008,p.5. 

2
 https://www.memoireonline.com/03/08/981/m_essai-analyse-fonction-achats-produit-siderurgique6.html#toc16  

(15/03/2021 à 19h). 
3
 Phillipe Petit, toute la fonction ACHATS, édition DUNOD, 2

ème
  Ed, Paris, 2012, P.06. 

https://www.memoireonline.com/03/08/981/m_essai-analyse-fonction-achats-produit-siderurgique6.html#toc16
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1.2.1. La préhistoire: (1945-1974) 
4
 

 

 Le context: 

 

Le conflit mondial terminé, chaque pays entame sa reconstruction. Dans cette période les 

producteurs réalisent « ce qu’ils veulent » étant donner que la concurrence est inexistante, les 

clients achètent ce qu'ils trouvent, quand c'est disponible, quitte à patienter. C’est l’économie 

de production dans toute sa splendeur caractérisée par des flux poussés. Les « Trente 

Glorieuses », ont encouragé la croyance en un Occident invincible, doté de systèmes 

industriels élaborés fondés sur un certain rationalisme, fordisme et taylorisme notamment. 

Avec le recul, il est intéressant de noter quelques faits révélateurs pour l’avenir : 

 

- le recours, au début des années 1960, à de la main-d'œuvre bon marché ; on ne disait pas « 

low cost » (bas coût) à l'époque ; 

- les balbutiements de l’offre made in Japan, dédaigneusement repoussée : « produits d’un 

coût anormalement bas et de qualité médiocre qui ne s’imposeront jamais » ! 

 L’objectif essentiel des entreprises: 

 

Développer la production afin d’augmenter le chiffre d’affaires garantissant par ailleurs une 

marge très confortable. Le calcul « ascendant » des prix de ventes ne souffrait d’aucune 

limite. 

 

Notons qu’à l’époque les achats constitués essentiellement de matières premières ne 

représentaient qu’environ 20 % du chiffre d’affaires de l’entreprise. 

 

Lorsqu’il s’agissait très exceptionnellement de baisser les prix de vente, on agissait 

successivement : 

- sur la marge, puisqu’elle était substantielle ; 

- sur la main-d'œuvre (baisse des salaires ou automatisation). 

                                                           
4
 Ibid, P.06-08. 
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1.2.2 La révélation: (1974-1995) 
5
 

 Le contexte: 

 

Fin 1973, le premier choc pétrolier marque la fin de la croissance, et cela a provoqué de 

nombreux déséquilibres dans les pays occidentaux: inflation, aggravation des déficits 

commerciaux liés à la facture pétrolière ralentissement de la croissance imposé par la hausse 

des coûts de production et les déficits extérieurs, montée du chômage. S’ensuit une réduction 

de l’investissement et une baisse de la confiance des ménages qui se mettent à épargner. 

 

Privés d’une croissance soutenue, confrontés à une concurrence forte et plus lointaine, 

l’occident doit revoir ses schémas industriels et économiques. En bref, l’économie de marché 

remplace l’économie de production. 

 

 L’objectif essentiel des entreprises: 

 

Développer des produits dont le prix est dicté par le marché avec une marge minimum 

permettant de survivre. Le calcul des coûts devient donc logiquement « descendant » car il est 

maintenant indispensable de valider a priori la pertinence de chaque nouveau projet client.  

  

Il devient donc impérieux pour les entreprises de rechercher des pistes de réduction des coûts 

leur permettant de rester présentes sur des marchés maintenant très concurrencés : 

- baisse des coûts ; 

- baisse des prix d’achats ; 

- externalisation des activités en dehors du cœur de métier. 

 

 

 

 

                                                           
5
 Ibid, P.08-09. 
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1.2.3. L'ascension: (depuis 1995) 
6
 

 Le contexte: 

 

La chute du mur de Berlin en 1989 suivie par l’éclatement de la bulle Internet en 2000 vont  à 

nouveau changer les repères. Si nous demeurons en économie de marché, celle-ci devient « 

ultra » mondiale. Les barrières géographiques, voire politiques et commerciales tombent les 

unes derrières les autres. En outre l’information circule à la vitesse de la lumière partout sur 

terre révélant des sources d’approvisionnement et débouchés commerciaux jusqu’à présent 

largement sous estimés. Les affrontements Est-Ouest terminés fournissent des opportunités à 

des pays plein de potentiel. Étant donnée l’étendue du terrain de jeu commercial, la 

concurrence est exacerbée et multiple. 

 

 Objectif essentiel des entreprises : Préserver la marge et sécuriser  

 

Dans les pays occidentaux, les grandes entreprises sont alors prêtes à diminuer leur taille et à 

se réorienter vers des marchés connexes, parfois très éloignés de leur métier de base. Cela 

nécessite d’acquérir des compétences en un temps record en ayant recours le plus souvent à 

des fournisseurs extérieurs. En même temps que ces réseaux de fournisseurs s’étendent, les 

liens deviennent de plus en plus éloignés, voire même se « virtualisent », soutenus par les 

systèmes d'information. Ce faisant, la maîtrise des risques achats devient essentielle pour 

sécuriser l'ensemble de l’entreprise. 

La maîtrise des achats apparaît comme un contributeur à l’atteinte de ces objectifs vitaux 

d’autant plus que la part achetée passe conséquemment à plus de 50 % du chiffre d’affaires. 

 

1.3. Evolution de la fonction achat: 

  

Lorsqu'Henri Fayol, au début du siècle dernier, définit les six grandes fonctions d’une 

entreprise que sont les fonctions technique, commerciale, de sécurité, financière, comptable et 

administrative, les achats sont englobés dans la fonction commerciale, qui consiste à savoir 

acheter et vendre. Aujourd’hui, les achats se distinguent des autres fonctions et occupent une 

place de plus en plus centrale dans les préoccupations des dirigeants de PME. 

                                                           
6
 Ibid, P.10. 
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Les achats contribuent de façon significative à la performance des entreprises non seulement 

par leur capacité à réduire les coûts, mais également en tant que fonction tactique qui doit 

s’ajuster aux évolutions du marché et contribuer à l’innovation.  

 

Les compétences des acheteurs ont beaucoup évolué ces dernières années. Certains ont des 

formations supérieures en gestion ou dans les domaines techniques, d’autres, autodidactes, ont 

été formés sur le terrain. Les acheteurs sont beaucoup plus impliqués dans la conception des 

produits qu’ils achètent, produits plus complexes et avec des critères d’achat qui dépassent 

largement la gestion des volumes et des prix. 

  

Dans les entreprises industrielles, la fonction achat devient un centre de profit géré avec la 

plus grande rigueur, car il concerne la part la plus importante du coût de revient des produits. 

De 50 % du chiffre d’affaires chez IBM, à plus de 80 % chez PSA, en passant par 65 % pour 

Schneider Electric ou Caterpillar, la fonction achat représente un enjeu financier essentiel 

contrôlé par seulement 1 à 3 % des employés de ces entreprises. Dans les PME, le rapport 

entre la part du chiffre d’affaires et les ressources affectées est encore plus défavorable : une 

part d’achats importante avec très peu de moyens affectés. 

 

Les achats y sont encore souvent gérés un peu par tout le monde, mais personne en particulier 

n’en est responsable. Le rôle de la fonction achats à beaucoup évolué : très administrative 

et subalterne à l’origine, elle est devenue peu à peu très stratégique, avec une place importante 

occupée par la veille et l’intégration des fournisseurs. Les acheteurs doivent avoir des 

compétences très diversifiées : techniques, juridiques, logistiques, économiques, 

commerciales, relationnelles…
7
 

 

 

 

 

 

                                                           
7
 OIHAB ALLAL-CHERIF et REMI PLANTEY, Optimisez vos achats "Construisez votre performance de 

demain !", édition AFNOR et LIVRE A VIVRE, 2011, P.04. 
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Les axes majeurs d’évolution de la fonction achats sont les suivants :
8
 

 

 Les achats hors production:  

 

Dans la plupart des comptes de résultats des entreprises, les achats dits « hors production » 

représentent entre 50 et 100 % des achats de production. Ce gisement de profit généralement 

sans risque, car ces produits, prestations ou services sont généralement « non revendus », est 

déjà bien entamé par ce que nous appelons l’e-achat. Aujourd’hui les opérateurs présents sur 

le marché sont en nombre réduit et de plus en plus compétents. Heureusement car ce marché, 

très lucratif, avait généré de nombreux nouveaux entrants sans aucune compétence achats. 

Malgré tout, la diversité des familles d’achats (depuis la maintenance jusqu’aux 

télécommunications en passant par l’intérim, les transports, la publicité...) est telle que l’e 

achat continuera son expansion dans la prochaine décennie. 

 

 L’organisation: 

  

Les organisations achats futures ont été développées dans le chapitre correspondant. Disons 

simplement que notre diagnostic doit tenir compte de cette évolution qui doit tendre vers des 

structures rentables et de plus en plus performantes. 

 

 Les projets d’achat: 

 

 La diminution de la durée de vie des produits et services finals des entreprises conduit celles-

ci à avoir un nombre croissant de projets à gérer (qu’il s’agisse de produits nouveaux ou de 

produits existants à reconcevoir). Parallèlement, le recentrage des activités produites sur le 

cœur de métier oblige les entreprises à gérer des projets positionnant les fournisseurs très tôt 

dans la vie des projets. Il y a donc cohabitation entre les « acheteurs projets » et les « 

acheteurs familles » (ceux-ci ayant en charge la gestion du panel fournisseurs propre à leurs 

familles). Cette cohabitation pose le problème du temps que doivent consacrer les différents 

acteurs à des tâches parallèles. 

 

                                                           
8
 ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN JACQUES 

PASSERO,Le MANUEL des ACHATS, édition EYROLLES, 61,bd saint-germain 75240 Paris cedexe 05, P.334. 
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 La supply-chain: 

 

 La distinction achats-approvisionnements a été de tout temps un point d’organisation dans la 

fonction achats. 

Aujourd’hui, l’exigence accrue des clients sur la réactivité (coût, qualité, service) met l’accent 

sur les flux physiques et les flux d’information. La supply-chain devient ainsi un élément 

moteur et la négociation globale intégrant tous les paramètres de flux devient une compétence 

des acteurs de la fonction achats. 

 

En conclusion, tous ces facteurs obligent à faire en permanence le diagnostic de la fonction 

achats pour l’adapter de manière très réactive. 

 

 

 

1.4. Les relations entre les achats et les autres fonctions de l’entreprise:  

 

La fonction achats est une fonction support qui a toutes les autres fonctions comme clients 

internes. Cependant, elle entretient d’autres relations, avec certaines de ces autres fonctions, 

que la simple satisfaction de leurs besoins. 

 

1.4.1 Les achats et la finance :
9
  

 

La fonction achats collabore avec la finance et le contrôle de gestion dans le suivi de sa 

performance et dans la détermination d’une stratégie avec des objectifs financiers précis. 

Ayant une influence très forte sur la structure des coûts, elle est particulièrement surveillée. 

 Cependant, elle doit prendre une certaine autonomie et savoir imposer certains projets parfois 

coûteux et peu rentables à court terme, mais déterminants pour la pérennité de l’entreprise et 

susceptible de créer des avantages concurrentiels à moyen ou long terme. 

 

 

 

                                                           
9
 OIHAB ALLAL-CHERIF et REMI PLANTEY: Optimisez vos achats "Construisez votre performance de 

demain !", Opcit, P.9. 
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On constate généralement que : 

- Pour les produits à faible valeur ajoutée, il y a un consensus entre les achats et la 

finance qui vont avoir les mêmes objectifs de rationalisation des coûts. 

 

- Pour les produits à forte valeur ajoutée, il peut y avoir des divergences, et les achats 

développent parfois des stratégies spécifiques, qui plient sous les exigences du secteur 

financier. 

 

Pourtant, la stratégie achat peut et doit, même, dans certains cas aller à l’encontre de 

l’amélioration des marges : 

 

- Pour obtenir un niveau de qualité plus élevé des composants et donc avoir des 

produits finis plus compétitifs. 

- Pour obtenir des délais plus courts et réduire le « Time to Market » pour le client 

final. 

- Pour améliorer l’image des produits finis avec des labels, des normes, des garanties, 

des produits d’origine française ou européenne. 

- Pour intégrer certains fournisseurs et obtenir de leur part plus de flexibilité, des 

exclusivités sur leurs innovations et d’autres privilèges par rapport à leurs autres 

clients. 

 

1.4.2 Les achats et La production : 
10

 

 

La production est généralement le principal client des achats et surtout le plus stratégique. La 

satisfaction de la fonction production est donc un des premiers indicateurs de performance des 

achats. 

 

 En effet, le service achat doit garantir que les produits acheter ne représente pas de défauts 

afin de ne pas augmenter le taux de rebuts, comme un plastique qui ne résiste pas bien à la 

chaleur, des métaux qui s’oxydent, des colles ou des couleurs qui ne tiennent pas. 

 

                                                           
10

 Ibid, p.10. 
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Par ailleurs, les achats doivent s’assurer de la provenance des produits, de leur respect des 

normes en vigueur, de leur compatibilité, de leur durée de vie, de leur retraitement après 

usage… Les fournisseurs doivent être régulièrement audités pour s’assurer qu’ils tiennent 

bien leurs engagements, qu’ils travaillent dans les règles de l’art et qu’ils investissent pour 

maintenir, voire améliorer, leurs performances et pour innover. 

 

1.4.3 Les achats et la logistique:
11

 

 

La fonction logistique intervient sur les flux physiques en amont et en aval de la production. 

Elle est chargée de la gestion des prévisions, des commandes, du transport, des stocks, de la 

manutention. Les achats doivent tenir compte des impératifs de la logistique dans le choix des 

fournisseurs, et la logistique doit vérifier que les conditions négociées par les acheteurs sont 

bien respectées par les fournisseurs. Les prévisions et les contraintes liées au stockage et à la 

manutention des produits conditionnent donc le sourcing effectué par la fonction achats. 

 

On peut donc déduire que les deux fonctions sont complémentaires. 

 

 

1.4.4 Les achats et le marketing: 
12

 

 

La fonction marketing a grandement influencé la fonction achats au travers du marketing 

achats ou reverse marketing. Cette technique consiste à élaborer une stratégie d’achats à 

partir d’une analyse des besoins et des marchés. 

 

Mais au-delà de ce mimétisme, la fonction achats et la fonction marketing communiquent de 

plus en plus pour s’échanger des informations : 

 

- Grâce au marketing, les achats peuvent savoir si les clients ont apprécié certains 

changements dans les composants ou les matériaux utilisés dans les produits de 

l’entreprise. Ils peuvent également se renseigner sur le potentiel commercial d’une 

innovation ou d’une nouvelle technologie. 

                                                           
11

 Ibid, p.10-12. 
12

 Ibid, p.12. 
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- Grâce aux achats, le marketing peut trouver des solutions à proposer à ses clients pour 

améliorer leur satisfaction. Le marketing et les achats collaborent également avec la 

recherche et développement (R&D) dans des projets de développement de nouveaux 

produits. 

 

1.4.5 Les achats et la Recherche et Développement :
13

 

 

La R&D implique les acheteurs dans les études de faisabilité concernant les nouveaux 

produits. Elle indique les différentes catégories de produits nécessaires, les technologies 

impliquées et les compétences à mettre en œuvre pour que les achats puissent identifier les 

fournisseurs actuels ou nouveaux qui répondent aux besoins. La veille opérée par les 

acheteurs pourra leur permettre d’avoir une meilleure visibilité des marchés concernés et de 

répondre beaucoup plus rapidement à la R&D. 

 

Certains fournisseurs partenaires sont parfois impliqués dans les études à la fois d’un point de 

vue technique et financier. Ils peuvent aussi avoir une influence sur la gestion des risques, le 

dépôt de brevets, le modèle économique à mettre en oeuvre, le calendrier des projets… Ces 

fournisseurs sont alors complètement intégrés à la stratégie de l’entreprise. 

 

1.4.6 Achats et systèmes d’information:
14

 

 

Les achats de prestations de services informatiques sont très stratégiques, car ils vont aboutir à 

des outils utilisés par une grande partie des employés de l’entreprise. Les achats de prestations 

informatiques sont réputés pour être particulièrement difficiles à mener et peuvent aboutir, 

une fois sur deux, à un résultat insatisfaisant pour la demande. En effet, les acheteurs doivent 

faire face à la complexité et à la diversité des technologies disponibles pour répondre à un 

même besoin.  

 

 

 

                                                           
13

 Ibid, p.12-13 
14

 Ibid, p.13-14. 
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1.4.7 Achats et Direction générale:
15

 

 

Dans la plupart des PME, les achats sont directement rattachés à la Direction générale, ou 

réalisés par elle-même. Pour un DG, les achats sont donc une tâche secondaire qui vient 

parasiter sa fonction principale. Il n’a pas toujours la disponibilité de s’en occuper, et c’est un 

axe fort de progrès que de parvenir à déléguer cette fonction. Un collaborateur, avec les 

compétences adaptées comme présentées plus haut, pourra contribuer de façon significative à 

la productivité de l’entreprise. 

 

Les performances achats jouent un rôle de plus en plus important dans la stratégie globale. En 

effet, le service achat a une vision très complète de l’environnement extérieur et des 

perspectives associées aux innovations proposées par les fournisseurs. 

 

1.5. Les missions principales: 
16

  

 

 Missions « cœur de métier »: 

 

- Viser à la satisfaction des besoins des clients internes. 

 

- Obtenir auprès des fournisseurs des niveaux de flexibilité et de respect des 

délais correspondant aux attentes logistiques. 

 

- Maîtriser les achats en termes de coût complet. 

 

- Atteindre les exigences qualité fixées par l’entreprise. 

 

 

 

 

 

 

                                                           
15

 Ibid, p.14. 
16

 Phillipe Petit, toute la fonction ACHATS, édition DUNOD, Opcit, p.24-25.    
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 Missions « stratégiques »: 

 

- Contribuer à augmenter les résultats financiers de l’entreprise. 

 

- Piloter l’amélioration continue au travers des relations établies avec les 

fournisseurs et prestataires. 

 

- Protéger l’entreprise. 

 

1.6. Les différentes catégories d’achat: 
17

  

 

Il existe quatre (04) catégories d’achat : 

 

 Les achats directs οu de production : 

 

Ils sοnt liés au cœur de métier des entreprises, qui sοnt des achats devant être intégrés à la 

production après transformation. Il peut s’agir des matières premières, de composantes, des 

pièces semi-finies οu encore de sοus-ensembles qui seront assemblés. 

 

 Les achats indirecte οu hors production : 

 

Ce sοnt des achats de prοduits et de services liés, nοn plus au cœur de métier de l’entreprise 

mais aux dépenses de fοnctiοnnement. Il s’agit entre autres, des achats généraux, des 

impressiοns de prοximités, des vοyages prοfessiοnnels οu des véhicules de fοnctiοn. 

 

 Les achats marchands : 

 

Ce sοnt des prοduits et services achetés pοur être revendus sans transfοrmatiοn. C’est le cas  

des achats de la grande transfοrmatiοn οu de la distributiοn spécialisée. 

 

 

                                                           
17

 Dris (N) et Nait Saidi (F), analyse du processus d'approvisionnement international d'une société public, 

mémoire de master en sciences économiques et gestion commerciale, l'EHEC, 2018, P.19. 
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 Les achats métier : 

 

Ils sοnt liées au cœur de métier de l’entreprise mais en phase amοnt, avant le début de la 

prοductiοn alοrs que le besοin n’est pas figé. 

 

1.7. Les stades de développement de la fonction Achat : 
18

  

 

Selon BRUEL , on distingue généralement quatre (4) phases principales d’évaluation en 

termes d’achats, chaque phase traduisant une approche stratégique différente dans 

l’entreprise. 

 

1.7.1. Niveau n° 1 : Passivité 

 

La fonction achats est une fonction d’exécution, rattachée, soit à la production, soit à la 

direction administrative. Ses principales missions sont de mettre à disposition les produits 

demandés dans les délais et en essayant de maîtriser les prix d’achat. 

 

1.7.2. Niveau n° 2 : Autonomie 

 

Dans ce niveau, la fonction achats recherche l’optimisation de son activité, en mettant en 

place un processus de sélection de fournisseurs multicritères avec un système de contrôle des 

performances basé sur l’efficience et l’efficacité. 

 

1.7.3. Niveau n° 3 : Contribution 

 

La fonction achats joue un rôle « Proactif » qui contribue à la mise en œuvre d’une partie de 

la stratégie générale de l’entreprise. 

Elle développe de nombreuses relations interprofessionnelles, participe à des actions à moyen 

terme telles que l’analyse de la valeur, contribution à la conception des produits, mise en 

place d’un système d’assurance qualité, et les opérations de délocalisation. 

                                                           
18

 Dahmani (R), essai d'analyse des dysfontionnements dans le processus d'approvisionnement des produits 

PVC, mémoire de master en sciences commerciales,  l'EHEC, 2017, p.30-31. 
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A ce niveau, la fonction achats développe une analyse permanente des marchés amont, avec 

un système d’information achats intégré au système de l’entreprise. 

 

1.7.4. Niveau n°4 : Intégration 

 

A ce stade, la fonction joue un rôle contributif majeur à la stratégie générale, développe des 

actions à moyen et long terme comme le partenariat fournisseurs, ainsi que la compétitivité de 

l’entreprise. 
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Section 02: Le processus achat. 

Le processus achat ce compose de six étapes consécutives et interdépendantes, chaque étape 

doit être réalisé à la perfection pour le bon déroulement des étapes qui suivent. 

Dans ce chapitre nous allons présenter chaque étape, en essayant de donner un maximum 

d'informations sur ses six étapes qui sont: 

- L'identification du besoin. 

- Etablissement du cahier des charges. 

- Le sourcing fournisseur. 

- La négociation. 

- La contractualisation. 

- La gestion de la relation fournisseur. 

 

2.1.  Identification du besoin : 

  

Cette étape du processus peut sembler anodine, elle est pourtant importante ; et la qualité du 

travail réaliser par la suite en dépend.
19

 

 

L'expression des besoins repose sur la connaissance du marché et permet de déterminer la 

nature des besoins exprimés par des commandes client (interne ou externe) de manière 

qualitative et quantitative.  

 

Cette phase est concrétisé par la rédaction d'une demande d'achat, Aucun achat ne doit être 

effectué sans une demande d’achat remplie correctement, quelle que soit sa forme : support 

papier ou numérique
.20

  

 

 

                                                           
19

 Dahmani (R), essai d'analyse des dysfontionnements dans le processus d'approvisionnement des produits 

PVC, Opcit, P.32. 
20

 OIHAB ALLAL-CHERIF et REMI PLANTEY: Optimisez vos achats "Construisez votre performance de 

demain !",Opcit, P.31. 
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2.1.1. La demande d'achat: 

  

Ce document devra contenir : 

 

- l’identité du demandeur de l’achat : nom, prénom, fonction, service… ; 

- l’identité du destinataire de l’achat car souvent ce n’est pas l’utilisateur qui rédige lui-

même la demande d’achat ; 

- l’identité de celui qui valide l’achat : hiérarchique, expert technique… ; 

- l’affectation comptable et éventuellement le projet dans le cadre duquel cet achat est 

effectué ; 

- la date et le lieu de rédaction de la demande ; 

- la date et le lieu de réception souhaités ; 

- les caractéristiques fonctionnelles (usages) du produit ou service souhaité, avec une 

référence ou une norme, si c’est un produit standard ; 

- certaines caractéristiques techniques plus ou moins complexes en fonction du 

demandeur : matière, dimensions, tolérance, cahier des charges plus  ou moins 

technique…. 

 

  

Ainsi cette phase est réalisée à partir d’un « quatuor » indissociable : 

 

- l’utilisateur pour son expérience terrain, 

- le prescripteur pour sa connaissance technique, 

- le fournisseur pour son offre, 

- l’acheteur par sa volonté d’assurer l’équilibre entre les exigences et les coûts.
21

 

 

 

 

                                                           
21

 ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN JACQUES 

PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Opcit, P.117. 
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Ce qui peut se résumer selon le schéma suivant : 

 

Figure I.2.1: Les parties prenantes dans l'expression des besoins. 

 

Source: ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation 

de JEAN JACQUES PASSERO,Le MANUEL des ACHATS, Op-Cit, P.117. 

 

La finalité de l’expression du besoin est d’établir un cahier des charges qui sera remis aux 

fournisseurs consultés, ce dernier  permettant la consultation du marché fournisseurs peut être: 

– technique, 

– fonctionnel.
22

 

 

2.2. Etablir du cahier des charges :  

 

Le cahier des charge consiste la mise en forme du besoin .c’est l’outil qui permet à l’acheteur 

la prospection des fournisseurs ; de négocier et de bâtier son contrat. Il constitue également un 

moyen d’évaluer les fournisseurs par rapport à leur engagement. Il permet en outre 

d’améliorer les performances et d’éviter la non – qualité. 

                                                           
22

 Ibid, p.118.  
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Il est évident que tous les types d’achat ne doivent pas faire l’objet d’un cahier des charges car 

sa réalisation demande un certain temps. Il doit également être rédigé par plusieurs personnes: 

une technicienne. Un représentant des utilisateurs et l’acheteur. 

 

L’implication de l’acheteur est importante car il est supposé en maitriser la demande du fait 

qu’il soit chargé de la négociation qui suit, il est important qu’i soit impliqué dès le départ.
23

 

 

2.2.1. Types de cahier de charge: 
24

  

 

 Le cahier des charges technique: 

 

Il s’exprime en terme de « fait de », c’est-à-dire que l’on impose une solution, sans 

nécessairement expliquer à quoi cela va servir. Il s’agit donc d’un document regroupant toutes 

les caractéristiques que l’on impose aux fournisseurs. 

Selon l’enjeu, le cahier des charges technique peut revêtir une forme simplifiée à partir d’un 

plan de définition et d’un certain nombre de critères commerciaux, ou une forme plus 

élaborée comprenant :  

 

- une introduction contenant des informations à caractère général, 

- l’objet du marché, spécifique à la consultation et définissant le contexte, la durée du 

marché, le contrat associé au marché, l’environnement et ses réglementations… 

- la description du besoin, comprenant les caractéristiques du materiel ou de la 

prestation attendue, le niveau de qualité souhaité, le standard des normes à 

respecter… 

- le prix du marché, qui consiste à préciser aux fournisseurs les modalités de réponses 

quant au prix, 

- l’organisation de la procédure, qui reprend la description des obligations à respecter, 

telles que la date de réception des offres, la personne en charge du dossier… 

- Les critères d’attribution, qui présente la procédure de choix des fournisseurs. 
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 Dahmani (R), essai d'analyse des dysfontionnements dans le processus d'approvisionnement des produits 

PVC, Opcit, P.32.  
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 ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN JACQUES 

PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Opcit, P.118-119.  
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 Le cahier des charges fonctionnel: 

 

Ce type de cahier des charges s’exprime en terme de « fait pour », c’est-à-dire la recherche 

d’un résultat décliné à partir d’une solution fournisseur. 

 

Les éléments constitutifs d’un cahier des charges fonctionnel sont : 

 

- la présentation générale du besoin, qui décrit les besoins principaux auxquels le 

produit ou la prestation doit satisfaire, des informations sur les volumes et leur 

répartition dans le temps et le contexte général du projet (la situation, les parties 

concernées par le projet et les objectifs, la nature de la prestation demandée, le 

caractère de confidentialité et l’environnement recherché), 

 

- l’expression fonctionnelle du besoin, qui est le résultat d’une analyse fonctionnelle du 

produit ou de la prestation, qui fait apparaître les différents niveaux de détail dans 

l’expression de la demande qui est le résultat d’une analyse fonctionnelle du produi 

ou de la prestation, qui fait apparaître les différents niveaux de détail dans 

l’expression de la demande. 

 

- Les fonctions de service et les contraintes : une contrainte se définit par une limitation 

à la créativité et à l’innovation du concepteur. Ces contraintes peuvent être : 

 

 Réglementaires : sécurité, environnement. 

 Qualitatives : normes, labels. 

 Environnementales : énergies disponibles, installations environnantes, moyens de 

manutention. 

 

- Les critères d’appréciation : pour chaque fonction, il convient de définir les critères 

d’appréciation permettant d’affirmer que la fonction est remplie ou la contrainte 

respectée. Par exemple : la contenance, la température, la durée du dépannage, la 

longueur de la flamme… 
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- Le niveau des critères : pour chaque critère d’appréciation, on doit définir le niveau du 

critère d’appréciation et les limites d’acceptation. 

 

2.3. Le sourcing fournisseur: 

Le sourcing est la partie la plus importante du processus achat. C’est dans cette étape que l’on 

va sélectionner le fournisseur le plus adapté pour répondre à nos besoins et s’engager dans 

une relation commerciale avec lui. Cette étape peut prendre des formes très différentes, en 

fonction de la catégorie d’achat concernée et des outils utilisés par l’acheteur.
25

 

 

On peut diviser cette partie en deux phases:  

a. La consultation du marché fournisseurs: 

La phase de consultation consiste à : 

 

- effectuer un préciblage des fournisseurs à consulter, 

- choisir les moyens à mettre en œuvre (consultation traditionnelle ou électronique), 

- établir un dossier de consultation contenant tous les éléments nécessaires aux 

fournisseurs pour établir une offre technico-commerciale conforme en tout point aux 

besoins de l’acheteur. 

 

 

Une consultation se décompose en 3 étapes : 

 

 La présélection des fournisseurs: 
26

 

 Les différentes fonctions concernées (études, qualité, fabrication, logistique…) définissent 

ensemble un certain nombre de critères de présélection correspondants à la politique de 
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 OIHAB ALLAL-CHERIF et REMI PLANTEY: Optimisez vos achats "Construisez votre performance de 

demain !", Opcit, P.32.  
26

 ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN JACQUES 

PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Opcit, P122. 
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l’entreprise. Il est alors possible de présenter la réponse des fournisseurs dans un tableau de ce 

type qui permet de faire un premier choix de fournisseurs à consulter.
27

 

 

Tableau I.2.1: Le préciblage des fournisseurs. 

  
Critères de choix F1 F2 F3 F4 F5 F6 

Couverture 

géographique 

+ + + -- + + 

Part de marché en 

France 

+ - + + - + 

Présence dans le groupe + - - ++ + -- 

Certification sécurité        

Pourcentage du 

potentiel du GROUPE 

dans le CA de 

l'entreprise 

+ + - -- ++ ++ 

Références dans le 

secteur bancaire 

+ ++ + - + ++ 

Offre adaptée à la 

demande 

++ ++ + - + + 

Stabilité économique + + - + - - 

Capacité à fournir + + ++ - - - 

TOTAL Algébrique +10 +5 +4 -4 +2 +2 

 

Source: ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN 

JACQUES PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Op-Cit, P123. 

 

 Le dossier de consultation: 

  

Le dossier de consultation est envoyé à chaque fournisseur présélectionné et comprend 

généralement quatre parties distinctes : 

 

 

                                                           
27

 Ibid, p.123.  
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- introduction : présentation de l’entreprise et objet de la consultation, 

 

- processus de la consultation : planning de la consultation (délais pour acceptation, 

délais de remise de l’offre), format de réponse à respecter, 

 

- description technique ou fonctionnelle : reprend le cahier des charges élaboré lors de 

l’étape d’expression des besoins, 

 

- liste des annexes : reprend tous les documents spécifiques à la consultation, y compris 

les éléments juridiques tels que les « conditions générales d’achats ».
28

 

 

 La planification: 
29

 

La complexité d’un projet impose un planning comprenant un dispositif de désengagement. Il 

est donc nécessaire de programmer chaque étape et d’y accoler des délais de réalisation, 

éventuellement associés à des termes de paiement. 

 

b. Le dépouillement des offres: 
30

 

 

À cette étape du processus d’achat, on doit comparer les offres des fournisseurs retenus selon 

des critères de sélection préalablement établis, afin d’objectiver le choix des fournisseurs 

retenus avec lesquels se déroulera la négociation. 

 

Avant même de dépouiller les réponses à la consultation, il faut établir la liste des critères de 

choix en collaboration avec les différentes fonctions concernées (études, qualité, fabrication, 

administration des ventes…), en leur donnant un poids, c’est-à-dire un coefficient 

d’importance. 

Le tableau ci-après vous donne un exemple de critères pondérés. 
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 Ibid, P.123-124.  
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 Ibid, p.124.  
30

 ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation de JEAN JACQUES 

PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Opcit, P124-126. 
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Tableau I.2.2: Matrice de comparaison des offres. 

 

Critères Coefficient 

de 

pondération 

Fournisseur 1 Fournisseur 2 Fournisseur 3 Fournisseur 4 

Prix 25     

Détail 15     

Qualité 30     

Garantie 10     

Formation 10     

Pénalités 10     

Notes de 

synthèse 

100     

Source: ROGER PERROTIN et FRANCOIS SOULET DE BRUGIERE avec la participation 

de JEAN JACQUES PASSERO, Le MANUEL des ACHATS, Op-Cit, P126. 

 

 

b.1.  Les RFx : outils de consultation et de sélection des fournisseurs: 
31

 

 

Les acheteurs disposent d’un certain nombre de documents pour leur permettre de 

communiquer avec les fournisseurs pendant l’étape de sourcing. 

 

Ces documents peuvent être combinés ou utilisés séparément les uns des autres en fonction de 

la catégorie d’achat concernée. 

 

 Les RFI (Request for Information, ou demande d’information) sont des requêtes 

ouvertes utilisées par les acheteurs pour sonder les fournisseurs et obtenir des 

informations sur la faisabilité d’un projet, les contraintes et les risques éventuels, la 

volonté et la capacité des uns et des autres de participer aux négociations et aux 

transactions. C’est une étude de marketing achat, afin d’obtenir des renseignements 
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demain !", Opcit, P.32-33. 
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précis sur l’état du marché par rapport à un besoin particulier. À ce stade, peu ou pas 

d’informations sont transmises sur les intentions de l’acheteur. 

 

 Les RFQ (Request for Quotation, ou demande de devis) sont des demandes destinées 

à obtenir des garanties de la part des fournisseurs potentiels. Ces devis estimatifs 

serviront à affiner les budgets. Ce type de requêtes peut s’appuyer sur un cahier des 

charges, très partiel, envoyé à un nombre important de fournisseurs. Les fournisseurs 

qui seront les plus compétitifs et qui présenteront le plus de garanties seront inclus 

dans une short-list qui poursuivra le processus et accédera à l’ensemble du cahier des 

charges détaillé. 

 

 

 Les RFP (Request for Proposal, ou invitation à soumissionner) sont destinées à 

obtenir des propositions fermes de la part des fournisseurs sélectionnés, avec 

éventuellement des solutions techniques alternatives et des versions différentes qui 

pourront faire l’objet de tests. Ces requêtes s’appuient sur un cahier des charges 

complet qui détermine les critères de qualité et les fonctionnalités indispensables. 

L’envoi de l’ensemble des éléments associés au projet d’achat est destiné 

exclusivement aux fournisseurs de la short-list avec une clause de confidentialité. 

 

 Les RFT (Request for Tender, ou appel d’offres) se focalisent sur le prix et les 

conditions d’approvisionnement. Cette forme d’appel d’offres nécessite des réponses, 

sous un format identique, de la part de tous les fournisseurs sélectionnés, afin de 

permettre une comparaison des critères pondérés et une évaluation objective parfois 

automatisée. 
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2.4. La négociation: 
32

  

La négociation est au cœur du métier de l’acheteur. Pour bien négocier, il faut que l’acheteur 

maîtrise tous les paramètres et soit en mesure de les hiérarchiser. Parmi eux, on retrouve : le 

prix, les délais, la qualité, l’emballage, le conditionnement, le volume d’achat, le service après 

vente, la maintenance, le mode de paiement, le potentiel d’innovation du fournisseur…. 

L’acheteur négocie évidemment avec les fournisseurs, mais il est lui-même le « fournisseur » 

de ses clients internes, avec lesquels il passe beaucoup de temps à négocier, parfois beaucoup 

plus qu’avec les fournisseurs. Les clients internes peuvent ne pas avoir les compétences 

techniques pour savoir ce qui est faisable ou pas. Ils ont donc, parfois, des exigences 

complètement irréalistes. 

 

Les acheteurs doivent donc parvenir à leur faire comprendre les contraintes auxquelles ils sont 

confrontés et les inciter à adapter leurs exigences. 

 

Ils peuvent également leur proposer des produits de substitution ou des solutions techniques 

plus performantes que ce qu’ils avaient envisagé. 

 

2.5. La contractualisation: 
33

 

Le contrat est un document officiel dont l’usage est, à la fois, commercial et juridique : il 

formalise les engagements de chacune des parties et les protège en cas de litige.  

Il faut savoir que le contrat n'est pas indispensable, mais il est fortement conseillé dans 

certains cas, tel que:  

 

- les transactions de produits et/ou services complexes, très techniques, qui nécessitent 

que tous les détails soient écrits noir sur blanc ; 

- les transactions de volumes très importants et donc de coût très élevés ; 

- les transactions concernant des produits stratégiques ; 
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- les transactions internationales : il est nécessaire de tenir compte du droit international 

des affaires, de spécifier les Incoterms à utiliser, de se prémunir des risques liés aux 

approvisionnements… 

 

Le contrat va préciser : les prix, le packaging, le mode de conditionnement et de transport, la 

taille des lots de commande, les délais de livraison, les conditions de gestion de la non-

qualité, il pourra également contenir une nomenclature ou un cahier des charges technique. 

 

2.6. La gestion de la relation fournisseur: 
34

  

Le Supplier Relationship Management (SRM) est piloté, à la fois, par la fonction achats, pour 

la partie contractuelle et par les approvisionnements, pour la mise en oeuvre des contrats. Les 

acheteurs définissent, d’abord, les conditions des relations avec les fournisseurs en négociant 

avec eux la qualité, les coûts et les délais, mais aussi la gestion des litiges et de la non-qualité, 

les projets de recherche et développement, les engagements réciproques en termes de volumes 

et de capacité de production, ainsi que des aspects liés à l’éthique et au développement 

durable. 

 

Les fournisseurs sont classés en plusieurs catégories, en fonction de leur rôle et du volume de 

chiffre d’affaires qui leur est confié (par exemple, en utilisant la méthode ABC).  

 

Le SRM maximise la valeur créée par la relation avec les fournisseurs les plus stratégiques, 

ceux qui sont indispensables au succès de l’entreprise. 
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Section 03:Les périphériques (les fonctions avals)  

La fonction d’approvisionnement est à cheval entre la fonction achat et la fonction logistique. 

Elle fait partie de la fonction achat, car l’approvisionneur est celui qui fait vivre le contrat 

d’achat. C’est lui qui calcule le besoin, passe la commande de routine et s’organise pour que 

le produit soit à disposition de celui qui en a besoin à l’endroit, au moment et dans les 

quantités voulues.
35

    

 

Dans cette section, nous allons introduire ses deux fonctions qui sont intimement liées à la 

fonction achat: l'approvisionnement et la logistique.  

3.1. L'approvisionnement:  

L'approvisionnement est « La fonction responsable de l’acquisition des biens οu service 

nécessaires au fonctionnement de toute entreprise, dans les quantités souhaitées, dans les 

meilleurs délais, compte tenu des meilleures conditions de service et de sécurité 

d’approvisionnement. »
36

 

Ainsi définit, l’apprοvisiοnnement inclut également les aspects lοgistique liés à la gestiοn des 

stοcks et à la mise à dispοsitiοn des utilisateurs. Elle s’exprime sur le court terme mais dοit 

également se préοccuper parallèlement du maintien de l’adéquatiοn entre les besοins futurs de 

l’entreprise et la prise en cοmpte de l’évοlutiοn du marché.
37

 

 

3.1.1. Les missions et tâches de la fonction approvisionnement:  

La missiοn de la fοnctiοn «Apprοvisiοnnement» est de prοcurer à l’entreprise, dans les 

meilleures cοnditiοns de qualité, de cοûts, de délais et de sécurité, les matières premières, les 

cοmpοsantes, les fοurnitures, les οutillages, les équipements et les services dοnt l’entreprise a 

besοin pοur ses activités.
38
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Les tâches de la fonction sont: 

- Connaitre les marchés et les sources d'approvisionnement pour toutes les catégories 

d'achats et surveiller leurs évolutions. 

- Collaborer à la définition des caractéristiques et spécifications des produits à acheter. 

- Rechercher, sélectionner les fournisseurs et négocier avec eux, programmer et passer 

les commandes d'achats. 

- Suivre les livraisons des commandes. 

- Controler les réceptions des commandes. 

- Analyser l'utilisation des achats dans les différents services. 

- Gérer les stocks. 

- Fournir les informations dans ce domaine à tous les services utilisateurs.
39

 

3.1.2. Le processus d'approvisionnement: 
40

  

Selon PERSON (Hélène), identifié six étapes importantes constituant le processus 

d'approvisionnement. 

Figure I.3.1: Les étapes du processus approvisionnement. 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

Source: HELENE, (Pe), guide pratique de la fοnctiοn achats et apprοvisiοnnement en PME 

/PMI, édition MAXIMA, Paris, 2000, p.210. 
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40

PERSON (Helene) : Guide pratique de la fonction achats et approvisionnements en PME / PMI, edition 

Maxima, 2000, p.236. 

Clacule du besoin 

Passation des commandes 

Suivi des livraisons 

Réception de commande 

Effectué un cotrole qualitatif 

Paiement de la facture fournisseur  
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3.1.2.1. Calcule du besoin : 

 

Le calcul du besoin est la phase la plus important de l’approvisionnement il faut y apporter 

une attention particulière. Plus le besoin calculé ne sera proche de la réalité. Plus il sera 

possible de réduire les stocks tout en évitant les ruptures. 

Le calcul des besoins sera évidemment différent suivant les méthodes et politiques 

d’approvisionnement et de gestion de stock retenues. 

 

Si l’entreprise a choisi d’en retenir plusieurs suivant les produits. Le calcul des besoins se fera 

d’une façon différente pour chaque catégorie. 

 

3.1.2.2. La passation des commandes : 

 

Le bon de commande est le moyen de transmettre le besoin au fournisseur.il faut 

apporter une relation particulière à sa rédaction de contrat, le bon de commande fait foi. En 

aucun cas une commande ne devra être purement oral, passée par téléphone ou de vive voix. 

San aucune confirmation écrite. 

En effet, si l’information n’est pas écrite, le risque est beaucoup plus important et aucun 

doucement ne faut foi en cas de désaccord. 

3.1.2.3. Suivi des livraisons : 

 

Une fois que la commande a été adressée au fournisseur, l’approvisionneur doit s’assurer que 

le fournisseur respecte la date de livraison, et quantité commandé. 

Lorsque le fournisseur adresse une confirmation de commande ou un accusé de réception de 

commande, il faut simplement vérifier que les termes de la confirmation soient conformes à 

deux de la commande. Il faut porter une attention particulière aux prix, aux quantités et aux 

délais de livraison. 

En cas de divergence entre la confirmation et la commande elle-même l’approvisionneur dit 

vérifier si l’erreur vient du fournisseur, il doit demander pour ce dernier une nouvelle 

confirmation qui soit conforme à la commande. 
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L’approvisionneur devra la relancer pour être sûr que ce dernier a bien reçu la commande et 

qu’il en accepte les termes.il devra demander un accusé de réception de la commande écrit et 

signé par le fournisseur. 

 

3.1.2.4. La réception des commandes : 

 

A la réception premièrement on se doit de vérifier la conformité de la livraison par rapport à 

la commande avant d’accepter le déchargement, le réceptionneur doit s’assurer qu’elle 

correspond bien à une commande en attente. Pour cela le réceptionneur consulte le bordereau 

de livraison joint à la marchandise et recherche la commande à laquelle il correspond. 

 

Si la livraison ne correspond à aucune des commandes dont il dispose, la livraison devra être 

rejetée d’où l’importance de transmettre tous les doubles de commande au service reception. 

 

En seconde lieu avant le départ du transporteur .le réceptionneur devra comparer la quantité 

de marchandise livrées, afin d’émettre une réserve sur le bon de transport en cas différence. 

Si cela se produit, il doit immédiatement prévenir l’acheteur pour qu’il règle le litige avec le 

transporteur. 

En troisième lieu et toujours avant le départ du transporteur le réceptionneur doit vérifier 

l’aspect de la marchandise livrée dans l’éventualité de dommage occasionné par le transport. 

Si c’est le cas, le réceptionneur devra émettre une réserve sur le bordereau de transportn et 

aussi aviser l’approvisionneur afin qu’il règle le litige. 

Enfin le réceptionneur doit transmettre à l’approvisionneur les doucement de réception 

correspondant aux livraisons effectuées .l’approvisionneur pour ainsi faire le point sur les 

commandes soldées ou non.il mettra en parallèle pour chaque commande le bordereau de 

commande, les bordereaux de livraison et de transport, avant de transmettre à la comptabilité 

les doucement pour règlement de la facture. 
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3.1.2.5. Le contrôle quantitatif : 

 

Le contrôle quantitatif consiste à vérifier que la marchandise livrée peut être utilisé. Il permet 

à l’entreprisse d’identifier les non-conformités éventuelles des composants avant leur 

utilisation afin : 

- D’éviter toute interruption de la production due aux défauts des produits achetés ; 

- De remplacer au plus tôt les matières non-conformes pour éviter une rupture de stock 

éventuelle. 

D’autre part il permet d’évaluer le fournisseur et de vérifier qu’il respect bien ses 

engagements. Le contrôle qualité doit porter sur trois points précis : 

- Vérifier que les articles reçus correspondent bien à ce été commandé ; 

- Inspecter les matières afin de détecter les anomalies visibles ; 

- Contrôler les articles les plus sensibles avec une plus grande rigueur. 

 

Un contrôle exhaustif n’est pas toujours possible ni nécessaire. Dans ce cas un contrôle 

statistique sur des échantillons représentatifs peut être suffisant. 

Toutefois, si le contrôle exhaustif est nécessaire, celui-ci peut parfois être mis en place lors de 

la production, la pièce sera contrôlée systématiquement avant d’être utilisée. Si ce type de 

contrôle est retenu, il est essentiel de comptabiliser les identifiées comme non –conformes 

afin de permettre l’évaluation de la performance et la du fournisseur sur le plan des produits. 

 

3.1.2.6. Paiement de la facture fournisseur : 

 

Le paiement de la facture fournisseur nécessite le respect de deux règles : 

- Une facture ne doit être réglée que si elle correspond à des marchandises 

commandées, reçues et reconnues conformes ; 

- Le fournisseur doit être réglé dans les délais convenus. 

 

Il est essentiel qu’un contrôle de factures soit réalisé. Mais ce contrôle doit être facilité et 

réaliser une seule fois, de façon à ne pas alourdir le temps de traitements des factures. 

Il est souhaitable que le contrôle soit réalisé par le comptable. C’est en effet un travail 

administratif qui revient au comptable non à l’approvisionneur. Pour cela, le comptable doit 
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disposer, comme ça a déjà été dit, de toutes les informations nécessaires à savoir : le 

bordereau de commande, le bordereau de livraison et le bon de réception. 

Dans chacun doucement précédemment cités, les informations doivent être conformes à la 

facture, si c’est le cas, la facture peut être réglée. Si c’est le cas contraire, la facture doit être 

transmise à l’approvisionnement pour qu’il règle le litige. Lorsque le litige est réglé, 

l’approvisionneur opposer la mention « bon à payer » sur la facture, et la transmettre 

comptable afin de procéder au règlement. 

 

3.1.3. Lien entre l'approvisionnement et la fonction achat:  

 

Dans beaucοup d’entreprises deux philοsοphies s’affrοntent: 

 

 La première cοnsidère qu’achat et apprοvisiοnnement sοnt deux nοtiοns et dοnc deux 

fοnctiοns liées de façοn indissοciable, ce qu’οn retrοuve généralement dans les 

entreprises industrielles de petites tailles. Dans ce cas elles sοnt assumées par la même 

persοnne qualifiées généralement d’acheteur/apprοvisiοnneur.  

 

 

 La secοnde énοnce au cοntraire qu’achat et apprοvisiοnnement sοnt deux métiers 

distincts, requérants des cοmpétences et des prοfils de persοnnes différentes. En οutre 

ces deux fοnctiοns agissent sur des hοrizοns de temps différents sur le cοurt terme 

pοur les apprοvisiοnnements et à mοyen et lοng terme pοur les achats. Dans cette 

apprοche acheteur et apprοvisiοnneur dοivent être des acteurs séparés de prοfils 

différents. 

 

Les apprοvisiοnneurs peuvent alοrs cοnstituer une entité spécifique au sein d’une fοnctiοn 

qualifiée tοujοurs d’achat/apprοvisiοnnement οu être séparé et dépendre en respοnsabilité 

directement de l’une οu de l’autre.  

 

Nοtοns que le même débat et les mêmes cοnstats existent dans les entreprises de service, en 

effet certaines entreprises de services font reposer sur les mêmes têtes 

(acheteurs/approvisionneur), la pratique d'achat et la politique d'approvisionnement pour les 

achats récurrents sur contrat. D’autre vοnt au cοntraire mettre en place des fοnctiοns 
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spécifiques d’apprοvisiοnneurs οu bien dites de gestiοnnaires vοire encοre cοmme c’est 

sοuvent le cas décentraliser l’acte d’apprοvisiοnneurs sur les utilisateurs eux même.  

 

Dans les deux cas, l’expérience cοnduit généralement à privilégier le secοnd pοint de vue, 

sachant que les prοfils prοfessiοnnels requis ne sοnt pas du tοus les mêmes, et que, par 

ailleurs, les préοccupatiοns et les prοblèmes à régler à cοurt terme l’empοrtent sinοn 

généralement sur les préοccupatiοns à mοyen terme, cοnduisant les  

acheteurs/apprοvisiοnneurs à privilégier les apprοvisiοnnements au détriment de la fοnctiοn 

achat.  

 

Certaines exceptiοns dοivent être néanmοins admises dans le cas de très petites entreprises, 

limités en mοyens, et pοur lesquelles la charge de travail au niveau achat ne permet pas 

d’οccuper des persοnnes à temps plein. 
41

 

 

3.2. La logistique:  

La logistique consiste à piloter des flux physiques de produits à destination du client final en 

respectant un cahier des charges précis: dans les meilleurs délais, avec la meilleure qualité de 

service possible, tout en optimisant les stocks et les flux.
42

 

 

Définition du CLM
43

 : « terme emplοyé dans l’industrie et le cοmmerce pοur décrire le vaste 

spectre d’activités nécessaires pοur οbtenir un mοuvement efficient de prοduits finis depuis la 

sοrtie des chaînes de fabricatiοn jusqu'au cοnsοmmateur, et qui dans quelques cas inclut le 

mοuvement des matières premières depuis leurs fοurnisseurs jusqu’au début des chaînes de 

fabricatiοn. Ces activités incluent le transpοrt des marchandises, l’entrepοsage, la 

manutentiοn, l’emballage, le cοntrôle des stοcks, le chοix des emplacements d’usine et 

d’entrepôts, le traitement des cοmmandes, les prévisiοns de marché et le service οffert aux 

clients ». 

 

                                                           
41

 BRUEL, (Ο) et MENAGE, (P) : Pοlitique d’achat et gestiοn des apprοvisiοnnements, éditiοn DUNΟD, Paris, 

2014, p.9. 
42

 https://www.clog.fr/definition-logistique/ (08/04/2021 à 16h10) 
43

 Cοuncil οf Lοgistics Management Natiοnal. Il a été créé en 1962 à Chicagο, sοus le nοm de NCPDM : Cοuncil 

οf Physical Distributiοn Management. 

https://www.clog.fr/definition-logistique/
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Définition de l’ASLOG 
44

: « l’ensemble des activités qui ont pour but la mise à disposition au 

moindre coût d’une quantité de produits, à l’endroit et au moment où une demande existe ». 

Cette définition présente la logistique comme un ensemble très large de savoir-faire 

technique.  

 

3.2.1. Typologie de la logistique: 
45

 

 

Bien que l'on parle souvent de la logistique dans son ensemble, différents types de logistique 

doivent être distingués en fonction du stade auquel se trouve les produits. 

Il faut d'abord différencier les opérations effectuées au sein de l'entrepôt (stockage, 

approvisionnement, etc.), que l'on appelle logistique interne ou intralogistique, et les 

opérations qui se déroulent à l'extérieur de l'entrepôt (transport, livraison de la commande, 

ect.), la logistique externe. 

 

Mais au-delà de cette division initiale, nous pouvons également différencier quatre types de 

logistique de base qui font partie de la Supply Chain: 

 

3. 2.1.1. La logistique des achats: 

 

 La logistique des achats est la gestion des approvisionnements nécessaires à la vente et à la 

fabrication des produits finis, des produits semi-finis et des matières premières. 

 

Il existe trois méthodes de gestion des approvisionnements dans une entreprise: 

 

 Just-in-time: 

 

 La marchandise requise est livrée au moment où elle est nécessaire pour terminer le 

processus de production, et non avant. De cette façon, vous évitiez d'avoir à la stocker. 

 

 

                                                           
44

 ASLOG (l’association française pour la Logistique) est une association et a pour vocation de promouvoir la 

logistique dans toutes ses dimensions. 
45

 https://www.mecalux.fr/blog/differents-types-de-logistique  (10/04/2021 à 14h00) 

https://www.mecalux.fr/blog/differents-types-de-logistique


Chapitre  I : La fonction achat 41 

 

 Synchrone à la production:  

 

L'approvisionnement est planifié afin d'anticiper les besoins de production. De cette façon, 

on sait à l'avance le moment et la quantité de marchandises qui sera réceptionnées et si son 

stockage sera temporaire. 

 

 Stock de sécurité: 

  

Il correspond au niveau de stock supplémentaire détenu par un entrepôt pour faire face 

aux aléas liés à des modifications de la demande ou à des retards de livraison des 

fournisseurs.  

  

Pour avoir une logistique des achats efficace, il est essentiel de prendre en compte une série 

de variables, parmi lesquelles se distinguent les suivantes: la sélection des fournisseurs, les 

quantités de stock précises et la fréquence d'approvisionnement, le modèle de gestion du stock 

utilisé, ainsi que l'unité ou les unités de charge qui seront utilisées pour le stockage, le 

transport et la manutention de la marchandise. 

 

3.2.1.2. La logistique de production: 

La logistique de production ou logistique industrielle couvre et optimise tous les processus 

logistiques qui ont lieu de l'achat des matières premières à la fabrication du produit. 

Voici les deux systèmes de fabrication les plus courants: 

 La fabrication pour le stock ou système push: 

Les produits sont fabriqués à l'avance, puis stockés dans l'entrepôt. Le département 

commercial vend uniquement le stock disponible. 

 La fabrication sur commande ou système pull: 

Le produit est fabriqué une fois que la commande du client est validée. 
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La fonction principale de la logistique de production est de réduire le lead time de 

production, c'est-à-dire le temps passé entre la génération d'une commande et l'obtention du 

produit fini. 

 

3.2.1.3. La logistique de distribution: 

La logistique de distribution, également appelée logistique de transport vise à assurer 

l'acheminement rapide et efficace d'un produit ou un bien jusqu'au client. Il est inutile d'avoir 

un produit attrayant, fonctionnel et à un bon pris s'il ne parvient pas au destinataire dans les 

délais, la forme et les quantités convenues. 

La logistique de distribution peut être:  

 Directe: 

Le fabricant se charge de distribuer directement le produit aux consommateurs finaux. 

 Indirecte: 

Le produit ne va pas au client final mais aux grossistes ou aux détaillants (qui se chargent de 

la vente au consommateur final). 

La logistique de distribution intervient juste après la production du produit, elle nécessite 

donc de prévoir le transport, le stockage, la préparation de commande et la livraison au client. 

3.2.1.4. La logistique inverse: 

La logistique inverse désigne l'ensemble des mesures et des processus destinés à la gestion 

des remboursements et des retours des produits. Dans la logistique inverse on distingue: 

 La logistique des retours: 

Elle est la plus courante et celle qui a le plus progressé grâce au e-commerce. Elle permet 

notamment de traiter les commandes retournées aux centres de distribution. 

 La logistique des déchets: 

Elle concerne le recyclage, le traitement ou la valorisation des déchets afin d'en tirer profit ou, 

de les éliminer pour éviter de nuire à l'environnement.  
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Une logistique inverse performante requiert les mêmes activités que celles que l'on retrouve 

dans n'importe quelle opération logistique. Cependant, la principale différence est qu'elle 

nécessite une planification adéquate pour éviter que la logistique inverse n'interfère avec 

d'autres opérations. 

3.2.2. Les objectifs de la logistique 
46

:  

De nos jours, la logistique s’est diversifiée et regroupe des activités de plus en plus 

nombreuses, les logisticiens assure une fonction transversale dans l’entreprise. Leurs actes ont 

un impact sur tous les autres services, il est nécessaire d’une vision globale de l’entreprise 

pour fixer les objectifs de la logistique. On distingue trois majeur objectif1, sont : 

 

 Les objectifs managériaux de la logistique : 

 

La logistique est un outil de management, elle est pour but de: 

 

- Maitriser les flux physique et flux d’information, le logisticien fait l’analyse des 

mouvements qui circulent dans l’entreprise d’une part. A l’autre part, il décloisonne 

entre les différentes fonctions de la chaine logistique. 

 

- Détecter les dysfonctionnements de l’entreprise pour trouver les solutions appropriés, 

la logistique est une source d’information pour la direction générale de l’entreprise, 

elle permet de détecter les incohérences des sous-systèmes, pour prendre des 

décisions correctives. 

 

 

 Les objectifs commerciaux de la logistique : 

 

La logistique est un argument commercial, elle a pour but de : 

 

- Améliorer les ventes de l’entreprise : la qualité de service logistique permet de 

répondre aux besoins de client. Elle peut aussi augmenter la valeur de produit livré. 

                                                           
46

 BRUNET (H) et LE DENN (Y) : la démarche logistique, édition AFNOR, Paris, 1992, PP.45-59. 
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- Optimiser les délais : le respect des délais de livraison des commandes, et la 

disponibilité de produits dans les point de ventes, ces sont des objectifs qu’ils peuvent 

améliorer les ventes et attirer l’intention des nouveaux clients. 

 

 Les objectifs financiers de la logistique : 

 

La logistique est une source de productivité et de rentabilité, elle a pour but : 

 

- Augmenter la productivité : la réalisation des gains de productivité en fonction de la 

 

- Logistique, c’est grâce à la accélération de déroulement de produits (minimiser le 

temps d’écoule de produit dès son arrivé dans l’entreprise jusqu’à reception 

d’utilisateur.). 

 

- La réduction des coûts: L’objectif majeur de la logistique est la rentabilité de 

l’entreprise par la réduction du coût logistique qu’il pouvait représenter de 5 à 15 % du  

chiffre d’affaires. 

 

3.2.3. Les enjeux de la logistique:  

La fοnctiοn lοgistique gère les flux physiques et dοit par cοnséquent évaluer les 

fluxd'infοrmatiοns assοciés qui sοnt immatériels. La lοgistique cherche à améliοrer les 

synergieset la flexibilité par l'οrganisatiοn des ressοurces et dοnc la réactivité industrielle. 

 

La fοnctiοn lοgistique entretient dοnc des liens très fοrts avec le service respοnsable du 

système d'infοrmatiοn de l'entreprise. Ces liens sοnt si fοrts, que de nοmbreux cοncepts 

relatifs à l'analyse du système d'infοrmatiοn peuvent être repris par la lοgistique. Il reste que 

la lοgistique traite des flux physiques et par cοnséquent des mοyens pοur les évaluer et les 

améliοrer au niveau quantitatif cοmme qualitatif. La lοgistique est au centre et aux extrémités 

de la prοductiοn cοrespοnsable auprès de tοus les services de la qualité des flux physiques. 

 

La lοgistique a pοur οbjet de satisfaire la demande de flux physiques (matières, transpοrt, 

emballage, stοck…) tοut en gérant les flux d'infοrmatiοns assοciés (nοtiοn de traçabilité), en 
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mοbilisant avec l'aide des autres services des ressοurces (humaines et financières) pοur y 

parvenir. La fοnctiοn lοgistique gère directement les flux matières, et indirectement les flux 

assοciés immatériels : flux d'infοrmatiοns et flux financiers. 

 

 

La lοgistique est une fοnctiοn charnière ; cοmme il y a une interdépendance de ces 

activités, manutentiοn, transpοrt, cοnditiοnnement et apprοvisiοnnement, tοut prοblème dans 

la préparatiοn οu l’expéditiοn d’une cοmmande entraîne des dysfοnctiοnnements dans 

l’apprοvisiοnnement des clients et un retard impοrtant cοncernant les activités suivantes, liés 

directement οu indirectement à ce prοblème car tοut fοnctiοnne cοmme une chaîne.
47

 

 

3.2.4. Les différents types de flux logistique: 

Le flux logistique désigne l'efficacité organisationnelle des activités ou des opérations dans un 

entrepôt (de la production à la distribution) pour réduire le gaspillage. Le flux logistique est 

aussi appelé " chaine de valeur", "chaine d'activité" ou "supply chain" en anglais. 
48

   

 

3.2.4.1. Les catégories de flux logistiques: 

On distingue deux catégories de flux logistique: 

 

 Flux logistique interne: 

Ils font référence à la circulation des matériaux dans le processus de production et de 

transformation de la chaine logistique on les appels flux de production.  

- Flux de production :  

 

 Circulation de matières et composants dans le réseau de fabrication. Ces flux sont   constitués 

par la chaîne des opérations de transformation, d’usinage, de manutention et de stockage 

intermédiaires.
49
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 https://www.gefco.net/fr/glossaire/definition/flux-logistique (10/04/2021 à 16h15) 

https://www.gefco.net/fr/glossaire/definition/flux-logistique
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 Flux logistique externe: 

 

 Ils se classent en deux types de flux:
50

 

 

- Flux d’approvisionnement ou flux amont :  

 

Circulation des matières et consommables depuis le magasin du fournisseur jusqu’au magasin 

de l’entreprise cliente. 

 

- Flux de distribution ou flux aval : 

 

 Circulation des produits finis ou semis finis de l’entrepôt de l’entreprise jusqu’à ce lui d’une 

autre entreprise cliente 

 

Les flux de logistique externe sont tous constitués par une chaîne d’opération d’emballage, de 

manutention, de transport et de stockage. 

 

3.2.4.2. Les formes de flux logistique: 

Suivant le procédé d'acheminement choisi, on distingue 4 types de flux logistiques:
51 

 Les flux poussés: 

Méthode de production basée sur les prévisions de la demande afin d'améliorer l'efficacité de 

la gestion logistique de l'entreprise. La production est stockée dans l'attente d'une demande. 

 Les flux tirés: 

Méthode de production qui repose essentiellement sur la logistique de la demande. 

L'expédition ou la production sont déclenchées seulement sur commande ou demande du 

client afin de réduire le plus possible les frais de stockage. 

                                                                                                                                                                                     
49

 Dahmani (R), essai d'analyse des dysfontionnements dans le processus d'approvisionnement des produits 

PVC, Opcit, p.19. 
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 Ibid.  
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 https://www.gefco.net/fr/glossaire/definition/flux-logistique  (10/04/2021 à 16h45) 
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 Les flux tendus: 

Méthode combinant "flux poussés" et "flux tirés" et dont la finalité est d'avoir le moins de 

produits stockés en entrepôt (pour réduire les couts).  

 Les flux synchrones: 

La logistique d'approvisionnement obéit à la logistique des procédés de production. Les 

composants sont acheminés au moment meme où ils sont utilisés dans le processus de 

production (un retard de livraison des matériaux ou composant peut avoir des conséquences 

désastreuses). 
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 Conclusion:  

Dans ce chapitre, on a compris la raison du sucée qu'a eu la fonction achat à travers le temps 

et l'impacte de cette fonction et son rôle au sein d'une entreprise. On c'est également attardé 

sur chaque étape de son processus, à savoir, la définition du besoin, la recherche et la 

sélection des fournisseurs et la négociation  qui ce conclu par un contrat entre l'acheteur et le 

fournisseur, et on a pris conscience de l'importance de chaque une de ces étapes pour le bon 

déroulement de l'opération d'achat qui va permettre une bonne maîtrise des coûts. 

 On a également pris connaissance de deux fonctions: la fonction logistique qui est 

complémentaire à la fonction achat, elle gère les commandes achat et transporte la 

marchandise commandé par l'acheteur. La fonction approvisionnement  qui travaille avec la 

fonction achat et la fonction logistique en même temps.  
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Introduction:  

La logistique joue un rôle décisif pour le développement du commerce international, les 

infrastructures, le management logistique, sont déterminants pour faciliter les échanges, 

réduire les coûts et garantir la qualité de service pour le commerce international. 

Le commerce international a ses propres conditions, il a des modes de transport propres à lui, 

ainsi que ses propres modes de paiement et contrats (Incoterms). 

Ce second chapitre sera dédié à la logistique et au commerce international, il est divisé en 

trois sections. La première section nous permettra de découvrir les différents modes de 

transport que l’entreprise peut adopter pour transporter ses marchandises, le contrat adopté 

pour chaque mode de transport,  ainsi que les principaux intervenants en transport 

international et les phases d’une opération de transport. Ensuite nous allons présenter les 

Incoterms, leurs objectifs, classement, etc. finalement nous allons aborder l’assurance. 

La deuxième section est dédiée aux modes de paiement à l’internationale, leurs objectifs, ainsi 

que les instruments et les techniques de paiement à l’internationale. 

Dans la troisième section nous allons aborder le dédouanement et le role du transitaire. 
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Section 01: Transport et incoterms.  

Dans cette section nous allons parler de la logistique international et son activité principale, le 

transport ainsi que les incoterms qui constitue la partie principale d'une close entre un 

exportateur et un importateur. 

1.1 La logistique internationale:  

A Partir du XXème siècles, le commerce extérieur a connu un développement rapide, les 

échanges internationaux sont devenus une locomotive de la politique économique pour un 

certain nombre de raisons: 

 

 L’accroissement important de la productivité de transport (nouvelle technique 

d’emballage et de manutention d’arrimage…). 

 

 L’apparition des nouvelles techniques de communication, ce qui rend possible un 

suivi en temps réel des flux de marchandise. 

 

 La mondialisation et la libération croissante de l’économie font que l’avantage 

competitive et déterminant de se fait l’entreprise doit maîtriser le coût de production, 

de distribution et le coût de commercialisation, ce qui développe la compétitivité des 

produits. 

 

A cet effet, le concept de la logistique internationale a connu un développement très 

important. 

 

1.1.1. Définition de la logistique international: 
52

 

 

La logistique international est un vaste domaine compose de nombreux métiers don’t la 

mission est de faire parvenir, dans les melleurs délais et conditions, des marchandises vendues 

par une enterprise situé dans un pays à un client situé dans un autre Etat. 

                                                           
52

 https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/logistique-internationale.html  (22/04/2021 à 

18h00). 
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On ne peut pas simplement limiter la logistique internationale au transport de la merchandise. 

Il faut inclure sous cette appellation de nombreuses étapes qui incluent: l'emballage de la 

merchandise, le choix et le chargement des moyens de transport en function des destinations 

et de la nature du contrat de vente, le stockage sous douane, les operations de dédouanement 

tant au depart qu'à l'arrivée, la livraison à l'acheteur étranger ainsi que les assurances sur 

marchandises transportées et les systems de paiement.  

 

Toutes ces operations seront organisées dans le respect des lois et arretés traitant du 

commerce international de chaque pays ainsi dans l'observation des obligations définies dans 

toutes les conventions traitant des transports internationaux.  

 

La complexité de ce qu'on appelle la chaine logistique internationale demande l'intervention 

de métiers spécialisés dans les différentes étapes: commissionnaire, transitaire, transporteur, 

banque, assurance, douanier…etc.  

 

1.1.2. Les spécificités de la logistique internatioanle: 
53

 

 

 Les échanges internationaux font appel à un grand nombre de partenaires. Ce qui 

implique une organisation parfaite des échanges d'informations, la planification des 

opérations logistique, un suivi rigoureux de la traçabilité grace aux documents 

obligatoires ou optionnels. 

 La conduite des opérations de logistique internationale se pratique en miltimodalité. 

D'où l'impérieux besoin de connaitre la nature et la taille des marchandises et des 

colis, le type d'emballage. D'où une priorité mise sur la gestion par unités de transport 

intermodal. 

 L'exportation et l'importation répondent à des règles juridiques drastiques contenues 

dans une gamme importante de textes réglementaires. Il faut connaitre la législation ou 

convention en vigueur à chaque étape du process de logistique internationale. 

 Une bonne maitrise des phases logistiques optimise les temps de traitement des flux: il 

existe alors moins de ruptures des changes, grace à une bonne anticipation des 

formalités administratives lors des phases d'intermodalité. 
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 La gestion rigoureuse des couts logistiques optimise les couts des différents 

prestataires. 

 La maitrise des risques sécuritaire de la marchandise passe par une minimisation des 

manipulations, des contrats d'assurance bien adaptés, et, surtout pour les denrées 

périssables, un respcet strict des conditions de transport. 

 

1.2. Le transport international:   

Le transport se définit comme toute activité par laquelle, une personne physique ou morale se 

déplace d’un point à un autre au moyen d’un véhicule quelconque des personnes ou des 

marchandises. 

Le terme « transport », du latin TRANS: Au-delà, et PORTARE: Porter; est le fait de porter 

quelque chose, ou quelqu’un, d’un lieu à un autre.
54

  

 

1.2.1. Les modes de transports: 

Six modes de transport s'offrent à l'entreprise pour l'aider à acheminer ses marchandises en 

direction du client. Il présente chacun des avantages et inconvénients. Le choix d'un mode 

obéit à des éléments pertinents liés au cout, à la vitesse et la sécurité.
55

 

Ce tableau ci-dessous résume les 6 modes de transports, en indiquant les caractéristiques de 

chacun, ses avantages et ses inconvénients:  
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Tableau II.1.1: Présentation des modes de transports. 

Inconvénients Avantages Caractéristiques 

techniques 

Mode de 

transport 

1- Délai important. 

2- Encombrement 

portuaire de certaines 

zones. 

3- Ruptures de 

charge et 

manutention  source 

d’avaries. 

4- Assurance plus 

élevée et emballage 

plus onéreux. 

1- Taux de fret 

avantageux sur 

certaines 

destinations, 

2- Possibilités de 

stockage dans les 

zones portuaires. 

3- Tous les points du 

globe peuvent être 

desservis. 

1 – Diversité et  

adaptation des 

different types de 

navires. 

2 – Utilisation très 

répandue du 

conteneur. 

Transport 

maritime 

1- Prix élevé. 

2- Capacité limitée. 

3- Interdit à certains 

produits dangereux. 

4- Rupture de charge. 

1- Rapidité, sécurité 

pour la marchandise. 

2- Emballage peut 

coûteux. 

3- Frais financiers et 

de stockage moindre. 

Appareils mixtes et 

tout cargo. 

Transport 

aérien 

1- Sécurité et délai 

function des pays 

parcourus et des 

Conditions 

climatiques. 

2 – Développé  pour 

les  distances 

moyennes. 

1- Service en porte à 

porte, sans rupture de 

charge, 

2- Délais  

relativement rapides. 

Pratique de la 

conteneurisation et  

possibilité de 

combiner rail-route. 

Transport 

routier 

1- Inadaptés aux 1- Respect des délais. 1- Expédition par Transport par fer 
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distances courtes. 

2- Réseau ferroviaire 

limité. 

3- Rupture de charge. 

2- Adaptation aux 

longues distances et 

aux tonnages 

importants. 

wagon 

isolé entre 5 et 60 

tonnes, 

2- Diversités du 

matériel 

disponible et 

utilization des caisses 

mobiles. 

1 – Lenteur et donc 

Immobilization de la 

marchandise pendant 

le transport. 

2- Utilisation limitée 

aux petits envois. 

1- Remarquable 

capacité d’emport , 

300 à 2500 

tonnes selon les 

convois, 

2- Fiables coûts. 

Utilisation des voies 

navigables naturelles 

et des canaux. 

Transport 

fluvial 

Utilisation limitée 

aux petits envois. 

Formalités 

douanières 

simplifiées. 

1- Expéditions dans 

le monde entier de 

colis et de 

marchandises en 

petite quantité. 

2- Simplicité . 

Services 

postaux 

Source: http://fr.scribd.com/document/407695627/5329689a60519-pdf (30/04/2021 à 00h00) 

 

1.2.2. Les contrats de transport : 

Le contrat de transport est une convention par laquelle un professionnel s'engage à assurer le 

déplacement de la marchandise selon un mode de locomotion déterminé et moyennant un prix 

spécifique. Il existe différents contrats en fonction du mode de transport choisi.
56
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 1.2.2.1. Le contrat du transport maritime: 
57

 

 Le transport des marchandises par voie maritime peut entrer dans le cadre de deux types de 

contrats: 

-Soit un contrat, c'est-à-dire l'accord selon lequel  le chargeur s'engage a payer un fret 

déterminé, et le transporteur a acheminer une marchandise déterminée d'un port a un autre, 

cette figure est la plus fréquente. 

-Soit un contrat d'affrètement sous charte-partie, par lequel les contractants conviennent 

librement de la location d'un navire pour une période de temps ou un voyage déterminé. 

 

 Les documents de contrat du transport maritime: 

  

 Le connaissement maritime: 

  

Le document de base du transport maritime est le connaissement (bill of landing), seul 

document de transport qui ait une triple fonction: 

- Preuve de la prise en charge de la marchandise; 

- preuve du contrat de transport; 

- titre présentatif de la marchandise: il est émit sous forme négociable, sa transmission 

transfère la possession de la marchandise qu'il représente. 

 

 L'élément qui matérialise le contrat de transport est le B/L délivré en quatre exemplaires : 

- un exemplaire destiné au commandant le chef du navire. 

- un exemplaire destiné à l'agent consignataire. 

- un exemplaire destiné au chipper. 

- un exemplaire destiné au réceptionnaire. 

 

 Les types de connaissement:  

 

Les types de connaissements sont: 

- Le connaissement à bord: l'échange se fait par donation (remise); 
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- Le connaissement nominatif: le document devient non négociable; 

- Le connaissement "on bord": il atteste le changement effectif de la marchandise à la 

date de signature; 

- Le connaissement reçu pour embarquement; 

- Le connaissement embarqué; 

- Le connaissement net de services; 

- Le connaissement sur chargé. 

 

 La lettre de transport maritime:  

 

La letter de transport maritime (LTM) n'est pas un acte de possession, elle constitue 

uniquement le contrat de transport passé entre le chargeur et la ligne maritime elle représente 

le reçu de la merchandise. 

Ce document a été mis pour permettre au chargeur de communiqué les elements de 

destinataire pour faire un changement de la merchandise afin  que ce dernier puisse 

immédiatement prendre toutes les dispositions necessaries pour le dédouanement et la 

reception. 

 

1.2.2.2. Le contrat de transport aérien: 
58

  

Le contrat de transport aérien se négocie entre le transporteur et le chargeur celui-ci pouvant 

être le transitaire ou l’intervenant qui paye le coût du transport, et il est materialisé par la 

lettre de transport aérien (LTA). 

 

 

 Le transporteur a les obligations suivantes:  

 

 Il est responsable de la marchandise à partir du moment de la prise en charge jusqu’au 

déchargement.  
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 En cas de pertes financières dues à un retard, il est responsable des dommages, à 

moins que des réserves n’aient été émises. Le destinataire doit signaler les pertes par 

courrier recommandé dans les 21 jours suivant la réception ;  

  

 En cas de dommages ou de perte de marchandise, il en est responsable. Le destinataire 

doit signaler les pertes ou les dommages par courrier recommandé dans les 14 jours 

suivant la réception.  

 

La LTA constitue à la fois la preuve de l’existence du contrat, la preuve de la prise en charge 

et le justificatif du contrat. C’est un document non négociable. L’expédition est considérée 

effective une fois que la compagnie a rempli la lettre de transport en y indiquant la date 

d’expédition, le numéro de vol, l’aéroport de départ et l’aéroport d’arrivée. La lettre de 

transport aérien doit comprendre trois exemplaires :  

 

 Le premier est remis à l’expédition et sert d’accusé de réception.  

 

 Le deuxième est signé par le transporteur et remis au destinataire comme preuve de 

prise en charge par le transporteur.  

 

 Le troisième est conservé par le transporteur qui l’émet.  

 
1.2.2.3. Le contrat de transport ferroviaire:  

59
 

La Lettre de Voiture Internationale (LVI). Ce document est établi par l’expéditeur et la 

compagnie de chemin de fer. Il y a contrat de transport dés l’instant où la compagnie a 

accepté de transporter la marchandise. Cette acceptation est constatée par l’apposition sur la 

lettre de voiture du timbre à date de la gare expéditrice. Cette lettre de voiture doit être établie 

sur un formulaire conforme au modèle prévu par la « Convention Internationale concernant le 

transport de Marchandises par chemin de fer » (CIM). 
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1.2.2.4.  Le contrat de transport routier: 

Il est régi par la convention de Marchandise par Route (CMR) de Genève (1956), entrée en 

vigueur en 1961; le document utilisé est la Lettre de Voiture (LV),  elle atteste la prise en 

charge des marchandises en bon état si elle est nette de réserves et l’expédition dès la 

signature par le transporteur. 

 

1.2.3. Les intervenants en transport international: 

Les principaux intervenants en transport international de marchandises sont : 

 

 Le chargeur : 

 

Il est l’expéditeur de la marchandise, c’est celui qui la confie juridiquement au transporteur. Il 

peut s’agir du propriétaire de la marchandise ou de son représentant.  

 

 Le groupeur de marchandise : 

 

C’est un agent ou une entreprise qui rassemble les envois de détail de plusieurs entreprises et 

les groupe avant de les faire acheminer à destination. Il négocie des tarifs avantageux dont il 

fait profiter les expéditeurs. C’est un intervenant très présent en transport routier et en 

transport aérien. 

 Le transitaire 
60

: 

 

On peut dire aussi commissionnaire de transport. Il joue le rôle de complément logistique 

de l’exportateur. Il peut conseiller sur divers aspect de l’expédition de marchandises qui font 

l’objet de transports : le mode de transport, l’itinéraire, le choix du transporteur, les frais 

directs et connexes. Le transitaire peut être mandaté par l’expéditeur ou le destinataire de 

marchandises qui font l’objet de transports successifs, son principal rôle est d’assurer la 

continuitédes divers transports. Parmi les transitaires, on distingue les suivants : 
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- Le transitaire portuaire : Qui coordonne le transport maritime et tout mode de -

transport requis au cours de la même expédition (transport routier)  

 

- Le transport aérien : Qui coordonne le transport aérien et tout autre mode de transport 

requis au cours de la même expédition (transport ferroviaire)  

 

- L’agent de fret aérien: Qui se charge d’acheminer aux compagnies aériennes la 

marchandise qui doit être expédiée par avion.  

 

- Le courtier en transport routier de marchandises: Qui sert d’intermédiaire entre le 

groupeur et le transporteur.  

 

- L’affréteur routier: Agent qui nolise les camions pour le compte de son employeur.  

 

 Le courtier de transport: Est une personne ou une entreprise qui met en relation 

l’expéditeur et le transporteur sans s’occuper du transport comme tel. 

 

 Le courtier en douane (commissionnaire en douane): Accomplit les formalités 

douanières pour le propriétaire transportée.  

 

 Le transporteur:  Est une entreprise dont l’activité principale est le transport de 

marchandises. Certains transporteurs se consacrent à un seul mode de transport, 

comme les compagnies maritimes ou aériennes, alors que d’autres proposent à leurs 

clients une combinaison de plusieurs modes.
61
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1.2.4. Les phases d'une opération de transport: 
62

 

L´opération de transport se compose généralement de six phases opérations qui sont réalisées 

en parallèle avec la gestion documentaire. 

 

1. Préparation de la marchandise, l´étiquetage et l´emballage 

2. Remise de la marchandise au transporteur 

3. Contrôle de la marchandise au départ 

4. Dédouanement export 

5. Contrôle de la marchandise à l´arrivée 

6. Dédouanement import.
63

  

 

1.2.4.1. La préparation de la marchandise, l’étiquetage et l’emballage : 

 

Les opérations de la préparation de la marchandise, d’étiquetage et d’emballage sont toujours 

à la charge du vendeur. Elles permettent d’identifier la marchandise, de la trouver en cas de 

perte et de donner des consignes précises concernant leur manutention. L’emballage doit être 

adapté au produit et au transport choisi et doit répondre à certaines normes.  

Pour les documents correspondants a cette phase sont ; Liste de colisage, Note de poids, 

certificats correspondant aux contrôles exigés par le client de qualité, de quantité, etc., 

documents commerciaux factures, etc. 

1.2.4.2. La remise de la marchandise au transporteur:  

 Obligation Vendeur/Acheteur : Dans les ventes FOB, FAS, et FCA, l’acheteur doit 

communiquer au vendeur les coordonnées du transporteur ou du commissionnaire 

chargé de l’expédition. Dans les ventes CFR, CPT, CIP, CIF, DES, et DEQ, l’acheteur 

doit indiquer les références du consignataire de la marchandise dans les ventes DDU, 

le lieu et les modalités de réception de la marchandise doivent être indiqués. 
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 Documents correspondants : Instructions de transport ou ordre d’enlèvement donné 

par le vendeur ou l’acheteur, attestation de remise au transitaire, documents de 

transport, certificat d’assurances s’il y a lieu. 

 

1.2.4.3. Le contrôle de la marchandise au départ: 

 Obligations Vendeur/Acheteur : Le transporteur ou le commissionnaire effectuent des 

contrôles sur les quantités, la nature des marchandises remises et leur état apparent.  

 

 Documents correspondants : les contrôles peuvent donner lieu a des réserves notées 

sur le document de transport. 

1.2.4.4. Le dédouanement export: 

Le dédouanement export est à la charge du vendeur sauf s’il s’agit d’une vente EXW. Pour les 

documents correspondants au dédouanement export sont exigés par la douane. 

 

1.2.4.5. Le contrôle de la marchandise à l’arrivée:  

 

 Obligations Vendeur/Acheteur : Laréception des marchandises implique une opération 

de déchargement a la charge du destinataire. Le contrôle porte sur le nombre, le poids 

et l’état des colis et de la marchandise. En cas d’avaries ou de manquants, des réserves 

doivent être faites.  

 

 Documents correspondants : La signature du document de transportou du bon de 

livraison attestant de la livraison. Les réserves éventuelles sont portées sur tous les 

exemplaires du document de transport ou sur le bon de livraison. Pour les dommages 

non apparents, les réserves sont faites par lettre recommandée dans le délai déterminé 

par la convention.  
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1.2.4.6. Le dédouanement import: 

 

Le dédouanement import est à la charge de l’acheteur sauf s’il s’agit d’une vente DDP. 

 

1.3. Incoterms:  

Proposés par la Chambre de Commerce Internationale, les Incoterms sont des modèles de 

contrat destinés à être incorporés dans les contrats commerciaux d’achat/vente en commerce 

international. Ils permettent à l’acheteur et au vendeur de déterminer avec précision, dans le 

cas d’un transport international, le point de transfert des risques et le point de transfert des 

coûts à l’exclusion de tout autre paramètre.  

L’Incoterm ne règle pas non plus la relation des contractants avec les transporteurs. 

Les Incoterms sont applicables pour 3 raisons : 

– En vertu d’une mention dans le contrat de vente, 

– Au titre d’usance dans les échanges internationaux, 

– En vertu de la volonté présumée des parties de s’y conformer 

(présomption d’application).
64

  

 

 

1.3.1. Objectifs des incoterms: 
65

  

 Déterminer le point critique du transfert des risques du vendeur à l'acheteur dans le 

processus d'acheminement des marchandises (risques de perte, deterioration, vol des 

marchandises) permettant ainsi à celui qui supporte ces risques de prendre ses 

dispositions notamment en terme d'assurance. 

 Préciser qui du vendeur ou de l'acheteur doit souscrire le contrat de transport. 

 Répartir entre les deux les frais logistiques et administratifs aux différentes étapes du 

processus. 
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 Définir qui prend en charge l'amballage, le marquage, les operations de manutention 

de chargement et de déchargement des marchandises ou l'empotage et le dépotage des 

conteuneurs ainsi que les operations d'inscription. 

 Fixer les obligations respective pour l'accomplissement des formalités d'eportation 

et/ou d'importation, le règlement des droits et taxes d'importation ainsi que la 

fourniture des documents.  

1.3.2. Le role des incoterms: 
66

  

Pour éviter les litiges lors d’une vente, la chambre de commerce international [CCI] a élaboré 

13 termes qui ont les fonctions suivantes: 

 

• Première function:  

 

Dans le cadre de contrats de commerce internationaux et nationaux, ces termes définissent les 

responsabilités et les obligations d’un vendeur et d’un acheteur, notamment en matière de 

chargement de transport, de type de transport, des assurances et de la livraison. Il s’agit donc 

aussi d’une répartition des frais de transport. 

 

• Deuxième function:   

 

Est de déterminer le lieu de transfert des risques, c’est-à-dire le lieu à partir duquel sera défini 

qui du vendeur ou de l’acheteur aura a supporter l’avarie en cas de mauvaise exécution du 

transport. Le lieu de transfert de risque correspond également au lieu de livraison de la 

marchandise. 



• Troisième function: 

  

Concerne la fourniture des documents et des Informations. Qui, du vendeur ou de l’acheteur 

doit fournir quel document ? Cette fonction prend toute son importance en ce qui concerne la 

sureté. La règle générale de fourniture et, surtout, de responsabilité des informations liées à la 
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sureté définie par les règles Incoterms est simple. Chacun, le vendeur et l’acheteur, est 

responsable des informations qui vont lui être utile, voir A2/B2 et A10/B10 de chaque règle. 

Cependant, les incoterms ne définissent pas le moment du transfert de propriété, mais 

seulement le moment du transfert des risques liés au transport,des différents frais et de 

l’organisation du transport. Ils définissent notamment qui de l’acheteur ou du vendeur doit, 

éventuellement, supporter l’assurance dutransport des marchandises. En termes de contrat 

d’assurance, les règles ne les définissent que dans deux cas, CIP et CIF. Dans tous les autres 

cas, souscrireune assurance est de la responsabilité de qui supporte le risque. Il s’agit d’un 

ensemble de règles mis à jour au fur et a mesure de l’évolution du commerce mondial et qui 

permet à l’acheteur et au vendeur de se mettre d’accord rapidement et sans ambiguïté sur les 

modalités de la transaction. 

 

1.3.3. Les quatres groups d'incoterms:  

Tableau II.1.2: Présentation des groups d'incoterms. 

CARACTERISTIQUES GROUPES INCOTERMS 

I N C O T E R M S 

d’obligation 

minimum pour le vendeur. 

E EXW Ex Works ou à 

l’usine… lieu convenu 

Dans ce groupe 

d’INCOTERMS, 

la remise au transporteur de 

la marchandise marque la fin 

des obligations du vendeur. 

Ce dernier n’assume ni les 

risques, ni les coûts transport 

principal. 

F 1- FCA Free carrier ou 

Franco Transporteur… lieu 

convenu. 

2- FAS Free Alongside ship 

ou Franco le Long du 

navire…port convenu. 

3- FOB Free on Board ou 

Franco à bord…port 

convenu. 

Le vendeur assume les coûts 

du transport principal, mais 

pas les risques. 

 

C 1- CFR Cost and Freight ou 

Coût et Fret... port convenu. 

2- CIF Cost, Insurance and 

Freight ou Coût, Assurance 
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et Fret... port convenu. 

3- CPT Carriage paid to ou 

Port Payé Jusqu’à … lieu 

de destination convenu. 

4- CIP Carriage and 

Insurance paid to ou Port 

Payé, Assurance incluse 

jusqu’à … lieu de destination 

convenu. 

Ce groupe d’INCOTERMS, 

représente celui ou le vendeur 

supporte tous les coûts et les 

risques engendrés par le 

transport de la marchandise 

jusqu’à destination. 

D 1- DAF Delivered at frontier 

ou Rendu Frontière... lieu 

convenu. 

2- DES Delivered ex Ship ou 

Rendu Ex Ship... port 

convenu. 

3- DEQ Delivered ex Quay 

ou Rendu à Quai... port 

convenu. 

4- DDU Delivered Duty 

Unpaid ou Rendu Droits Non 

Acquittés... lieu convenu. 

5- DDP Delivered, Duty Paid 

ou Rendu Droits 

Acquittés... lieu convenu. 

Source: http://fr.scribd.com/document/407695627/5329689a60519-pdf ( 07/05/2021 à 18h00) 
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1.3.4. Le classement des incoterms: 

1.3.4.1. Classement selon les modes de transport: 

Tableau II.1.3: classement des incoterms selon le mode de transport. 

ADAPTES A TOUT 

MODE DE 

TRANSPORT 

TRANSPORTS 

TERRESTRES 

TRANSPORTS 

MARITIMES 

EXW…FCA... 

CPT...CIP... 

DDU...DDP... 

DAF… FAS…FOB… 

CFR…CIF… 

DES…DEQ… 

Source: http://fr.scribd.com/document/407695627/5329689a60519-pdf ( 07/05/2021 à 18h00) 

 

1.3.4.2. Classement en fonction du risque: 

Une première distinction qui porte sur les risques permet de placer lesopérations en: 

 

 « vente au départ », auquel cas la marchandise voyage sur le transport principal aux 

risques et périls de l’acheteur. 

  

 « vente à l’arrivée », auquel cas la marchandise voyage sur le transport principal aux 

risques et périls de vendeur.  

 

Sur les treize Incoterms : 

 

 Huit sont des Incoterms de vente au départ ; [EXW, FCA, FAS, FOB  

 

CFR, CIF, CPT, CIP]  

 Quatre sont des Incoterms de vente à l’arrivée ; [DES, DEQ, DDU et  

 

DDP].  

http://fr.scribd.com/document/407695627/5329689a60519-pdf
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 Un est un incoterm d’exception (DAF) puisque le vendeur supporte les risques jusqu’à 

une frontière donnée, au-delà de laquelle c’est l’acheteur qui prend les relais.
67

 

 

1.3.4.3. Classement par famille:  

 

 Les incoterms sont repartis en trois familles :  

 Famille des « F » :« Free », (Franco) ;  

 Famille des « C » ; « Cost or Carriage », (cout ou port) ;  

 Famille des « D » :« Delivered », (rendu).  

 

1.3.5. Les précautions à prendre dans l’utilisation des incoterms : 

 

Les précautions à prendre dans l’utilisation des incoterms sont les suivantes : 

  

 Bien connaitre la signification des incoterms et leur sigle ;  

 

 L’usage des incoterms est facultatif [aucun texte de loi ne les rendobligatoires] ;  

 

 Faire suivre le sigle utilisé du lieu de référence [port, frontière, etc.] ; Information sans 

laquelle l’incoterm n’a aucune signification. Parexemple ; FOB doit toujours être suivi 

du port choisi, DAF doit toujoursêtre suivi de la frontière concernée ;  

 

 Tenir compte du mode de transport car tous les incoterms ne sont pasutilisables pour 

tous les modes de transport. Par exemple ; pour uneexpédition terrestre, le sigle FOB 

est irrecevable ;  

 

 L’incoterm ne règle pas le problème du transfert de propriété de lamarchandise, mais 

uniquement le transfert des risques et des frais entre acheteur et vendeur. Le transfert 

de propriété est régi par des règles juridiques différentes selon les pays.  

 

 Lorsque les parties en présence stipulent dans leur contrat de vente desConditions 

différentes de celle de l’incoterm officiel, c’est le contenu duContrat qui prévaut.
68
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1.4. L'assurance: 

 L'assurance est un acte de prévoyance contre un certain risqué.un contrat par lequel un 

organisme (l'assureur), généralement une société spécialisée, s'engage à indemniser une autre 

personne ou organisme (l'assuré), moyennant le versement convenu appelé "prime", des pertes 

et dommages causés à sa personne ou à ses biens à la suite de la réalisation du risque, objet du 

contrat. 

La technique d'assurance est née avec le développement du commerce.Elle est d'abord 

apparue dans les transports maritimes exposé à une multitude de risques, puis dans les autres 

types de commerce (assurance terrestre…). 

L'assurance présente un intérêt social car elle évite aux victimes une perte importante de leur 

capital.L'idée principale est de faire supporter par la communauté un dommage subi par l'un 

de ses membres.
69

  

 

1.4.1. Terminologies:  

      -     L'assureur: c'est celui qui garantit les risques. 

 

- L'assuré: c'est la personne qui est garantie, donc soumise au risqué. 

 

- La prime: c'est l'évènement caractérisé par le versement d'une contribution qui donne 

lieu au paiement de l'indémnité. 

 

- La police d'assurence: c'est l'acte qui constate les conventions intervenues entre 

l'assureur et l'assuré. 

 

- L'avenant: c'est un écrit qui constate la modification des dispositions initiales. Il a la 

meme valeur que la police. 

                                                                                                                                                                                     
68

   HARBANE (T) et LARRAS (Z),le transport international des marchandises à travers les procédures de 

dédouanement,Opcit, p.38.    
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- La note de couverture: c'est un écrit proviso ire par lequel l'assureur s'engage à 

accorder sa garantie avant la signature du contrat.C'est en sorte un résumé du contrat. 

 

- La reassurance: c'est un traité entre l'assureur et une autre compagnie d'assurance qui 

se passe absolument en dehors de l'assuré.L'assureur cede une partie des risques à une 

autre assurance (ou plusieurs) quand la somme assure est trop importante. 

 

1.4.2. Les intérvenants de l'assurance: 

  

 L’assuré : 

 

C’est la personne ou l’entreprise qui souscrit à une police en vue d’assurer des marchandises 

contre des risques déterminés à l’avance. L’assuré peut être le vendeur ou l’acheteur (selon 

l’incoterm), ou encore le transitaire.  

 

 Le courtier d’assurance: 

 

A pour fonction de rapprocher un client potentiel d’une compagnie d’assurance. L’assuré peut 

mandater un courtier pour rechercher la compagnie d’assurance la plus apte à répondre à ses 

besoins et pour négocier les conditions et la prime les plus avantageuses pour lui. En principe, 

le courtier défend les intérêts de l’assuré, puisqu’il en est le mandataire.  

 

 Le courtier d’assurance maritime :  

 

Est un officier public, un peu comme un agent de change, nanti de certains privilèges, y 

compris celui de signer les contrats d’assurance pour le compte de l’assuré et de certifier le 

taux de la prime. Soulignons que l’agent d’assurance ; contrairement au courtier d’assurance, 

travaille pour le compte d’une seule compagnie d’assurance. 
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 L’expert en sinistres :  

 

Il constate à destination ou en cours de route, les pertes ou les avaries de marchandises. Il est 

généralement désigné par l’assureur dans la police d’assurance ou par le propriétaire du navire 

dans le cas d’une avarie commune et il informe les parties concernées de son constat. Quand il 

est de transport de marchandises par voie maritime, on parle de commissaire d’avarie (expert 

répartiteur), et son rôle comme suit: 

  

- Constater les dommages.  

- Détermination la nature, importances et les causes de l’avarier.  

- Prévenir les sinistres.  

- Préserver les droits de recours des assureurs contre les tiers responsables.  

 

 Les compagnies d’assurance (assureurs) :  

 

Elles sont nées de l’augmentation des risques qui étaient, à l’origine, supportés par des 

personnes physiques. C’est ce qui a suscité la création de mutuelles ou de compagnies privées 

de grande taille.  

Soulignons que les compagnies, si grandes soient-elles, pratiquent couramment entre elles la 

réassurance, c’est-a-dire qu’elles partagent les risques couverts avec d’autres compagnies, 

souvent sans en informer l’assuré.
70

 

 

1.4.3. Les différentes formes de police d'assurance: 
71

   

  

 La police au voyage: couvre des marchandises déterminées pour un voyage 

déterminé. La police à alimenter ou à éteindre couvre une valeur totale de 

marchandises déterminées et un nombre d’expéditions determines sur une durée 

indéterminée. 

 

 La police revolving:couvre une valeur totale de marchandises determines et un 

nombre d’expéditions indéterminées sur une durée déterminée. 

                                                           
70

 NAIL Jammal et Sophie Fournier, commerce internationale, Opcit, P. 304-305.   
71
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 La police d'abonnement: ou flottante couvre une totale valeur de marchandise 

indéterminée mais souvent estimée, pour un total d’expéditions indéterminées sur une 

durée déterminée. La police flottante est adaptée aux opérations multiples et 

régulières : l’expéditeur conclut un contrat pour une période donnée qui couvre 

l’ensemble de ses expeditions sans déclaration préalable. La seule mise en route des 

marchandises entraîne la garantie des assureurs. 

 

 La police tiers chargeur: couverte par un organisateur de transport qui la revend à ses 

clients sous forme d’une police au voyage. Cette police est dite « police 

d’abonnement à application facultative ». L’organisateur de transport n’est tenu de la 

mettre en oeuvre que si le chargeur l’a demandé explicitement et renouvelle sa 

demande systématiquement. Les tribunaux ne reconnaissent plus le droit d’un 

chargeur à donner instruction « une fois pour toutes », car trop de litiges s’en sont 

suivis en particulier dans le cas de relations commerciales sporadiques. 

 

1.4.4. Prime d'assurance et valeur assurée: 
72

  

 

1.4.4.1. Prime d'assurance: 

 

 Taux de prime:  

Les polices indiquent le taux de prime convenu entre l'assureur et l'assuré.Cette prime est 

généralement un pourcentage de la valeur assure.Il n'y pas de barème de prime de reference. 

Pour determiner ce taux, l'assureur tient compte de nombreux pramètre, dont: 

 

-La nature et le poids de la merchandise, l'emballage et l'encombrement; 

-Le voyage lui meme; 

-Les moyens et conditions de transports utiliser (navire pour le transport maritime); 

-Les conditions de l'assurance (étendue de la garantie, montant des franchises éventuelles,etc); 

-Les mesures de preventions adoptèes . 
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La prime peut etre assortie de surprime dans le cas d'extensions apportées à la garantie de la 

police (garantie de risques habituellement exclus, prolongation de la durée normale du 

voyage,etc). 

 

 Paiement de la prime:  

 

La prime est payable à l'assureur dans la monnaie prevue dans la police. 

 

-La prime est payable au comptant dès la prise d'effet des risques: 

 

 Généralement, elle est payable: 

*Pour les polices au voyage: Dès le moment de la remise à l'assuré ou à ses représentants ou 

ayant droit de l'acte (arête de risques) dans lequel cette prime est ressortie. 

*Pour les polices d'abonnement: à partir de l'émission de l'avenant dans lequel elle est 

ressotie.Elle n'est due que sur les expeditions réellement effectuées.Pour ces polices, un seul 

et meme avenant regularize souvent toutes les déclarations d'alient d'une période (moi, 

trimester…).   

La police d'abonnement et la police à alimenter étant des contrats de fidelities, le délai de 

paiement est convenu entre les parties dans un esprit commercial. 

 

-L'entrée en vigueur du contrat d'assurance n'est pas subordonnée au paiement de la prime: 

 

*Police au voyage: Le contrat entre en vigeur dès que l'accord des parties  est effectif. 

*Police à alimenter et police d'abonnement: les marchandises sont sous garantie de l'assureur 

et par le seul fait de leur mise en route.La declaration d'aliment envoyée ultérieurement à 

l'assureur n'est qu'une regularization. 

 

En raison des délais d'établissement et d'envoi des declarations d'aliment et des avenants de 

ressorties de primes, il arrice fréquemment que les risques soient terminés ou près de l'etre 

lorsque la prime est réclameée à l'assuré. 

Les marchandises sont sous garantie de l'assureur et par le seul fait de leur mise en route. La 

declaration d'aliment envoyée ultérieurement à l'assureur n'est qu'une regularisation. 
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1.4.4.2. Valeur assurée : 
73

 

On la determine au moment de la souscription, s'il s'agit d'une police au voyage ou de la 

declaration d'aliment, l'assureur prend en consideration la valeur fixée par l'assuré, sans 

discussion ni demande de justification.C'est sur cette valeur que sera calculée la prime due par 

l'assuré. 

 

La valeur assurée, en matière de faculties, doit correspondre à la valur réelle de la chose 

assurée, c'est-à-dire à la valeur de marché de celle-ci eventuellement majorée du benefice 

escompté par l'opérateur commercial. Contrairement aux dispositions de la police sur "Corps", 

l'assurance "Facultés" ne connait pas la notion de valeur agrée. 

 

L'assurance en augmentation de valeur ne peut modifier cette analyse, car une telle assurance 

est contractée, soit pour tenir compte des hausses successives de la marchandise pendant son 

transport sur les marchés internatinaux, soit pour tenir compte des ventes successives 

intervenues pendant le cours de l'assurance. 

 

L'assuré est donc théoriquement libre de fixer cette valeur comme il l'entend, mais il doit le 

faire à bon escient et ne pas perdre de vue les principes suivants:  

 

1-Assurance transport= assurance chose: 

Seuls sont assurés les dommages et pertes matériels ainsi que les pertes de poids ou de 

quantités subis par les marchandises, les frais exposés en substitution de ces dommages et 

pertes, les frais financières des intervenants au transport, la contribution aux avaries 

communes en assurance maritime et les frais et honoraires des experts et des commissaires 

d'avaries. 

 

Cette assurance ne garantit ni les dommages causés par les marchandises assurées, ni la 

responsabilité, quel qu'en soit le fondement, ni les conséquences des obstacles apportés à 

l'exploitation ou à l'opération commerciale de l'assuré. 
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2-Assurance= caractère indemnitaire 

C'est un principe général et absolu posé par la loi: l'assurance ne doit, en aucun cas, etre pour 

l'assuré l'occasion de percevoir une indemnité supérieure à ce qu'il aurait encaissé si le 

transport s'était passé normalement. 

 

Il  importe donc que l'assuré détermine avec soin la valeur à assurer pour pouvoir etre 

indemnisé en cas de sinistre à hauteur du préjudice qu'il aura effectivement supporté. 

Les conditions générales des polices types donnent quatre possibilités de détermination de la 

valeur à assurer, à savoir:  

 

-Prix de revient des marchandises à destination, majoré du profit espéré; 

-Valeur à destination à la date d'arricée, selon les cours usuellement publiés (cours fixés par 

les pouvoirs publics, les groupements qualifiés ou, à défaut, les courtiers asserementés; 

-Valeur stipulée par le contrat de vente, si l'assuré est le vendeur; 

-Valeur de remplacement pour les objets manufacturés. 

 

L'assureur peut, lorsqu'il est saisi d'une réclamation, demander la justification de la valeur 

réelle de la marchandise. 

 

Si l'assuré justifie que la valeur assurée a été déterminée conformément à l'une des 

possibilités-ci-dessus (trois premières), l'assureur ne la contestera pas et la prendra donc 

comme base de l'indemnisation. 

 

Si l'assuré ne peut pas justifié le montant du profit espéré, la valeur assurée sera égale au prix 

de revient de la marchandise à destination, majoré forfaitairement de 20% (quotité de 

surévaluation autorisée). 

 

Si l'assuré a demandé la garantie de la vlaeur de remplacement, il devra justifier du 

remplacement effectif des objets endommagés, en produisant les factures correspondantes. 
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1.4.5. Assurance et incoterms: 
74

  

 

Il est toujours de l’intérêt de l’acheteur, dans une vente au départ, de vérifier que la 

marchandise est bien garantie surtout lorsqu’il ne souscrit pas lui-même l’assurance. 

 

 Le vendeur qui ne supporte pas le risque de perte ou d’avarie de la marchandise n’a qu’une 

obligation minimale en matière d’assurance (CIP/CIF). Ainsi l’acheteur qui désire être 

couvert pour des risques particulières, doit en faire la demande expresse au vendeur (par 

exemple CIF plus risque de guerre). Dans tous les cas où le vendeur paye l’assurance, il 

fournit le certificat à l’acheteur. 
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Section02: Les modes de paiements à l'internationales. 

La technique de paiement désigne la procédure suivie pour que le paiement puisse être réalisé, 

c’est tout ce qui est généralement accepté en contrepartie de la vente d'un bien ou de la 

prestation d'un service. Il s’agit donc des modalités d’utilisation de l’instrument de paiement, 

qui résulte de l’accord des parties au contrat.
75

  

 

2.1. Les objectifs des moyens de paiement à l’international: 
76

 

 

- Permettre aux responsables d’achats, financiers,…etc. la maîtrise des aspects relatifs aux 

Instruments de paiement ; 

 

- Négocier et gérer de manière efficace les règlements internationaux avec les banques et 

les partenaires étrangers ; 

 

- Connaitre les différents moyens de paiements internationaux ; 

 

- Savoir les utiliser ; 

 

- Savoir les choisir en fonction du type d'opérations réalisées, à l'import ou à l'export et en 

fonction du pays concerné ; 

 

- Sensibiliser les acteurs concernés aux risques financiers et aux inconvénients des 

différents paiements internationaux ; 

 

- Leur permettre de négocier le moyen le mieux adapté pour sécuriser un paiement.  
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2.2. Les Instruments de paiement: 
77

  

Si les modalités de paiement des importations et des exportations sont très variables, elles 

induisent obligatoirement un paiement par l’utilisation d’un support. 

Il existe plusieurs instruments de paiement: le chèque, virement international, effet de 

commerce, le billet à ordre, chaque instrument a plusieurs types et ces propres avantages et 

inconvenants. 

 

2.2.1. Les chèques: 

 

Le chèque est adapté aux transactions ponctuelles et immédiates avec des pays dont la 

monnaie est convertible et dont la réglementation antiblanchiment accepte ce mode de 

paiement. Il existe deux procedures dencaissement : 

 

 Le crédit « sauf bonne fin » (SBF) qui permet de créditer la remise sans attendre la 

confirmation de paiement au risque de débiter le compte ultérieurement en cas 

d’impayé. 

 

 Le « crédit après encaissement » (CAE) permet de créditer la remise après paiement 

définitif sauf cas exceptionnel (fraude, malversation…). Les chèques locaux ou 

étrangers, certifiés ou de banque. 

 

 Le chèque ordinaire, local ou étranger : 

 

En amont, vérifier combien de comptes possède la société, dans quelles banques et dans 

quelles devises? 

 

 Une entreprise d’exportation, située en France, peut être titulaire de comptes chèques en euro, 

en dollar ou en toute autre monnaie convertible. Ces comptes peuvent être ouverts auprès de 

banques soit françaises soit étrangères. 
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Si l’argent porté au crédit d’un compte est libellé dans une monnaie autre que celle du 

compte, la banque appliquera des frais de conversions ce qui réduira le montant encaissé de 1 

à 3 % en fonction du montant. 

 

 Le chèque certifié:  

 

Un chèque est dit « certifié » lorsque la banque apporte sa garantie de paiement à un chèque 

tiré sur le débiteur . Dans de nombreux pays,certification, et donc l’engagement de la banque, 

est limité dans temps ; en France la certification est valable dix jours francs. Si lechèque est 

présenté à l’encaissement au-delà des dix jours, la banque ne garantit plus son paiement. Cela 

ne veut pas dire qu’il ne sera pas payé, cela veut dire que si le compte du tiré n’est pas 

suffisamment approvisionné lorsque le chèque est présenté à l’encaissement, la banque du tire 

pourra en refuser le paiement. 

 Le chèque de banque: 

 

Un chèque de banque est un chèque dont le tiré est la banque et non le débiteur. En France, 

une banque défaillante est toujours couverte par la communauté bancaire ; un chèque de 

banque tiré sur une banque française ne peut donc revenir impayé quel que soit l’état des 

finances de la banque. 

 

Les chèques qui ne sont ni « de banque » ni certifiés sont crédités 

« SAUF BONNE FIN ». 

 

2.2.2. Les effets de commerce: 

 

L’effet de commerce international représente, sous forme de lettre de change ou de billet à 

ordre, un engagement de payer une somme donnée à une date déterminée. Il est facilement 

mobilisable, notamment s’il fait l’objet d’un aval émis par la banque du tiré ou du 

souscripteur. Mais ce moyen de paiement est très peu utilisé dans certains pays d’Europe du 

Nord. 
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 La lettre de change: 

 

C’est un titre par lequel un fournisseur (le tireur) donne l’ordre à son client (le tiré) de payer 

une certaine somme au porteur du titre (le bénéficiaire).Son paiement peut être à vue ou à 

échéance. 

La lettre de change peut être : 

 

– escomptée, en général « sauf bonne fin », 

 

– avalisée par une banque qui en garantit donc le paiement, 

 

– endossée pour transmettre à un tiers la propriété de la provision. En cas d’endossement, tous 

ceux qui ont tiré, accepté, endossé ou avalisé la lettre de change sont solidairement 

responsables de son paiement envers le porteur ! 

 

 Le billet à ordre: 

 

Le billet à ordre a la même structure que la lettre de change à la difference près que c’est 

l’acheteur (le souscripteur) qui s’engage à régler la créance. Il l’envoie au fournisseur (le 

bénéficiaire) pour mise en paiement. 

 

2.2.3. Le virement international: 

  

Le virement bancaire international est définit comme : « une opération par laquelle un client 

de la banque ordonne (demande à sa banque) de débiter son compte d'un certain montant au 

profit d'un autre client (transfert des fonds d’un compte à l’autre). Il est constaté sur un 

document appelé bon de virement».
78
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2.2.3.1. Les types de virement international: 

 

 Le virement par courrier :  

 

Cet ordre de virement transite par la poste, ce qui fait que les délais peuvent être plus ou 

moins longs en fonction de l'éloignement et de l'organisation postale du pays concerné ; 

 

 Le virement par télex :  

 

C'est un moyen plus rapide que le virement courrier, il offer également l’avantage de sécurité, 

mais le support papier reste l’instrument du virement, ce qui laisse subsister un risque 

d’erreur.
79

 

 

 Le virement par réseau Swift:(society for Worldwide Interbank Financial 

télécommunication) :  

 

C'est un système privé d'échanges de messages entre banques adhérentes. Le réseau est 

plus souple plus rapide, plus économique et plus sûr. C'est un système d'interconnexion 

informatisé des chambres de compensations nationales par  l'intermédiaire du réseau des 

banques populaires.
80

 

 

2.3. Les techniques de paiements:  

2.3.1. Encaissement directe: 

Nous disignants sous l'expression "encaissement direct" :" les operations d'encaissement dans 

lesquelles le paiement du vendeur n'est pas conditionné par la remise en banque de document 

destines à prouver qu'il a rempli ses obligations".
81
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Le règlement étant effectué sur l'initiative de l'acheteur, cette technique de paiement ne peut 

etre utilisée qu'entre partenaires qui se connaissent de longue date ou entre lesquels le rapport 

de force est fortement déséquilibre. 

Il existe different types d'encaissement direct:  

-L'encaissement simple. 

-Le paiement à la commande. 

-Le paiement à la facturation. 

-Le paiement ex-usine. 

 

 L'encaissement simple: 

Cette technique consiste à demander le paiement des marchandises exportées contre une 

simple présentation de la facture commercial. L'importateur est cense payé dès la reception de 

la facture (et éventuellement dédouaner), pas après la reception de la merchandise. 

 Le paiement ce fait selon les délais convenus entre les deux parties. Les instruments de 

paiement utilizes pour régler l'exportateur peuvent etre le virement, le chèque ou la letter de 

change (aussi appelée traite). 

L'importateur règle le montant dù immédiatement si le paiement est à vue ou à échéance si le 

paiement est différé. 

Dans le cas où le règlement doit se faire par letter de change, l'exportateur la transmit avec la 

facture à l'importateur qui doit l'accepter. Le tireur et bénéficiaire de la traite est l'exportateur. 

Le tire est l'importateur. Après acceptation de la traite, le tire doit le renvoyer au tireur qui le 

remettra à sa banque pour escompte ou encaissement à échéance. 

Si l'encaissement simple présente l'avantage d'etre rapide et léger sur le plan administrative, il 

n'offre en revnache aucune sécurité en cas de litige. L'acheteur peut modifier unilatéralement 

les conditions de paiements. Au lieu de payer dès la presentation de la facture, il peut decider 
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d'attendre l'arrivée des marchandises et leur dédouanement avant de payer. Et dans le pire de 

cas, il peut ne pas payer du tout.
82

  

 

 Le paiement à la commande: 
83

 

Un paiement à la commande correspond à un paiement anticipé. Ce mode de paiement 

suppose de la part de l'acheteur une confiance absolue à l'égard de son fournisseur étranger 

car il lui paye une merchandise qu'il n'a pas encore reçue et qui peut-etre n'est meme pas 

encore fabriqué. 

Pour l'exportateur, il s'agit de la technique de paiement la plus simple et la plus sure (le risque 

d'impayé est quasi inexistant), mais il s'agit d'une des plus mauvaises d'un point de vue 

commercial et des plus difficiles à faire accepter par l'acheteur. Elle s'opère en effet 

complètement au détriment des interets de l'importateur qui supporte tout le poids financier de 

l'opération. De plus, elle est souvent traduite par ce dernier comme un sentiment de méfiance 

de l'exportateur à son égard.  

 Le paiement à la facturation: 

L'exportateur envoie une facture commerciale à son client. Celle-ci peut etre payable à vue ou 

à échéance avec un des instruments de paiement. C'est le client qui garde l'initiative du 

règlement. Cette technique est donc souvent à déconseiller car l'exportateur ne conserve pas la 

maitrise du paiement, sauf s'il adjoint à sa facture une lettre de change. 

 Le paiement ex-usine:  

Certains industriels exigent que les marchandises soient payèes dès qu'elles sont pretes pour 

expédition. Ils veulent, de la sorte, éviter que les paiements de leurs marchandises soient 

tributaires des dates de départ des transports et de leurs durées. L'acheteur doit donc payer les 

marchandises dès leur sortie d'usine et s'occuper de leur acheminement. 
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2.3.2. La remises documentaire: 
84

  

"La remise documentaire (ou encaissement documentaire) est une operation par laquelle un 

exportateur mandate sa banque de receuillir, selon ses indications, une somme due ou 

l'acceptation d'un effet de commerce par un acheteur contre remise de documents" 
85

. 

Il s'agit de documents commerciaux (factures, documents de transport, titres de propriété, …) 

accompagnés ou non de document financiers (letter de change, billet à ordre, chèque ou autres 

instruments analogues pour obtenir le paiement d'une somme d'argent). Et son schema se 

présente ainsi 
86

:  

La remise documentaire peut se faire selon deux forms: 

1/ Documents contre paiement (D/P): 

 la banque située à l'étranger, correspondante du banquier de l'exportateur, ne remettra les 

documents que contre paiement immediate. Cette formule présente une bonne sécurité pour 

l'exportateur. Celui-ci reste néanmoins soumis au risqué de refus des documents et de la 

merchandise par l'acheteur. 

2/ Documents contre acceptation (D/A): 

 la banque située à l'étranger, correspondante du banquier de l'exportateur, ne donnera les 

documents à l'acheteur que contre l'acceptation par ce dernier d'une ou plusieurs traits 

payables à une échéance ultérieure. Cette formule n'offre pas de garantie sur au vendeur, 

puisque le règlement de l'acheteur n'interviendra qu'à l'échéance de la traite. L'exportateur 

veillera donc à demander un aval de la banque sur les traits afin d'éviter le risqué 

d'insolvabilité. 
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2.3.2.1. Les intervenant dans la remise documentaire:  

 Le donneur d'ordre (ou remettant): c'est le vendeur qui donne mandate à sa banque. Il 

rassemble les documents relatives à l'encaissement et les transmit à sa banque      avec      

l'ordre d'encaissement.     

 La banque remettante: c'est la banque du donneur d'ordre. Elle controle les documents 

remis par le vendeur et les transmit à la bnaque correspondante étrangère charge de 

l'encaissement selon la letter d'instructions du donneur d'ordre auprès de l'acheteur. 

 La banque présentatrice: c'est la banque à l'étranger charge de l'encaissement qui 

effectue la presentation des documents à l'acheteur et ne les remettra que si elle reçoit 

le règlement ou une traite, conformément aux instructions recues de la banque 

remettante. 

 Le tire: c'est celui à qui doit etre faite la traite selon l'ordre d'encaissement. Il s'agit de 

l'importateur. 
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Figure II.2.1: Circuit de la remise documentaire. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source: Kamal CHEHRIT, Les crédits documentaires, p11. 
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2.3.3. Le credit documentaire:   

« le crédit documentaire qualifie tout arrangement, quelle qu’en soit la dénomination ou 

description en vertu duquel une banque agissant à la demande et sur instruction d’un client ou 

pour son propre compte : 

– est tenu d’effectuer un paiement à un tiers ou à son ordre ou d’accepter de payer des effets 

de commerce tirés par le bénéficiaire, 

– ou autorise une autre banque à effectuer ledit paiement ou à accepter et payer ledit effet de 

commerce, 

– ou autorise une autre banque à négocier, contre remise des documents stipulés, pour autant 

que les termes et conditions du credit soient respectés ». 

Le crédit documentaire ou lettre de crédit est donc un engagement donné par une banque, 

pour le compte de l’acheteur (le donneur d’ordre) ou pour son propre compte, de payer au 

bénéficiaire la valeur d’un effet de commerce (traite) et/ou de documents, sous réserve que les 

termes et conditions du crédit soient respectés. 

Ainsi le crédit documentaire est : 

 

– une facilité bancaire pour réaliser une transaction commercial internationale, 

– un gage de sécurité pour toutes les parties au contrat. La banque émettrice ou, le cas 

échéant, la banque qui confirmera s’acquittera de ses obligations sous réserve du respect des 

termes et conditions du crédit documentaire, 

– une garantie de paiement, sous réserve du respect des termes et conditions du crédit 

documentaire, 

– un mode de paiement fondé uniquement sur des documents et non pas sur les marchandises 

ou services en cause.
87

  

 

2.3.3.1. Les acteurs du Crédoc:  

 Le donneur d'ordre: il est le plus souvent l'acheteur ou un intérmédiaire qui agit pour 

compte de l'acheteur (exemple: une central d'achat ou d'importation). C'est celui qui 

mandate la banque émettrice de procéder à l'ouverture du credit documentaire. 
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 Le bénéficiaire: le bénéficiaire du credit documentaire est celui pour qui le Credoc est 

ou sera ouvert. Il s'agit donc du vendeur. 

 La banque émettrice: c'est la banque qui effectue l'ouverture du credit documentaire 

conformément aux instructions de son client: le donneur dd'ordre. Cette banque est 

généralement située dans le pays de l'acheteur. 

 

 La banque notificatrice: c'est la banque qui correspond à la banque émettrice dans le 

pays du vendeur. Elle va notifier au vendeur qu'un credit documentaire a été ouvert en 

sa faveur. Il est possible que cette banque ne soit pas la banque habituellement du 

vendeur mais une autre. 
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Figure II.2.2 : schema d'un credit documentaire. 
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Source: Kamal CHERIT, les crédits documentaires, p09. 
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2.3.3.2. Les documents utilisés dans le cadre d’un crédit documentaire: 
88

 

À l’ouverture d’un crédit documentaire, l’acheteur peut demander tous les documents qui lui 

paraissent nécessaires pour garantir la bonne exécution de la commande. Il peut les demander 

en autant d’exemplaires que de besoin, pour lui et pour ses prestataires. Les documents 

les plus couramment demandés sont : 

 

– Les factures commerciales invoices x fold, signed 

– Un jeu de connaissements originaux : full set of ocean bill of lading (to order, blank 

endorsed…). 

 

– Un certificat d’assurance – insurance policy or certificate. 

 

– Un certificat d’origine si celui-ci est requis par la douane à l’importation 

 

– certificate of origin. 

 

– Une liste de colisage précise qui permettra en cas de litige de retrouver rapidement les 

objets manquants – packing list ou weight list. 

 

2.3.3.3. Les types de crédit documentaire: 
89

 

 

 Un crédit documentaire revocable: il est émis en faveur du bénéficiaire 

sur instruction du donneur d’ordre. Il offre à l’acheteur une souplesse maximum, car il peut 

être amendé, révoqué ou annulé sans que le bénéficiaire ait à y consentir, voire sans 

notification préalable au bénéficiaire et ce jusqu’au moment du paiement par la banque auprès 

de laquelle la banque émettrice a rendu le credit documentaire réalisable.  

 Un crédit documentaire irrévocable est un engagement ferme de la banque émettrice – 

sous réserve que les documents spécifiés soient présentés à la banque désignée ou à la 

banque émettrice et que les termes et conditions du crédit documentaire soient 
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respectés – de payer, accepter les traites et/ou documents présentés en vertu du crédit 

documentaire. 

 

 Le crédit documentaire peut aussi être irrévocable et confirmé. Une confirmation d’un 

crédit documentaire irrévocable donnée par une banque (la banque confirmante) sur 

autorisation ou requête de la banque émettrice est un engagement ferme de ladite 

banque confirmante 

 

 Le crédit documentaire peut être transférable. Dans ce cas, il permet au bénéficiaire 

(premier bénéficiaire) de demander à la banque autorisée à payer de prendre un 

engagement de paiement différé, à accepter ou à négocier (la « banque transférante ») 

ou, si le crédit est librement négociable, à la banque spécifiquement autorisée dans le 

crédit au titre de banque transférante 

 

 Le crédit documentaire adossé (back to back). Les RUU 500 ne traitent pas des crédits 

adossés qui sont considérés comme une superposition de crédits distincts. On peut 

substituer des lettres de crédit standby à ce genre de crédit. 

 

2. 3.3.4. Réalisation d'un Credoc:  

Les quatres manières possible pour payer un credit documentaire: 

 Crédit realisable par paiement à vue:  

Paiement immediate par la banque designee contre la presentation des documents requis. 

 

 Crédit realisable par paiement différé:  

Paiement à X jours par la banque designee contre les documents requis, selon le délai fixé 

dans l'accréditif. 

 

 Crédit realisable par acceptation:  

La banque accepte une traite contre les documents. 
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 Crédit realisable par négociation:  

La banque escompte une traite tirée sur elle-meme ou sur la banque émettrice au vue des 

documents conformes. Il s'agit d'un escompte "Sauf bonne fin" excepté si le credit est 

confirmé. Si le credit est realizable par négociation à vue, le bénéficiare devra établir une 

traite, tirée sur la banque émettrice, pour etre payé comptant.
90

 

  

Les techniques du credit documentaire répond donc à une double exigence: 

 Faire bénéficier l'exportateur d'un engagement bancaire émanant de la banque de 

l'importateur, et distinct du paiement effectif de l'importateur (la banque s'engageant à payer, 

meme si l'importateur éprouve une quelconque difficulté à le faire). 

 Donner l'assurance à l'importateur que le paiement par sa banque ne sera effectué que si le 

vendeur peut montrer qu'il a correctement execute ses propres obligations contractuelles. 
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Section 03: Dédouanement et role du transitaire. 

Dans cette section nous allons parler de la fonction de la douane et du role du transitaire avec 

qui travaille une entreprise lors de ses achats à l'international.  

3.1. Définition de la douane: 
91

  

La douane est une institution fiscale chargée de la perception des droits et taxes dus à l’entrée 

de marchandises sur un territoire. Son activité est réglementée par le droit national, mais aussi 

par des accords internationaux (OMC, traités de libre-échange, etc.).  

Elle peut par ailleurs assurer d’autres missions, notamment économiques (lutte contre les 

pratiques déloyales, mise en place de barrières douanières non tarifaires…) et de protection et 

sécurité (lutte antistupéfiants, contrôle des marchandises à risques, contrôle des flux 

migratoires de personnes, parfois garde-côtes…).  

La tendance actuelle est à la diminution des barrières douanières (tarifaires ou non) par le 

biais d’accords bilatéraux, régionaux et mondiaux afin d’accroitre les échanges 

internationaux. 

 

3. 2. Les régimes douaniers: 
92

 

Les régimes douaniers économiques permettent le stockage, la transformation, l'utilisation ou 

la circulation de marchandises en suspension des droits de douane, des taxes intérieures de 

consommation insi que tous autres droits et taxes et mesures de prohibition de caractère 

économiques dont elles sont passibles. 

Ils concernent quatre principales fonctions: 

 La circulation; 

 Le stockage; 

 L'utilisation; 

 La transformation. 
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3.2.1. Les avantages d'un régime douanier économique: 
93

 

 

 Sur le plan financier: 

- La suspension, la franchise ou le remboursement des droits et taxes. 

 

 Sur le plan économique: 

- L'approvisionnement en intrants de production à moindre cout; 

- L'amélioration des capacities concurrentielle des entreprises par la reduction 

des couts de production; 

- Favoriser et stimuli certaines activités industrielles notamment celles orientées 

vers l'exportation; 

- Faciliter les échanges internationaux. 

 

3. 3. Le droit de douane: 

 

Il s’agit des droits de douane que les produits étrangers devront supporter à leur entrée sur le 

territoire national. Les droits de douane ne sont pas même pour tous les produits, il y a donc 

un « tarif » des droits de douane d’où l’expression « tarifaire ». 

Cet impôt à un caractère fiscal son but principal est de procurer des processus importants au 

trésor, et un caractère économique dont le but est la protection du produit national. Comme 

tout impôt, le droit de douane est établi par une loi fixant l’assiette, le taux, et les modalités 

d’application. Ainsi, sa perception doit être autorisée par la loi de finances. Selon leur 

méthode de calcul ou distingue trois types de droit de douane :   

 Le droit de douane ad valorem: 

 

Le droit de douane ad valorem est le prélèvement, lors du passage à la frontière d'une 

marchandise, d'un taux fixe en pourcentage sur la valeur de CAF du montant importé. 

Autrement dit, il est calculé en pourcentage de la valeur du B échangé, présenté au 
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dédouanement. Ainsi, il varie selon les produits et il est déterminé sur la base de la valeur en 

douane. 

 Le droit de douane spécifique  

 

La taxation spécifique peut être définie comme celle qui frappe forfaitairement une 

marchandise d’une certaine nature, le montant des droits étant déterminé en fonction des 

mesures physique simples de celle-ci : le nombre de litre, longueur, surface, nombre de dégrée 

alcooliques…  

Le droit de douane spécifique définit le montant à payer par unité physique de produit importé 

et par conséquent il varie avec la variation du prix de celle-ci ils sont très peu répondus dans 

le monde, car leur utilisation implique des difficultés.
94

 

 Les droits de douane mixtes: 

 

Ce sont des droits de douane dont, « les caractères sont empruntés à la fois aux droits ad 

valorem et aux droits spécifique ».Certains fruits et légumes sont frappés de droit de douane 

mixtes dans la politique agricole commune (PAC) de l’Union Européenne(UE), ainsi que 

certains produits l’industrie céramique et verrière qui font l’objet de taxation spécifique 

minimum qui s’ajoute à un droit ad valorem.
95

 

 

3.4. Déterminations des droits de douane: 

 La détermination des droits de douane dépend de trois éléments : la valeur en douane, 

l’espèce tarifaire et l’origine des marchandises, ces éléments constituent les éléments de 

taxation : 
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3.4.1. La valeur en douane:  

C'est le montant à retenir pour le calcul des droits de douane à l’importation. 

La norme fondamentale de l'OMC concernant l'évaluation à la douane et la valeur 

transactionnelle, c'est-à-dire la valeur en douane doit  être fondée sur le prix effectivement 

payé ou à payé pour les marchandises lorsqu'elles sont vendues pour l'exportation à 

destination du pays d'importation (c'est-à-dire les prix figurant sur la facture). 

Dans l’assiette de taxation on trouve:  

 Les frais relatifs aux travaux de construction, d’installation, de montage, d’entretien 

ou d’assistance technique entreprise après importation.  

 Les frais relatifs aux droits de reproduction  

 Coûts des données ou instructions figurant sur des supports informatiques  

 Commissions à l’achat  

 Intérêt dû pour l’importateur par paiement différé  

 

 Frais de transport et d’assurance engagés après l’entrée des marchandises sur le 

territoire douanier.  

 Droits et taxes et prélèvements exigibles, il reste à dire que lorsque la facture est 

établie en devise, le taux de change à prendre en compte est celui en vigueur le jour du 

dédouanement. Pour autant qu’ils ne sont pas inclus :  

- Les missions à la vente et les fais de courtage  

- Le coût d’emballage et les frais de location.  



- Les valeurs imputées de façon appropriée de certains produits lorsqu’ils 

sont fournis directement ou indirectement par l’acheteur sous frais ou coûts 

réduits. 
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- Les frais de transport et d’assurance des marchandises importées ainsi que 

les frais de chargement, de manutention jusqu’au lieu d’introduction à la 

douane.  

 

3.4.2. L’espèce tarifaire (ligne tarifaire ou la position tarifaire):  

L’espèce tarifaire correspond à la dénomination attribuée à une marchandise dans le tarif des 

douanes, à partir de laquelle dépond le taux de base des droits susceptibles d’être prélevés »
96 

Les tarifs douaniers nationaux contiennent une liste de tous les produits qui peuvent être 

importés. Ces produits sont regroupés selon leur matière ou selon le secteur industriel dont ils 

proviennent ou auxquels ils sont destinés.  

La ligne tarifaire est le code désignant la marchandise en cause à partir duquel un tarif 

douanier est expressément défini. Dans chaque groupe de produits, les tarifs contiennent 

autant de position tarifaires qu’il existe de taux de droits différents. En d’autre termes 

chaque taux de droits de douane est associe à une ligne tarifaire.
97

 

 

3.4.3. L’origine de la merchandise: 

L’origine des produits est une donnée essentielle de la Stratégie douanière, au vu de cette 

information, l’importateur peut bénéficier des régimes tarifaires préférentiels, résultat 

d’accord d’associations ou de libre échange ou au contraire, se voir appliquer des mesures 

de contrôle du commerce extérieur. L’entreprise doit donc identifier précisément l’origine 

des produits qu’elle importe; or celle-ci évalue tout au long du circuit international du 

produit. C’est donc une nation qui n’est pas facile à déterminer.
98

 

 L’origine non préférentielle :  

Utilisée pour déterminer l’origine des marchandises applicables pour l’élaboration de toutes 

les politiques, ainsi que pour la détermination des statistiques du commerce extérieur.  

                                                           
96

 C.TEULE-MARTIN,”la douane: instrument de la stratégie international”, économica, Paris, 1995. 

97
 L’OMC, profils tarifaires dans le monde, 2006, P.209   

98
 Ibid. 
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 L’origine préférentielle : 

 Elle confère des avantages dans le cadre des échanges commerciaux avec un ou un groupe de 

pays en matière de droit de douane et des droits a effets équivalant. 

 

3.5. Les auxiliaires de transport: 

Les auxiliaires de transport (transitaires) sont des intermédiaires entres les entreprises auprès 

des quelles ils assurent généralement un rôle de conseil. Ils se distinguent en fonction de leur 

spécialisation et de leur type d’activité (mandataire, commissionnaire, ou autres activités).  

Cela conduit à s’intéresser à la facturation du transitaire ainsi qu’à sa rémunération tous les 

éléments qui guident le choix qui sera fait par l’entreprise.
99

 

 

3.5.1. Les différentes activités du transitaire: 
100

  

 

Le terme de « transitaire » recouvre deux activités distinctes (mandataire, commissionnaire).Il 

se situe entre:  

 

• Sa clientèle, composée généralement de PME et de quelques grandes entreprises qui lui 

confient leurs frets. 

  

• Les transporteurs, pour lesquels il organise des groupages adaptés à ses moyens de transport.  

 

3.5.1.1. Le mandataire: 

  

Le mandataire exécute des ordres de son mandant. Il n’a donc pas le choix des sous-traitants. 

Il n’est pasresponsable de la défaillance de ces derniers, mais il prend toutes dispositions 

utiles pour préserver les recours de son mandant en cas de constat d’avaries. Il répond d’une 

obligation de moyens.  

 

                                                           
99

 BELOTTI.J, Transport international des marchandises, éditions: Vuibert-2002, P. 47.   

 
100

 HARBANE (T) et LARRAS (Z), le transport international des marchandises à travers les procédures de 

dédouanement, Opcit, p27-28. 
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 Le transitaire portuaire ou aéroportuaire:  

 

Ce transitaire est un mandataire situé à un point de rupture de charge entre deux modes de 

transport différents. La marchandise lui étant souvent adressée directement, l’appellation 

(consignataire de la marchandise) est également utilisée. N’ayant qu’une obligation de 

moyens, il ne répond que de ses fautes personnelles et non de celles du transporteur. Il est 

rémunéré conformément aux usages et il a obligation de fournir une facture détaillée de ses 

prestations. 

 

 Le commissionnaire en douane: 

  

Se substituant totalement aux exportateurs et aux importateurs pour les formalités douanières, 

ce commissionnaire est donc un mandataire. Il est le seul interlocuteur de l’administration des 

douanes et le seul redevable des droits et taxes qu’il règle pour le compte de ses clients. Ce 

privilège de pouvoir »déclarer autrui » découle d’un agrément géographique qui lui est délivré 

par l’administration des douanes, sous trois conditions de base:  

- Disposer d’un bureau implanté dans la zone concernant son agrémentation 

gérée par au moins un « déclarant en douane » qualifie.  

- Avoir une surface financière suffisante ainsi que des cautions bancaires.  

- Avoir une certaine activité annuelle. 

  

Sa responsabilité estcivileet pénale envers la douane. Il a également une responsabilité envers 

ses mandants en cas d’inexécution ou mauvaise exécution de son mandat.
101

 

 

En plus de sa rémunération, il perçoit un pourcentage sur les sommes acquittées aux services 

des douanes. 
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 BELOTTI. , Transport international des marchandises, Opcit, P: 47.   
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3.5.1.2. Le commissionaire: 

  

Le commissionnaire organise et coordonne le transport avec les sous-traitants de son choix. Il 

est donc responsable de leurs fautes éventuelles. Il répond d’une obligation de résultat. Il est 

rémunéré au forfait (tonne, volume en mètre cubes ou à l’exportation).  

 

 

 L’organisateur de transports multimodaux(OMT):  

 

Il organise le transport de bout en bout avec les différents modes appropriés. Il s’engage sur la 

bonne réalisation de l’expédition et les délais. Il couvre l’assurance des marchandises 

transportées. Il dégage le client de tous lesproblèmes de transport, d’assurance, de 

dédouanement, de stockage, de choix des modes de transports. 

  

Pour ce faire, il dispose d’un réseau de correspondants à l’étranger ou d’implantations de 

succursales.
102

 

 Le groupeur: 

 

IL regroupe les marchandises provenant de différents expéditeurs pour remplir complètement 

des conteneurs, des palettes, des camions, de wagons d’entreprises dont il a le libre choix. 

Certains groupeurs organisent des groupages de conteneurs sur des lignes régulières 

desservies par des navires spécialement structurés pour effectuer ce type de transport. Ils sont 

appelés NVOCC (Non VesselOperator Common Carrier).  

 

 L’affréteur routier: 

 

Il opère un rapprochement entre clients et transporteurs routiers moyennant une commission 

d’affrètement. 

 

                                                           
102

 Ibid. 
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 L’intégration: 

Son statut est comparable à celui des commissionnaires de transport. Agissant en son nom 

propre, il offre un réseau aérien et terrestre garantissant un transport « domicile/domicile » 

dans des délais très courts et vers presque toutes les parties du monde. 

3.5.2. Le choix du transitaire: 

  

Ce choix dépend de plusieurs critères : nature et valeur de la marchandise, origine…etc. 

L’importateur aura intérêt à chercher un transitaire spécialise dans les opérations de 

dédouanement qui sont plus complexes à traiter. Quant à l’exportateur il s’orientera de 

préférence vers un transitaire commissionnaire de transport. Les critères considérés comme 

les plus importants dans le choix d’un transporteur ou transitaire sont par ordre d’importance : 

 

 

  Rapport qualité/prix  

  Rapidité/régularité  

  Expérience de services  

  Adaptation au problème de client  

  Spécialisation et la Réputation  

  Condition financière  

  Relation personnelle avec le fournisseur  

 Lien juridique avec l’entreprise.
103
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Conclusion:  

Le transport de la marchandise, de l’entreprise au client est une étape très importante 

éffectuée par plusieurs intervenants. Le transport se compose généralement de six phases qui 

sont réalisées en parallèle avec la gestion documentaire. Il existe différents modes de transport 

qui présente chacun des avantages et inconvénients. 

Les Incoterms sont des modèles de contrat destinés à être incorporés dans les contrats 

commerciaux d’achat/vente en commerce international. Ils permettent à l’acheteur et au 

vendeur de déterminer le point de transfert des risques et le point de transfert des coûts à 

l’exclusion de tout autre paramètre. Ces termes ont un role très important, ils définissent les 

responsabilités et les obligations du vendeur et de l’acheteur, déterminent le lieu de transfert 

des risques et organisent la fourniture des documents. 

Avec le développement du commerce la technique, l’assurance est née,  c'est un acte de 

prévoyance contre un certain risque, elle peut prendre différents formes de police (police au 

voyage, police d’abonnement, etc.). 

Les modalités de paiement des importations et des exportations sont très variables, Il existe 

différents techniques de paiement et plusieurs instruments de paiement voir le chèque, 

virement international, effet decommerce, le billet à ordre, chaque instrument a plusieurs 

types et ces propres avantages et inconvenants. 

On ne peut pas parler de commerce international sans mentionner la douane,  c’est une 

institution fiscale chargée de la perception des droits et taxes dus à l’entrée de marchandises 

sur un territoire, Les régimes douaniers économiques permettent le stockage, la 

transformation, l'utilisation ou la circulation de marchandises en suspension des droits de 

douane, des taxes intérieures de consommation. 

Les auxiliaires de transport (transitaires) sont des intermédiaires entres les entreprises auprès 

des quelles ils assurent généralement un rôle de conseil, Le terme de « transitaire » recouvre 

deux activités distinctes (mandataire, commissionnaire).Le mandataire exécute des ordres de 

son mandant, le commissionnaire organise et coordonne le transport avec les sous-traitants de 

son choix. 
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Introduction:  

Dans les deux chapitres précédents, nous avons pris connaissance de la fonction achat et de 

son évolution ainsi que le processus achat standard que peut suivre toute entreprise, nous 

avons également vu les différentes opérations relatives à la logistique et au commerce 

international qui se rajoute au processus achat, quand celui-ci concerne un achat étranger. 

Dans ce chapitre, nous allons essayer de présenter toute les phases liées à un achat étranger au 

sein de l'organisme d'accueil. 

Notre cas pratique concerne la présentation d'un processus achat international au niveau de la 

Sarl IBRAHIM & FILS -IFRI-. 

On commence par présenter l'entreprise IFRI. Ensuite, nous présenterons les différentes 

étapes qui constituent le processus achat international que suit l'entreprise, à l'aide d'une 

analyse qualitative, et nous finirions par la rédaction d'une synthèse d'analyse, et la 

proposition de recommandations et suggestions. 
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Section 01: Présentation de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI-. 

La SARL Ibrahim & fils est une société industrielle agroalimentaire, spécialisée dans le 

domaine des boissons diverses, elle produit de l'eau minérale plate et gazeuse, des sodas, de 

l'eau aromatisée avec du lait, des jus de fruits et des boissons isotoniques. Outre eau et 

d'autres boissons, l'entreprise produit ses propres préformes et bouchons, à partir de matières 

premières d'origine algérienne, ainsi que de l'huile d'olive, et gère elle-même le transport et la 

distribution de ses produits. 

Tableau III.1.1.: carte d'identité de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- 

SARL IBRAHIM & FILS Dénomination complète de l'entreprise 

IFRI Sigle (abbreviation utilisée) 

Privé Statut de l'entreprise 

SARL Forme juridique 

1995 Année de création 

98 B 5162810-00/06N°1 F: 

099806018261598 

N°RC 

1293000000.00 DA Capital 

Z I Ahrik, Ighzer Amokrane, Ifri-

Ouzellaguen 06010 Béjaia 

Adresse 

(213)34332020 Téléphone 

(213)34332662 Fax 

www.ifri-de.com Site web 

Mr IBRAHIM KACI, PDG 

Mr SAAD Bachi, responsible du service 

achat 

Mr AMGHAR Belaid cadre acheteur 

Nom du Responsable 

1030  Effectifs 

AGROALIMENTAIRE Secteur 

Production d'Eau Minérales & Boissons 

diveres. 

Type de produit ou services 

Source: élaborée par nous-mêmes à partir des informations collectées du département 

"Ressources humaines". 

http://www.ifri-de.com/
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1.1. Historique: 

1986: date de création de l'entreprise sous la dénomination: "Limonaderie IBRAHIM". 

1996: l'entreprise devient une SNC et inaugure son premier atelier d'embouteillage  

2002: L'entreprise s'est équipée d'une usine de fabrication de préformes en PET, confié à une 

filiale "La générale PLAST", ce qui accroit son autonomie et renforce en principe sa valeur 

ajoutée, c'est la première usine de ce type en Algérie. 

2008: il réalise une usine de trituration et de conditionnement d'huile d'olive : la "Salr 

Huileries Ouzellaguen" spécialisée dans le pressage, filtration et conditionnement de 

l'huile d'olive.  

2012: IFRI met en œuvre une nouvelle technologie, il s'agit de la fabrication de boissons en 

conditionnement  aseptique permettant une longue conservation. Cette technique permet 

d'exclure tout additif chimique de conservation et des températures de production qui 

n'altèrent pas les qualités intrinsèques des extraits naturels (Vitamines, aromes) dans la 

formulation des produits. 

1.2. Situation géographique:  

Le complexe de production d'eau naturelle de la SARL IBRAHIM & FILS-IFRI est situé dans 

la commune d'IGHZER AMOKRANE – Daira d'IFRI OUZELLAGUEN- Wilaya BEJAIA. 

Il est localisé au sud-ouest de l'agglomération d'IGHZER AMOKRANE, soit à 400m au sud 

de la RN 26. 

Le second site de production est situé à la zone d'activité TAHRACHTH. Commune 

d'AKBOU, Wilaya de BEJAIA. 

1.3. La gamme des produits IFRI:  

La gamme IFRI est rehaussée en 2016 par l'introduction des SODAS PREMIUM produits 

dans les nouvelles lignes aseptiques dotées d'une technologie de pointe, permettant une 

longue conservation et ce sans rajout de conservateur. Par ailleurs les produits sont également: 

- Sans colorants artificiels. 

- Sans aromes artificiels. 
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Aujourd'hui, la gamme de produit de l'entreprise IFRI est riche d'une cinquantaine d'articles 

qui vont de l'eau minérale plate, gazéifiée et aromatisée aux sodas avec des gouts différents, 

en passant par les eaux isotoniques. 

1.3.1. L'eau minérale naturelle IFRI: 

Tableau III.1.2: la gamme d'eau minérale naturelle IFRI. 

Volume (bouteille en verre) Volume (bouteille PET) Désignation (Produit) 

0.25L - EAU MINERALE 

1L 1.50L EAU MINERALE 

- 0.50L EAU MINERALE (bouchant 

sport) 

- 0.33L EAU MINERALE JUNIOR 

B.SPORT 

- 0.33L EAU MINERALE (Aire 

Algérie) 

0.5L 0.33L EAU MINERALE 

GAZIFIEE 

- 1.25L EAU MINERALE 

GAZIFIEE 

Source: direction des approvisionnements de l'entreprise IFRI 
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1.3.2. Les sodas de la SARL IFRI: 

Tableau III.1.3: la gamme sodas IFRI. 

Volume 

(Bouteille en 

verre) 

Volume 

(Bouteille PET) 

Volume 

(Bouteille PET) 

Volume 

(bouteille PE) 

Désignation 

(produit) 

1.25L - 0.33L 1.25L SODA BITTER 

1.25L - 2.00L 1.25L SODA CITRON 

1.25L 0.33L 2.00L 1.25L SODA FRAISE 

1.25L 0.33L 2.00L 1.25L SODA CITRON 

VERT 

1.25L 0.33L 2.00L 1.25L SODA 

ORANGE 

1.25L 0.33L 2.00L 1.25L SODA POMME 

1.25L 0.33L 2.00L 1.25L SODA POMME 

VERTE 

- - - 0.33L SODA CITRON 

 

Source: direction des approvisionnements de la SARL IFRI 
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1.3.3. Les eaux minérales fruitées de la Sarl IFRI: 

Tableau III.1.4: gamme eau minérale fruitée IFRI. 

Volume bouteille Volume bouteille Volume bouteille Désignation (produit) 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON AU JUS 

DE FRUITS 

TROPICAL 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON AU 

RAISIN 

- 1.00L 0.33L BOISSON POMME 

FRAISE AU LAIT 

- 1.00L 0.33L BOISSON ORANGE 

MANGUE AU LAIT 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON 

ORG.CITR.CAROT 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON ORANGE 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON 

MANGUE 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON ORANGE 

PECHE 

2.00L ifruit 1.00L ifruit 0.33L ifruit BOISSON PECHE 

ABRICOT 

- - 1.00L ifruit JUS D'ORANGE 

100% naturel 

- - 1.00L ifruit JUS DE POMME 

100% naturel 

  

Source: direction des approvisionnements de l'entreprise IFRI 
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1.3.4. Les boissons isotoniques de la Sarl IFRI: 

Tableau III.1.5: gamme boissons isotoniques IFRI. 

Volume bouteille Désignation (produit) 

0.50L –AZROBOISSON BOISSON ISOTONIQUE FRAISE 

ANANAS 

0.50L -AZROBOISSON BOISSON ISOTONIQUE CERISE 

Source: direction des approvisionnements de l'entreprise IFRI 

1.4. L'environnement externe de l'entreprise IFRI: 

Nous constatons que l'entreprise IFRI traite avec ses éléments externes, qui sont les clients, 

les fournisseurs, et tous ceux qui interviennent d'une manière directe ou indirecte dans son 

activité. Mais afin de mieux faciliter son interprétation, ainsi que son étude, il est plus que 

nécessaire de citer les différentes composantes de cet environnement: 

1.4.1. Les clients:  

 La firme IFRI couvre les besoins du marché national, grâce à une gamme de produits 

diversifiées, mais aussi elle essaie de pénétrer le marché international à travers l'exportation 

de ses produits, notamment vers l'union européenne (la France "son premier client"), 

l'Angleterre, l'Espagne, l'Italie, Luxembourg, Belgique), des pays arabes et africains. Ainsi 

l'entreprise IFRI dispose d'environs 1500 clients locaux et internationaux. 

Son portefeuille client englobe non seulement l'ensemble de la population servie grâce au 

réseau de distribution appuyé par une force de vente mais aussi, les institutions et organisme 

publiques, les grands comptes et autres clients particuliers importants. 

Par ailleurs, la SARL IFRI est également présente à l'international de par l'accroissement 

progressif de ses exportations vers la France qui est notre premier client, d'autre pays 

européens notamment l'Espagne, l'Italie, la Belgique, la Suisse ainsi que l'Angleterre, certains 

pays Arabes (Oman, Emirat du Qatar, Arabie Saoudite, Mauritanie….), les pays africains 

(cote d'ivoire), les pays d'outre mers ( la Guadeloupe et la Martinique), figurent parmi les 

principaux partenaires à l'export. Il en est de même pour le Canada. 
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Tableau III.1.6: les différentes catégories de client d'IFRI. 

Catégorie client N° 

Exclusifs 01 

DEPOSITAIRES 02 

SOCIETE DE CATERING 03 

SOCIETE PUBLIQUES 04 

INSTITUTION MILITAIRE 05 

INSTITUTIONS PUBLIQUES 06 

EXPORTATIONS 07 

HOTELS 08 

CAMPAGNIE AERIENNE 09 

CENTRE COMMERCIAUX 10 

Source: la direction achat de l'entreprise IFRI. 

1.4.2. Les concurrents:  

Selon une enquête menée par le ministère du commerce,  des marques commerciales ont été 

répertoriées dont des marques locales et des franchises internationales. En 2013, l'office 

national des statistiques (ONS), dans un rapport sur les activités économiques, a recensé 810 

entreprises actives dans l'industrie des boissons. 

Nous avons cité quelques-uns dans le tableau suivant: 

Tableau III.1.7: les entreprises concurrentes à IFRI. 

Les jus fruités divers Les boissons gazeuses Les eaux minérales naturelles 

STAR HAMOUD BOUALEM LALA KHEDIDJA 

NGAOUS COCA COLA AYRIS 

TCHINA PEPSI COLA TEXANA 

TOUDJA…ect NESTLET…ect TOUDJA 

  ALMA…ect 

Source: service des approvisionnements de l'entreprise. 

1.4.3. Principaux fournisseurs:  

Le niveau de qualité requis par les produits qui impose l'utilisation de matières premières de 

qualité irréprochable. Aussi, toutes les matières ayant une incidence sur la qualité de produits 
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sont sélectionnées exclusivement parmi les fournisseurs certifiés ou travaillant sous assurance 

qualité. 

Nous présentant ci-après une liste des fournisseurs de la Sarl IBRAHIM & FILS:  

Tableau III.1.8: les fournisseurs d'IFRI. 

Origine Désignation Fournisseurs 

-Algérie 

-Espagne 

-Allemagne 

-France 

-Italie 

-Pays-bas 

-concentrés 

-pulpe 

-aromes 

-sucre 

-liquide 

-CO2 

MP 

-Algérie 

-Sarl général plast 

-Aspagne 

-France 

Emballage: 

-préformés 

-bouchons 

Fournitures conditionnement 

-Algérie 

-Italie 

-France 

-films 

-etiquettes 

-Algérie 

-France 

 Produits chimiques 

-Allemagne 

-France 

 Equipement industriels 

-Algérie 

-France 

-Italie 

 Pièce de rechange 

-Algérie  Equipements informatiques 

-France  Equipement de contrôle 

qualité 

 

Source: service des approvisionnements de l'entreprise. 
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1.5. Evolution de la Sarl IBRAHIM & FILS: 

1.5.1. Evolution de l'effectif sur la période 2015 à 2017: 

Tableau III.1.9: évolution de l'effectif par catégorie socioprofessionelle. 

Total Exécution Maitrise Cadre Année 

1124 825 219 80 2015 

1196 493 479 224 2016 

1187 472 484 231 2017 

Source: la direction des ressources humaines de la Sarl IFRI. 

 

1.5.2. Evolution des coûts d'achats d'IFRI: 

Tableau III.1.10: évolution des coûts d'achats de la Sarl IFRI. 

Evolution 

2017/2016 

2017 Evolution 

2016/2015 

2016 Evolution 

2015/2016 

2015 Désignation 

15% 630 000 25% 700 000 20% 490 990 Achats 

locaux 

30% 2 850 000 60% 2 470 000 49% 1 500 000 Achats 

étrangers 

50% 3 480 000 45% 3 170 000 52% 1 990 099 Total des 

achats 

Source: la direction des achats de l'entreprise IFRI. 

1.5.3. Evolution du chiffe d'affaire: 

Tableau III.1.11: évolution du chiffre d'affaire. 

Année CA en KDA 

2012 10 045 541 

2013 11 740 496 

2014 13 552 932 

2015 14 748 388 

2016 15 784 695 

Source: Service comptabilité de l'entreprise IFRI. 
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1.6. Les filiales de l'entreprise "IFRI":   

La SARL IBRAHIM & fils dispose de trois filiales très importantes, pour l'aboutissement des 

objectifs de l'entreprise mère; deux de ces filiales, sont considérées comme, un important 

fournisseur pour l'une et un moyen incontournable, d'acheminement et de distribuer à temps, 

pour l'autre, nous citons les filiales dans le tableau qui suit: 

Tableau III.1.12: les filiales de la Sarl IFRI. 

Adresse Activité Filiale 

Zone industrielle Taharachth 

Akbou Bejai-Algérie 

Production de préformes en 

PET et bouchons en PEHD 

Général Plast 

Zone industrielle AHRIK 

Ighzer Amokrane ifri 

Ouzelaguen Bejaia 

Activité agricole, 

transformation (trituration) 

d'olivies et mise en bouteille 

d'huile d'olive vierge 

Sarl Huileries Ouzellaguen 

Zone indutrielle Tahrachth 

Akbou Bejai-Algérie 

Composée d'une armad de 

plus de 200 semiremorque 

pour le transport sur toutes 

distances et manutantion 

Sarl Bejaia Logistique 

Source: élaborer par moi-même à partir des informations qu'on m'a donnée.   

 

1.7. Les certifications de la Sarl IFRI: 

 Norme ISO 22000: c'est une norme internationale sur le management de la sécurité 

des denrées alimentaires. Elle permet de démontrer une aptitude à identifier et à 

maîtriser les dangers liés à la sécurité des aliments, mais aussi à fournir en permanence 

des produits finis et sûrs. 

 

 Norme ISO 9001: Cette norme définit les exigences pour la mise en place d'un 

système de management de la qualité pour les organismes souhaitant améliorer en 

permanence la satisfaction de leurs clients et fournir des produits et services 

conformes. 
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 Norme ISO 17025: C'est une norme qui spécifie les "exigences générales concernant 

la compétence des laboratoires d'étalonnages et d'essais", elle est élaborée par le 

comité ISO pour l'évaluation de la conformité. 

 

1.8. Les homologations obtenues: 

 L'agrément délivré par le Ministère des Ressources en Eaux. 

 

 Le référencement de produits avec la Food and Drugs, lors de participation à la foire 

International de Miami. 

 

 Les efforts continus de développement des marchés à l'export se sont concrétisés par 

l'obtention d'un trophée export pour IFRI, décernée par le World Trade Center. 

 

1.9. Les objectifs de l'organisme: 

Les différents objectifs d'une entreprise peuvent être classés en fonction du terme, long ou 

court, et en fonction de la catégorie.  

1.9.1. Classification des objectifs par catégorie:  

Les objectifs finaux visent l'amélioration sur le long terme de la situation sociale locorégional, 

trois (03) axes sont définis: 

 Economique: 

 

- Développement de la région. 

- Amélioration du pouvoir d'achat. 

 

 Social: 

 

- Baisse du taux de chômage par l'ouverture des postes de travail (900) et du 

niveau de la délinquance (violence, vols, …etc.) dans la région. 
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 Environnement: 

 

- Son impact sur l'environnement est positif (aucun rejet toxique ou déchets 

polluants). 

 

1.9.2. Classification des objectifs à terme:  

Il existe des objectifs stratégiques (à long terme) et des objectifs opérationnels (à court terme): 

 Les objectifs stratégiques: 

 

- Etre leader dans son domaine (marché des eaux minérales et boissons 

diverses) 

- Avoir plus de postes sur le marché international 

- Assurer la durabilité de l'entreprise et suivre l'évolution du marché des eaux 

minérales et boissons diverses. 

 

 Les objectifs opérationnels:  

Chaque responsable de service ou de direction de la société, doit traduire les objectifs 

opérationnels en plans d'actions. 

 

1.10. Les engagements d'IFRI: 

 La santé et le bien être : l'eau IFRI est née au cœur des montagnes de Djurdjura et 

s'écoule lentement jusqu'à la source d'Ifri.Son premier filtre, la nature, apporte sa 

richesse en minéraux indispensable à la vie. Tous les produits Ifri sont constitués à 

base d'eau minérale naturelle pour leur apporter toutes propriétés dont la nature l'a 

dotée. 

  

 Les exigences et le savoir-faire: depuis 10 ans Ifri met tout son œuvre pour que ses 

produits conservent toutes leurs propriétés naturelles. 
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 Le contrôle qualité: toute la gamme Ifri subit chaque jour de multiples controles afin 

de garantir une qualité irréprochable pour permettre aux clients de consommer tous ses 

produits en toute sécurité.  
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Section 02: La gestion de processus d'achat international au sein de la Sarl 

IBRAHIM & FILS –IFRI- 

Après avoir décrit la Sarl IBRAHIM & FILS et afin de consolider les connaissances 

théoriques présentée dans les chapitres précédents, cette section serra consacrée à l'illustration  

des étapes et des procédures suivies par l'entreprise Sarl IBRAHIM & FILS-IFRI- lors d'un 

achat étranger.  

Afin de cerner toute la procédure et comprendre le déroulement d'un processus achat dans le 

cas d'un achat étranger au sein d'IFRI, nous avons d'abord procéder à la description de 

l'organisation du département achat, ensuite, nous avons mené un entretient auprès de 

quelques membres du département. 

 

2.1. Brève présentation de l'organisation de la direction achat d'IFRI: 

La direction achat dans laquelle on a effectué notre stage est organisé de façon à se que 

chaque type d'achat soit traiter indépendamment des autres, il y a donc: 

- Un bureau d'achat de pièce de rechange. 

- Un bureau d'achat de MP. 

- Un bureau d'achat de fourniture de bureau. 

Il faut savoir également que IFRI gère ses achats à elle ainsi que ceux de ses filiales, et dans 

ce cas, dans chaque bureau, l'entreprise a désigné des cadres acheteurs chargés de s'occupés 

des opérations d'achats d'une filiale. 

En plus des cadres acheteurs, la direction comprend un responsable achat, un directeur achat, 

un secrétariat et un bureau des opérations de transit. 

On résume l'organisation de la direction dans le schéma suivant:  

 

 

 



Chapitre III : La gestion de processus d'achat international 

au sein de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- 
117 

 

 

 

Figure III.2.1: organigramme de la direction achat d'IFRI. 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

Source: élaborer par nous-mêmes à partir des informations collectées du département 

"Ressources humaines".  

   

2.2. Présentation de la méthodologie de l'enquête:  

Afin d'atteindre notre objectif de recherche sur le thème: « La gestion de processus d'achat 

international au sein d'une entreprise » et répondre à notre problématique: « Comment 

sont gérés les achats internationaux au niveau de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- ? », 

nous avons jugé utile de mener une étude qualitative sur le terrain. 

Pour réaliser cette étude, nous avons organisé un entretien semi-directif individuel auprès du 

chef de department achat, d'un cadre acheteur du bureau "Achat pièces de rechanges" et du 

chargé du "Service transit". 

 

Notre guide d'entretien présenté en (Annexe 01), ce compose de 10 thèmes  principaux 

coïncidant avec chaque étape de la procédure achat international, notre but serrai de recenser 

le plus d'information possible dans chaque étape: les acteurs concerner par l'étape, la 

Direction achat 

Responsable achat Directeur achat 

Secrétariat 

Achat MP 
Achat pièce  

de rechange 

Achat fourniture  

de bureau 

Service transit 
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documentation utilisé…etc, afin de pouvoir comprendre chaque étape et ainsi pouvoir cerner 

toute la procédure.  

 

2.2.1. La démarche qualitative et son intérêt: 

Une étude qualitative a pour but de comprendre ou d'expliquer un phénomène, un fait ou un 

sujet.  

Il s'agit d'une méthode de recherche plus descriptive et qui se concentre sur des 

interprétations, des expériences et leurs significations. 

Ce type d'étude d'appuie sur une collecte de données obtenus grâce à deux méthodes 

principales: 

 Observations. 

 Entretiens. 

Ces données, qui ne sont pas mesurables statistiquement, doivent être ensuite interprétées de 

façon subjective. 

Les résultats d'une étude qualitative se concentrent sur des interprétations et leurs 

significations. Ils sont en générale exprimés par des mots.
104

  

 

2.2.2 L'entretien: 
105

 

L'entretien est une situation de communication orale, l'un est l'enquêteur et l'autre est 

l'enquêté.  

Les données recueillies sont essentiellement des opinions, des motivations c'est-à-dire des 

informations qualitatives. 

Il existe trois types d'entretiens: 

 

 L'entretien non directif: 

 Il repose sur une expression libre de l'entreprise d'un thème proposé par l'enquêteur. 

L'enquêteur se contente alors de suivre et de noter la pensée, le discours de l'enquêté sans 

poser de questions.  

 

 

  

                                                           
104

 http://www.scribbr.fr/methodologie/etude-qualitative-et-quantitative/  (27/06/2021 à 23h15) 
105

 https://www.ac-strasbourg.fr  (28/06/2021 à 02h15) 

http://www.scribbr.fr/methodologie/etude-qualitative-et-quantitative/
https://www.ac-strasbourg.fr/
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 L'entretien directif:  

Ce type d'entretien s'apparente sensiblement au questionnaire, à la différence que la 

transmission se fait verbalement plutôt que par écrit. Dans le cadre de cet entretien, 

l'enquêteur pose des questions selon un protocole strict, fixé à l'avance.  

 

 L'entretien semi-directif:  

Il porte sur un certain nombre de thèmes qui sont identifiés dans un guide d'entretien préparé 

par l'enquêteur. L'interviewer, s'il pose des questions selon un protocole prévu à l'avance 

parce qu'il cherche des informations précises, s'efforce de faciliter l'expression propre de 

l'individu, et cherche à éviter que l'interviewé ne se sente enfermé dans des questions.  

 

 Le guide d'entretien: 

Dans le cadre des études qualitatives, le guide d'entretien est un document utilisé lors d'un 

entretien directif ou non directif par l'animateur
106

.C'est donc l'outil qui sert de support lors 

d'un entretien.  

 

Le guide d'entretien liste:
107

 

- Les thèmes à aborder pour un entretien non directif. 

- Plusieurs questions qu'il est possible de poser pour un entretien semi-directif. 

- Les questions sous forme d'un questionnaire pour un entretien direct. 

 

2.2.3. La démarche suivie: 

 

L'entretien qu'on a organisé au sein de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- est fait sur la base de 

notre guide d'entretien (Annexe 01). Concernant l'organisation et la durée des entretiens, sa 

c'est fait au fil des jours passé à l'organisme d'accueil et sa dépendait du temps dont 

disposaient les responsables.  

Concernant la sélection des interviewés, on a eu des entretiens avec les responsables 

directement attachés au processus d'achat international, qui sont:  

 

                                                           
106

 http://www.definition-marketing.com/definition/guide-d-entretien/ (28/06/2021 à 13h00) 
107

 https://www.ac-strasbourg.fr  (28/06/2021 à 13h30) 
 

http://www.definition-marketing.com/definition/guide-d-entretien/
https://www.ac-strasbourg.fr/
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- Le chef de département achat. 

- Un cadre acheteur. 

- Un chargé du service transit.  

 

2.2.4. Les difficultés rencontrées sur le terrain: 

 

- L'indisponibilité des interviewées (les responsables) par manque de temps libre. 

- Le temps accordé à l'entretien était court et cela induisait des réponses vagues et assez 

générale sur les questions.  

  

2.3. Analyse du résultat: le déroulement d'un processus achat international au sein de la 

Sarl IBRAHIM & FILS. 

 

Les questions relatives à chaque thème ainsi que l'interlocuteur qui a apporté les réponses 

relatives aux thèmes sont mentionné dans notre guide d'entretien (Annexe 01). 

 

2.3.1. L'expression du besoin: 

 

          Tout achat découle de la reconnaissance d’un besoin par le responsable d’une activité 

particulière qui va en fonction des exigences de son unité, présenté une demande au service 

des achats de l'organisation. Dans ce cas, l'émetteur de la demande achat est considérer 

comme un client interne pour le service achat qui est quand à lui considéré comme un 

fournisseur qui fera en sorte d'aider le demandeur à trouver la matière dont il a besoin et à 

faire le meilleur choix.  

 

Les services concernés par l'expression du besoin au sein de la Sarl IFRI sont: 

 

- La gestion des stocks et le service technique dans le cas des pièces de rechanges. 

- La structure planification et ordonnancement dans le cas des matières premières, 

étiquettes et films. 

- Et de toutes autres structures qui pourront demander des achats concernant les outils 

de bureau….etc. 
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Le besoin est exprimé par un mail envoyé depuis le service demandeur au service achat. 

 

         Concernant le traitement du besoin, sa serra à travers sa consultation par un cadre 

acheteur et la recherche des fournisseurs susceptible de le satisfaire. Donc l'étape qui vient 

après l'expression du besoin est celle de la recherche du fournisseur à qui on va lancer un 

appel d'offre.  

 

2.3.2. L'appel d'offre: 

 

          La procédure d'appel d'offre met en concurrence plusieurs fournisseurs à qui sont 

précisé les besoins en termes de type de produit, sa référence et la quantité voulue. 

 

Avant de lancer les appels d'offres, le cadre acheteur doit d'abord savoir à qui les envoyés, 

c'est pour cela que l'entreprise IFRI à fait en sorte de mettre à disposition des acheteurs une 

liste de ses prestataires externes, c'est-à-dire les fournisseurs avec qui elle travaille 

régulièrement, en indiquant leurs raison social, leurs activité et leurs adresse, afin de 

permettre aux cadres acheteurs de travailler plus efficacement. 

   

L'appel d'offre prend la forme d'un mail envoyé par le cadre acheteur au fournisseur, qui 

comprend la désignation du produit, les quantités voulu et les références exactes du produit en 

question. 

 

 Il y a des cas où l'émetteur du besoin désigne directement le fournisseur voulu, cela se passe 

dans le cas où le besoin en question à déjà était exprimé, et que le produit acheter chez le 

fournisseur correspondait parfaitement. 

 

Après cette étape, le département achat va recevoir les offres des fournisseurs et va devoir 

sélectionner un fournisseur. 
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2.3.3. La sélection et le choix du fournisseur: 

 

          Après le lancement des appels d'offre, le service achat va recevoir et analyser les offres 

des fournisseurs en collaboration avec la structure concerné, pour avis technique.  

 

 La forme de l'offre peut être : Sous forme de facture ou Sous forme de tableau, cela dépend 

du fournisseur.  

 

L'offre contient des informations sur: la références de chaque produit, sa désignation, les 

quantités disponibles, son pays d'origine et son prix unitaire. 

 

Afin de faciliter cette analyse, l'acheteur va faire un TCO, qui est un tableau qui va faciliter la 

comparaison des offres. 

 

Le TCO est donc un tableau qui résume l'offre de chaque fournisseur, l'acheteur va reporter 

sur ce tableau le délai proposé par le fournisseur, et le prix unitaire de chaque article, il va 

également estimer les fais de douane ainsi que le fret, et cela pour chaque fournisseur. Ainsi, 

l'acheteur facilitera la prise de décision du choix du fournisseur. 

 

Après avoir pris la décision du fournisseur retenu, le choix doit bien évidemment être 

approuvé par le gérant. Ensuite, la structure émettrice du besoin va établir une demande 

d'achat à partir du progiciel "Sage X3", qui serra transmis au service achat et  transformer en 

bon de commande, à partir du progiciel "Sage X3" également.  

 

La demande d'achat comporte:  

 

- Un numéro de demande. 

- Le nom du demandeur. 

- La date de la demande. 

- Le site de la demande, car la Sarl IFRI gère les demandes de toutes les filiales.  

- Le code du fournisseur choisis. 

- Les articles à commandé, leurs désignations et la quantité voulu. 
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Un exemplaire de la demande d'achat serra mis en annexe (Annexe 02).  

 

Le bon de commande comporte:  

 

- Le numéro de bon de commande. 

- Le code fournisseur, sa raison sociale et son adresse. 

- Les articles à commandé avec leurs références, leurs désignations, les quantités, prix 

unitaire et le montant net. 

- Le montant total du bon en HT et en TTC. 

- Le mode de paiement utilisé. 

- Les documents originaux d'expédition à transmettre par CANAL BANCAIRE (Pli 

DHL). 

- Mode de livraison (incoterm). 

- Délais de livraison. 

 

Un exemplaire du bon de commande serra mis en annexe (Annexe 03). 

 

2.3.4. Le choix du mode de transport et de l'incoterm: 

 

          Les choix de l'incoterm et du mode de transport sont des choix complémentaires, et 

interdépendant.  Le fournisseur, lors de l'envoi de son offre (sa Prof-forma) par mail, il va 

également préciser le délai de livraison, l'incoterm et le mode de paiement proposé. Par la 

suite, le cadre acheteur va soit confirmer, sois négocier cette proposition dans le cas où sa ne 

lui correspond pas. 

 

La Sarl IBRAHIM & FILS utilise généralement 3 modes de transport dans le cas d'un achat à 

l'international:  

- Le transport maritime. 

- Le transport aérien. 

- Le transport routier. 
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Ce mode de transport serra choisis en fonction :  

 

- Du délai, si on veut un délai cour, on choisit le transport aérien, ou routier dans le cas 

où le fournisseur vient d'un pays voisin. 

 

- Du cout, si on veut réduire le coût de transport, on choisit le transport maritime, qui 

prend plus de temps mais qui est moins cher. 

 

 

- De la nature de la marchandise, quand la marchandise est lourde il faut privilégier le 

transport maritime, quand elle est souple comme dans le cas des pièces de rechanges, 

l'utilisation du transport aérien serra plus avantageux.    

 

Concernant la prise en charge de l'opération de transport, c'est les sociétés de transport 

algériennes avec lesquelles travail l'entreprise qui s'en occupe, la Sarl IFRI fait en sorte de 

signé des conventions avec ces sociétés afin de définir les modalités de service et de paiement 

entre le client et l'agent maritime, ainsi que la réglementation à suivre et les pénalités en cas 

de non paiement ou de non récupération de la marchandise. Tout cela, dans le but de garantir 

de bonnes relations étant donné que le transport est un maillon important lors d'un achat 

international. Le service qu'apportent ses entreprises est:  

 

- La location du moyen de transport, en prenant en charge la désignation du chauffeur 

du transport. 

- La location de conteneur dans le cas du transport maritime ou routier, ou des caisses 

dans le cas du transport aérien. 

- La manutention à l'arrivé de la marchandise sur le territoire. 

- Le stockage de la marchandise avant qu'elle puisse être récupéré par l'entreprise. 

  

Concernant les contrats de transport, les lettres de transport sont considérer comme un contrat 

de transport. 

 

 



Chapitre III : La gestion de processus d'achat international 

au sein de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI- 
125 

 

Pour le choix de l'incoterm, il est généralement proposé par le fournisseur et l'acheteur va sois 

accepter sois négocier le choix. Les incoterms souvent utilisé lors d'un achat international au 

sein de la Sarl IFRI sont:  

 

- Le CPT, utilisé pour le transport aérien 

- Le CFR, utilisé pour le transport maritme. 

- Le FOB, dans le cas de transport de matière première. 

 

2.3.5. Le paiement de la marchandise:  

 

          Le fournisseur, lors de l'envoi de son offre (sa Prof-forma) par mail, il va également 

préciser le délai de livraison, l'incoterm et le mode de paiement proposé. Par la suite, le cadre 

acheteur va soit confirmer, sois négocier cette proposition dans le cas où sa ne lui correspond 

pas. 

 

La Sarl IBRAHIM & FILS utilise généralement 3 modes de paiement internationaux: 

 

 Le crédit documentaire (Credoc):  

 

Ce mode de paiement comporte une procédure un peut longue et compliquer, elle est 

généralement proposé par le fournisseur qui s'apprête à travaillé avec la Sarl IFRI pour la 

première fois. Ce mode de paiement représente une garantie pour le fournisseur, car il lui 

assure le paiement de sa marchandise, en effet la banque du client dans ce cas va faire en sorte 

de bloquer la somme d'argent dû au fournisseur au préalable. 

 

Dans cette procédure,  la "banque émettrice" s'engage d'ordre et pour le compte de son client 

importateur "le donneur d'ordre" à régler un tiers qui est l'exportateur ou le bénéficiaire dans 

un délai déterminé, via une banque intermédiaire "la banque notificatrice" un montant 

déterminé contre la remise de document conformes justifiant la valeur et l'expédition des 

marchandises. 
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 La remise documentaire (Remdoc):  

 

Ce mode de paiement est fréquemment utilisé par la Sarl IBRAHIM & FILS, sa procédure est 

plus légère. Se sont les fournisseurs qui ont l'habitude de travailler avec l'entreprise, qui ont 

donc une relation de confiance avec IFRI, qui propose ce mode de paiement. 

 

Dans cette procédure, la banque de l'importateur (banque présentatrice) et celle de 

l'exportateur (banque remettante) jouent le rôle d'intermédiaires de leurs clients respectifs, 

elles ne s'engagent en rien, leurs rôle consiste juste à transmettre les documents et les fonds de 

la transaction. L'exportateur remet à sa banque, après l'expédition de la marchandise, des 

documents commerciaux et de transport qui seront remis à l'acheteur contre paiement ou 

acceptation d'effets de commerces.   

 

 Transfert libre :  

 

Ce mode de paiement est le plus simple, sa se fait dans le cas où la somme à payer n'est pas 

très importante, et que le fournisseur fait une total confiance à son client.  

 

La procédure consiste à se que le fournisseur envoie la marchandise et les documents 

d'expédition directement à l'acheteur sans passer par la banque comme intermédiaire. Une fois 

la marchandise et les documents d'expédition récupérés, un ordre de virement serra envoyé à 

la banque de la Sarl IFRI, afin de payer le fournisseur. 

 

On voix donc à partir de ces différents modes de paiement que le but est le même: payer sa 

marchandise et récupérer les documents d'expéditions. 

 

Une autre opération s'effectue auprès des banques mise à part le paiement de la marchandise à 

travers les différents modes: "La domiciliation". A travers cette opération, l'acheteur va 

faciliter son opération d'achat international, car elle permet de faciliter aux douanes les 

opérations de prise en charge et de traitement au niveau des frontières, cela va donc réduire 

les coûts de dédouanement, elle constitue également une étape dans la procédure de paiement 

qui permet d'automatiser les prélèvements et paiements récurrents tel que le paiement des 

fournisseurs. 
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L'opération de domiciliation se fait à travers la constitution d'un dossier qui serra remis à la 

banque, mais avant cela il faut d'abord faire la pré-domiciliation électronique. 

 

 La pré-domiciliation:  

 

Cette procédure se fait à travers le site de la banque dans lequel la Sarl IBRAHIM & FILS 

possède son propre compte. Sa consiste à donné des informations sur le dossier achat qui serra 

domicilié: des informations sur le fournisseur (sa raison social, son code, son adresse), la 

banque du fournisseur (son nom et son adresse), la monnaie d'échange, le type de 

marchandise (MP ou pièce de rechange), le montant total de la facture, …etc. Généralement 

cette pré-domiciliation se fait à partir de la facture commerciale définitive que le fournisseur 

va envoyer par mail. 

 

Après avoir fait la pré-domiciliation, la banque va vérifier toutes les informations saisie et s'il 

n'y a aucun problème et aucune erreur la banque va accepter la demande de domiciliation et 

va envoyer un avis d'acceptation (Annexe 04 et 05).  

 

 La domiciliation bancaire: 

 

Cette étape va venir quand la marchandise serra expédié et que les documents d'expédition 

arrive à la banque de la Sarl IFRI, donc il faut d'abord assurer la marchandise et attendre 

l'expédition.  

 

2.3.6. La négociation: 

 

La phase de la négociation se fait entre le moment où le gérant valide le choix du fournisseur, 

et la structure concerné prépare la demande d'achat. Sa se fait simplement par mail envoyé par 

le cadre acheteur qui s'occupe de l'opération d'achat ou par téléphone. La négociation peut 

concernée: 
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- Le mode de paiement, car il y a des modes de paiement qui ont des procédures plus 

compliquées que d'autre, donc l'acheteur va faire en sorte de négocier cela en mettant 

le fournisseur plus en confiance afin qu'il puisse choisir un mode plus simple. 

 

- Le mode de transport et l'incoterm, dans le but de réduire le fret ou le délai de 

livraison. 

 

- Le prix total de la marchandise, donc en demandant des remises. 

 

2.3.7. L'assurance merchandise:  

  

Pour assurer sa marchandise l'acheteur doit demander à son fournisseur de lui envoyé un 

DRAFT des documents d'expédition par mail, afin de vérifier s'il n'y a pas d'erreur et avoir les 

renseignements concernant la marchandise : le numéro du vol, le transporteur, le lieu 

d'embarquement et la destination, la date d'embarquement, le nombre de colis, la nature de la 

marchandise et des emballages. Ensuite avec ces renseignements, le chargé des opérations 

d'assurance, va remplir un avis d'aliment (Annexe 06) et va calculer la valeur assurées.  

 

Pour le calcule de la valeur assurée: le chargé des opérations d'assurance va: 

 

 Vérifier le taux de change du jour en premier pour calculer la valeur de la marchandise 

en dinar: 

 

                                                                                                                                                             

       Valeur de la                    =             valeur de la marchandise * le cours du taux de change 

  marchandise en dinar                   en euro/dollar  

 

 

 Ensuite il va procéder au calcule de la prime d'assurance en HT:  

 

  

      Prime d'assurance HT = Valeur de la merchandise (DA) * Taux de prime d'assurance  
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Le taux de prime d'assurance est un taux négocié avec la compagnie d'assurance marchandise 

la "CAAR".  

 

 

 Enfin, il va calculer la prime total, c'est-à-dire en TTC: 

 

                                                  

                                               Prime total = la prime en HT * 19% 

 

 

En sachant que 19% est le pourcentage de la TVA.  

 

Entre temps, le fournisseur dépose auprès de sa banque les documents originaux qui serrons 

transmis par canal bancaire à la banque de la Sarl IFRI, cette dernière va lui envoyée  un avis 

de disposition (Annexe 07) indiquant que les documents originaux de l'expédition sont 

arrivés. Grace à ce document la Sarl IFRI peut faire sa domiciliation au niveau de la banque. 

 

 

 La domiciliation bancaire:  

 

Le dossier à constitué pour faire la domiciliation est:  

- 01 avis de disposition (Annexe 07).  

- 02 demandes de domiciliation (Annexe 08). 

- 04 engagements d'importation (Annexe09). 

- 03 engagements de non revente (Annexe 10). 

- 01 ordre de virement (Annexe 11).   

 

Ce dossier serra envoyé au gérant pour vérification et signature, avant d'être envoyé à la 

banque par un démarcheur. La banque va vérifier le dossier de domiciliation, va payer le 

fournisseur et donner les originaux des documents au démarcheur d'IFRI avec une facture 

domicilié (Annexe 12).  
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2.3.8. Le dédouanement de la merchandise: 

 

L'opération de dédouanement est assurée par des transitaires, avec lesquels la Sarl IFRI 

travaille. 

La Sarl IFRI va envoyer un dossier au transitaire à travers un démarcheur, ce dossier contient 

les documents suivant:  

 

- 02 factures originales domiciliées (Annexe 12). 

- 01 LTA original (Annexe 13). 

-  01 certificat d'origine (Annexe 14). 

- 01 certificat de conformité (Annexe 15). 

- 01 liste de colisage (Annexe 16). 

- 01 bon de cession bancaire (Annexe 17). 

- 01 EUR.1 (Annexe 18). 

- 01 avis d'aliment (Annexe 06). 

- 02 photocopies du registre de commerce. 

- 02 photocopies de la carte fiscale. 

 

Accompagné de ces documents, la Sarl IFRI va envoyer un bordereau d'envoie (Annexe 19) 

pour que le transitaire puisse accuser réception du dossier. 

 

Après traitement du dossier, le transitaire va transmettre le montant des droits et taxes à 

travers un D10 (Annexe 20) et une quittance (Annexe 21) à l'entreprise qui doit faire une 

demande de paiement (Annexe 22) pour que le gérant puisse faire un cheque au profit du 

receveur des douanes (Annexe 22).  

 

Ensuite, le transitaire va également transmettre la facture relative aux opérations de 

déchargement, manutention et stockage faite au niveau du port (Annexe 23), ainsi que la 

facture relatif à sa prestation de service (Annexe 24).   

 

Après le paiement, la Sarl IFRI récupère sa marchandise à travers son propre moyen de 

transport routier BL "Bejaia logistique" qui est la prochaine étape de cette procédure. 
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2.3.9. L'enlèvement et la réception de la marchandise: 

 

Cette étape du processus ce fait par une des filiales de la Sarl IFRI qui est BL "Bejaia 

Logistique", l'entreprise utilise donc ses propres moyens pour l'enlèvement de la marchandise 

au niveau du port. 

 

Bejaia logistique fait en sorte de programmer ses enlèvements en fonction des surestaries, elle 

va donc demander à la structure achat de faire des prévisions d'arrivage de conteneur au port, 

cette dernière fait ses prévisions chaque semaine et les communique à BL qui va programmer 

l'affectation des moyens de transport quotidiennement. 

 

Cette étape nécessite également la contribution de la structure logistique IFRI, qui va se 

charger du stockage de la marchandise. Cette structure va s'occupées du déchargement des 

TC, Par la suite elle va exprimer le besoin en moyens de transport pour la restitution des TC 

vides à BL. 

 

2.3.10. Valorisation du dossier achat: 

 

Après la réception de la marchandise, un bon de réception (Annexe 25) serra transmis au 

cadre acheteur qui s'occupe de l'opération d'achat. Ce bon de réception marque la fin de la 

procédure achat, le produit est maintenant disponible et donc le besoin a été satisfait. 

 

Le cadre acheteur va donc procéder à la valorisation de ce dossier achat avec le progiciel 

"Sage X3", afin de définir le coût de revient du dossier, et les étapes sont les suivantes:  

 

 Constituer le dossier achat étranger. 

 

 Examiner les pièces du dossier. 

 

 Déterminer les écarts entre les quantités facturées et les quantités réceptionnées, s'il y 

a lieu. 
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 Saisir les factures de frais d'approche  (prestation de transport, transit de douanes, 

armateurs surestaries) sur le logiciel "Sage X3", qui va  automatiquement déterminer 

le coût de revient total du dossier, ainsi que celui de chaque matière achetée par 

rapport à une opération, c'est-à-dire, par rapport à la prestation de transport, puis à 

l'opération transit de douane et celle des armateurs.   

 

 Basculer les factures à la base comptable. 

 

 Renseigner la fiche de détermination du coût d'achat.   

 

 Transmettre le dossier d'achat étranger, la fiche de détermination du coût d'achat et un 

bordereau d'envoie (Annexe 26) à la direction finance et comptabilité.  

 

 

2.4. Synthèse des résultats:  

 

D'après les résultats obtenus lors de l'entretien, on a pu constater que: 

 

 Une procédure achat international est un  ensemble de processus: 

 

- Le processus achat, qui se passe en interne et qui consiste à traiter un besoin 

exprimer par une structure de la Sarl IFRI en cherchant le bon fournisseur à 

travers le lancement des appels d'offre et la comparaison des offres pour le 

choix du fournisseur, et la négociation des différentes parties de la transaction 

(prix, mode de paiement, mode de transport et incoterm).  

 

- Le processus de paiement de la marchandise, où chaque mode de paiement 

nécessite la constitution d'un dossier et le suivi d'étapes relatives à ce mode de 

paiement. 

 

- Le processus de dédouanement, fait en partie par un transitaire à l'aide d'un 

dossier constituer par la structure achat de la Sarl IFRI. 
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- Le processus d'enlèvement et de réception de la marchandise, fait par le suivi 

d'une procédure par la filiale BL et deux structures de la Sarl IFRI: la structure 

achat, et la structure logistique.  

 

 

- Le processus de valorisation du dossier achat qui consiste à réaliser un nombre 

d'opérations sur le logiciel "Sage X3" afin de déterminer le coût de revient du 

dossier. 

 

 

 La Sarl Ibrahim & FILS, a organisé  son processus achat de façon simple: 

 

- La communication se fait généralement par téléphone, un moyen rapide et 

efficace quand il s'agit d'une communication interne, et par mail également. 

 

-  Le traitement des besoins exprimé se fait de manière organiser, une liste des 

prestataires externes est à porter de main des acheteurs contenant toutes les 

informations nécessaire pour que ces derniers puissent choisir rapidement et 

efficacement les prestataires externes (fournisseurs)  à qui ils lanceront un 

appel d'offre.  

 

- Le choix du fournisseur se fait de manière méthodique à l'aide du TCO qui 

facilite le traitement des offres en résumant les informations importantes 

relatives à l'offre de chaque fournisseur.  

 

- La Sarl IFRI travaille avec plusieurs banques, cela lui permet de mieux gérer 

ses paiements étant donné qu'elle gère les achats de toutes ses filiales. Elle 

accepte également l'utilisation des différents modes de paiement et ne reste pas 

fermer face au fournisseur qui préfère exiger un mode de paiement pour sa 

protection, cela lui permet de monter dans l'estime de ses fournisseurs et de 

gagner leurs confiances.  
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- L'entreprise IFRI a intégrée un bureau pour se charger des opérations de transit 

et tout ce qui est assurance marchandise, programme d'enlèvement en fonction 

des surestaries et communication avec les transitaires pour le dédouanement. 

 

- L'enlèvement et la réception des marchandises se fait par les propres moyens 

de la Sarl IBRAHIM & FILS, ce qui va faciliter l'opération et réduire les coûts 

de transport du port vers l'usine.  

 

- La Sarl IFRI valorise tous les dossiers achat, cela lui permet d'enregistrer le 

dossier, et de l'estimer afin de pouvoir avoir une idée sur l'évolution de ses 

achats et faire des études sur cela.  

 

 

2.5. Recommandations et suggestions:  

 

Après la découverte et l'analyse de la procédure achat international au sein de la Sarl 

IBRAHIM & FILS, nos recommandations porterons sur:  

 

 L'expression du besoin est la phase la plus importante d'un processus achat, l'exprimer 

à travers un simple mail n'est pas assez sûre, le besoin risque de ne pas être bien 

compris, il faudra une procédure plus officiel pour cette phase. 

 

 Il serrait mieux d'avoir un modèle d'appel d'offre sur le "Sage X3", cela permettra de 

réaliser la tâche plus efficacement, et d'avoir une bonne image auprès de ses 

fournisseurs.  

 

 Le portefeuille achat de l'entreprise n'est pas assez riche, nous encourageons la Sarl 

IFRI à la recherche de nouveaux fournisseurs, afin de suivre les produits sur le 

marché, cela lui permettra d'acquérir des produits innovés.   

 

 Accorder plus d'importance à la phase de la négociation en établissant une stratégie 

interne de façon à se que l'entreprise atteigne ses objectifs.  
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Conclusion:  

 

Dans ce chapitre nous avons pu effectuer une enquête en utilisant la méthode qualitative à 

travers un guide d'entretien, nous avons pu ressortir avec des résultats et une synthèse qui 

nous permettrons de confirmer ou d'infirmer nos hypothèses. 

 

Nous avons également pu recenser un ensemble de recommandations et suggestions pour la 

direction achat de la Sarl IBRAHIM & FILS.  
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          La fonction achat occupe une place importante dans l'entreprise, c'est la fonction qui 

engage les dépenses de l'entreprise, mais contrairement aux fonctions commerciales, 

financières ou de production, elle subsiste de nombreux leviers d'amélioration pour optimisez 

sa contribution à la création de valeur pour l'entreprise. Elle doit donc pour cela, faire l'objet 

d'une attention particulière de la part des dirigeants car la compétitivité de l'entreprise peut 

être particulièrement affectée. 

 

          Une bonne gestion du processus achat et des procédures qui vont avec, dans le cas d'un 

achat étranger, est don un facteur clé de succès pour toute entreprise de nos jours. 

 

          Ce travail a été mené au sein de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI-, une entreprise qui 

intervient dans l'exploitation, la production et la commercialisation d'eau minérale et boissons 

diverses, et qui c'est ouverte au commerce extérieur en exportant ses produits qui sont eux 

même fabriqués à base de matière première en provenance de l'étranger. 

 

          L'objectif de ce travail est de mettre en lumière la fonction menée par la direction achat 

de la Sarl IBRAHIM & FILS et ce, à travers l'étude de toute la procédure achat international 

de l'expression du besoin jusqu'à la valorisation du dossier achat. 

 

          Après avoir pris connaissance de l'organisation de la direction achat de la Sarl IFRI, 

nous avons constaté que la procédure achat local et celle des achats étrangers mises en place 

avaient des étapes communes en ce qui concerne la procédure qui se déroule en interne 

(expression du besoin, appel d'offre, choix du fournisseur et négociation), ce qui confirme 

notre première hypothèse: « La Sarl IBRAHIM & FILS, passe par le même processus achat 

standard lors de ses achats étrangers ». 

 

          A travers notre analyse du processus achat international, nous avons constatés que la 

Sarl IFRI suit tout une procédure pour le transport de sa marchandise, elle doit d'abord assurer 

sa marchandise, ensuite contacter une compagnie maritime qui va se charger du transport de 

sa marchandise et pour l'accomplissement des formalités obligatoires de dédouanement 
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l'entreprise contacte un spécialiste "un transitaire" pour s'en charger, donc on voie bien que 

cela confirme notre deuxième hypothèses: « Etant donner que l'achat se passe à l'étranger, le 

transport de la marchandise devra passer par des formalités et sera donc pris en charge par des 

spécialistes dans le domaine ». 

 

          Nous avons également constaté durant notre analyse que la Sarl IFRI paye ses 

fournisseurs internationaux par banque via des techniques documentaires, qui sont des 

moyens de paiement imposé par la législation algérienne pour le paiement des importations, 

ces techniques font sujet de négociation entre l'acheteur et le fournisseur, elles procurent de la 

sécurité simultanément aux importateurs et exportateurs, cela nous amène donc a confirmé 

notre troisième hypothèse : « Le paiement de la marchandise se fera par des techniques 

spécialement conçu pour les paiements internationaux  ».  

 

          Notre modeste travail de recherche nous a permis de découvrir et d'exposer les notions 

de base et les principes de l'acheminement des opérations liées à l'achat international, et ce, en 

suivant chaque étape de la gestion du processus achat ainsi que la gestion des flux de 

marchandise et d'informations. Il nous a également permis de comprendre quelques notions 

sur le commerce international, notamment celle relatives au déroulement d'un transport de 

marchandises international, et le déroulement d'une procédure de paiement à l'international.  

 

          En effet, l'entreprise qui s'intéresse aux marchés étrangers est confrontée à un grand 

nombre d'inconnues. D'abord, un environnement législatif, monétaire, administratif et 

financier complexe, aussi des partenaires souvent inconnus pour leurs sérieux, leur situation 

financière et leur respect des engagements qu'ils prennent, en plus d'un éloignement 

géographique et culturel rendant les relations commerciales des plus compliquées. L'achat 

international oblige les entreprises à respecter les règles, les normes et les techniques du 

commerce international et à faire face aux exigences de l'économie mondiale moderne. 

 

          Le suivi des procédures appliquées au sein du département achat, nous a démontré la 

rigueur et le professionnalisme du personnel au sein de la Sarl IBRAHIM & FILS –IFRI-, où 

rien n'est laissé au hasard avec un travail de suivi permanent et une motivation particulière 

pour la bonne exécution des différentes tâches. Cela revient à l'importance que donne 

l'entreprise à la fonction achat qui est de nos jours considérer comme stratégique. 
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Au final, on tient à remercier tous ceux qui ont contribué à l'élaboration de ce modeste travail.  
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Annexe 01 

 

Guide d'entretien: 

 

 

 

 

 

 

 

Questions Interlocuteur Thème 

1. Comment procède vos clients internes pour vous 

exprimer leurs besoins d'achat ?  

2. Qui sont vos clients internes ? 

3. Par quel moyen le besoin est-t il exprimé ?  

4. Comment procédez-vous au traitement du besoin émis ? 

5. Quelle est l'étape qui suit l'expression du besoin?  

 

 Chef de 

départem

ent 

achat. 

 Expression 

du besoin: 

6. En quoi consiste le lancement d'un appel d'offre ? 

7. Quelle est la forme et le contenu d'un appel d'offre? 

8. Quelle est l'étape qui suit l'appel d'offre?  

 

 Cadre 

acheteur.  

 Appel 

d'offre: 

10. Comment procédez-vous au choix d'un fournisseur ? 

11. Qui est responsable de ce choix ?  

12. Quels sont les critères de sélection des fournisseurs ?  

 

 Cadre 

acheteur. 

 La sélection 

et le choix 

du 

fournisseur:  

13. Comment procédez-vous au choix du mode de 

transport et de l'incoterm?  

14. Quels sont les modes de transport et incoterms que 

vous choisissez lors de vos achats étrangers?  

15. Comment gérez-vous le transport de vos marchandises 

lors d'un achat à l'international ?  

 

 Cadre 

acheteur. 

 Choix du 

mode de 

transport et 

de 

l'incoterm: 

16. Comment procédez-vous au paiement de vos 

fournisseurs étrangers ?  

17. Quels sont les modes de paiements que vous utilisez 

pour vos achats étrangers ?  

 

 Chef de 

départem

ent 

achat. 

 Le 

paiement de 

la 

marchandie: 

18. A quel moment à lieu la négociation avec votre 

fournisseur ?   

19. Quels Sont les éléments sur lesquels vous négociez 

avec votre fournisseur ?   

 

 Cadre 

acheteur. 

 La 

négociation 

 

Dans le cadre de la préparation de notre mémoire de fin de cycle pour l’obtention du 

diplôme de master en sciences commerciales au sein de l’Ecole des Hautes Etudes 

Commerciales « EHEC », dont le thème porte sur « La gestion de processus d'achat 

international au sein d'une entreprise », nous sollicitons votre collaboration en vous 

priant de bien vouloir répondre à nos questionnements. Nous vous assurons que les 

informations que vous allez nous fournir seront utilisées à des fins purement 

scientifique et nous vous remercions de nous consacrer une partie de votre précieux 

temps. 



 
 

20. Quel est le dossier à constituer pour l'assurance 

marchandise ? 

21. Comment calculez-vous la valeur de l'assurance 

marchandise? 

22. Quelle étape vient après l’assurance de la marchandise? 

 

 Chargé 

du 

service 

transit.  

 L'assurance 

marchandie:  

23. Quel est le dossier à constituer pour le dédouanement 

de la marchandise ?  

24. Qui est ce qui ce charge du dédouanement de votre 

marchandise ? 

 Chargé 

du 

service 

transit. 

 Dédouanem

ent de la 

marchandie: 

25. Quelle est la procédure qu'a mise en place la Sarl 

IBRAHIM & FILS pour l'enlèvement et la réception des 

marchandises ?                                

 Chargé 

du 

service 

transit. 

 Enlèvement 

et réception 

de la 

marchandie: 

26. En quoi consiste la valorisation du dossier achat ?  

27. Comment procédez-vous pour valoriser le dossier achat 

?  

 

 Cadre 

acheteur. 

 Valorisation 

du dossier 

achat:  
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