Ecole des Hautes Etudes Commerciales

HEC Alger

Mémoire de fin de cycle en vue d’obtention du diplédme de master
en sciences commerciales

Option : Affaires internationales

Theme :

Le crédit documentaire : Outil de paiement des opérations
d’importations

Etude de cas : SARL BISMA Dist (Distributeur exclusif de SAMSUNG

électroménager) ANNABA
Elaboré par : Dirigé par :
Mr BOUSSALIA RAFIK Mr. Amine REMINI

Enseignant a HEC Alger

3*™ promotion

Juin 2016




Ecole des Hautes Etudes Commerciales

HEC Alger

Mémoire de fin de cycle en vue d’obtention du diplome de master
en sciences commerciales

Option : Affaires internationales

Théme :

Le crédit documentaire : Outil de paiement des opérations
d’importations

Etude de cas : SARL BISMA Dist (Distributeur exclusif de
SAMSUNG électroménager) ANNABA

Elaboré par : Dirigé par :
Mr BOUSSALIA Rafik Mr. Amine REMINI

Enseignant a HEC Alger

3*™ promotion

Juin 2016



Déedicaces



Dédicaces

C’est avec profonde gratitude et sincéres mots, que je souhaite dédier ce
modeste travail de fin de cycle synonyme de concrétisation de tous mes efforts
fournis ces dernieres années :

A mes parents qui m’ont toujours aidé et soutenu, qui ont été de véritables
guides pour moi

A mes proches : freres et amis, qui n’ont pas lésiné sur les encouragements et
les conseils de prés ou de loin

Enfin un grand merci a mes professeurs qui m’ont tant donné et appris

Encore a tous un grand merci

BOUSSALIA Rafik



Remerciements



Remerciements

En premier lieu, au DIEU le tout puissant qui m’a guidé et facilité le chemin de
la réussite de ce mémoire, pour son aide, sa bénédiction, et pour toutes ses
bontés, pour la foi qu’il a mis dans mon cceur.

J’adresse mes remerciements les plus sinceres a toutes les personnes qui ont
contribué a l’élaboration de ce mémoire.

J’exprime toute ma gratitude a mon promoteur, Mr REMINI Amine pour ses
précieux conseils, sa disponibilité, la confiance qu’il m’a toujours témoignée et
ce tout au long de mon cursus universitaire.

J’adresse une pensée particuliere a tous mes amis qui ont rendu agréables mes
longues années d’études.

Je remercie tout particulierement les Membres du Jury, pour avoir accepté de
particulier en tant qu’Examinateurs a ma soutenance.

Je tiens enfin a remercier tous ceux qui ont collaboré de prés ou de loin a
[’élaboration de ce travaill.

Qu’ils acceptent tous mes humbles remerciements.



Résume



Résumeé

Le commerce extérieur constitue I'une des composantes les plus importants de I'économie
du pays, de par tous les échanges qui se font entre pays, bien, services, et capitaux,
cependant, ce dernier peut représenter un risque considérable en ce qui concerne
I’éloignement géographique, les différences linguistiques et juridiques. D’autres risques
peuvent aussi survenir, tels les risques de non-paiement ou de mobilisation des créances a
I’exportation...

Pour toutes ces causes, le crédit documentaire fut obligatoirement utilisé, notamment en
Algérie, de ce fait les risques se retrouvent minimisés et les transactions et opérations
d’import/export plus sécurisés et favorisés.

Mon étude théorique portera sur la définition des aspects relatifs au commerce extérieur, la
définition des moyens, instruments et technique de paiement, mais aussi des moyens de
transport, en passant par les incoterms, pour enfin mieux comprendre le mécanisme du
crédit documentaire.

Pour illustrer mon cas théorique, j’ai effectué un stage pratique au niveau du département
trésorerie de SARL BISMA Dist a ANNABA, qui m’aura permis d’assister au déroulement de
plusieurs opérations d’importation, depuis I'élaboration des premiers documents, jusqu’a la
réception de la marchandise, aussi pour compléter mon étude, et donc concrétiser mon cas
pratique, j’ai suivi une opération de paiement d’importation, et observé toute les
procédures, moyens, et démarches employées, qui m’ont permis au final de constater les
enjeux et limites confrontées a |'utilisations du crédit documentaire, et ce dans le but
d’établir des suggestions et recommandations.

Mots clés : économie ; capitaux ; crédit documentaire ; importation.
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Abstract

Foreign trade is one of the most important components of the economy of the country, by
all trade between countries that are, well, services, and capital, however, it may represent a
significant risk with respect geographical remoteness, language and legal differences. Other
risks may also occur, such as risks of non-payment or mobilization of export receivables...
For all these reasons, the documentary credit was necessarily used, notably in Algeria,
therefore the risks are minimized and find transactions and operations of import / export
more secure and promoted.

My theoretical study will focus on the definition of aspects related to foreign trade, the
definition means, instrument and technique of payment but also transport, through the
Incoterms, to finally understand the mechanism of the documentary credit.

To illustrate my theoretical case, | did an internship at the department level cash SARL
BISMA Dist in Annaba, which allowed me to witness the unfolding of more import operations
from the development of the first documents, until receipt of the goods, also to complete
my study, and thus realize my practice if | followed an import payment transaction and
observed all the procedures, means and approaches employed, who me allowed the final to
see the challenges and limitations faced with the use of documentary credit, and in order to
make suggestions and recommendations.

Key Words: economy, capital, documentary credit, transaction.
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Introduction générale



Les échanges internationaux se développent et prennent de I'ampleur, jour apres jour des millions de
produits sont commandés, vendus et acheminés par voie aérienne, maritime ou terrestre. Toutefois,
cette évolution s’accompagne d’un accroissement des risques liés aux conditions de financement des
importations a I'’encaissement et a la mobilisation des créances nées des exportations. Ce risque est
d’autant plus important, lorsque les parties en présence sont géographiquement éloignées et que les
relations gqu’elles ont nouées comportent une part d’incertitude, surtout si I'un ou l'autre des pays

soufre de restrictions douaniéres ou monétaires.

Pour parier a ces risques et établir une sécurité des transactions, progressivement, divers moyens de
paiements internationaux ont été mis en place. Entre tous, c’est le crédit documentaire qui permet

dans une large mesure de répondre a ce besoin.

Les banques ont crée cet instrument de paiement spécifique appelé « crédit documentaire », lettre
de crédit (L/C) ou plus familierement « CREDOC ». Tout en conciliant I'intérét du vendeur -étre payé-
et celui de l'acheteur -recevoir dans les qualités, les quantités et les délais contractuels, la
marchandise commandée-, il permet d’apporter la sécurité de paiement recherchée par le vendeur

et en méme temps la sécurité de livraison pour I'acheteur.

Quelle que soit sa forme, le crédit documentaire n’est pas une technique de paiement récente. Elle

eme

est apparue pour la premiere fois au début des années cinquante du 19 siécle en Europe

Occidentale et était utilisée en dehors des banques notamment dans les ventes maritimes. Les

banques introduisent cette technique dans leurs activités au début du 20°™ siécle lorsqu’une
prolifération d’incidents de non-paiement entre les partenaires commerciaux internationaux a été

constatée. Cependant, cette pratique s’est développée sans aucun appui législatif.

La difficulté réside dans les positions diamétralement opposées de I'acheteur et du vendeur. La
situation idéale pour le premier est : « je recois la marchandise, je paye », alors que pour le second
s’est : « vous payez, j'envoie la marchandise ». Le crédit documentaire est une technique connue

mondialement et existant depuis trés longtemps qui permet de satisfaire ces deux exigences.

Ainsi, I'acheteur ne transmet aucuns fonds au vendeur tant qu’il n’a pas recu les documents pour
prendre possession de la marchandise, et le vendeur recoit le paiement dés qu’il I'a expédié, pour

autant que les obligations documentaires aient été respectées.

La technique du crédit documentaire répond donc a une double exigence :



e Faire bénéficier I'exportateur d’'n engagement bancaire émanent de la banque de
I'importateur, et distinct du paiement effectif de I'importateur (la banque s’engageant a
payer, méme si I'importateur éprouve une quelquonque difficulté a le faire) ;

e Donner I'assurance a I'importateur que le paiement par sa banque ne sera effectué que si le

vendeur peut montrer qu’il a correctement exécuté ses propres obligations contractuelles.

Dans cette sphere, nous nous proposons de traiter, aussi clairement et formellement que possible,
afin d’approfondir nos connaissances sur le crédit documentaire et sa technique, nous essayerons de
jeter la lumiére sur plusieurs angles, en fin, aboutir a une meilleure compréhension de I'importance
de CREDOC et de chacune de ses composantes imposées par le commerce extérieur dans un marché

mondial qui ne cesse pas d’évoluer.

Pour arriver a déterminer, a quel point ce moyen de paiement est jugé efficace, et a permis de
garantir la satisfaction des deux parties contractuelles ? et est-ce que les différents types de CREDOC
et ses modes et son processus de réalisation ont bien cerné le déroulement de contrat dans des
conditions tout-a-fait sécuritaires méme pour les banques qui s’y engagent, ou bien il faut d’autres
facteurs et pour aboutir a ses fins, nous avons jugé bon de traiter le théme suivant : « Le crédit

documentaire, outil de paiement des importations ».
Et ce dans cet esprit qu’il a fallu opter pour la problématique suivante :
Quel est le role du crédit documentaire dans les opérations d’'importations ?

De cette problématique découlent les questions suivantes :

e Quel est I'outil de paiement le plus sure dans les opérations du commerce extérieur ?

e Comment les opérations sont-elles entretenues ?

e Quels sont les enjeux et limites de I'utilisation du crédit documentaire au cours des

opérations d’importation pour SARL BISMA ?

Afin de répondre a ces questions, nous avons fait appel a des hypothéses comme guide

d’orientation a notre travail de recherche :



e Le crédit documentaire, reste I'outil le plus sure, car il contribue a ce que les
opérations du commerce extérieur se passent sans risques.

e Le crédit documentaire engendre des colts financiers supplémentaires (frais de
transport, frais d’assurances, frais de douanes...)

e Parmi les enjeux de I'utilisation du CREDOC ; les délais d’importations ne sont pas

respectés pour SARL BISMA Dist

Aussi, pour mener a bien notre travail, nous avons opté pour la méthode descriptive
guantitative, qui se base sur une démarche théorique a partir de documents spécialisés,
ainsi que I"élaboration d’un questionnaire attribué aux membres du département trésorerie

de SARL BISMA Dist.

Nous avons commencé notre travail par une premiére partie théorique qui concerne deux
chapitres : respectivement, le commerce extérieur, et I'impact du crédit documentaire sur

les entreprises économiques.

La deuxieme partie de notre travail, constitue le volet pratique qui se compose de deux
chapitres, dans le troisieme chapitre, nous avons présenté de maniere générale de SARL
BISMA Dist, et illustré le déroulement d’une opération d’importation au sein de cette
derniére. Enfin dan la quatriéme chapitre, nous avons réalisé une enquéte par sondage afin

d’établir une analyse des résultats de celle-ci.

Notre travail de recherche se terminera par quelques suggestions et recommandations

tirées a partir de I'analyse menée au sein de SARL BISMA Dist ANNABA.
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Univers conceptuel du
commerce exterieur



Univers conceptuel du commerce extérieur

L'évolution des échanges internationaux s'accompagne d'un accroissement des risques qui

sont d'autant plus importants lorsque les parties concernées sont géographiquement éloignées.

Afin de se prémunir de ces aléas, connaitre les éléments fondamentaux des opérations du
commerce international est fondamental. Ceci permettra de limiter les risques et de faire face
aux éventuels conflits. Par ailleurs la maitrise de ces éléments permet de mieux mener les

négociations des contrats internationaux.

L'établissement d'un contrat international est une tdche complexe. Cette complexité tient du
fait que les différences culturelles, juridiques, linguistiques, peuvent influencer trés fortement
la négociation, la rendant parfois longue et difficile. Ainsi, étant donnés les différents
systemes de droit et de culture des parties, les clauses du contrat doivent étre fortement
explicites, de maniere a limiter les interprétations divergentes. Une fois les différentes
obligations des parties definies, il reste a veiller a leur exécution conforme (respect des délais

et des termes convenus) par I'exploitation des documents commerciaux requis.

Enfin, pour le cas de I'Algérie, qu'il s'agisse d'importation ou d'exportation, les contractants
doivent maitriser les notions de domiciliation qui constitue I'élément fondamental préalable a
toute opération commerciale internationale (sauf exception limitées par la réglementation

algérienne).



Univers conceptuel du commerce extérieur

Sectionl : Généralités sur le commerce extérieur :

Le commerce a connu un nouvel essor du fait de la mondialisation et pourtant il existe depuis

des siecles, du fait de la mondialisation économique.

La théorie du commerce international, est ka branche de 1’économie qui étudie et modélise le

commerce international.

1.1 Présentation du commerce extérieur :

1.1.1 Définition du commerce extérieur :

Le commerce extérieur peut étre considéré comme I'ensemble des échanges entre un pays et
I'ensemble de ses partenaires extérieurs. Et le commerce international peut donc étre défini

comme l'ensemble de transactions commerciales entre les différentes nations du monde?.

Le commerce extérieur peut étre défini comme le regroupement de I’ensemble des échanges
des biens de service entre agent résidents sur des territoires économique différents.
L’importance du commerce international varie en fonction des pays.

Certains pays n’exportent pas que pour élargir leurs marché intérieur ou pour aider certains
secteurs de leur industrie .D’autres sont largement dépendants des échanges internationaux
pour I’approvisionnement en biens destinés a la consommation immeédiate ou pour revenus en

devises?.

Le commerce exterieur peut aussi étre défini comme 1’échange de biens ou services entre
nations, le commerce international est un objet d’analyse circonscrit de fagon nécessairement
arbitraire : c’est le franchissement d’une frontiere lors du déplacement d’un bien, ou a
’occasion de la fourniture d’un service, qui détermine le caractére international de 1’échange.

Deux dimensions — politique et spatiale - sont donc a prendre en compte : on peut

" MINON : cours de pratique de commerce international, 2° Graduat, ISPL, 1993-1994.
> Adam SMITH : Source Commerce International, Edition 2, 1990.



Univers conceptuel du commerce extérieur
alternativement examiner le commerce international du point de vue de I’échange entre

localisations séparées par des frontiéres politiques, ou entre localisations distantes®. :

Le commerce extérieur désigne I'ensemble des échanges de biens et services entre un pays et
le reste du monde. Les échanges avec le reste du monde portent sur des marchandises, mais

aussi sur des services et des capitaux.

1.1.2 : L'importation :

Le terme «importation » designe en économie l'ensemble des achats de marchandises a
I'extérieur d'un pays, qu'il s'agisse de biens destinés a la consommation (biens de

consommation) ou de biens destinés a servir a l'investissement (biens de capital).

1.1.3 : L'exportation :

Le terme «exportation » désigne en économie l'ensemble des ventes de marchandises a
I'extérieur d'un pays, qu'il s'agisse de biens destinés a la consommation (biens de
consommation) ou de biens destinés a servir a I'investissement (biens de capital).L'exportation

est un moyen crucial pour acquérir des devises®.

1.2 : Historigue du commerce international :

L'épogque moderne du commerce international débute réellement a l'aube du 19éme siecle
avec la premiere révolution industrielle, puis s'amplifie avec le percement (l'ouverture) des
grandes voies: De SUEZ, DE PANAMA et l'organisation de lignes régulieres de transport

maritime grace aux grandes compagnies d'armement (compagnie des Indes).

3 Lionel FONTAGNE, « COMMERCE INTERNATIONAL - Théories », Encyclopaedia Universalis 2016. URL
: http://www.universalis.fr/encyclopedie/commerce-international-theories/ consulté le 15.03.

= http://economie.trader-finance.fr/importation/ consulté le 25/03/2016 a 08h44



http://www.universalis.fr/encyclopedie/commerce-international-theories/
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Univers conceptuel du commerce extérieur

La révolution industrielle a commencé en Grande - Bretagne, elle a permis d'avoir une
production importante sur le plan interne et la recherche de débouchées est source
d'approvisionnement des matieres premieres sur le plan extérieur. C'est ce qui justifie
l'organisation du vaste empire colonial britannique. Cette situation a fait que I'Europe

occidentale soit le premier péle du commerce international avec la Grande Bretagne en téte.

La Grande Bretagne est devenue pratiquement l'usine du monde, I'industrialisation de ce pays
a commencé avec le textile. Les importations comprenaient les produits textiles et métalliques

(Fer et acier). Parmi les importations, on note le coton comme produit principal.

La révolution industrielle a été transférée dans les pays suivants: la France, la Belgique, la
Hollande, les Etats unis d’Amérique, le Japon, I'Australie, la RSA. Dans tous ces pays,
I'tvolution industrielle a produit le méme effet (la surproduction) qu'en Grande - Bretagne.
Ces pays vont, a leur tour, chercher des débouchées pour leurs produits finis et les sources
d'approvisionnement en matieres premieres. C'est ce qui justifie I'expansion coloniale de
I'Europe. L'accroissement du commerce international n'était plus le fait que de I'’Angleterre
mais aussi le fait d'autres pays comme la France, la Belgique, le Japon, I'Allemagne, les Etats

- unies d'Amerique et le Pays bas.

De ce qui précede, les grandes nations de I'époque étaient devenues les fournisseurs de
produits finis pour les pays encore sous - développés ou colonisés; et achetérent de matieres
premiéres de ces pays. La division internationale du travail est donc le fait que dans les
relations économiques internationales’, le sud a le role du fournisseur de matiéres premiéres
pour le nord, et le nord, celui de fournisseur de produits finis pour le sud. C'est dans le

commerce international que la division internationale du travail est beaucoup plus manifeste.

En 1913, les réseaux du commerce extérieur sont bien simples, bien structurés. L'Europe
Occidentale essentiellement la Grande Bretagne, I'Allemagne et la France constituent le pole
de loin le plus important du commerce international. Ces trois pays avec 37% dans le
commerce mondial en ce qui concerne le mouvement des capitaux a la veille de la guerre de
1914, ces trois pays détenaient le 3/4 des investissements a I'étranger. L'Angleterre venait en
téte avec 41 % du total suivi de la France et de I'Allemagne. Les importateurs de capitaux sont
essentiellement les pays d'Europe en voie de développement (Europe centrale et du sud

tsariste). L'Afrique et I'Asie avaient une infime partie. Le sort du PVD était presque déja régi

> MINON : cours de pratique de commerce international, 2° Graduat, ISPL, 1993-1994.
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a cette époque-la. Les pays qui ont bénéficié beaucoup d'investissements, ce sont développés.
Les autres sont restés ainsi marginalisés et n'ont pas profité des avantages de ce mouvement

de capitaux. Les difficultés actuelles des PVD s'inscrivent dans ce concept.

De 1890-1913, c'est la période d'expansion et de liberté du commerce et de l'universalité de
I'étalon-or sur le plan monétaire. Pendant cette période, il n'y avait pas d'obstacles aux
échanges internationaux. Cependant la politique du libre-échange n'était pas pratiquée
universellement. L'Allemagne et les Etats-Unis d'Amérique protégeaient encore leur
industrialisation naissante contre la concurrence anglaise. Au cours de cette période, il n'y
avait pas aucune limitation physique comme entrave a la liberté du commerce international,

aucune restriction.

Quand la liberté du commerce était menacée, le monde d'alors I'imposait par la force, a coup
de canon. A cette époque, le monde adhére en fait au systeme d'étalon-or qui permettait la
multilatéralisation des échanges et facilitait I'équilibre réciproque de balances de comptes de

nations commercantes grace aux mécanismes suivants:
- Convertibilité de monnaie en Or
- Fixité de taux de change

- Reglement de paiement par le mouvement d'or (les excédents et les déficits commerciaux

réglés par le transfert de métal).

De 1918-1939, c'est la période de stagnation et de désintégration. Quatre facteurs principaux

sont a la base de cette crise du commerce mondial:

1) La disparition de facteurs d'expansion : cette disparition est due a l'absence d'expansion
territoriale du capitalisme, & la montée des Etats - Unis comme premiére nation industrielle; &

la fin de la conquéte coloniale et au manque d'innovation technique.
2) Effets cumulés de la crise de 1929 elle - méme.
3) La dissociation du systeme monétaire international.

4) Le renforcement du protectionnisme.



10
Univers conceptuel du commerce extérieur

Depuis 1945, le commerce mondial n'a cessé de croitre tant en valeur gu'en tonnage ou en
volume. Apreés le triplement des échanges entre 1960 et 1974, la période actuelle présente une
croissance plus faible ponctuée par deux reculs en 1975 et en 1982. Ce changement est di aux
incertitudes provoquées par la variation de cours du pétrole et des taux de changes et par de

probléme de I'endettement.

Les produits exportés sont de plus variés : de nouveaux produits apparaissent sur marché

mondial comme le manioc ou les composants électroniques.

Le GATT différencie les produits minéraux, agricole, manufacturés et les combustibles. Cette
distinction permet de comprendre les relations entre des économies de types différents.
Depuis 20 ans, la part des produits agricoles, exprimés en valeur, a diminué dans les
exportations mondiales, tout comme celle des produits minéraux, alors que les échanges de
combustibles ont augmenté. Les biens manufacturés qui ont quadrillé entre 1960 et 1974,
représentent aujourd'hui 70% du commerce grace notamment aux biens d'équipement et aux
produits électromécaniques®. Cette structure des échanges illustre combien la planéte est

devenue le théatre d'économies avancées.

La place croissante des invisibles dans les échanges internationaux confirme cette évolution.
Regroupant les transports, le tourisme, les services financiers, ils exercent de plus, une
1grande influence sur le commerce des marchandises en assurant le service aprés-vente. Les
échanges de capitaux représentent actuellement 10 fois le volume des échanges de
marchandises. Le tertiaire joue donc un rdle fondamental dans la mondialisation de

I'économie, comme il le faut désormais dans les économies nationales.

Certes, les 5 premiers pays exportateurs (Etats - Unis, RFA, Japon, France, Royaume uni),
anciennes puissances commerciales, dominent encore le marché. Mais le faible pourcentage
qu'ils représentent, mis a part les Etats - Unis, montre bien que leur importance relative
diminue devant la montée de nouveaux pays. Territoire d'Afrique devenus indépendants, pays
exportateurs de pétrole comme I'Arabie Saoudite, N.P.l. comme Taiwan, pays socialistes
récemment ouverts a l'extérieur comme la Chine, tous participent aux échanges

internationaux.

6 Banque mondiale : rapport sur le développement dans le monde, BIRD, Washington, 1987
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La nécessité des échanges se fait de plus ressentir. Les plantes exigent des conditions
particuliéres et le sous -sol ne recele pas pourtant les mémes richesses en matieres premieres
et en sources d'énergie. De plus, les Etats - Unis ont en partie renoncé a certaines activités
industrielles comme le textile, la petite mécanique ou les constructions navales. La division
internationale du travail et le réle des multinationales expliquent donc la structure et la
croissance des échanges. Les progrés des transports et le changement des politiques

économiques ont renforcé cette évolution.

La volonté libre - échangiste défaillante s'exprime a la fin de la seconde guerre mondiale dans
les pays victorieux qui veulent ainsi renouer avec la "prospérité des années 1920". L'accord
général sur les tarifs douaniers et le commerce, le GATT, conclu en 1947, fut I'une des causes
du développement des échanges. Cependant la libéralisation totale des échanges n'est pas
acquise. Elle est toujours en devenir, nécessitant des négociations multilatérales souvent
houleuses appelées ROUND depuis les années 1960 : Kennedy Round en 1967, TOKYO
Round en 1973 - 1979 et URUGUAY ROUND de 1986 a 1992. La crise des années 1970 ne
fait qu'accroitre les difficultés. La concurrence est de plus en plus sévére, placant certains
pays devant des problémes sociaux et financiers tels que la tendance protectionniste s'affirme
de nouveau. On dénonce des pratiques déloyales, on met en avant des raisons de securité et de
défense, on multiplie les obstacles non tarifaires, on signe des accords bilatéraux d'auto -
limitation. Les déclarations libre échangistes et les mesures protectionnistes se succedent; la

guerre économique prévaut’.

L'organisation des échanges, mise en place a la fin des années 1940, a fait prévaloir un
commerce multinational avec la création de structures internationales comme I'O.C.D.E., la
C.N.U,C.E.D. et le GATT. Depuis des ententes régionales se sont constituées notamment en
Europe. Le C.A..E.M ou COMECON (Conseil d'Assistance Economique Mutuelle) a organisé
une division internationale du travail dans I'Europe de I'Est, créant des échanges entre les
républiques populaires mais surtout entre celles - ci et 'URSS. La CEE, qui a déja réalisé le
marché commun, songe encore au grand marché. C'est un modele pour les pays du tiers
monde qui voient dans une telle organisation un moyen d'améliorer leur situation
économique. La C.E.A.O. en Afrique, 'A.L.A.D.l. en Amérique latine ou I'A.S.E.A.N. dans
I'Asie du Sud - Est veulent stimuler les échanges intra -continentaux, intra - régionaux et

peuvent dans I'avenir modifier les relations internationales.

’ C.BARRET et J. BRIGNON : Des échanges planétaires : Géographie, éd. Hatier,Paris,1988,p.320
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Le commerce mondial semble ainsi s'organiser autour de grands ensembles géographiques

tandis que le bilatéralisme menace le multilatéralisme.

A un autre niveau, le r6le intégrateur du FMI ou de la banque mondiale peut étre mentionné :
dispensateurs de crédits "conditionnés”, ils disposent ainsi de moyens de pressions pour peser
sur des politiques économiques et méme sur les politiques sociales ou sur la nature du régime

politique des nations.

1.3 Les théories du commerce international :

Les théories du commerce international tentent d'expliquer la spécialisation des pays dans la
production d'une gamme de biens et services vendus sur le marché national et exportés sur les

marchés étrangers en échange d'une autre gamme de biens et services importés.

Par ailleurs, un pays se spécialise dans les biens pour lesquels il posséde un avantage, c'est-a-
dire dans lequel il est plus efficace que les autres pays dans la production de ces biens. Les

théories different essentiellement dans I'explication de l'origine de cet avantage.

1.3.1. La théorie des avantages absolus d’Adam Smith (1776)

Adam Smith explique I'échange entre les pays par des différences des colts de production, par
comparaison des codts absolus : un pays importe un bien si sa production nationale est plus

coliteuse que son importation®.

Cherchant a défendre I'idée du libre-échange, Adam Smith démontre, en 1776, qu'un pays ne
doit pas hésiter a acheter a I'extérieur ce que les producteurs étrangers peuvent produire a
meilleur codt que les producteurs nationaux. Le pays qui vend un certain produit moins cher
posséde ainsi un avantage absolu dans ce produit. Smith indique alors gu'un pays doit se

spécialiser dans la production de ce bien et acheter le reste de I'étranger®.

8 RAINELLI (Michel) : le commerce International, édition LA DECOUVERTE, paris, 2003, p. 25.

® Adam SMITH : Source Commerce International, Edition 2, 1990.
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1.3.2. La théorie des avantages comparatifs de David Ricardo (1817)

La théorie de l'avantage comparatif (ou relatif) a été développée au XlIXe siecle par
I'économiste britannique David Ricardo (1772-1823). On peut la résumer de la maniere
suivante : chaque pays a intérét a se spécialiser dans la production du ou des biens pour
lesquels il dispose d'un avantage comparatif par rapport aux autres pays et a acheter les biens

qu'il n'a pas produits.

L'avantage est dit « comparatif » parce qu'il est envisagé par rapport aux autres pays et surtout

par rapport aux autres biens que le pays est susceptible de produire.

Cette théorie montre donc que les pays ont intérét a se spécialiser méme s'ils ne disposent
d'aucun avantage absolu. C'est une théorie en faveur d'une division internationale du travail et
du libre-échange. La spécialisation de chaque pays permet une économie de facteur travail

favorisant les gains de productivité et la hausse du volume produit™.

1.3.3. La théorie d'HOS (Hecksher, Ohlin et Samuelson)

Cette théorie met I'accent sur la différence de dotation, ainsi que les prix relatifs des facteurs

entre deux pays pour expliquer le commerce.

Dans ce modeéle, chaque pays doit se spéecialiser dans la production en utilisant les facteurs de
production (travail, capital, terre) dont il dispose en abondance et donc peu colteux. Puis il
cherchera a importer des biens produits avec des facteurs qu'il posséde en moindre quantité.

La spécialisation s'explique ainsi par les dotations factorielles de chaque pays.
1.3.4. Paradoxe de W. Léontief

Wassili Leontief (1906-1999), prix Nobel en 1973, teste en 1954 la validité empirique du
modele HOS (Heckscher-Ohlin-Samuelson), qui explique les déterminants du commerce
international : chaque pays aurait intérét a se spécialiser dans les productions qui incorporent

massivement le facteur dans lequel il est le mieux doté (capital ou travail, facteurs naturels).

10 http://www.lemonde.fr/ consulté le 24/03/2016 a 18h35.
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Leontief s'intéresse a la structure du commerce extérieur des Etats-Unis pour vérifier cette
approche dite « des dotations factorielles ». Il analyse alors le contenu en capital et en travail
des exportations américaines. Or le résultat est linverse de celui espéré : les Etats-Unis
exportent massivement des biens largement dotés en facteur travail et importent des biens plus
capitalistiques. Le paradoxe fut alors expliqué en termes de division du travail qualifié et non

qualifié. Les américains seraient riches en travail qualifié.
1.3.5. Le cycle de vie du produit de Vernon (1966)

Dans sa théorie du cycle de vie du produit, Vernon montre que le commerce international

s'explique par la dynamique du monopole d'innovation.

Cette approche suggere qu'au début du cycle de vie du produit, toutes les composantes et tout
le travail associé au produit proviennent du pays et de la région dans lesquels il a été invente.
Lorsque le produit est adopté, et utilisés sur les marchés mondiaux, la production s'éloigne
progressivement de son point d'origine. Il devient méme un produit importé par le pays

d'origine de l'invention.
Vernon (1966) identifie quatre phases dans le cycle de vie d'un produit :

Premiére phase, l'innovation : le produit est intensif en recherche-développement et la firme

innovatrice, qui est la seule a le produire (monopole), I'introduit sur le marché. Les séries de
fabrications sont limitées. Le prix est éleve. Le bien est essentiellement consommé par de

riches consommateurs du pays innovateur

Deuxiéme phase, la croissance : La production intensive en capital se fait en grande série. Le

prix de vente diminue. De nouveaux consommateurs achétent le produit, notamment dans les
pays suiveurs (I'Europe et le Japon) et les ventes progressent. Des firmes imitatrices

apparaissent dans le pays d'origine du monopole.

Troisiéme phase, maturité : Le produit se banalise. La production devient intensive en travail

non qualifié. La consommation du bien devient courante. Les firmes se livrent a une
concurrence par les prix. Le pays innovateur importe le produit en provenance des pays

industrialisés suiveurs.
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Quatrieme phase, déclin : De nouveaux produits substituts apparaissent sur le marché.

L'intensité en travail non qualifié s'accentue. Le marché se trouve en surcapacité. La
production se deroule maintenant dans les pays en développement (PED) qui exportent ces

produits vers les pays industrialisé.
1.3.6. La théorie de I'écart technologique

Posner qui en 1961 remarque que des pays a dotations relatives factorielles proches, voire
identiques, commercent malgré tout ensemble. Ceci peut sexpliquer par l'innovation

I'avance technologique que peut avoir un pays dans un domaine, lui permet d'étre en situation
de monopole d'exportation pour le domaine concerné. Cet avantage dd a un écart
technologique peut durer tant gu'il existe une demande dans les pays étrangers et disparait peu

a peu quand les producteurs de ces pays se lancent dans la fabrication de mémes biens™*.

1 http://www.glossaire-international.com consulté 07/03/2016 a 21h25.
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Section 2 : Les éléments fondamentaux des opérations du commerce international

En raison de leur éloignement géographique, de leurs différences culturelles, linguistiques,
politiques et juridiques, les partenaires dans une opération de commerce extérieur sont
confrontés a de multiples risques. Une bonne connaissance des éléments fondamentaux des
opérations du commerce extérieur est indispensable pour limiter ces risques et faire face aux
éventuels conflits. Par ailleurs la maitrise de ces éléments permet de mieux conduire les

négociations.

2.1. Le contrat du commerce international :

Le contrat international de vente sappuie sur différentes regles ayant pour objectif
d'harmoniser et de faciliter les échanges internationaux. Le droit de la vente internationale est
régi par la convention des Nations unies sur les contrats de vente internationale de

marchandises (CVIM), dite convention de Vienne.

Celle-ci, elaborée sous I'égide des Nations unies, a été signée en avril 1980. Elle compte
aujourd'hui plus de 70 pays signataires. Elle réglemente notamment les échanges
internationaux de marchandises. Elle ne donne pas une définition générale du contrat de
vente, mais, dans différents articles, elle définit les obligations générales du vendeur et de

I'acheteur.

2.1.1. Définition du contrat commercial international :

« Le contrat est un accord de volonté qui crée des obligations a la charge de ceux qui y sont

partis »*2.

Le commerce international peut étre défini comme : tout contrat qui implique une opération
de mouvement transfrontalier de biens ou de services mettant en jeu des ordres juridiques

différents.

2.1.2. L'offre commerciale :

L'accord des deux parties dépend de I'offre commerciale faite par le vendeur, de ses

conditions genérales de vente et de lI'acceptation de lI'acheteur.

12 (Stéphane) : le contrat international, édition VUIBERT, paris, 2007, p.5.
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Ainsi, le contrat entre en vigueur a la signature des deux parties, généralement apres avoir
rempli certaines conditions préalables (paiement des acomptes, mise en place d'une garantie

de restitution d'avance...).

2.1.3. Effets du contrat de commerce international :

Les effets du contrat concernent les obligations des parties et le transfert de propriété et de

risque.

2.1.3.1. Obligations des parties :

Nous pouvons distinguer™ :
a) Obligations du vendeur :
-Garantir la conformité des marchandises aux spécifications du contrat ;
-Livrer la marchandise dans les délais fixés, au lieu prévu ;
-Remettre les documents se rapportant aux marchandises a livrer ;
b) Obligations de I'acheteur :
-L'obligation de payer le prix
- L'obligation de prendre livraison de la chose
-Vérifier la conformité des biens

2.1.3.2. Transfert de propriété et de risques :

Nous pouvons distinguer :

13 BOUCHATAL (Sabiha) : Le commerce international : paiement, financement et risques y afférant, mémoire DESB, Ecole
Supérieur des Banques, Alger, 2003, P.8.
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a) Transfert de propriété :

Ce transfert intervient, en régle générale, une fois l'acheteur acquitté, auprés de sa

banque, de la totalité de la somme due.
b) Transfert de risques :

Le transfert de risques est généralement associé au transfert de propriété. Cependant, vu la
complexité des contrats de commerce international, le transfert de propriété ne vaut pas

nécessairement transfert intégral de tous les risques.

Aussi, le recours aux « Incoterms », qui définissent sans ambiguité le lieu de transfert des
risques selon le choix des parties et le mode de transport a utiliser, constitue la meilleure

solution.

2.1.4. Les clauses du contrat de vente international :

Le contrat de commerce international regroupe généralement quatre types de clauses™.

2.1.4.1. Des clauses générales :

- Préambule exposant un résumé du projet ;

- Identité des contractants ;

- Nature et objet du contrat ;

- Définition de certains termes afin d'éviter toute mauvaise interprétation ;

-Liste des documents contractuels.

2.1.4.2. Des clauses techniques et commerciales :

- Nature du produit : sa composition, ses spécifications techniques, sa qualiteé...

- Nature de I'emballage ;

1% AMLOUKKAS (A), GUEDDOUD!J (F) et ZELOUCHE (K) : Credoc comme seul instrument de paiement en Algérie, mémoire de
licence, HEC, Alger, 2011, P.8.
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- Délais d'exécution et mode de traitement des pénalités de retard ;
- Protocole de contréle et d'examen de conformité ;

- Conditions de modification du contrat, par voie d'avenants.

2.1.4.3. Des clauses financiéres :

- Quantité, prix et montant total, ferme ou révisable, en indiquant dans ce dernier cas-la

Formule de révision ;

- Frais inclus dans le prix, l'incoterm utilisé ;

- Mode de paiement ainsi que la monnaie de facturation et de paiement ;
- Garanties bancaires a mettre en place ;

- Données fiscales et douanieres.

2.4.1.4. Des clauses juridigues (liés a I'exécution du contrat) :

- Date de mise en vigueur du contrat ;

- Conditions de transfert des risques et de propriété ainsi que les données concernant la -

livraison de la marchandise ;
- Conditions juridiques liées aux garanties bancaires ;

- Droit applicable au contrat accepté par les deux parties : il ne doit pas étre contradictoire
avec les dispositions prévues par les réglementations des deux pays. Il constitue le recours en

cas de litige ;

- Reglement des différends : outre la possibilité de réglement a lI'amiable, une clause
compromissoire (qui fait appel généralement a l'arbitrage international) ; dois étre prévue

obligatoirement dans le contrat ;

- Clause de force majeure : la force majeure se définit comme étant un événement
imprévisible, irrésistible et insurmontable qui exonere la partie concernée des sanctions

prévues par le contrat. Toutefois cette notion qui differe d'une législation a une autre, est
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souvent a l'origine de plusieurs litiges. Aussi il convient de prévoir dans le contrat une

énumération assez limitative d'événements constitutifs de la force majeure ;

- Clause de résiliation : cette clause intervient pour régler les cas de mauvaise exécution ou

de non-exécution du contrat.

Parmi les éléments que doit contenir un contrat, nous citons « I'incoterm a utiliser » qui sert a
définir le partage des risques et des frais pour acheminer la marchandise et « la liste des

documents » en vue de s'assurer de I'exécution des obligations de chaque partie.

2.2. Les incoterms :

Les Incoterms ( International commercial terms) sont des termes normalisés qui ont pour but
de répartir les risques, les frais et les taches associés aux contrats commerciaux visant la
vente de marchandises et de déterminer le lieu de livraison légal de ces marchandises. La
reglementation applicable est édictée et publiée par la Chambre de commerce internationale
(CCI) a Paris. La derniére réglementation, entrée en vigueur au ler janvier 2011, sappelle
Incoterms® 2010.

A cet effet, les Incoterms s'expriment par une abréviation anglophone en trois lettres suivies
de trois petits points. Les trois petits points définissent le lieu exact ou s'applique la régle

Incoterms négociée, cette précision géographique est treés importante.

En effet, les incoterms prévoient la répartition des frais entre acheteur et vendeur ainsi que le
moment du transfert de risques, selon un langage codifié. Leur usage est fortement conseillé

pour éviter les malentendus sur ces deux points essentiels du contrat de vente®®.

Enfin, conformément a l'article 27 du réglement paru au Journal officiel algérien N° 15 du 13
mai 2007, I'ensemble des termes commerciaux (incoterms) repris dans les regles et usance de

la chambre de commerce international peut étre inscrit dans les contrats commerciaux.

!> LEGRAND (G) et MARTINI (H): Gestion des opérations Import-Export, DUNOD, paris, 2008, p.111.
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2.2.1. Définitions des Incoterms :

Les Incoterms résultent d'une codification des modalités d'une transaction commerciale mise
en place par la Chambre de Commerce Internationale. Chaque modalité est codifiée par trois

lettres et est indissociable du lieu de livraison auquel elle s'applique.

Le but des Incoterms est de fournir une série de régles internationales pour l'interprétation
des termes commerciaux les plus couramment utilisés en commerce extérieur. Ces termes
définissent les obligations du vendeur et de I'acheteur lors d'une transaction commerciale, le
plus souvent internationale. lls concernent essentiellement les obligations des parties a un
contrat de vente, en ce qui concerne la livraison de la marchandise vendue, la répartition des
frais et des risques liés a cette marchandise, ainsi que la charge des formalités d'export et

d'import™.

A cet effet, il existe 11 incoterms qui définissent les obligations de l'acheteur et du vendeur et

sont présenter comme suite :
-EXW (Ex Works)

Le vendeur remplit son obligation des lors que les marchandises ont été mises a disposition
de l'acheteur dans les locaux propres du vendeur ou dans un lieu diment désigné. L'acheteur
doit assumer tous les frais et risques pour I'acheminement des marchandises depuis I'endroit

désigné, jusqu'au lieu de livraison désigne.
- FCA (Free Carrier)

Le vendeur remplit son obligation de livraison quand il a remis la marchandise, dédouanée a

I'exportation, au transporteur désigné par I'acheteur au point convenu.
- FAS (Free AlongsideShip)

Le vendeur remplit son obligation de livraison quand la marchandise a été placée le long du
navire, sur le quai au port d'embarquement convenu. L'acheteur doit supporter tous les frais

et risques de perte, de dommage que peut courir la marchandise.

- FOB (Free On Board)

*http://www.douane.gouv.fr/ consulté le 25/03/2016 a 09h59.
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Le vendeur a rempli son obligation de livraison quand la marchandise est placée a bord du
navire au port d'embarquement désigné. Le vendeur dédouane la marchandise a I'exportation.
L'acheteur choisit le navire et paye le fret maritime. Le transfert des frais et des risques se

place au passage du bastingage du navire au port d'embarquement.
- CFR (Cost and Freight)

Le vendeur livre les marchandises a bord du navire ou se procurent les marchandises déja
livrées. Il y a transfert des risques pour perte des marchandises ou dommages subis par
celles-ci, au moment ou les marchandises sont mises a bord du navire. Le vendeur doit
s'engager par contrat a payer les frais nécessaires pour assurer l'acheminement des

marchandises jusqu'au port de destination designe.
- CIF (Cost, Insurance and Freight)

Le vendeur a les mémes obligations qu'en CFR, toutefois, il doit en plus souscrire une
assurance au nom de l'acheteur, contre le risque de perte ou de dommage que peut courir la

marchandise.
- CPT (CarriagePaid)

Le vendeur assume les frais du transport maritime jusqu'au port de destination. Le transfert
de risque est établi lorsque les marchandises sont mises & la disposition du premier

transporteur. Ainsi, les frais d'assurance sont & la charger de I'acheteur®”.
- CIP (Carriage and Insurance Paid)

Les conditions sont les mémes que pour CPT. Le vendeur doit fournir une assurance
couvrant pour l'acheteur, le risque de perte ou de dommage que la marchandise peut courir
pendant le transport'®. Le vendeur dédouane la marchandise & I'exportation. Le vendeur est

seulement tenu de prendre une couverture d'assurance minimale.

1 http://www.douane.gouv.fr/ consulté le 25/03/2016 a 10h11.
18 http://www.douane.gouv.fr/ consulté le 25/03/2016 a 10h14.
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- DAT (Delivered At Terminal)

Le vendeur a rempli son obligation des lors que les marchandises, une fois déchargées du
moyen de transport, sont mises a disposition de l'acheteur au terminal désigné dans le port ou
au lieu de destination convenu. Le terme « Terminal » comprend tout type lieu (terminal
aérien, maritime, routier, entrep6t...). Le vendeur assume tous les risques liés a
I'acheminement des marchandises et a leur déchargement au terminal du port ou au lieu de

destination convenu.
- DAP (Delivered At Place)

Le vendeur a rempli son obligation dés lors que les marchandises sont mises a disposition de
I'acheteur sur le moyen de transport d'approche prét pour le déchargement au lieu de
destination convenu. Le vendeur a la charge de tous les risques liés a I'acheminement des

marchandises jusqu'au lieu de destination.
- DDP (DeliveredDutyPaid)

A l'inverse du terme EXW & l'usine, ce terme désigne l'obligation maximum du vendeur. Le
vendeur fait tout, y compris le dedouanement a l'import et le paiement des droits et taxes
exigibles. Le transfert des frais et risques se fait a la livraison chez I'acheteur, lorsque les
marchandises sont prétes pour le déchargement au lieu de destination convenu. Le

déchargement incombe en frais et risques a l'acheteur.
2.2.2. Roles des Incoterms Les incoterms remplissent de nombreux roles, nous citons :

Premiére fonction : dans le cadre de contrats de commerce international et nationaux, ces
termes définissent les responsabilités et les obligations d'un vendeur et d'un acheteur,
notamment en matiére de chargement, de transport, de type de transport, des assurances et de

la livraison.
Le deuxieme réle est de déterminer le lieu de transfert des risques.

La troisieme fonction concerne la fourniture des documents et des informations®®.

19 http://www.doc-etudiant.fr/Commerce/Commerce-international/Cours-Les-incoterms-cours-1027.html , consulté le
26.03.2016 a 16 :02
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Tableau 1-1: Répartition des colts selon I'Incoterm négocié dans le contrat
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V: Colt a la charge du vendeur

A : Co(t a la charge de I'acheteur * non obligatoire
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2.2.3. Les différents modes de classement des Incoterms :

On peut classifier les incoterms selon le type de vente, par famille et par mode de transport.

2.2.3.1. Le classement selon le type de vente :

a) Les ventes au départ : la marchandise voyage au risque de l'acheteur sur le
transport principal. Les Incoterms ventes au départ sont au nombre de 8 (EXW, FCA,
FAS, FOB, CPT, CIP, CFR, CIF).

b) Les ventes a l'arrivée : le vendeur prend en charge le risque jusqu'au lieu de

destination. Les Incoterms ventes a l'arrivée sont au nombre de 3 (DAT, DAP, DDP).

2.2.3.2. Le classement par « famille » :

a) La famille des « F » : comme Free ou Franco. La marchandise voyage aux risques

et frais de l'acheteur. Elle comprend les Incoterms FCA, FAS, FOB.

b) La famille des « C » : est la plus nombreuse avec CPT, CIP, CFR et CIF. « C »
signifie soit Carriage (transport) soit Cost (Codt). La marchandise voyage toujours

aux risques de l'acheteur, le transport est a la charge du vendeur.

c¢) La famille des « D : comme Delivered s'est réduite avec les Incoterms 2010, elle
se compose de deux nouveaux (DAT, DAP) et dun plus ancien (DDP). La

marchandise circule aux risques et charges du vendeur.

2.2.3.3. Le classement par mode de transport :

a) Les Incoterms multimodaux (tous les modes de transport) : sont au nombre de 7
(EXW, FCA, CPT, CIP, DAT, DAP, DDP).

b) Les Incoterms maritimes et fluviaux : sont pour leur part 4 (FAS, FOB, CFR, CIF)
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2.2.4. Le choix de I'incoterm :

Le choix de I'incoterm résulte de la négociation entre les intéressés, mais aussi de facteurs
extérieurs (habitudes du marché, pratique des entreprises concurrentes) et de la capacité de
I'entreprise a mettre en ceuvre une politique logistique. En fait, le choix de l'incoterm a des
conséquences juridiques (obligations qui en découlent pour le vendeur et l'acheteur) et

pratiques®.

2.2.5. Les limites des Incoterms :

Les Incoterms mentionnent uniquement les droits et les devoirs a la charge des parties
concernant les modalités d'acheminement, mais ne garantissent pas la bonne exécution du
contrat commercial et ne précisent pas le moment du transfert de propriété entre I'acheteur et

le vendeur.

Par ailleurs, les Incoterms présentent la caractéristique d'étre d'adoption volontaire ; elles

sont donc d'ordre facultatif et ne suppléent pas les volontés des parties.

2.3. Les Documents utilisés dans le commerce international :

L'utilisation des documents dans le commerce international est née de la méfiance entre les

partenaires qui trouve son explication dans :

- Leur méconnaissance réciproque et leur éloignement géographique ;

- Les différences en matiére de lois et de législations dans leurs pays respectifs ;

- Les differences culturelles et linguistiques.

2% | EGRAND (G) et MARTINI (H):op.cit., P.26.



27
Univers conceptuel du commerce extérieur

C'est ainsi que pour dissiper cette méfiance il est d'une importance capitale d'élaborer avec
soin les documents commerciaux qui doivent clarifier les obligations et les droits des

contractants.

Compte tenu de l'importance de ces documents, il nous a paru utile de présenter les plus

fréquents d'entre eux.

2.3.1. Les documents de prix :

Ce sont notamment, les différents types de factures qui doivent mentionner :

- L'identité des contractants.

- L'adresse et le numéro d'inscription au registre de commerce.

- Le pays d'origine et de provenance des marchandises.

- La nature des marchandises ou des services fournis.

- Leur qualité, prix unitaire et le montant global.

- La monnaie de facturation et la monnaie de réglement.

- La déecomposition en part transférable et part payable en DA.

- Date d'établissement de la facture et délais de livraison.

- Conditions de vente et de livraison.

- Autres informations jugées utiles par les deux parties.

Quant aux types de factures, on peut citer :

2.3.1.1. La facture Pro forma :

C'est un devis établi sous forme de facture anticipant la facture définitive qui sera établie

avec la réalisation de l'opération commerciale. Elle permet, généralement a l'acheteur
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(importateur) d'accomplir certaines démarches administratives qui nécessite une opération
d'importation (domiciliation, ouverture d'un CREDOC, REMDOC)?.

Elle doit reprendre les caractéristiques de la marchandise : la qualité, le prix ainsi que les

modalités de paiement.

2.3.1.2. La facture commerciale (définitive) :

C'est I'élément de base qui concrétise toute transaction commerciale. Elle est établie par le
Vendeur. La Facture présentée pour la domiciliation doit obligatoirement comporter les

mentions suivantes®:

- Les noms et adresses des co-contractants ;

- Le pays d'origine, de provenance et de destination des biens ou services ;

- La nature des biens et services ;

- La quantite, la qualité et les spécifications techniques ;

- Le prix de cession des biens et des services dans la monnaie de facturation et de paiement

du contrat ;

- Les délais de livraison pour les biens et de réalisation pour les services ;

- Les clauses du contrat pour la prise en charge des risques et autres frais accessoires
- Les conditions de paiement.

- Incoterms

21 AMLOUKKAS (A), GUEDDOUD!J (F) et ZELOUCHE (K) : Credoc comme seul instrument de paiement en Algérie, mémoire de
licence, HEC, Alger, 2011, P.14.
22 ..

Ibid.
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2.3.1.3. La facture consulaire :

Ce document, doit mentionner la description détaillée de la marchandise dans la langue
nationale du destinataire et suivant le tarif douanier de ce pays. Il doit également indiquer la
valeur, le poids brut et net, et certifier l'origine de la marchandise. Il doit ensuite étre légalisé

par le Consul du pays importateur®.

2.3.1.4. Les documents douaniers :

Les déclarations en douane sont visées par I'administration douaniere du pays importateur et
sont établies sur des imprimés spécifiques. Il s'agit principalement des formulaires D6 pour
I'exportation et D10 pour limportation. Ces documents comportent notamment le tarif

douanier, la date de dédouanement et la valeur de la marchandise sous douane.

2.4. Les documents de transport (expédition) :

Les documents de transport constituent des eléments fondamentaux qui assurent la prise en
charge de la marchandise par le transporteur. Ces documents different selon le mode de

transport utilisé pour lI'acheminement de la marchandise en question.

2.4.1. Le Connaissement maritime (bill of lading) :

Prés de 90 % des échanges internationaux des marchandises s'effectuent par les transports
maritimes ; a cet effet, un document de valeur particulier, appelé « connaissement maritime »
est utilisé. Le connaissement maritime est le plus ancien des documents de transport. Il est
délivré par le capitaine du navire qui reconnait avoir pris possession de la marchandise et

s'engage a I'acheminer jusqu'au port de débarquement.

« Le connaissement maritime est donc un titre de propriété envers le transporteur, il est
négociable ; une originale de ce titre signé par la compagnie sera demandée au port de

destination pour retirer les marchandises embarquées.? »

23 BERNET (ROLLANDE) : principe de technique bancaire, 25 éditions DUNOD, paris, 2008, p.355.
4 MONOD (Didier-Pierre) : Moyens et techniques de paiement internationaux, édition ESKA, Paris, 1999, P.226.
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2.4.1.1. Les particularités du connaissement maritime :

Ce document possede la particularité d'étre a la fois :
- Un titre de propriété
- Récépissé d'expédition pour le chargeur.

- Contrat de transport.

2.4.1.2. Les mentions du connaissement maritime :

En égard a son importance, le connaissement maritime doit comporter certaines

informations, & savoir®:

- Le nom du navire.

- Le port d'embarquement.

- Le port de déchargement.

-Le nom de la compagnie de transport ou celui du capitaine du navire.
- La description de la marchandise transportée.

- Les conditions de transport (en portée, en col, en chambre froide...).
- Les conditions de paiement.

- Le terme de vente (Incoterm).

- La date d'expédition.

- La mentions « clean on board ».

- La signature du capitaine du navire.

2 BAAZIZ (R), et BENDAOUD (S) : Financement des opérations du commerce extérieur par la remise et le crédit
documentaire, mémoire de licence, INC, Alger, 2007, P.35.
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Il est a noter également qu'un connaissement peut comporter d'autres mentions expressément

demandées par l'importateur, telles que :

-Received for shipement (recu pour embarquement): cette mention n‘atteste pas
I'embarquement effectif de la marchandise, elle natteste que sa prise en charge par la
compagnie de transport.

- Celan on bord ou chargé a bord: cette mention atteste que la marchandise est
effectivement chargée a bord du navire

- Dirty (surcharge) : ce connaissement comporte des réserves de la compagnie sur la qualité

ou I'état des marchandises chargées est entreposé sur un espace non couvert du navire.

- Transbordement (autorise/interdit) : le connaissement peut porter une mention
concernant l'autorisation ou linterdiction du transbordement ; le chargement ou le

déchargement des marchandises d'un navire a un autre en cours du transport maritime.

Le connaissement peut-étre établi soit :
- Au porteur (bearer) : le porteur devient propriétaire de la marchandise.

- A personne dénommeée (straight consigned) : il désigne nominativement la personne qui

doit prendre possession des marchandises (dans ce cas il n'est pas endossable).

- A ordre (to order) : établi a I'ordre de I'importateur ou de son banquier qui peuvent le

transmettre par endossement.

En Algérie, le connaissement doit porter la mention « clean » et « on board » pour qu'il soit
accepté dans les remises et les crédits documentaires cependant la mention « received for
shipment™ (recu pour embarquement) qui ne constitue pas la preuve de l'expedition, est

strictement interdite.

En l'absence du connaissement, la banque de l'importateur délivre un document appelé

« lettre de garantie » afin de lui permettre de prendre possession des marchandises.
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2.4.2. La lettre de transport aérien (LTA) :

« Toute marchandise expédiée par avion doit étre attestée par une lettre de transport aérien «
LTA »*. La LTA est un récépissé d'expédition non négociable, car elle est nominative de

plus elle ne représente pas un titre de propriéte.

Dés l'arrivée des marchandises a I'aéroport, la compagnie aérienne adresse un avis darrivée

au propriétaire de celles-ci, qui ne peut les retirer qu'apres présentation de la LTA.

Dans le cas ou cet avis serait établi au nom de la banque, celle-ci doit a son tour établir un
bon de cession bancaire (BCB) a I'importateur pour lui permettre de prendre possession de sa
marchandise. Sur la LTA sont généralement mentionnés : le nom et la signature du
transporteur, I'aéroport de départ, l'aéroport d'arrivée et la date d'expédition. Notons que la
LTA atteste non seulement la prise en charge de la marchandise en bon état apparent, mais

elle certifie également son expedition effective.

2.4.3. La lettre de transport routier (LTR) :

La LTR est un document de transport par route, émis par le chargeur qui est généralement le
transporteur; qui s'engage a livrer la marchandise au point de destination convenu. Comme
pour la LTA, la LTR atteste d'une part la prise en charge de la marchandise en bon état et
d'autre part son expédition effective dés la signature par le transporteur. La LTR n'est pas

négociable et ne constitue pas un titre de propriété?’.

2.4.4. Le duplicata de lettre de voiture international (DLVI) :

C'est un récépissé d'expédition de marchandise par la voie ferroviaire (convention
Internationale de Rome 1933). Ce document est constitué de six feuilles dont I'un, timbré a
date de la gare de départ, porte la surcharge « duplicata de lettre de voiture » et constitue la

preuve de I'expédition de la marchandise.

%% Convention de Varsovie du 12.10.1929.
%7 BAAZIZ (R), et BENDAOUD (S) :op.cit., P.37.
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Il est établi par I'expéditeur et la compagnie de transport, a personne dénommeée. 1l n'est donc

pas endossable, de plus il ne constitue pas un titre de propriété.

2.4.5. Le récépissé postal (bulletin d'expédition) :

C'est un document établi par les services des postes a personne dénommeée. Il concerne

I'expédition des marchandises n'excédant pas vingt (20) kilogrammes.

2.4.6. Document de transport combiné :

Il est fait appel a ce document lorsqu'il s'agit de I'utilisation de plusieurs modes de transport
pour acheminer la marchandise. 1l est émis par I'entrepreneur de transport combiné en vue

d'attester la prise en charge en bon état de la marchandise.

2.5. Les documents d'assurance :

La marchandise qui voyage court de nombreux risques de destruction, détérioration, perte,
vol, etc. Ces accidents doivent étre assurés soit au profit du vendeur, soit au profit de
I'acheteur selon que c'est I'un ou l'autre qui court le risque du transport.

L'attestation d'assurance certifie de la couverture des risques mentionnés. Précisons tout de
suite que, selon le type de contrat (CAF - FOB, etc.), la marchandise voyage soit aux risques

et frais du vendeur, soit aux risques et frais de lI'acheteur, soit a risques partagés.

Par simplification, c'est le vendeur qui souscrit la plupart du temps le contrat d'assurance
dont le bénéficiaire peut étre, selon le cas, lui-méme ou l'acheteur en fonction de la
répartition des risques®®. En Algérie, tout importateur se trouve dans l'obligation d'assurer sa
marchandise auprés d'une compagnie d'assurance algérienne conformément aux articles 172
et 181 de la loi 80-07 du 09/08/1980.

*8BERNET ROLLANDE (Luc) :0p.cit., p.355..
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Parmi les principaux documents d'assurance, on peut citer :

2.5.1. La police d'assurance :

Il s'agit d'un contrat établi entre l'assureur et l'assuré, fixant les obligations de chacun. Cette

police peut-étre®:
- Une police au voyage : couvre une expédition donnée, pour un trajet bien déterminé.

- Une police a alimenter : couvre plusieurs expéditions de marchandise de méme nature

pour une durée indéterminée.

- Une police flottante ou d'abonnement : couvre toutes les expéditions d'un méme

exportateur, et ce quels que soient les marchandises et les modes de transport utilisés.

- Une police tierce- chargeur : souscrite par un transitaire ou un transporteur, couvre les
marchandises que les chargeurs demandent d'assurer pour leur compte. C'est un cas de figure

tres fréquent en transport aérien.

2.5.2. Le certificat d'assurance :

Ce document atteste I'existence d'une police d'assurance pour les marchandises concernées.

2.6. Documents divers :

En plus des documents présentés précédemment, d'autres pieces peuvent étre exigées. Elles

concernent essentiellement la qualité et la nature de la marchandise.

2.6.1. Les documents douaniers :

Ces documents concernent les déclarations en douane, faites sur des imprimés spécifiques,
qui sont viseés par I'administration douaniére que ce soit a I'import ou a I'export en certifiant

que la marchandise a été expediée dans les conditions convenues.

2 BOUCHATAL (Sabiha) :op.cit., P.19.
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2.6.2. Listes de colisage et de poids :

Elles fournissent des indications concernant les différentes caractéristiques des colis
constituants l'expédition, notamment du nombre de colis, le contenu de chaque colis, le

Poids®.

2.6.3. Le certificat de provenance :

C'est un document établi dans le seul cas ou les marchandises doivent transiter par un pays

tiers. Il atteste la provenance réelle des marchandises®’.

2.6.4. Le certificat d'origine :

C'est un document établi par I'administration des douanes, par une chambre de commerce ou
par des experts convenus entre les parties, en vue dattester le pays d'origine des

marchandises, c'est-a-dire le pays ou elles ont été produites®.

2.6.5. Le certificat sanitaire :

Il atteste du caractere sain des marchandises d'origine animale. 1l est établi par un vétérinaire

ou par un organisme sanitaire officiel.

2.6.6. Le certificat phytosanitaire :

Ce document garantit la bonne santé des produits d'origine végétale importés pour la
consommation ou la culture dans le domaine agricole. Il est établi par un organisme médical

spécial.

2.6.7. Le certificat d'analyse ou de qualité :

Ce document certifie la qualité ou la composition d'un produit. 1l est établi par un

39 AMLOUKKAS (A), et GUEDDOUD! (F), et ZELOUCHE (K) :op.cit., 2011, P.18.
31,

Ibid., P.19
2 |dem.
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Laboratoire ou par un expert, essentiellement utilisé pour les métaux précieux et les produits

cosmétiques.
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Section 3 : Enjeux et risques de I’importation

Cette explosion du commerce mondial a été grandement facilitée par 1’abaissement des droits
de douane, a I’initiative de GATT puis de L’OMC. C’est ainsi que la moyenne des droits de
douane pratiqués t I’importation des produits industriels dans les pays développés est passée
de 40% en 1950 a moins de 4% en 2004.

A cette baisse des taux officiellement appliqués, viennent s’ajouter les préférences tarifaires a
I’intérieur des nombreuses zones de libre-échange (AELE, ALENA, ANASE, etc.) et unions
douanieres (Union européenne, Mercosur...), sans oublier les accords interzones comme ceux
signés entre L’UE/AELE, L’UE/Maghreb, par exemple. La finalité de ces accord est de
réduire voire supprimer les droits de douane.

Par ailleurs, dés | 968, les pays industrialisés ont marqué leur volonté d’intégrer les pays en
développement PED et les pays les moins avancés de la planéte PMA dans ce processus de
développement des échanges c’est ainsi qu’est né le systéme de préférences génératives SPG.

3.1 : Risques qui peuvent générer des surco(ts, voire fragiliser I’entreprise importatrice

-Du fait du fournisseur:

-Défaillance d’un fournisseur, méme temporaire;

-Non-livraison alors que paiement effectué;

-Non-respect du cahier des charges des conditions de vente

-Non maitrise des prix, des délais, des qualités;

-Inconstance dans la qualité;

-Aléas dans 1’acheminement (mauvais choix de 1’incoterm, non maitrise du transport)
-Changement des origines des marchandises;

-Service export ne maitrisant pas les techniques du commerce international: documents
manquants, mal rédigés, ne permettant pas de retirer les marchandises.

-Du fait de ’acheteur :

-Recherche infructueuse de fournisseurs;

-Mauvais prix en compte des contraintes techniques, normatives douanieres ou logistiques,
mais aussi linguistiques et culturelles

-Conditions d’achat mal négociées;

-Aléas dans 1’acheminement (mauvais choix de 1’incoterm, non maitrise du transport)

-Couverture des risques insuffisante (de change, de transport);
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-Méconnaissances des rouages du commerce international.

-Du fait de la conjoncture économique et politique

-Fluctuation des cours mondiaux trés sensibles 1’actualité internationale (matiéres premieres
agroalimentaire) Appréciation de la devise de facturation par rapport au contrat de vente
(risque de change)

-Réglementation douaniére plus contraignante : ouverture d’un contingent qualitatif,
application de droit antidumping, exigence d’un certificat sanitaire plus strict...

-Impossibilite de retirer la marchandise

-Rupture diplomatique, événement grave (qguerre, catastrophe naturelle)®.

3.2 : Maitriser les techniques du commerce international :

Les professionnels le savent, on ne s’improvise pas importateur.

Les mauvaises surprises sur la marchandise, le transport, le fournisseur, le cofit... sont
frégquentes si I’acheteur a I’acheteur a sous-estimé les risques et n’a pas « verrouillé» en amont
I’opération.

Nous I’avons dit, les techniques du commerce international utilisées a I’export s’appliquent
¢galement a I’import, sons un angle différent bien entendu puisqu’il ne s’agit plus de vendre
mais d’acheter.

De plus, ces techniques et outils doivent trouver leur place dans une démarche structurée,
voire les risques encourus a I’importation pour professionnaliser sa démarche, 1’acheteur doit :
- Suivre une méthodologie qui permet de n’oublier aucune des étapes de la démarche import;

- Connaitre, pour chacune des étapes, les principales sources d’information;

- Maitriser les outils du commerce international indispensable a la pratique de I’import.

- Réduire I’exposition aux risques douaniers et fiscaux;

- Faciliter les achats internationaux

- Devenir un interlocuteur averti face au partenaire de la chaine import.

3 https://www.kmu.admin.ch/kmu/fr/home/savoir-pratique/import-xport/couverture-risques/risques-import-
export.html consulté le 20/03/2016 a 10:37



https://www.kmu.admin.ch/kmu/fr/home/savoir-pratique/import-xport/couverture-risques/risques-import-export.html%20consult�%20le%2020/03/2016
https://www.kmu.admin.ch/kmu/fr/home/savoir-pratique/import-xport/couverture-risques/risques-import-export.html%20consult�%20le%2020/03/2016
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3.2.1 : Risques nés des opérations du commerce international:

Ces avantages liés a I’internationalisation des entreprises font que celui-ci accepte de gérer un
ensemble de risques. Afin de limiter leur impact elle se doit mettre en place une stratégie de
gestion des risques couverts par des instruments adaptés.

L’évolution du commerce international se démontre que chaque entreprise est conduite a
intégrer une dimension internationale a sa stratégie, cette composante internationale peut se
concrétiser par une ou plusieurs des actions suivantes : développer ses marchés étranger par
des exportations directes, pénétrer des nouveaux marché grace a des implantations locales
délocaliser une partie ou la totalité de la production pour obtenir des colt de revient les plus
bas, optimiser ses approvisionnements en utilisant des fournisseurs ou des sous-traitants
étrangers. Les opérateurs du commerce international, au sens large du terme, comporte de
facon inéluctable un ensemble de risques .La distance géographique et culturelle ne consiste
qu’une des causes explicatives. Avant d’¢tudier de fagon approfondie les techniques de
couverture, il semble indispensable d’identifier les risques associés a I’environnement
international, de les définir et de les analyser selon leurs différentes acceptions, puis de les

positionner dans le chronologie d’une opération commerciale.

3.2.2 : Risques associés a I’environnement international:

La classification des risques dépend du critére retenu ; les risques les plus souvent utilisés sont
suivants :

-L’objet du risque et son impact;

-Le niveau de réalisation;

-La nature du risque;

On peut dénombrer cing natures de risque :

-Le risque politique est le plus souvent avancé et difficile a évaluer;

-Le risque économique est une notion sujette a de nombreuses définitions, il peut s’agir du
risque économique lié la hausse anomale ou importante des matieres premiéres ou des
éléments du colt de fabrication (optique Coface)), d’autres organismes internationaux
assimilent le risque économique a un risque pays;

-Le risque juridique, parfois ignoré, est malheureusement détecté lors de contentieux ou de

conflits liés a des contrats de vente, d’agence, de franchise, etc.
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-Le risque technologique est propre aux activités industrielles, un procédé de fabrication une
technologie adoptée par une entreprise peut se trouver opposée a d’autres options industrielles
(Grundig avait développé le V2000, Sony, le betamax, or ¢’est le VHS de JVC la emporte);

-Le risque de change, lié & la fluctuation des cours de change.

3.2.2.1 Risque politique:

-L’attente a la propriété ou au controle de I’entreprise, suite a des mesures gouvernementales
que : P’exportation, la spoliation, la nationalisation, ou ingérence de publique au niveau du
conseil d’administration de 1’entreprise par la nomination de personnalités locales favorables
au gouvernement.

-L’entrave a I’activité locale générée par des contraintes de nature juridique fiscale financiere
ou économique.

-La fermeture des frontieres, embargos,...etc.

-1l est possible de distinguer différents niveaux d’action d’un gouvernement a. 1’encontre
d’investisseurs étrangers ou d’opérateurs internationaux.

-Les actions d’ingérence non discriminatoires, nommé des ressortissants nationaux aux postes
de direction, obligé les investisseurs étrangers a construire des équipements sociaux ou
¢conomiques (€coles, hopitaux, routes, adduction d’eau).

-Les actions d’ingérence discriminatoires : prélever des droits et taxes spéciales.

-La dépossession: exportation, nationalisation.

EX : coup d’état qui met en cause 1I’achévement d’un projet industriel

3.2.2.2 Risque économique:

Ce concept revét diverses acceptions. Les banquiers assimilent le risque économique au
risque- pays dans le cas du risque de défaillance d’un état dans le remboursement de sa dette
extérieure. Néanmoins cette approche est liée au risque politique. Le risque économique peut
aussi concerner le risque lié aux structures économiques du pays d’accueil d’un
investissement.

Une mauvaise évaluation des projections économiques aboutit a un investissement en sur ou

Sous capacité.

En fin, la derniére optique est celle retenue par la Coface qui définit ce risque comme
résultant d’une hausse anormale des éléments d’une hausse anormale des éléments du codt de

revient (matiéres premicres, main d’ceuvre).
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Notons qu’en période de trés faible inflation, ce risque n’est plus couvert. De toute fagon,
pour la Coface .cette couverture a toujours été limitée a de tres gros contrats se déroulant sur
de grandes périodes. Ce risque n’est actuellement quasiment plus couvert.

EX : hausse anomale d’un des facteurs de production Risques

3.2.2.3 Risque technologique:

Tant qu’une entreprise n’est pas confrontée a d’autre technologie concurrentes elle peut se
permettre de les ignorer (exemple : minitel en France).

Cependant, I’exemple des standards en hifi et en vidéo, en en radiotéléphonie montre que
dans un secteur d’activité donné, il n’y a de place que pour une, deux, voire trois technologies
différentes. L’industriel qui s’entéterait sur d’autres standards risque sa perte définitive.

EX : adaptation d’une technologie ou d’un standard différent de la norme

3.2.2.4 Risque Juridique:

Le développement a I’international de 1’entreprise va mener celle-ci a signer des contrats :
contrats de vente, de franchise, de cession de licence de distribution, de travail etc.
L’entreprise doit connaitre parfaitement la législation de ses pays clients ou de ceux qui
accueillent ses investissements a 1’étranger.

Les problemes juridiques peuvent concerner des champs trés étendus, on peut présenter
quelques exemples non limitatifs.

-Le droit des contrats internationaux : contrat de vent, de transfert, de technologie, de
présentation;

-Le droit fiscal : existence de convention fiscal libérale.

-Le droit commercial et des sociétés nationalité des sociétés, obligation d’un partenariat local,
obligation de recruter des dirigeants locaux, législation en matiére de contrat commercial
(régles, obligations).

-Le droit économique : réglementation sanitaire, régles de mise a la consommation
(information, étiquetage, emballage, service aprés-vente et garantie données aux
consommateurs), loi sur les jeux, concours associes a la vente, controle de la qualité, respect
1des produits et additifs interdits, réglementation en matiere de contrdle de prix possibilité de
publicité comparative, établir des prix maximums autorises etc.

-Le droit de propriété industrielle ; procédure de dépots d’une marque d’un brevet 1égislation
en matiere de répression contre la contrefagon non seulement ’entreprise doit maitriser la

législation du pays cible mais aussi elle devra étre attentive de Vérifier qu’il n’existe pas une
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réglementation supranationale a laquelle le pays cible adhére d’office de par son appartenance
a une communauté économique international.

En fait, I’entreprise qui agit a I’international ne bénéficie d’un droit international unifie, en
raison de la souveraineté des états et d’autre part il n’existe pas de juridiction supranationale
qui lui permette d’évaluer dans un contexte juridique unique. C’est bien la que réside le risque
juridique.

EX : contrat de travail conforme la législation locale

En résumé, ’entreprise qui opére a I’international se trouve confrontée a un probléme de
gestion de portefeuille de risques dans un univers aléatoire.

Certains risques ont pour origine un fait générateur facilement identifiable, une probabilité de
réalisation que 1’on peut supposer et un impacCt mesurable pour 1’entreprise, d’autres par
contre relévent de I’incertitude a tous les niveaux car leur degré de réalisation est

imprévisible®.

3.3 : Chronologie des risques et des opérations de commerce international:

3.3.1 Prospection :

Rares sont les entreprises qui vendent sur un marché sans 1’avoir au préalable prospecté. Cette
prospection nécessite des moyens humains et financiers le retour sur I’investissement n’est
pas garanti a priori, ’entreprise qui dépense des millions dans la recherche des nouveaux
débouchés prend le risque de ne pas récupérer les fonds investis. Elle a la possibilité de
recourir sous certaines conditions au dispositif d’aide publique a la prospection, gérée par la
Coface.

3.3.2 Implantation :

La prospection peut étre complétée par une implantation a 1’étranger, celle-ci a un cout qu’il

faudra amortir. La Coface peut assurer les projets d’implantation.

34 DUNOS, 2003 .Management des opérations de commerce international, Ghislaine LEGRAND, Hubert MARTIN.
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3.3.3 Constitution de stocks a I’étranger:

Avant de recevoir des commandes, I’entreprise est parfois amenée a constituer des stocks a
I’étranger afin de proposer des délais de livraison plus courts, ou pour profiter d’un régime
douanier plus favorable, ce qui pose non seulement le probléme du financement et de ces
stocks mais aussi celui des risques liés au stockage et a la mévente.

3.3.4 Présentation d’une offre :

Avant de recevoir des commandes fermes ou d’étre désignée entreprise adjudicatrice, il a fallu
présenter des offres, ou un catalogue de prix ou encore soumissionner en proposant un
chiffrage dans le cadre d’un appel d’offre international. Autant d’événement qui constituent
des engagements pour I’entreprise vendeuse, engagement sur le prix de vente souvent libellés
en devises pour une période assez longue, engagement sur exécution des travaux

3.3.5 Commande:

Entre la commande et I’expédition de la marchandise, 1I’entreprise peut subir plusieurs risques
lies:

- Soit une augmentation de ses codts de revient (hausse du prix de la matiere premiere ou des
frais de fabrication), il s’agit du risque économique.

L’entreprise aura réussi dans certains cas a inclure dans 1’offre une formule de révision de
prix, ce pendant celle-ci sera souvent refusée par I’acheteur ou impossible & mettre en place
dans les pays ou ce type de clause est prohibe

(Indonesie, Algérie, par exemple)

- Soit I’interruption de marché .A partir de la signature du contrat jusqu’a la fin de ses
obligations actuelles, le vendeur est exposé a des pertes provenant d’événement politique, de

catastrophes naturelles dans le pays de 1’acheteur, de la réalisation arbitraire du contrat

ou du moins son interruption, de insolvabilité du client. Or, s’il s’agit de bien d’équipements
specifiques en cours de fabrication, toutes les dépenses engagées risquent d’étre imputés en

perte.

3.3.6 Emballage, I’expédition :

Pourquoi une assurance est-elle nécessaire?

Malgré un emballage tres performant, ou le choix d’un mode de transport jugé le plus sdr, les
risques liés au transport restent trés nombreux, il s’agit d’un probléme que 1’exportateur devra

traiter avec beaucoup d’attention pour plusieurs raisons.
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Pour des raisons commerciales évidentes, le vendeur tient) ce que la marchandise parvienne
en parfait état a I’acheteur.

3.3.7 Réception et la mise en service dans le cas de biens d’équipement:

3.3.8 Risque de mise en jeu de la garantie de bien fin

Sur les contrats de vente d’équipements, il est courant que 1’acheteur exige des engagements
de caution de la part de 1’exportateur, entre autre la caution de bonne fin. L’exportateur court
toujours le risque de mise en jeu abusive de cette caution. La Coface offre la garantie de

caution.

3.3.9 Paiement:

Ce risque peut résulter de 1’insolvabilité de 1’acheteur, on parle de risque commercial. Il est
parfois la conséquence de décisions gouvernementales de pays de 1’acheteur (suspension des
transferts de fonds vers I’étranger) ou catastrophe naturelle, guerre...on parle alors de risque
politique.

Le risque de non-paiement ou risque de credit est assumé par le banquier dans le cas de crédit
acheteur, crédit accordé directement par une banque a un acheteur étranger par I’exportateur
lorsqu’il accorde lui-méme un délai de paiement a son client .Dans la majorité des cas.

Cette énumeération de risques ne doit pas effrayer le futur exportateur car ceux-ci ne se
déclarent pas tous pour une méme opération et, d’autre part, I’opérateur dispose d’une
panoplie de techniques de couvertures qui lui permettent de limiter chacun de ces risques

voire de supprimer leurs conséquences éventuelles®.

% Ibid.
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A travers les éléments traités dans ce premier chapitre et en guise de conclusion, nous
constatons qu'une importance particuliére doit étre accordée a I'établissement du contrat
international qui doit contenir les clauses essentielles de nature a prévenir les sources de

litiges.

Aussi, le contrat constitue I'élément de base de toute transaction et doit étre élaboré avec soins
en accordant une attention particuliéere aux clauses matérialisant I'accord de volonté des
contractants. Ce contrat constitue une protection juridique efficace pour les parties en

préservant leurs intéréts selon le maximum de cas de figures envisageables.

Ainsi, ce contrat doit faire référence a l'incoterm choisi afin d'éviter les litiges concernant la

répartition des frais et des risques entre I'importateur et I'exportateur.

Par ailleurs, les documents commerciaux servent également d'appui pour les autres
intervenants (banquiers, douanes, assurances...). lls constituent souvent, pour le banquier, les

faits générateurs des paiements ou des financements des opérations de ses clients.

Enfin, la domiciliation bancaire qui est préalable a toute opération du commerce international
permet au banquier de procéder a une premiére estimation de lI'opération commerciale de son

client, apres avoir examiné tous les éléments du contrat.

Apres avoir exposé la structure des échanges commerciaux internationaux, nous verrons dans
le chapitre suivant, les outils et les techniques de paiement proposés par les banques

algériennes en générale.
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Section 1 : Le crédit documentaire, outil de paiement des importations :

1.1 Définition de I’étude de marché :

En plus des données et informations collectées régulierement, | ‘enquéteur a besoin d’avoir des
études précises concernant 1’ensemble du déroulement du financement d’une  opération
d’importation, les intervenants, les membres du département trésorerie, leurs caractéristiques
psychologiques, leurs motivations et freins et leur fagon de procéder lors de | “utilisation du crédit

documentaire dans le déroulement des opérations d’importation.

Genéralement, on appelle études ou recherche marketing : la préparation, le recueil, ’analyse et

I’exploitation des données et informations relatives a une situation marketing.

1.2 Les étapes de I’étude de marché :

Pour réaliser une étude de marche nous devons passer par cing étapes :
-la définition du probléme a résoudre ;

-Le plan d’étude ;

-La collecte d’information ;

-I’analyse des données ;

-la présentation des résultats.

1.2.1 Premiére étape, définition du probléme :

La définition du probleme ne doit pas étre faite ni de maniere trop large (étude superficielle), ni

de maniere trop étroite.

Il est utile de commencer par préciser les décisions a prendre pour bien définir le probleme et

faciliter les étapes ultérieures. On revient par la suite a la définition des objectifs de 1’é¢tude. Nous
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avons établi une liste de questions auxquelles doit répondre le personnel du département
trésorerie de SARL BISMA Dist ANNABA.

Il faut aussi cerner les contraintes dans lesquelles notre étude va se réaliser, celle ci concernant

les détails, les moyens dont on dispose et le degré de discrétion.

1.2.2 Deuxieme étape, plan de I’étude :

Dans cette étape, le chargé de I’étude est confronté a une variété d’approches; les choix

concernent a la fois :

-Les sources d’information ;

-Les approches méthodologiques ;
- Les instruments de la recherche ;
- Les médias de contact’.

A) Les sources d’information :

Certaines informations recherchées existant déja, ce sont les informations secondaires qui

peuvent se trouver a I’intérieur de 1’entreprise.

Si le chargé de I’étude ne trouve pas de réponse a ses questions dans les informations
secondaires, il va collecter des informations primaire qui peuvent étre quantitatives, comme elles
peuvent étre qualitatives et ce aupres des consommateurs, des membres du departement trésorerie
de SARL BISMA Dist

Les informations primaires seront stockées sous forme de base de données.

B) Les approches méthodologiques :

I1 existe cinq principales approches en matic¢re de recueil d’informations :

! https://www.thebusinessplanshop.com/blog/fr/entry/etude gquantitative, consulté le 20/04/2016 a 11 :26
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B-1: L’observation : c’est une méthodologie qui consiste a recueillir des informations sans

intervenir. Elle se pratique lorsque 1’on veut connaitre les comportements des salariés, étudier les

¢tats d’esprit ou image de marque.

B-2: L’expérimentation : elle place I’acteur dans une situation particuliére et soigneusement

contrblée ou nous avons introduit une nouveauté pour connaitre les réactions aux changements.

B-3 : La réunion de groupe ou table ronde : elle consiste a réunir une dizaine de personnes

appartenant a la cible visée dans un cadre agréable et ceci pour discuter du déroulement des

procédures, et des types et quantités de véhicules a importer.

L’échange permet de multiplier les avis que I’animateur recueille afin de les analyser

minutieusement par la suite.

La composition de groupe ne constitue pas un échantillon et les résultats ne sont pas
extrapolables, cette méthodes est trés intéressante pour le créateur d’entreprise, elle permettra de

réunir les futurs clients, des intervenants du secteur, des experts, etc.
Elle peut étre menée sans grand budget.

B-4 : L’analyse des traces comportementales de la clientéle : les scanners de tickets de caisse,

carte de crédit, relevés de commandes sont autant des données qui relévent le comportement

d’achat.

B-5 : L’enquéte directe aupres des porteurs d’information : elle permet de réunir des informations

au regard des caractéristiques sociologiques, leurs opinions, attitudes et motivations.

C) Les instruments de la recherche :

11 existe deux types d’instruments : les dispositifs d’enregistrement et les questionnaires.

C.1: Les dispositifs de la recherche : galvanométre ; tachistoscope ; caméra oculaire ; audiometre

et d’autres moyens sophistiqués.
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C.2: Le questionnaire : ¢c’est un outil trés fréquemment utilisé, trés efficace es et adaptable a de

nombreux problemes du fait de la variété des questions qui peuvent étre posées.

Concevoir un questionnaire est une opération délicate qui doit étre menee avec méthodes et
précaution si on ne veut pas qu’il soit sources d’information fausses; c’est pourquoi le

questionnaire doit étre pré testé.

C.3 : Les types de questions :

Plusieurs types de questions sont utilisés dans un questionnaire.
-Les questions ouvertes : I’interviewé doit répondre en choisissant ses propres termes.
-Les questions fermées : I’interviewé doit répondre par oui ou non.

-Les questions a choix multiples : elles tolérent des réponses plus diversifiées que les questions
fermées, elles sont plus faciles a coder que les questions ouvertes. Le choix des termes utilisées

est tres important, car elles doivent étre simples, directes sans ambiguité ni connotation.

C.4 : Le plan d’échantillonnage :

A ce propos, nous avons trois préoccupations :

- Qui faut-il interroger ?
- Combien de personnes ?

- Combien doivent-ils étre choisis ?
La premiére est bien cernée, elle concerne la population meére ;

La deuxieme concernent la taille de 1’échantillon, ce dernier doit étre représentatif de la

population mere pour que les résultats soient extrapolables ;
La troisiéme traite la méthode d’échantillonnage.
Il existe deux principales catégories d’échantillon qui varie selon I’objectif de 1’étude :

- Les échantillons probabilistes comportent : 1’échantillon aléatoire au premier degre,

I’échantillon aléatoire stratifié et le sondage aléatoire.
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- Les échantillons non probabilistes comportent : I’échantillon de convenance, 1’échantillon

raisonné et I’échantillon par quotas.

D) Les médias de recueil :

Diverses options sont offertes : enquéte par téléphone, enquéte postale, enquéte par face a face,

enquéte télématique?.

1.2.3 Troisiéme étape, collecte d’informations :

C’est une phase plus couteuse et plus sujette aux erreurs. Cependant le développement de la
technologie de la communication a pu donner des opportunités pour cette phase (standard

téléphonique perfectionné, internet,...etc.)

1.2.4 Quatriéme étape, I’analyse des données :

Elle consiste a calculer les moyens et les mesures de dispersion, construire les tableaux croisés,
calculer les coefficients de corrélation, faire un test d’interférence statistique et enfin faire appel a
des techniques multi variées (régression multiple, analyse discriminante, analyse factorielle, et

autres techniques).

1.2.5 Cinquiéme étape, présentation :

Elle consiste a rédiger un rapport représentant les principaux résultats et recommandations. 1l faut
éviter de mentionner des chiffres et I’analyse statistique mais plutdt en quoi les résultats réduisent

t-ils les incertitudes.

1.3 Dutilisation des études de marché par les praticiens ;

Cing écueils doivent étre surmontés pour la bonne réalisation des études et recherches

commerciales :
-la conception restrictive des études ;
-Un niveau de professionnalisme variable dans le service d’étude ;

-Des résultats tardifs

2 https://explorable.com/fr/la-recherche-quantitative-et-qualitative consulté le 20/04/2016 a 14 :50
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-Des erreurs occasionnelles ;
-Des différences des mentalités

La théorie que nous venons de voir, portant sur les études de marché va orienter notre démarche

pratique a savoir I’enquéte sur e terrain®,

1.3.1 La méthode de ’enquéte :

Le terme méthodologique se définit comme : « une étude systématique par de la pratique
scientifique et sur des principes qui le fondent »
Le respect de la procédure méethodologique se fait a travers les étapes précises suivantes :

*L’¢élaboration d’un questionnaire :

-choix du questionnaire ;
-objectif global
-objectif de chaque question

* le choix de I’échantillonnage :
-population ciblée ;

-taille de I’échantillon.

*]’analyse et I’interprétation des résultats et nos suggestions.
Notre étude a été réalisée pendant la période avril mai juin, elle a pour objectif :

-I’étude du crédit documentaire : outil de paiement des importations.

Pour notre enquéte sur le terrain nous avons utilisé la technique du questionnaire a travers la

méthode de face a face.

-la taille de notre échantillon est de 8 personnes.

® Pierre Lavallée et Louis-Paul Rivest, Méthodes d’enquétes et sondages, Collection: Sciences Sup, Dunod, p 80.


http://www.dunod.com/auteur/pierre-lavallee
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-les personnes interrogées sont choisies aléatoirement et les interviews se sont déroulées au
département trésorerie de SARL BISMA Dist.

-notre questionnaire s’articule autour de 19 questions pour le personnel du département trésorerie

concernant le crédit documentaire.

Remargue :

Nous avons utilisé pour le traitement du questionnaire la méthode du tri a plat et a 1’aide d’un
logiciel statistique SPSS et nous avons constitué les graphes a partir du logiciel MICROSOFT
OFFICE EXCEL.

L’objectif de la représentativité statistique de 1’échantillon reste limité car il faut au moins
interroger 10% de la population mere pour avoir la représentativité. Et faute de temps ainsi que

de moyens nous n’avons pas pu élargir notre champ d’application.
Tous les tableaux et graphes ainsi que leurs commentaires ont été élaborés par nous méme.

1.3.2 Présentation du guestionnaire :

De maniére générale, la conception de notre questionnaire est concentrée principalement sur

I’objectif a signer a 1’enquéte a savoir :

Le crédit documentaire ; outil de paiement des implorations au sein de SARL BISMA Dist a
ANNABA.

Cela s’explique certainement du fait que nous ayons délabrement omis de poser d’autres
questions malgré leur intérét et importance. Nous avons pensé qu’un questionnaire cible sur un

terme précis serait plus lisible pour les répondants, plus facile a gérer et donc a exploiter.

Notre questionnaire est destiné au personnel de trésorerie, car c’est le seul département qui

s’occupe du déroulement du crédit documentaire au sein de SARL BISMA Dist.
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Dans notre questionnaire, nous avons essay¢ de généraliser puis d’particulariser pour une entrée
en matiére, en posant dés le départ des questions dichotomiques qui admettent une réponse par

oui ou non.

Le but est de placer I’interrogé en situation de confiance, ensuite nous avons posé des questions

plus précises.

Dans ce contexte, nous avons opté pour des questions fermées ainsi que des questions a choix

multiples.

1.3.3 La collecte d’informations :

Dans cette phase la procédure de recherche compte trois problemes essentiels :
*personnes percées : elles ne peuvent pas offrir le temps nécessaire a I’interview.

*|e refus de coopérer : des fois, nous tombons malheureusement sur des personnes qui refusent de

coopérer.

*]e biais du fait de I’enquéte : nous sommes souvent confrontés a des réponses qui ne suivent pas

la logique du questionnaire.
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Section 2 : Analyse des résultats de I’enquéte

2.1 : Questionnaire destiné aux membres du département trésorerie SARL BISMA Dist

(Représentant exclusif de Samsung Electroménager en Algérie) :

Question0 1 : Etes vous ?

Tableau 04-01 : le sexe des employés :

Homme 6 75
Femme 2 25
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe4-1: le sexe des employés

B Homme

B Femme

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

75% des employés du département trésorerie de SARL BISMA Dist sont des hommes, 25% sont

des femmes.
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Question 02 : Etes vous ?

Tableau 04-02 : Le statut des employés

Cadre dirigeant 3 375

Cadre supérieur 3 375
Cadre 2 25
TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-02 : Le statut des employés

M Cadre dirigeant
B Cadre superieur

= Cadre

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

Nous 37.5% du personnel sont des cadres supérieurs, et 37.5% sont des cadres dirigeants, alors

que 25% sont des cadres.
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Question 03 : Depuis combien de temps travaillez-vous a SARL BISMA Dist ?

Tableau 04-03 : Nombre d’années exercées chez SARL BISMA Dist

Plus d’un an 6 75
Moins d’un

an 2 25

Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-03: Nombre d’années
exercées chez SARL BISMA Dist

B Plus d’un an
B Moins d’un an

= Total

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

75% du personnel interviewé exercent chez SARL BISMA Dist depuis plus d’un an, 25% qui

restent exercent depuis moins d’un an
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Question 04 : Comment jugez-vous I’environnement dans lequel évolue votre société

Tableau04-04 : I’environnement dans lequel évolue SARL BISMA Dist

Bon 1 125
Moyen 4 50
Pas bon 3 375
TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a 1’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-04: I’environnement dans
lequel évolue SARL BISMA Dist

H Bon
H moyen

= Pas bon

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

12.5% du personnel pensent que 1’environnement dans lequel évolue SARL BISMA Dist est bon,
pour 37.5% pensent qu’il n’est pas bon, tandis que les 50% qui restent pensent qu’il est moyen,
les réponses données par les interrogés reflétaient des criteres qui varient d’une personne a autre
par rapport au climat interne de I’entreprise, a la concurrence dans le marché, aux complications

juridiques de I’état...Etc.
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Question 05 : Quels sont les outils de paiement que vous utilisez dans le cadre de votre travail ?

Tableau 04-05 : Les outils de paiement utilisés

Credoc/REM
doc 8 100
Autres 0 0
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a ’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-05: Les outils de paiement
utilisés

M Credoc/Remdoc

M autres

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

Nous constatons que 100% des employés du département trésorerie ont précisé que les outils de
paiement utilisé dans SARL BISMA sont le crédit et la remise documentaires, car Le Credoc

donne néanmoins plus de garantie que n’importe quel autre outil de paiement.
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Question 06 : Que pensez-vous du Credoc ?

Tableau 04-06: La fiabilité du CREDOC

Fiable 5 62.5
Pas fiable 3 375
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-06: La fiabilité du CREDOC

mg

H Pas fiable

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

62.5% du personnel pensent que le CREDOC est fiable, tandis que 37.5% pensent le contraire,
pour ces derniers le probléme se concentrait sur la marchandise importée, vu qu’une fois le
CREDOC est réalisé, on ne saura pas qu’elle marchandise a été transportée, surtout quand il
s’agit de PME/PML.
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Question 07 : Que retenez-vous dans les procédures mises en place dans le cadre du

Credoc ?

Tableau 04-07 : Appréciation des procédures mises en place dans le cadre du CREDOC

Bonne maitrise 2 25
Moyenne maitrise 6 75
Mauvaise maitrise 0 0

TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-07: appréciation des
procédures mises en place dans le
cadre du CREDOC

M Bonne maitrise
B Moyenne maitrise

Mauvaise maitrise

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

75% du personnel ont une moyenne maitrise et 25% ont une bonne maitrise selon le degré
d’implication de chaque employé, et I'absence d'une grande moralisation de la société dans le

cadre des formations concernant le Credoc.
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Question 08 : Considérez-vous que le Crédit documentaire est une contrainte pour

I’entreprise ?

Tableau 04-08: Taux d’appréciation du crédit

Oui 8 100
Non 0 0
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a 1’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-08 : Taux d’appréciation
du crédit

B Qui

H Non

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

100% du personnel trouvent que le CREDOC est une contrainte pour SARL BISMA Dist, car

son cout est trés élevé et manque de fiabiliteé.
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Question 9 : Si oui, quel type de contrainte ?

Tableau 04-09 : Types de contraintes liées au CREDOC

Manque de
fiabilité 2 25
Cout
financier
élevé 6 75
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-09 : Types de contraintes
liées au CREDOC

B Manque de fiablité

M Cout financier élevé

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

75% du personnel de trésorerie estiment que la contrainte représente les couts financiers élevés,

tandis que 25% pensent que généralement la contrainte est le manque de fiabilité.
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Question 10 : Avez-vous rencontré des problémes dans la mise en ceuvre du Credoc ?

Tableau 04-10 : Taux de problémes rencontrés dans la mise en ccuvre du CREDOC

Oui 8 100
Non 0 0
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-10 : taux de problemes
rencontrés dans la mise en ceuvre du
CREDOC

B Oui

H Non

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

La totalité des personnes interrogées ont rencontré des problémes lors de la mise en ceuvre du

CREDOOC, en ce qui concerne les amendements spécialement.
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Question 11 : Si oui, quel type ?

Tableau 04-11 : Type de problémes rencontrés

Internes 1 12.5
Externes 7 87.5
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-11 : Type des problemes
rencontrés

M Internes

M Externes

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

87.5% des personnes interrogés ont rencontré¢ des problemes d’ordre externes, tandis que les

12.5% des personnes qui restent ont rencontré des problémes d’ordre internes.
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Question 12 : Selon vous, quelle est la nature de ces problémes ?

Tableau 04-12 : La nature des problemes rencontrés

Liés a la banque 5 62.5
Liés au mécanisme de
prévision trésorerie 1 125
Liés aux prévisions
de frais financiers 2 25
TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-12: la nature des
problémes rencontrés

M Liés a la banque

M Liés au mécanisme de
prévision trésorerie

I Liés aux prévisions de
frais financiers

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

Nous constatons que 62.5% du personnel trouvent que les problemes rencontrés sont liés a la
banque, et 25% trouvent qu’ils sont liés aux prévisions des frais financiers, alors que 12.5%

trouve qu’ils dont liés au mécanisme de prévision trésorerie.
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Question 13 : Avez-vous suivi une formation dans le cadre du crédit documentaire ?

Tableau 04-13 : Taux de membres formés dans le cadre du CREDOC

Oui 2 25
Non 6 75
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-13 : Taux de membres
formés dans le cadre du CREDOC

B Oui

H Non

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

75% du personnel ont n’ont pas suivi de formation dans le cadre du crédit documentaire,

contrairement au 25% qui en ont suivie.
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Question 14 : Que pensez-vous sur les procédures concernant la documentation du

Credoc ?

Tableau 04-14 : Degré d’accessibilité des procédures concernant la documentation du CREDOC

Accessibles 8 100
Peu accessibles 0 0
Inaccessibles 0 0

TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a ’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-14 : Degré d’accessibilité
des procédures concernant la
documentation du CREDOC

B Accessibles
B Peu accessibles

= Inaccessibles

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

100% du personnel du département trésorerie estiment que les procédures concernant la

documentation du CREDOC sont accessibles.
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Question 15 : Concernant les incoterms, avez-vous suivi une formation sur ces termes de

I’échange ?

Tableau 04-15 : Taux du personnel formé concernant les incoterms

Oui 4 50
Non 4 50
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-15 : taux du personnel
formé concernant les incoterms

B Qui

H Non

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

50% du personnel déclarent avoir suivi une formation sur les incoterms, tandis que I’autre moitié

n’en a pas suivi.
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Question 16 : Si oui, par qui a été organisée cette formation ?

Tableau 04-16 : Lieu de la formation suivie

Banque 0 0
SARL BISMA Dist 6 75
Autres 2 25
TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a 1’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-16 : Lieu de la formation
suivie

B Banque
B SARL Bisma Dist

M Autres

Source: Elaboré par nous méme a ’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

75% des personnes interrogées ont suivi des formations concernant les incoterms dans SARL

BISMA, alors que 25% qui restent I’ont suivie dans d’autres organismes.
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Question 17 : Quelles suggestions pourriez-vous faire pour améliorer les procédures dans la

mise en ccuvre du crédit documentaire ?

Tableau 04-17 : Les suggestions du personnel pour I’amélioration des procédures du CREDOC

Simplifier les procédures
d’envoi des documents 3 375
Réduire les délais des

procédures du Credoc
65.5

Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 17 : les suggestions du personnel pour 1’amélioration des procédures du CREDOC

m Simplifier les procédures
d’envoi des documents

M Réduire les délais des
procédures du Credoc

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS
Commentaire :

65.5% du personnel interviewé pensent qu’il faudrait réduire les délais des procédures du

CREDOC, et 37.5% pensent qu’il faudrait simplifier les procédures d’envoi des documents.
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Question 18 : pensez-vous que les procédures douaniéres sont :

Tableau 04-18: L’appréciation des procédures douaniéres

Compliquées 1 125

Exigeantes 7 87.5
Simples 0 0

TOTAL 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-18 : I'appréciation des
procédures douaniéeres

B Compliquées
M Exigeantes

m Simples

Source: Elaboré par nous méme a ’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

La majorité des personnes interrogées (87.5%) estiment que les procédures douanieres sont

exigeantes, et 12.5% estiment qu’elles sont compliquées.
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Question 19 : Validez-vous I’ensemble des étapes concernant I’ensemble des procédures en

coordination avec les équipes impliquées dans ces opérations ?

Tableau 04-19 : Taux des employés ayant validé 1’ensemble des procédures en coordination avec

les équipes impliquées

Oui 8 100
Non 0 0
Total 8 100

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Graphe 04-19 : taux des employés
ayant validé I'ensemble des
procédures en coordination avec les
équipes impliquées

B Qui

B Non

Source: Elaboré par nous méme a I’aide du logiciel SPSS

Commentaire :

L’ensemble des employés questionnés ont validé les étapes concernant les procédures en

coordination avec les équipes impliquées dans ces opérations.
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2.2 Synthése des résultats :

Notre enquéte nous a permit d’avoir plus d’informations sur 1’organisme d’accueil, mais ainsi

d’avoir une idée plus approfondie sur le déroulement du crédit documentaire au sein de SARL

BISMA Dist.

Nous pouvons donc tirer de cette étude les conclusions suivantes :

le crédit documentaire est 1’outil le plus utilisé dans le paiement des importations.

Le crédit documentaire représente une contrainte pour les entreprises importatrices.
Credoc, qui donne néanmoins plus de garanties, colte plus cher que le Rem doc, codt
accru par la lourdeur bureaucratique de la gestion des ports et des bangues.

le crédit documentaire ne répond pas toujours, du fait de la situation spécifique de
I'sconomie algérienne, a ceux des clients mais aux fournisseurs étrangers qui se retrouvent
avec un risque commercial zéro.

Le Credoc ne sera pas aussi fiable quand il s’agit de petites entreprises.

Nous pouvons aussi ressortir les points positifs et négatifs :

2.2.1 Les points positifs :

Le Credoc donne néanmoins plus de garantie que la REM DOC
Les procédures mises en place dans le cadre du CREDOC sont faciles a maitriser

Le Credoc répond au fait de la situation spécifique de I’économie algérienne

2.2.2 Les points négatifs :

Le Credoc coute plus cher que la REM DOC.

Le manque de formation dans le cadre du crédit documentaire.

Pour les grandes entreprises, le risque est des surstocks avec des surcolts

Pour les PME/PMI, la rupture de la trésorerie, étant contraintes de mobiliser le montant de
la transaction au niveau de la banque qui garantit le paiement pour le fournisseur.

Les procédures douaniéres font d’elles une autre contrainte pour les entreprises

importatrices.
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2.2.3 : Suggestions et recommandations concernant le crédit documentaire :

Apres avoir analysé les résultats de 1’enquéte, il serait utile de proposer quelque suggestion au
département trésorerie de SARL BISMA Dist :

e Sensibiliser les spécialistes documentaires sur I’importance d’une approche commerciale
dans la gestion de leurs taches quotidiennes.

e Minimiser les couts associés a l’utilisation du crédit documentaire, en favorisant le
CREDOC irrévocable, au lieu du CREDOC irrévocable et confirmé afin de négocier a la
baisse des frais de notification bancaire (SARL BISMA Dist via I’une de leur banque
émettrice).

e Réduire les délais en collaboration avec une banque qui posséde une organisation
adéquate avec une prise en charge immédiate des opérations du commerce extérieur du
fait de I’améliorant particuliere de leur systéme d’information ;

e Développer souplesse et clarté dans I’utilisation des termes du contrat concernant
I’utilisation du crédit documentaire ;

e Etablir une formation pour le personnel concernant le crédit documentaire afin de
maitriser totalement son mécanisme ;

e Mettre en place une structure Marketing initiée aux techniques de documentaires en

particulier et les opérations commerciales internationales en général.

En ce qui nous concerne, nous croyons que les moyens documentaires dans leur version
« papier » deviennent de moins au moins adaptés aux exigences du commerce international. Ne
serait-il pas judicieux de pour nos banques, de s’intéresser déja aux crédits et encaissements

documentaires électroniques ?



Conclusion générale
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Le but de notre travail « le crédit documentaire, outil de paiement des opérations
d’importations » est de permettre aux lecteurs de pouvoir cerner les opérations du
commerce extérieur, d’assimiler les différents éléments concernant les instruments et
techniques de paiements possibles auxquelles les entreprises font appel, et plus précisément

a apprécier les conditions de traitement du crédit documentaire.

Aprés avoir examiné, sur la partie théorique, I'ensemble des différentes formes de CREDOC,
et les étapes de réalisation de chacun entre eux, pour arriver a garantir une bonne fin d’un
reéglement d’une transaction commerciale internationale, mais aussi d’autre part anomalies
qui peuvent nuire et rendent cette technique sécurisée défaillante, et faille a la satisfaction
des contractants par la fraude et les irrégularités continuellement constatées , ces cas
peuvent étre diminués graduellement par I‘adaptation des principes de gestion au processus

de réalisation d’un crédit documentaire.

Par notre modeste contribution, nous avons essayé de mettre un peu de lumiere sur le
fonctionnement du crédit documentaire, son environnement et ses vertus dans le

déroulement des transactions internationales.

Nous avons passé a une étude pratique de crédit documentaire au sein de SARL BISMA,
néanmoins les conditions dans lesquelles nous avons réalisé cette étude : la confidentialité
et la difficulté d’acces a certaines informations, nous ont empéchées d’aller plus loin dans

notre recherche.

Suite aux différents concepts abordés, nous pouvons enfin confirmer les deux hypotheses

qui stipulent :

e Le crédit documentaire, reste I'outil le plus sure, car il contribue a ce que les

opérations du commerce extérieur se passent sans risques.
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e Le crédit documentaire engendre des colts financiers supplémentaires (frais de

transport, frais d’assurances, frais de douanes...)

Quant a la troisieme hypothése, qui stipulait que :

e Les délais d'importations ne sont pas respectés pour SARL BISMA Dist

Elle est en général infirmée car les délais d’'importation sont respectés.

SARL BISMA Dist élabore toujours un plan de production prédéfini, depuis I'ouverture du la

lettre de crédit jusqu’a la réception de la marchandise.

Enfin, le paiement par le crédit documentaire permet de réaliser un équilibre entre les
intéréts de I'acheteur et du vendeur qui font parfois contradictoires, le crédit documentaire
est un moyen de paiement sure, qui lui donne une valeur universelle. Il demeure
I'instrument de paiement privilégié par la plupart des pays du monde pour toute transaction

dans le commerce international.
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— L'accomplissement de la formalité de
i bancaire des opérations d'importation doit
: 2 la réalisation de celles-ci, & leur réglement
si qu'd leur dédouanement.

- Les procédures et formalités auxquelles sont
exportateurs algériens dans les autres pays
1 mises en application en Algérie, 2 titre de
| I'égard des exportateurs de ces pays.

— Le paiement des importations s’effectue
jent au moyen do seul crédit documentaire.

monétaire et le ministre chargé des finances
en fant que de besoin, les modalités
n des dispositions du présent article.

- A compter de |a promulgation de la présente
squ'au 31 décembre 2012, les sociétés
es de gestion d'actifs et les sociétés de
ot de créances, bénéficient des avantages

ption des droits d'enregistrement au titre de
ation ;
ption des droits d’enregistrement de la taxe de
sncitre au titre des acquisitions immobilidres
s le cadre de leur constitution ;

ption des droits de douancs ct de la franchise de
la valeur ajoutée ;

iration de I'impdt sur les bénéfices des sociéés
wxe sur I'activité professionnelic pendant unc
trois (3) ans & compter de la date du début de
de I"activité.

— Les dispositions de V'article /45 du décret
a® 9301 du 19 janvier 1993 portant loi de
our 1993 sont complétées et rédigées comme

45-2 bis. — Les appelés ayant subi pendant la
| service national, de maintien ou de rappel, des
s corporels lors d'opérations de maintien de
| de lune anti-terroriste ou par suite d'actes de
s ou d'accidents survenus dans le cadre de la
lerroriste pergoivent an titre du budget de 1"Etat
on de retraite militaire dans les conditions fixées
anance n° 76-106 du 9 décembre 1976, modifiée
tée, portant code des pensions militaires.

sion de retraite est calculée sur la base des

nls el correspondants  ayant servi
de calcul 3 la pension mensuelle.

odalités d’application du présent article seront
, en tant que de besoin, par voie réglementaire ».

2. — « Sont exonérés des droits et taxes les
nts acquis sur le marché local ou importés
aux activités de Ia recherche scientifiques et du
ement technologique destinés aux cenires,
ments cf autres entités de recherche habilités et
mformément aux lois ot réglements en vigueur.

Les modalités d’application du présent article sont
définies par voic réglementaire ».

Art. 73. — Les di de |'article 153 du décret
législatif n® 93-01 du 19 janvier 1993 portant loi de
finances pour 1993, modifié et complété, sont modifices

et rédigées comme suit -

— les paiements résultant de I'exécution des décisions
relatives & I"indemnisation de 2 détention provisoire et de
I'erreur judicisire, rendues conformément aux articles 137
bis et suivant, 531 bis et 531 bis [/ de 'ordonnance
n® 66-155 du £ juin 1966, modifiée et complétée,
portant code de procédure pénmale, par la commission
d’indemnisation instituée au niveau de la Cour supréme.

b) sans ordonnancement les dépenses ci-apres .

Art. 74. — L’actionnariat national dans les sociéiés
d'importation peut &rc porté par ume participation
publigue.

T peut dtre créé, conformément 3 la législation en
vigm,mewd&éd:pﬁondapuﬁdpdims.dngée
del'wquidﬁmdemdmlcadednminirmmlépl;
de I'éventuelle participation publique dans le capital |
social des sociétés de commerce extéricur. :

Les modalités d'epplication du présent anicle |
seront précisées, cn tant que de besoin, par voie |
réglementaire.
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Bank Accounl Informat jon
ANK NAME BANK OF CHINA SUZHOU BRANCH

ACODINT NO SOTHEI226140 {USD Currency)
SHIFT CODE BRCHCRET95R

TEL : B6-3l3-6758

FaX 86 312-6511

SANK ADORESS - 188 GANGITAN ROAD, SUZHOU JTANG S PROVINCE, CHINA

PSivsuniog

ELECTRONICS
SUZHOU. SAMSUNG ELECTRONICS (0. 1T Expart

No.218 Jiepu rond, Suzhou city. Jiangss P.R.Chins

TEL @ B6-512-6285, FAX © BG-512-6285

PROFORMA _INVOICE

SAMSING ELECTRONICS CO., LTD.as Seller and as Buyer do herclw agree to
sell snd purchase the following goods under (he terms and conditions set forth bereunder.
BUYER'S NAME AND ADORESS : P/l NUMBER . P/1 DATE :
BISMA SSEC-B1SMA-IN-1510-CBE-V2 | 22/act /2015
1. MIN lot N G-1 El-Bouni Annaba - Algerie BUYER'S REFERENCE NO :
IALGERIA
PRODUCT DESCRIPTION QUANTITY UNIT PRICE _ANOUNT
SANSUNG ERAND WASHING NMACHINE (CFR ANNABA)
MODEL ©  WW70J3283KW/BS 2 268 SETS U$ 228.8 us 518 970.8
WV 10J5260G% /BS 918 SETS | US 327.0 us 300 174.1
KU10J6410AS/BS 6 SETS Us 443.4 Us 136 676.4
JUTAL 3 402 SETS 954 821.1
AYMENT TERM : SHIPPING DATE END OF JAN, 2015
BY IRREVOCAELE Letrer of Credit at S0days LOADING PORT ANY PORT IN CHINA
IN FAVOR OF SUZHOU SANSUNG ELECTRONICS 0., LTD Export
No.218 Jiepu rowl, Suzhou city. Jiangsu P.R.China DESTINATION PORT : ANNABA PORT

PACKING :
EXPORT STANDARD PACKING

INSPECTION © MAKER'S TO BE FINAL

10 BE COVERED BY BIYER

%

TRANS SHIPMENT AND PARTIAL SHIPMENT : ALLOWED

OTHER TERMS AND CONDITIONS :

=The origin of goods © China

-Production wil] be proceeded after L/C opening
-Samsuny Brand Washing Machine

= 3% DC is applied on CFR price as SDA Support

-

*L/C Should be opened in favor of SUZHOU SAMSING ELECTRONICS €O, , LTD Export

Accepled by
(Buyer )

Date

F Signature
Name & Titie

- GOODS OWNERSHIP BELONGS TO THE SHIPPER, BEFORE PAYMENT IS FULLY MADE BY THE BUYER

SAMSUNG ELECTRONICS €O, ,LTD

5 ar

il SAMSUNG ELECTRONICS 00, LTD
X O HYUN KWON . Vice Oweman § CFC
:'l&.ﬂ!ur!

Name & Title

Date




COMMERCIAL INVOICE

i

N A T A

TO THE ORDER BANGQUE AL BARAKA D ALGERIE
ON BEHALF OF SARL BISMA DISTRIBUTION
CITE 28 JANVIER 1957 GASSIOT 2 NO 16 ANNABA, ALGERIA

Seller Invoice No. & Date

SUZHOU SAMSUNG ELECTRONICS CO_LTD EXPORT Q009037675 18 DEC 2015

NO 218 IEPU ROAD SUZHOU CITY

JIANGSU PR CHINA PO no. & Date

1EL: 86512-6285 FAX:B6 5126285 SSEC-BISMAWM-1510-CRUV2  15.DEC.2015
LC no. & Date

Consignee e Buyer

BANQUE AL BARAKA D ALGERIE ON
BEHALF OF:SARL BISMA DISTRIBUTION
CITE 28 JANVIER 1857 GASSIOT 2 NO16
ANNABA

Notify Party

SARL BISMA
DISTRIBUTION

CITE 28 JANVIER 18567
GASSIOT 2 NO18 ANNABA,
ALGERIA

Remarks

AS PER PROFORMA INVOICE NR SSEC-BISMA-WM-1510-CBU-V2
DATED 22/102015

CONTRACT: FOB SHANGHAI PORT CHINA

LC NOLCA04/0451/15VIP

Departure Date:  27.DEC.2015

FROM:SHANGHAI PORT
TQ.ANNABA FORT

NIF: 198491639000310

Delivery and Payment Term
FOB SHANGHAI
L/IC AT SIGHT

Other Raferances
Defivery No: 8303583788

-C-n—t;ury of erigin
The People’s Republic of China

Goods descripton

Model code Quantity Unit price

Amount

SAMSUNG BRAND NEW WASHING MACH Capacity 102 KG /7 KGQ

WD10J6410AS/BS 153 SETS 42777 USOD 65,448 81 USD
WW10J5280CWIBS 766 SETS 311,37 USD 238,198.05 USD
WW70J3283KW/BS %S 21243 USD 447,377.58 USD

: 761,024 44 USD

KO END OF DATA (W

Shipping Mark

pesmenes 1) 110 7',"?7.

SMEQ‘:"IQ“\Q 1: “'z | \4,_,_

PREIINTY f/"/ ‘O



Q. 1 1
REPUBLIQUE ALGERIENNE DEMOCRATIQUE ET POPULAIRE

. MINISTERE DES FINANCES

__ DIRECTION GENERALE DES IMPOTS ATTESTATION DE LA TAXE DE
B e o INROTS B MOATA DOMICILIATION BANCAIRE SUR

_ RECETTEDESIMPOTSDE  SEYBOUSE | UNE OPERATION D'IMPORTATION
Code de la recette: |2|3|1] 0] 7|

(Article 2 de la loi de finances complémentaire pour 2005)
J.0 N° 52 DUU 26/07/2005

l Nom et prénom ou raison sociale : SARL BISMA DISTRIBUTION
Statut juridique : SOCIETE A RESPONSABILITE LIMITEE (SARL)
Capital social:  VINGT MILLIONS DE DINARS ALGERIENS (20 000 000.00 DA)
Adresse: CITE 28 JANVIER 1957, GASSIOT 2, N° 16, ANNABA

B i lololo]7|2(3]0[1]0]0|2]5|3]6|o]
Numéro d'Immatriculation au Registre de Commerce :| 0| 7 | |B]|0]|3]|6]4|4]|4]8]

-cma'aaam; (4/0[8|2]0]1]
Numéro du compte bancaire de I'importateur : |2] 2|0/ 0| 1| |o/8|9]9]0]|7]|9|

- Nom, prénom et adresse du gérant : KAHOUL BILLAL, cITE 28 JANVIER 1957, GASSIOT 2, N° 16, ANNABA

Numéro d'Identification Statistique du gérant : [1]9/8|4]9] 1/6/3[/9/0]o/0]3]1]0]
- Indication(s) et position(s) tarifaire(s) des produits importés 84501190

- Valeur en devises et en Dinars en chiffres et en lettres  titre indicatif 954 821.10 USD, soit 101 532 965.04 CVDA
Cent Un Millions Cing Cent Quatre-Vingt-Douze Mille Neuf Cent Soixante-Cing Dinars Quatre Centimes

- Numéro de la facture ou autre document commercial SSEC-BISMA-WM-1510-CBU-V2 du 22/10/2015
Banque de domiciliation ;: BANQUE AL BARAKA

.Déslgnaﬁon de 'agence ;: ANNABA Codedel'agence: [4/0/4

Bénéficiaire étranger: SUZHOU SAMSUNG ELECTRONICS CO.,LTD Export
.Adresse du bénéficiaire étranger : No.218 Jiepu road, Suzhou cit, Jiangsu P.R.China

Visa du Receveur des Impéts Visa de la Banque Signature du représentant légal
uittance de paiement ; Date et numéro
uméro: =00 de domiciliation Fait & Annaba, le 22/10/2015
Date :

no

Exemplaire n® 3 :
2posé par |'importateur et Retourné par
la Banque a la Direction de Impéts de
Wilaya Territorialement compétente
- aprés apposition de son visa




Article n° : 2301012418
REPUBLIQUE ALGERIENNE DEMOCRATIQUE ET POPULAIRE
MINISTERE DES FINANCES

DIRECTION GENERALE DES IMPOTS ATTESTATION DE LA TAXE DE
e anaeyTEOR N B DOMICILIATION BANCAIRE SUR
RECETTE DES IMPOTSDE  SEYBOUSE | UNE OPERATION D'IMPORTATION

Code de Ia recette : ll[ 3/1 l 0| 7| (Article 2 de Ia loi de finances complémentaire pour 2005)
J.0 N° 52 DUU 26/07/2005

Nom et prénom ou raison sociale : SARL BISMA DISTRIBUTION

Statut juridique : SOCIETE A RESPONSABILITE LIMITEE (SARL)

Capital social : ~ VINGT MILLIONS DE DINARS ALGERIENS (20 000 000.00 DA)
Adresse:  CITE 28 JANVIER 1957, GASSIOT 2, N© 16, ANNABA

Numéro d'Identification Statistique: [0/0/0]7]2]3/0| 1/0/0|2|5|3]|6|9]

Numéro d'Immatriculation au Registre de Commerce ; lg_ll_l lﬂ lQl 3| 6| 4|4| 4] 8]

Code d'activité: |4|0]8]2|0]1|

Numéroducomptebancairedel'lmportauur: BJ 2| 0/o| 1| Iglsl 99| 0| llm

Nom, prénom et adresse du gérant: KAHOUL BILLAL, cITE 28 JANVIER 1957, GASSIOT 2, N° 16, ANNABA
Numéro d'Identification Statistique du gérant : [1[9|8/4/9| 1/6/3]/9/0j0]0]3]1]0]
Indication(s) et position(s) tarifaire(s) des produits importés 84501190

-

Valeur en devises et en Dinars en chiffres et en lettres 3 titre indicatif 95482110 USD, soit 101 592 965.04 CVDA
Cent Un Millions Cing Cent Quatre-Vingt-Douze Mille Neuf Cent Soixante-Cing Dinars Quatre Centimes
Numéro de la facture ou autre document commercial SSEC-BISMA-WM-1510-CBU-V2 du 22/10/2015
Banque de domiciliation : BANQUE AL BARAKA

Désignation de I'agence : ANNABA Code de I'agence ; l E | 0 I & ,

Bénéficiaire étranger ; SUZHOU SAMSUNG ELECTRONICS CO.,LTD Export
resse du bénéficiaire étranger :  No.218 Jiepu road, Suzhou city, Jiangsu P.R.China

_Visa du Receveur des Impéts Signature du représentant légal

umeéro : e i s, Fait a Annaba, le 22/10/2015

ode de paiement:
Exemplairen® 1 :
Déposé par I'importateur et
conserveé par le Receveur

ccusé de réception : Resuele| | | L] el
Le receveur
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De convention expresse les documents sant affectés par nous 3 titre de gage et de nantissemen
résulter,

DEMANDE D'OUVERTURE DE CREDIT DOCUMENTAIRE

1) Donnenr d'ordre ;

SARL BISMA DISTRIBUTION
ANNABA

R(-f()rdunnalcur 3

=2 . p

3) Nous vous prions d'ouvrir yn CREDIT boc
4) A transmettre par : MSG SWIFT/ préavis
$) En faveur de : SAMSUNG ELECT RONICS Co LD
7) Montant (en chiffres et en lettres) : 954 821.10 USD
Neufl Cent Cinquante-Quatre Mille Huit Cent Vingt

Annaba, le 08/1 1/2015

UMENTAIRE IRREVOCABLE e Ia part de Votre Banque Seulement

6 NON TRA.NSFERABLE
+ S0t en chiffres:

Et Un Dpllars Dix Cents

MAXIM[MENV[RON
8) Utilisable gux Caissesde:  WOOR] BANK
9) Coantre remise des documents indiqués ci-apres ;

Etabii
ou i I'ordre de ; BANQUE AL
Jeu complet (e connaissement 2/3 A bord BARAKA D'ALGERIE
Sans réserves SARL BISMA ANNABA

Facture com merciale en 4 exemplaires

Police/Certificar d'Assurances couvrant les risques suivants :

- ATTESTATION pu BENEFICIAIRE ATTESTANT L

13 CONNAISSEMENT + CERTIFICAT DE QUALIT,
DE COLISAGE

'ENVOI PAR DHL UNE FACTURE +
E + CERTIFICAT D'ORIGINE + LISTE

10)  Se report marchandise

MACHINE A LAVER
SUIVANT FACTURE/FACTURE

SSEC-BISM A-WM-1510-CBU-v2

Pour présentation
1) Ce crédit est valable jusqu'au : 21/01/2016 des documents pouy:
* Acceptation

12) Expéditions jusqu'ay 01/012016 au plus tard Transbordements Autorisés

Partiel : Autorisés
13) F.mbsrquemcm de:
Embarquement ANy PORT IN CHINA
14) Destination : PORT ANNABA
15) Transbordements Autorisés
ENVOIS Partiels Autorisés Pour présentation
fret : CFR ANNABA des documents Acceptation

16) Assurance couverte par{ Nous-mémes 17) Achat de devises Divers :
Vendeur

(Le cas €chéant)
18) Numéro du titre d'importation

19) Signature du donneur d'ordre

t @ la bonne fin des avances qui
ont de votre paiement, ou de votre Acceptation, ainsi qu'au remboursement de toute somme do:

Nt nous serions débiteurs envers
VOus pour qualque cause que ce solt.

Nous nous tngageons si l'assurance est soignée par nous, 4 vous remettre up avenant sur votre demande.



SARL BISMA Distribution
Capital social : 20 000 000.00 pA
Cité du 28 Janvier 1957, Gassiot 2, N° 16, ANNABA

Compte courant n° - 2200 1089%90-79

Objet : domiciliation d’une importation de e A Aee a5 0 p guda gl
marchandise

MGSS‘QUB, QT T
Nousvousprionsdebienvoulotrouvm'a notre nomet b 5 Cals od,wgﬂghﬂmk,w@.hjl
conformément a la réglementation en vigueur un » olaal L) ol 3 5
dgssler de domiciliation import de marchandises
designées ci-aprés -
Désignation de marchandises SRR i e s
Tarif douanier : 84501190 S g S e oy yadll
Provenance : CHINE H808sbemnssmmretsunasensnssrsaanssnsnsisisese {0 ASY)
Prix en devises (CF et FOB) : 954 Sl 0 (CF 5FOB ) dnall dlaaly sl
P i S TSEAE RN T e ¥ Jal
Contre-valeur dinars cours : 101 592 965.04 B e &R o ey i nall g -l alilay L
Modalités de réglement : CREDOC et s, R3Sl AgkS
Ci-joint & cet effet un exemplaire original et deux O O g Aol i gt 4 g il 1)
copies de ;
Facture commerciale n” errennneenn g A3 ) & a3

du

foctue PROFORMAN'  TSE-BISMA-RAC-1503.CoU ARyl A sl

du  30/01/2015

Nous déclarons sur [*honneur, que |'importation des o> AP | el it e o L2, Tl
marchandises objet de la présente demande est o il a2l o Ll ol iy il o e Gl 1
effectuée dans le strict respect de la législation de |2 .ai_gi..‘ll-.ii,je.i.dnwlsﬂlgl 3 Sl 1
reglementation en la matiére et que cette demiére

n‘est frappée d'aucune interdiction ou suspension a

Uimportation,

Nous nous engageons & accomplir avec votre banque L8 al‘lﬁyl,a,!dlmfsn)...e,u..,,_;h

toutes les opérations et les formalités bancaires i eall A e i 5 et i o R ERYCON |
prevues par la réglementation dy commerce il gy 4ot
extérieur et des changes a ce dossier.

Les renseignements liés & cette opération vous sont  4LJ<) Uity jase i3 oS s el sl Aaalall i ylall
communiqués sous notre entiére responsabilité et e an Sy G el 5 O oS8 s i
dégageons votre établissement de toutes |les

conséquences pouvant en découler.

Nous vous autorisons a débiter notre compte courrant LUTRS YA ot Ul e Flasl Kol
€i-dessus du montant de toutes les commissions et il Vg ilaiall g 0y oy el

taxes relatives afférent & ce dossier.
Uad ja ad g
08/11/2015 : 7

[ORRPERERCY Ty T A ——



C/15-15:15:53 Reprint From MFA-00C00-200000 1
--------------------- Instance Type and TransMiSsSiof —-----eemee-e-
Notification (Transmission) aof Original sent tc SWIFT (ACK
Network Delivery Status ¢ Network Ack
Priority/Delivery : Normal
Message Input Reference : 1505 151029BRKADZALAXXX24B46E2545
--------------------------- Message Header —-—--cemmeooo . ______
Swift Input : FIN 700 Emiszicon d'un ecredit dscum
Sendex ¢ BREKADZALXXX
BANQUE AL-BARAKA D ALGERIE
ALGIERS D2Z
Receiver : BECHONBJIXXX
BANK OF CHINA
(HEAD OFFICE)
BEIJING CN
--------------------------- Message Text =------cewmoomaoo o _____

27: Sequence des totaux
1/1

40A: Forme de ored:-t documentaire
IRREVOCABLE

U: Numero du =redit documentaire
LC404/0451/15vIp

31C: Date d'emissjiorn

151028
40E: Regles d'application
JCP LATEST VERSION
310: Date et lisu de l'expiration
60121 AT YOUR COUNTERS
S0t Pertie demanderssse
BANQUE AL BARAKEA D ALGERIE ON
BEHALF OF: SARL BISMA O
CITE 28 JANVIER 1957
ANNABA ALGERIA,

59: Beneficiaire - nom/adres
SUZEOU SAMSUNG ELECTRONI
SXPORT/NO.21§ JIE®PU RCAD
CITY, JIANGSU CHINA
TEL:86~512-6285 FaX:86-512-5285

128: Code devise et montant

-urrency ¢ USD [US DOLLAR)
Amount 3 #354.821, 104

3: CTredit maximum
NOT ESXCEEDING
41A: Oisponible chez/via - ¥I 31IC
BXCHCNBJIXXX
BANK CF CHINA

o



o L ot P

437:
44E;
44F:
44C:
454
SGA:

PRICE,

THE

WHITHIN

BENEFICTARY

BEFCRE

BISMA

PRICE,

THE

MUSTN'T

ALLOWED

Transbordement

ALLOWED UNDER DIRECT .B/L

Port de chargemt/Aeroport depart
ANY CHINA PGRT

Port de dechrgemt/Aerprt de des:
ANNABA FORT

Date ultime d'envei

160101

Desc biéns et/ou prestations
+SAMSUNG BEAND NEW WASHING MACHINE

AS PER PROFORMA INVQICE NR SSEC-BISMA-WM=1510-CBU-V2 DATED

22/10/2015 MENTION TO BE INDICATED ON DEFINITIVE COMMERCIAL
INVOICE

CONTRACT:CFR ANNABA PORT

Decuments requis
+0% DEFINITIVES COMMERCIAL INVOICES SIGNED AND STAMPED BY THE
BENEFICIARY AND SPECIFYING THE NATURE OF THE GOODS, UNIT

VALUE AMOUNT FOB ANC FREIGHT,QRIGIN OF GOODS, AND PAYMENT
CONDITIONS >

+2/3 ORIGINAL BILL OF LADING SHIZPED O BOARD ESTABLISHED TO

ORDER OF BANQUE AL BARAKA D'ALGERIE NOTIFY SARL BISMA.
DISTRIBUTION MARKED FREIGHT PREPAID - C! COPY
+IN ORDER TO ENABLE OUR CUSTOMER TO SUBSCAIBE INSURANCE

AUTHORISED DELAYS FAXED COPY(+213 23 38 12 74/37) OF
\ITESTATION TO BE SENT TO THE APPLICANT THREE DAYS BEFORE

SHIFMENT DATE CONFIRMING THE FOLLOWING: EXACT UATE CF
SHIPMENT, VESSEL'S NAME, LOADING AND DISCHARGE PORT, EXPRDITICN
AMCUNT

+BENEFICIARY ATTESTATION CERTIFYING HE HAS SENT TO TBE SARL

CISTRIBUTION BY DHL THE FOLLOWING DOCUMENTS:
+01 DEFINITIVE COMMERCIAL TNVOICE SIGNED AND STAMPED BY THE
BENEFICIARY ANC SPECIFYTING THE NATURF OF IRE GOCDS, UNIT

VALUE AMOUNT FOB AND FREIGHT,CRTGIN OF GCOCDS, AND PAYMENT
CONDITIONS
+1/3 ORIGINAL BILL OF LADING SHIPPED ON BCARD ESTABLISHED 70

URDER OF BANQUE AL BARAKA O'ALGERTE NOTTFY SARL SISMA
DISTRIBUTION MARKED FREIGKET PREPAID
+ORIGINAL OF ORIGIN CERTIFICATE
+ORIGINAL OF QUALITY CERTIFICATE
*ORIGINAL OF PACKING LIST
+BENEFICIARY ATTESTATION CERTIFYING THAT THE YESSEL'S AGE

BE MORE THAN 20 YEARS AND THE VESSEL MUST SE CLASSIPIED BY A
COMPANY MEMBER OF INTERNATIONAL ASSOCIATION OF

TON



TO

TO

JR

§7A:

SOCIETIES (I.A.C.S]

Autres conditions
+IT IS IMPERATIVE THAT ALL DEFINITIVE COMMERCIAL INVOICE MUST

ISSUED TO THE CRDER BANGQUE AL BARAKA D ALGERIE ON BEHALF OF
SARL BISMA DISTRIBUTION

+*REFERENCE LCA40A4/0451/15VIF MUST 3E SHOWN ON ALL DOCUMENTS
+PAYMENT WITH RESERVES ARE NOT ALLOWED WITHOUT OUR PRIOR
AGREZMENT
+FOR EACH NEGCCIATION WITH RESERVES WF DEDUCT OUR CHARGES
+DOCUMENTS SHOULD BE SENT IN 02 TWO SEFARATE ENVELOPES BY DHL

CUR ADDRESS:
+BANQUE AL BARARKA D'ALG

ER
HAI BOUTELDJA HOUADEZ VI

IE
LLA NoCl ROCADE SUDR BEN AKNOUN

ALGERIA
*ALL CERTIPICATE REQUIRED UNDER THIS L/C MUST BE DATED PRICR

SHIPMENT DATE
THE GOODS CANNOT B2 TRANSPORTED BY A COMPANY WHO 15 SUBJECT

*

PROHIBITION OR A SANCIION RESULTING FROM EUROPEAN COMMUNTTY

UNITED NATIONS IMPERATIVE DECISION
+APPLICANT'S FISCAL IDENTIFICATION NUMBER

INIE):000723036444867

IRVOICE

718:

""‘l.

MUST BE MENTIONED ON THE B/L AND DEFINITIVE COMMERCIAL

Frais

ALL YOUR CHARGES INCLUDING

CONFIPMATION CHARGES EVEN IN CASE

OF AN EVENTUAL NCN-UTILISATION

ARE TO BE FOR THE BENEFICIARY'S

ACCOUNT.

Instructions de confirmation

CONFIRM

Instruc banque de pmt, ace, nego

UBON NEGOTIATION OF COMPLYING DOCUMENTS AT YOUR COUNTERS AND
UNDER ADVISE TO US BY SWIFT(MT754 OR MT75¢ OR MT742, BEFCRE

WE SHALL COVER YOU WITHIN MAXIMUM TEN (10) WORKING DBAYS WITH

CORRESPCNDENT OF YOUR CHGICE,
Bangue Netificatrice - FI BIC
BRKCHCNBJYSR

BANK OF CHINA

{SUZHOU BRANCH)

SUZHOU CN

Info snecteur - destinataire

KINDLY ACHKNOWLEDGE REZEIPT BY SWIFT
“ONFIRMING THAT THE BENEFICIARY HAS
BEEN ADVISED

M.2ZAARTIR DIRECTOR V1P

A.BENAYAT DEFUTY DIRECTOR V1?2
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B R TR T T, i o e e SO K e el s
BSTERE DES TRANSFORTS  REPUBLIQUE ALGERIENNE DEMOCRATIQUE ET POPULAIRE Jadl 3 J J

BP«PORTS » SOGEPORTS == e )" A gall ilaaluas i 4S8 )0
ENTRESRISE PORTUAIRE D ANNABA Aiad 40U ) Al

OATE DEMISSION

FACTURE e [T

NSt TEL :
CENTRE EL DJAOUHARA ANNABA FAX:
DOIT: k.C: M.F: Art.Imp:

CODECLENT

Manip.Conteneur /Gardiennage

Makbohaaoisey 19 COANTENFILES
Navire :STADT.R Debarqué le :29/01/16
Raeferance +PC BISMA DISTE

Pebut sejour :29/01/106 Fin sejoul :05/03/1¢6

& G | C.C.| DATE OPER NATURE nr‘ S PRESTATIONS NaRr |ouaNTITEl UNITE | P U (DA)| MONTANT (D A

Sl P nTu Vet - Lo ML é
- oTerer oy . e

(_

s Y L GERVPC X

L S0 ahs par o e e e -t 4
O/02/71¢ SITE CLYC FLETY o | UN 8000 .00 S000 .00
1,"0'_"/“. KAPE.CCHT POUR TISITE (MARY) 1 N [2000.00)  2000. 0t
V702716 |38 ool FLELY oi2 2 JUN 8000 .00 16000 . L

]
! 2
|

1

1/02) l-,~ LEVEVANCE oL XETTUYACD SNES

SU0, 00 100, G

/ 8000.00 § 10000, 00

“.“/’,_’t ".- H;':gn' ,,. oty
4 §000.00 | 24600. !

1 /02/16 [EALETENES

dw LR LD L -l

(RPN

'y
N
N
| 2/02/16 JERLETIVERT iR, 03 UN  |8000.00) 8000.00
j E.‘. U2/ 16 [Exsonegs ooy 1N 8000.00] 23000 00
| “f02/16 -"3“'5-‘?1\-. MT.ELEIN a5 3 UN 5000 .00 25000G.0
)S/02 /16 [EX.STTNERT S0NT FLEIY LAp! 2 'S BOO0.0G0 1 16000,
t- o2t m‘“”‘. jy " 2 UN 8000 ,00 ) 16000,
B/O2Z /16 HNLEEERT Ul 2LBil e ! LN &000 .00 8000, G
2 /16 2 b 23 1 LN 8000 .00 000 .|
P5/03/16 JisiT 5 ] i UN ROO0. 00 3001
*': JOI/ 16 QLo ¥AN SORTE SOR Theast Y. 19 N QOO0 . 00 1190000 . U
ENINE) 149 USN 750.00 14250
385150
I - 23 19 JUN.J| 200.00§ 87401
1/ 1 1 17 foN.J| 200.00 $ a0
- 1 1% N 200 046G &0
. - 2 13 BN 200 .00 ¢ 32000
| 7 UN.J| 200.00 15010, U
- 2 5 fUN.JY 200.00 2000, i
: Ameins Seped—apen e
rE - - 3 2 1'9751- ¢ 200,00 1 2000
“fﬁCIUBEALASUMME oF 3 T|VA (wr 200 . 00 6o
T o i P \ 104600, 0
| =y
“ !
3 l} N e
v ASGZ50 L

oMy -

7N B\
NS 000.000 OA .-- Adrasse . MO
o DWIAEB4AE [N DT YR EC. N 035357 WYSE3038367 222 M Arhed
2201 s RIB W 00400 2D 401 70 ,t\ 3 CPA ANNABA
et ™ G5 s3eR 4% BE
CCP N15812 88 MGER

Intertek P/ LE CHEF DE BUREAU FACTURATION

M ‘uaa Nord AP ‘“M%H!r‘ m-é%

’,'2




ISTERE DES TRANSPORTS
«PORTS » SOGEPORTS
{TREPRISE PORTUAIRE D 'ANNABA

S o Pl

REPUBLIQUE ALGER!ENNE DEMOCRAT!QUE ET POPULAIRE

o S e 1

M\BJ“

o v

U"\J““ d,).“»..lmuu )J..»‘LS)...
«.A_nlx_L_gdlx__“uyhl

FACTURE

DATE O'EMISSION

Nu

ST
21

R A

Net hitp / wwa Brnsbg-poa

intertek

CCP N'15512.86 ALGER

A S 11 ‘.'.A: T:
DOIT CENTRE EL DJAOUHARA ANNADA A X! \
R _C: M. B Arc.imps CODE CLIENT
e} 1*'r$'!
OBJET STT=SHEJ H TENELRD b <l
- i AJ l
id15 T3 [LALLRD =+U1 . i
S Debargué le :2%/U1/10
Reference 54 "I‘%\H DISTR
sejour U1fU2/16 Fin sejou : 0F it
;
G. | C.C | DATE OPER NATURE DES PRESTATIONS Nar | QuanTITE| UNITE | P U (DAJ] MONTANT (D417
et ik s + _ L i L
: 1 79 [N 0% E
20 b | 3BT I 20 ' iUN. 216, 61 (TR §
21027 Vo] iR ks | ] UN X 118.80
2244 16| SEOE 30 7 ] (S i I~ i.J 16. 80 ae
241027 1€ S RLET : i ok 4, 14 N3 316 18 246 85U
25021 16 3 > B3 gks 1 L‘N‘ 1 316.84 L ’l
2T U2 LD iy uf JHIRE 2 5 | UN.d 116 . 85U i {
| i § |oR.g 3168
i g =7 v LN, 3 16 B0
| /0 45 J00K 3 1 luw.d 316.80 T |
| ‘.
!i
REFERENCFES CONTENEURS
NT Type Référence ;
R i e S |
! , ! |
v
]
e Y2 TOTAl ,
ARRETERD :
1 £
| 7 o
28U A 000 CA Adrasse : Maie Cigogne, Qual Nord BP 1232 Annaha - Aigerie
8t - (3¢ 8¢ 143 F 38 86 54 15 N 0263573 B3 N NIS 000323036357 324 N Article !
mail - spanfeanaba porLea RUE N' 00 400 207 401 701 160 179 CPA ANNABA




" H E N EEHEIEEELIEEEEEEREEERERS

s,  SARL AICAL TRANSIT
@ e :dr:‘n:m:‘m::o:;or‘:::rousmA VILLA N*10 23000

ACAL. Téi : 038,80 46 30 Fax :038.86,87.58 Email - compla.awmaical.dr wlo®alcal.cz
EEA

N' CF ; 000430019005457 N’ RC ; 0705085 WA imp ¢
N Compre Bancaire : EL BARAKA ANNABA 404 00600404303021283254

Facture Gt
Opérateur SARL BISMA DISTRIBUTION IMPORT EXPORT — S
Adresse  CIT 24 FEV 1956 N16 GASSIOT ANNABA §
Expaditeur SUZHOU SAMSUNG ELECTRONIC CO LTD EXPORT Facture N* :198
Reépenowe 2016 81 N” Declarslipn = 2429 09/02/2016
Poids Net 190 044,00 N* Transit g1 Date : 24/03/2016
Nbr Cois 3024 Valeur Douane = 0,00
Monnaie  105,0200 PTFN 751 024,44
Produit - 19TC MACHINES A LAVER L
=

J

\
C Débours et Préstations Montant Débours  Montant Préstation )
FRAIS DE SEJOUR I 179 694 B0
1
FRAlS DE VISITE/FRAUDE 10 000,00
—— e — -— —_— ——‘—+_~ — e e ———— ]
FRN':: DE VIS'TE SERV'C!: DOUANES 45 000,00
FRA:b DIVERS J[ 80 000,00
EERIREN T |t SICOSIES T st o B S
FRAI‘S ENLEVEMEN T CHARGEMENT £§73007.50
OL«VERTURE DE DOS&IER | § 000,00
RESTITUTION TC VIDE | 186 725,00
SDUI Tolal Débours TTC 1 069 427,30
HONORAIRE DE TRANSIT —1 180 000,00
Sous Total Préstations HT 180 000,00
( Totaux Généraux f
[ - A
Sous Total TVA 7 1:! 300,00
Montant Timbre ! 1,00/ /| 2033,00
Sous Total Préstations TTC 205 333 00_
Sous Total Débours TTC 1059 427,30
Total Général ‘ 1 264 760,30
ARRETE LA PRESENTE FACTURE A LA SOMME DE : UN MILLION DEUX CENT SOIXANTE QUATRE MILLE
SEPT CENT SOIXANTE DINARS ET TRENTE CENTIMES
&

N
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Maarsk Algerie SPA
Sovm—— 47“Lot P‘:}gte Provence Sidi-Yahia,
. TBY%‘“A iers
Tgegiar'x: +213 21605001, Fax:
LI N E +213 21605017

‘ Originale
Facture Import: 5610388673
Facturé a: SARL BISMA DISTRIBUTION Date de facturation:01.Fév,2016
1957 CITE 28 JANVIER Z 1 MIN G2 EL BOUNI Date d'Echéance: 01.Fév.2016
GASSIOT 2 NO16
ANNABA Cond. de Payable Immediatement
Annaba Réglement:
"L'Auention de:  DIRECTION DES FINANCES 3
Au nom de: SARL BISMA DISTRIBUTION

1957 CITE 28 JANVIER Z I MIN G2 EL BOUNI
GASSIOT 2 NDO16

ANNABA
Annaba
No de Client: DZ00063056
g!;)u:sk:lge‘lf SPAr&anlul social 30 000 DA-RC 2000812571~ NIF: 0 000 16001257104 NIS: 0 000 1610 04586
gent for carrier Maersk Line A/S Emoden 50, DK 1263 Copenhagen K, Denma

D T e e o 10 o I s L shipment (ransactions nok sagorted on C Sales List)

DK12732260 - applicable for lntra-'?u ar outs&e EU shipment n ons raported on%l@ List)

Montant Total

Conditions Taux Valeur de Total(DZD)

base

Valeur nette 2.147.075,00

TVA 0% - Biens, Matiéres et Services 0,00 % 1.535.274,99 0,00

TVA 17% - Prastations de Servm 17,00 % 6511.800,00 104.006,00

Montant DG _2.351,081,00

Numéro de Connaissement: 582716086 Votre référence:

Port de Chargement: Shanghal  Lieu de Réception: Shanghal Navire/voyage. MAERSK REGENSBURG/1601

Port de Déchargement: Annaba  Lieu de Livraison: Annaba

ETD: 27-Dec-2015 ETA: 29-Jan-2016

Description des Qté Base Devise Prix Taux de Total(DZD)

Prestations Unitaire Change

Frais d'Agence - Import 19,000 CNT DZD 6.200,00 1,00000 117.800,00

TVA 17% - Prestations de Services 20.026,00

Frais de Manutention Import 19,000 CNT DZD 26.000,00 1,00000 494.000,00

TVA 17% - Prestations de Services 83.980,00

Frap-maritime 18,000 CNT USD 750,00 107,38930 1.530.297,53

Redevance de péage portuaire 1,000 TO DZD 3.977,47 1,00000 3.977,47

Timbre Connaissement 1,000 BOL DZD 1.000,00 1,00000 1.000,00
Montant DQ: 2.251.081,00

No N° de Cont.  Size/Hgt./Type Service PCD

Page 1 sur 2



e L6A02/ 2016

SeRL. ATCAL
SeFl BTSMA DISTRYETY

’ LOIMD CENT SOIXARTE CING DINARS

TRERTE DELY MILLTONS HUIT CENT DOUZE MILLES

. ———— T <
L LGERIENNE

ANCE [naee e
MEDIAT 1000 002429 0902 2014

r——— M
cu'p+m< HARA BAAZA36  15/02/2016 oa 255500
)| |

» . AT
Drolis et Taxes 3
Ly =4 !
s A et
al - 5
¢ &1 Montant .
afpviis i Ladr AN

209 | 16, 575,889 ,00 227 20,00
arlie | 14.1946.3%91,00 H01 200,00
: &K &H9 » O

408! 2000 00
400 . 000,00
b TS L A0, 00 40, 2035,00

o (-a!‘

it e —————————————

ARSI . B 12 565,00

— i —————
S s S P = —




&SV ALUTOTUD VI A

: EXEMPLAIRE DECLARANT
- ENREGISTREMENT
e apit T ms" w  2016-002429 (VALIDEE) b,
: z
ozszammpm g
’
4
ST SAMSLR%G ELECTRONICS =
; 218 JIEPU ROAS SUZHOU CITY C 'ﬁ.,.. O T T — §
b st vewTe Tn VR ORRTOM “RELAT VOOT /AT [P Goer st Jﬁ mm_l.-rulrmﬂ = TAUK DE CHAMGE
..‘ ..1 B I (R v 106,22630 | |
: W AGRCRDNT UGy DOMOIIATION BANCAWE o
\ 2004/4123 .81 0/60 l/"OH/‘t/)D/ D006,
sARL AICAL .
I} RUE DES FRERES LOUSAFN 23000. o '
196092 ,00
’ ™ LOCALMATION WUES | T MYE PROWNER DeT
oy
ANTIOLE POIDS NET
' e 0001 10710,00
=TIR 1es d'une capacite unitaire exprim “ " OUANT. CowPLE ¥y
ee en poids de linge sec excedant 10 kg 7038525 4-1 NON 153
’ MACHINE A LAVER — R R m—
VATICL F " - 0] ‘+7 : T
» 0002 | VBT, NATURE, W AROUNA X* CONTAMER 7 W RS 000 | b o mrr')l uscazauoo “‘!.63(. 00
mcnines d'une capacite unitaire exprim T T B e 1
) 22 en poids de linge sec excedant 10 kg i °5746420 GO THON '3
MACHINE A LAVER - g e ——
@ MECES JOMTES | T RUKCUNUEA RO OU BN ) soup I UM RO SR ENES
‘ 0-620-046-655-902~ :
S r;l." s o iy ©O0L ¢ mw AI: ¥ oo LS ALUE oA
; L/ A R :
e, vt "“‘"""‘“"""’m_ T ST MONTNT ResE
i ‘mu_“? QUONTE (¥ ASREWE W WONTANT oot mrE |® owmE  |” ABRETTE - W
3 | 5,00 | 7038625,00 351931,25 1.0 - 5,00 25796319, 001287320, Y
‘ !f Noa 117,00 | 7390556,25 1256394 ,56 1.V.A 17,00 27033739,95 4595735.,7¢2
2] ' ; |
gl | ! |
L . e
| J — ‘
.T[- """ e PUEMENT ™ maNmscrusMenT ARPOSES | L . o
: ' p— R — A P YER wonenr’ e Bl ARCUES r N oo =L
: | X ‘ ! RO g ~
. (W RS { A 2T s e manifeste annote ’
0. O 16.196,391,00 o umm GLOBAL
SR .U.S 65,00 [ mamm s [0 wonomT !
.5 R.2.S 200,00 A } W
; ™ QUITTANES GO i 1o ¥ ‘2
= e ou: 5
o GUITANCE CONSIGRAIGH DEO £1 KXES uu‘
2 o |
.- i o o 4"
B e . g
g ! i
: - L i
~ e 32.772.343,00 | f
B ) | TOTAL oare .
E . e ERATUIE O AR I
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1

SV LAUTUI=UT WUJ. 10U
ol m"*' + EXEMPLAIRE DECLARANT |
=S ENREGISTREMENT ‘
[BUTTON EXPO ‘, 2016-002429 (VALIDEE) |
' At o SR e 2016-02-09 09:10 i
CIT 24 FEV 1956 NIG'GASSIOT ANNA © " e il ;;
G23201ANNARA '
SALSIE DU NUMER) ms ‘ 8 |
5 0 Jeosamea [ DUD723036444867 - oﬁpaq“"‘*_mf : -4
FOURNISSEUR / DESTINATAIRE REEL g]
SLZI{OI' SAMSUNG ELECTRONICS £
N 218 JIFPU ROAS SUZHOU CITY C 3|
= n;-'i&.?;ﬁ_irié&m" T WALAT VENTE/AGHAT | cotrasmr
) --.:: —one 321 = “’ﬁ.j_‘.’h’:
[ DEGLARANT | ¥ acwesnn = T OOMICIUATION BANCAIRE |
| 2004/4123 0/50l;2015,»'4,*Jn,f:;.x;-,-. ik
SARIL. AICAL oI b o el Whoe kil ( Cols Dacknm)
L0 RUE DES FRERES LOUSAFN 23000 3024
POIDS TOTAL BFm/T K l
G 1966G92.00 k
LOCALISATION WOES |77 s PeowTER 0ev
AATIOLE  DESIGNATION MARCHANDISE ’
0003 ol S T e %554.0-’-
—ue macnines d'une capacite unitaire e [ BRI = aaraer |4 QUANT COMPLE
xprimee en poids de 1inge sec n'excedant 48523799 NON 124254
MACHINE A LAVER A e CODES MECED A JOINDRE - i
902 '
w: S ,___‘_@'m“'-_‘!l Tmmr ORGINE | % coot sTansnos |4 e gmins i
& ARk TECTE AR PRI e
4 ik o I LF |
< CODES MECEN A JONORE
@ PRCES OIS C LRURDUTIUSATION B4 (7 ENTIRGP SRA0L OLS MANGHANDISES ADUISES SOUS LE COUTENT O 1N NETHCE WP EWar
t-lC'«G“U—646-655 902~ ¢ SC]
N e --W m SR T e e
ST A EoEI I 1‘
= mm WONTANT GA UTION ¥ MONTANT Rflast :
| |
§ e niE TS oo v aswern & wONTANT Tooenm ¥ osonm |V ABRETTE - ONANT
. D 30,00 | 48523799,00 | 14557139,70 s
r.v.a 117,00 563080938,70 10723759,58
& |
4
§ | |
; | | |
A l |
» wooe o PATEMENT T TRAMN | SCELLEMENTS APPOIES SRR o
wourat | coMmGN | ENBAMYER " crent wousmE Mancuses w: ou
_'Vf S RS : DUt VA TONS =3 '—:}
VA 16.575.889,00 | S manifeste annote !
glp.D 16.196.391,00 |osmuum GLOBAL |
£R.U.S el e —
g;.;_r.- S 200,00 AL ] ENOAQENENTS BOUBCWTS [ _ulm
§ i~ QUTTANCE v Bon A Je sousmgne . adilimis voue les peney de Srot mel'e sous b E
prdsent (sgime Soucniel les marchandars céwilms dEns smin W
N o decuralion =
g QUITANCT CONBGHNAIC N USOT EF AT# té
- i [ S . <
L_. s ) ‘ c
) - QUITTANCE FENALITES e Ddclerent .z'
Z L g o 2 |
j. TOTAL 32.772. 345, 00 caTE !
Li BORATYA Dy Caman !
SONSCHRARON i




Questionnaire destiné aux membres du département trésorerie SARL BISMA

Dist (Représentant exclusif de Samsung Electroménager en Algérie) :

Madame, Monsieur

Ce questionnaire s’inscrit dans le cadre de la réalisation d’un mémoire de Master de fin de cycle,
option Affaires internationales a I’Ecole Des Hautes Etudes Commerciales, portant sur le
déroulement d’une opération d’importation au sein de votre entreprise, le théme est le suivant :
Le crédit documentaire, outil de paiement de I'importation.

Nous vous serons trés reconnaissants par avance de I'aide que vous nous apporterez en répondant
a ce questionnaire.

Il est a noté qu’il n’y a ni bonne ni mauvaise réponse, mais seulement des conceptions différentes
d’une personne a une autre.

Question0 1 : Etes vous ?
-Homme []

-Femme [ ]

Question 02 : Etes vous ?
-Cadre []

-Cadre supérieur [_]
-Cadre dirigeant L]

Question 03 : Depuis combien de temps travaillez-vous a SARL BISMA Dist ?

Question 04 : Comment jugez-vous I’'environnement dans lequel évolue votre société ?

-Bon [

-Moyen ]

-Pasbon [

Question 05 : Quels sont les outils de paiement que vous utilisez dans le cadre de votre travail ?
-Crédit documentaire []

-Remise documentaire [ ]

-Le paiement a la commande []

- Le paiement a la facturation [ ]

-Autres [



Question 06 : Que pensez-vous du Credoc ?

-Fiable ]

-Non fiable []

Question 07 : Que retenez-vous dans les procédures mises en place dans le cadre du Credoc ?
“Trés bonne maitrise

-Moyenne maitrise [

-Mauvaise maitrise  [_]

Question 08 : Considérez-vous que le Crédit documentaire est une contrainte pour I’entreprise ?
-Oui ]

-Non [

Question 9 : Si oui, quel type de contrainte ?

-Manque de fiabilit¢  []

-Cout financier élevé L[]

Question 10 : Avez-vous rencontré des problémes dans la mise en ceuvre du Credoc ?
-oui [

-Non [

Question 11 : Si oui, quel type ?

-Internes ]

-Externes L1

Question 12 : Selon vous, quelle est la nature de ces probléemes ?

-Problemes liés a labanque [ ]

-Problémes liés au mécanisme de prévision trésorie [_]

-Problémes liés aux prévisions de frais financiers [ ]

Question 13 : Avez-vous suivi une formation dans le cadre du crédit documentaire ?
-Oui []

-Non [



Question 14 : Que pensez-vous sur les procédures concernant la documentation du Credoc ?
-Accessibles [

-Inaccessibles ]

-Peu accessibles []

Question 15 : Concernant les incoterms, avez-vous suivi une formation sur ces termes de
I’échange ?

-oui [

-Non []

Question 16 : Si oui, par qui a été organisée cette formation ?
-Banque [

-SARL BISMA L[]

-Autre ]

Question 17 : Quelles suggestions pourriez-vous faire pour améliorer les procédures dans la mise
en ceuvre du crédit documentaire.

-Simplifier les procédures d’envoi des documents [_]

-Réduire les délais des procédures du Credoc ]

Question 18 : pensez-vous que les procédures douaniéres sont :
-Compliquées ]

-Simples ]

-Exigeantes ]

Question 19 : Validez-vous I'’ensemble des étapes concernant I’ensemble des procédures en
coordination avec les équipes impliquées dans ces opérations ?

-Oui ]
-Non ]
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