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Résumé :

Face a l'accélération des échanges commerciaux due au phénoméne de la

mondialisation, la meilleure solution de I'entreprise est de s'internationaliser.

L'une des modalités de linternationalisation est I'exportation, afin que Il'entreprise
réussisse sa démarche vers les différents marchés étrangers, elle doit suivre un processus, un
ensemble d’étapes et une adaptation de sa stratégie aux spécificités de ce marché. L'entreprise
doit mesurer ses capacités et sa possibilité de se développer a l'international et sélectionner le
ou les marchés étrangers les plus pertinents. Ces deux étapes ont un effet énorme sur la
réussite ou I'echec de I'entreprise a I'étranger. De plus, I'entreprise doit prendre en comptes les

contraintes et les risques liés a cette activité.

L'exportation est un point essentiel et important sur I'économie du pays, ce qui est
I'une des raisons que les entreprises algériennes exportatrices des produits hors-hydrocarbures
doivent assurer leurs succes et réussite a l'étranger, afin que le pays ne dépende pas

uniquement sur les hydrocarbures.

De ce fait, nous avons consacré notre travail de recherche a I'étude de la potentialité de
réussite de la démarche de l'entreprise a I'export, par une étude qualitative sur le processus
d'exportation et les stratégies d'internationalisations. Et pour pouvoir répondre a notre
problématique, nous avons effectué notre stage pratique sein de l'entreprise Général

Emballage spécialisée dans la fabrication et la transformation de cartons ondulés.

Mots clés : internationalisation, exportation, processus export, marchés étrangers



Abstract:

Faced with the acceleration of trade due to the phenomenon of globalization, the best
solution for the company is to go international.

One of the modalities of internationalization is export, so that the company succeeds
in its approach towards the various foreign markets, it must follow a process, a set of stages
and an adaptation of its strategies to the specificities of this market. The company must
measure its capacities and its possibility to develop internationally and select the most
relevant foreign market (s); its two stages have a huge effect on the success or failure of the
overseas business. In addition, the company must take into account the constraints and risks

associated with this activity.

Export is an essential and important point on the country's economy, which is one of
the reasons that Algerian companies exporting non-hydrocarbon products must ensure their

success abroad, so that the country does not depend on hydrocarbons.

Therefore, we have dedicated our research to the study of the potential success of the
company's approach to export, by a qualitative study of the export process and
internationalisations strategies. And to be able to respond to our problem, we did our own
practical internship at the General Emballage Company specializing in the manufacture and

transformation of corrugated cardboard boxes.

Keywords: internationalization, export, export process, foreign markets.
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Introduction genérale

La mondialisation a fait du monde un seul marché, du a l'accélération des échanges
internationaux entre les différents pays et marchés étrangers, et la croissance d'interactions
entre eux, la réduction des contraintes tarifaires et a I'enlévement ou I'amoindrissement des
barriéres aux échanges commerciaux qui sont considérés comme des obstacles. Ces échanges
ne se limitent pas aux produits et services mais aussi aux capitaux, technologie, des cultures et

aussi I'immigration des étres humains.

Le commerce international est I'un des résultats du phénomene de mondialisation, qui
a offert aux entreprises la possibilité d'accroitre son chiffre d'affaires et de se développer dans
les différents marchés étrangers, hormis son marché local et les frontieres du pays d'origine

via U’internationalisation.

L'internationalisation des entreprises est devenue aujourd’hui une tendance et une
opportunité qui doit étre saisie, mais cependant le développement a linternational est
considéré tout de méme comme étant un risque, que l'entreprise doit prendre en compte. Alors,
pour prendre la décision de pénétrer et conquerir les marchés étrangers, et d'assurer le succes
de I'entreprise a l'international, cette derniére doit suivre des étapes qui lui permettent d'avoir
une démarché réussie, et cela en mesurant ses capacités d'internationalisation par une analyse

de son environnement interne et aussi d'une analyse de son environnement externe.

Chaque marché étranger est différent du marché local de I'entreprise, et donc elle doit
sélectionner un marché potentiel et pertinent qui posséde les caractéristiques recherchées par
I'entreprise, comme il a un role essentiel sur les étrapes que I'entreprise suivra. Les
comportements des clients potentiels du marchés étrangers sont différentes du comportement
du marché local, et donc l'entreprise devra adapter sa stratégie dapproche selon les

caractéristiques (culturelles, économiques, etc.) de ce marché.

L'Algérie, un pays sous-développé dépendant sur l'exportation de ses richesses
naturelles (gaz, pétrole) et ce qui fait que les entreprises exportatrices des produits hors
hydrocarbures algériennes sont nouvelles sur le marché international ou mondial. Dans ces
conditions et circonstances que nous avons consacré notre recherche a I'étude du processus et

procédures d'exportation d'une entreprise algérienne a travers une étude qualitative.

Nous avons effectué notre stage pratique au sein de Général Emballage, entreprise spécialisée
dans la fabrication et la transformation de cartons ondulés. Le choix de cette dernicre s’est fait

par rapport a la position de I'entreprise sur le marché national, et est le leader sur le marché
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algérien, de la réussite de sa démarche d'exportations et de son potentiel de se développer et

de conquérir davantage de marchés étrangers.

Le choix du théme est lié au fait que I'Algérie soit dépendante des exportations des
hydrocarbures, et que les exportations hors-hydrocarbures restent toujours marginales, et de
plus la plupart des entreprises algériennes ne sont pas encore développées a l'international ou
elles sont en retard par rapport aux multinationales ou elles sont dans le premier stade
d'internationalisation. Et dans ces conditions connaitre le processus d'exportation, et identifier
les obstacles rencontrés lors de I'exportation afin de les éviter, contribue dans la réussite des
entreprises algériennes dans sa démarche d'exportation. Et de prendre en compte I'importance

du marché étranger choisit et de son effet sur le développement de I'entreprise a l'international.

Pour cela, nous essayons de répondre a la problématique génerale suivante :

Dans quelles mesures une entreprise algérienne peut-elle conquérir et réussir sa démarche

d'exportation vers les différents marchés internationaux ?
A partir de cette problématique, découlent les sous-questions suivantes :

1) Comment le choix du marché étranger affecte-il le développement de l'entreprise a
I'international ?

2) Quels sont les différents risques et obstacles auxquels fait face une entreprise
algérienne lors des opérations d’exportation ?

3) Quelles sont les procedures d'exportation entreprises par une PME-PMI algérienne ?

Pour mieux répondre a la problématique et les sous-questions, nous proposons les hypotheses

suivantes :

1. H1: La prise en considération des différences culturelles des marchés étrangers par
une entreprise avant son internationalisation lui permet de réduire les risques.

2. H2: La stratégie et le mode d'internationalisation vers un nouveau marché étranger
font partis des facteurs de réussite de l'entreprise.

3. Ha3: La volonté, les moyens, capacités et le savoir-faire de I'entreprise ont un impact

direct sur la possibilité d'internationalisation de I'entreprise.

Afin de répondre a notre problématique et confirmer et/ou infirmer nos hypothéses.

Nous avons consacré les deux premiers chapitres de notre travail a l'internationalisation des
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entreprises et le processus d'exportation ou nous avons effectué une démarche descriptive, en
utilisant de nombreuses et multiples sources bibliographiques. Le troisieme et dernier chapitre
est, quant a lui, dédié a l'étude empirique de I'entreprise Général Emballage, avec une

démarche descriptive qualitative et analytique, tout en utilisant les documents internes de

I'entreprise et des outils de recherches tels que: les entretiens semi-directifs et I'analyse SWOT.

Notre mémoire a été structuré en trois chapitres comme suit :

1) Le premier chapitre est réservé aux généralités d'internationalisation des entreprises et a
I'exportation.

2) Le deuxieme chapitre est consacré au processus d'exportation utilisé par les entreprises
qui veulent s'internationaliser et aussi aux multiples contraintes que les entreprises
exportatrices algériennes peuvent rencontrer.

3) Le troisieme chapitre est dédié a une présentation de l'organisme d'accueil, et a I'étude

qualitative sur le processus et les procédures d'exportations.

-
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Chapitre 1 : Modalités de I'internationalisation des entreprises

Introduction du chapitre :

La croissance des interactions entre les différents pays, régions et populations, est
désignée par le phénoméne de mondialisation. La mondialisation a apporté un nouveau
marché, qui peut représenter un risque ou une opportunité pour une entreprise et cela ce
differe par la position, moyens, ambitions et plusieurs autres facteurs de cette derniéres. Ce
nouveau marché est le monde entier. Ce qui caractérise la mondialisation est I'accélération, la
croissance, et le développement des mouvements et des échanges mondialement, que ce soit
des produits et services, de la technologie, des capitaux, ou méme humaines (par

I'immigration) et culturelles.

L'objectif de chaque entreprise existante est la croissance, spécialement son chiffre
d'affaire. Elle est toujours a la recherche de nouveaux marchés, comme le marche local ou
national ne lui suffit pas ou ne lui permet pas d'acquérir son objectif. Et pour cela, on trouve
des entreprises qui s'intéressent de plus en plus au marché mondial. En conséquence, de ce

marché, un nouveau phénomene fait place a savoir : I'internationalisation des entreprises.

Ce chapitre porte en premier lieu sur des géneralités d'internationalisation des
entreprises, ses définitions, les raisons des entreprises a s'internationaliser et aussi, les
multiples modalités et stratégies d'internationalisation qui conviennent a I'entreprise selon la
prise en considération de plusieurs facteurs internes et externes de cette derniére. En
deuxiéme lieu, celui-ci porte sur l'une des modalités (modes) d'internationalisation des

entreprises, et la plus ancienne d'entre elles, qui est I'exportation.

-
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Section 1: Généralités sur l'internationalisation

Dans cette section nous allons voir les différentes définitions d'internationalisation des
entreprises, les raisons de cette décision stratégique, les modes et stratégies utilisés par les
entreprises a la conquéte des nouveaux marchés étrangers et les avantages et inconvénients

d'internationalisation.
1. Définitions de l'internationalisation :

Les définitions d'internationalisation sont multiples et nombreuse, voici quelques-unes:
Définition 01 :

Selon Catherin Marcier et Bouvert (2007), «le terme d'internationalisation reste toutefois
confus et de nombreuses définitions existent. La littérature sur ce sujet est trés éclectique. Les
définitions sont différentes suivant la discipline considérée. Une définition générale ne s'est

jamais imposée »*.

«L'internationalisation est définie communément comme une action, qui se passe entre
plusieurs nations. L'internationalisation correspond a I'action de s'internationaliser, c'est-a-

dire de généraliser I'action de I'entreprise a I'ensemble ou & une partie des nations» 2.
Définition 02 :

«L'internationalisation est un terme général utilisé pour décrire toute activité non
domestique d'une entreprise. Ce terme recouvre des réalités tres différentes.
L'internationalisation est un processus, une succession d'étapes permettant a I'entreprise de

réaliser un apprentissage progressif des marchés étrangers» > .

1 MERCIER-SUISSA (C) et BOUVERET-RIVAT (C) : L'essentiel des stratégies d'internationalisation des
entreprises, édition Gualino, Paris, 2007, p.33.

2 |bid, p.33.

3 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, édition Dunod,2007,
p.63.

-
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Définition 03 :

«La stratégie d’internalisation est le fait pour une entreprise de chercher la croissance de
son chiffre d’affaires en exportant son activité a l’international. 1l s’agit d’une expansion

géographique de ’activité et non pas strictement de délocalisation de celle-ci».!
Définition 04 :

Selon Pasco-Berho (2002), I’internationalisation est une succession d’étapes qui permet a
une entreprise de réaliser un apprentissage progressif des marchés étrangers. L’expression «
internationalisation » fait appel & deux dimensions majeures. La premiére est celle de
demande, qui va étre évaluée au niveau mondial avec des différences locales, et celle d’offre,
avec des produits et services de plus en plus standardisés et une concurrence qui ne se ferait

plus au sein des différents marchés, mais directement au sein du globe.?

D'apres les definitions précédentes, on peut conclure que I'entreprises d'un marché national
ou locale, peut ce développé aussi a l'international, et cela par la globalisation de ses activités,
de faire l'offre de ses différents produits et servies sur des marchés étranges en suivant une

stratégie spécifique a elle.
2. Les raisons de I'internationalisation :

Il existe des multiples raisons qui incitent I'entreprise a s'internationaliser, parmi celles-ci on

trouve :

2.1. Les raisons commerciales :

a) L'etroitesse ou la saturation du marché national: I'entreprise ne trouve pas de
possibilité d'avoir des nouveaux clients potentiels, toute la clientéle de son marché
local est satisfaite par ses concurrents.

b) La stagnation du marché national: parfois I'entreprise fait face a une demande stable
pas de croissance de ses ventes, ce qui I'améne et l'incite a chercher des nouveaux

marchés.

! https://www. leblogdudirigeant.com/la-strategie-internationalisation/ (publié le 07/10/2020 consulté le
22/05/2021, a 15:31).

2 https://www.cours-marketing.fr/differenciation/differences-culturelles/definition-de-linternationalisation/
(Consulté le 18/05/2021 a 20h).
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c) La spécialisation de I'entreprise: la clientéle de cette spécialisation est limitée dans
le marché national. Un unique savoir-faire ne peut pas satisfait pas toute la clientéle

d'un seul marché pour cette raison I'entreprise exploit ses produit sur d'autres marchées.

d) La saisonnalité du marché national: les ventes de I'entreprise augmente lors de la
saisonnalité de la période (par exemple: le ramadan), la demande pendant cette période
s'accroit, tout comme la production de I’entreprise, et pour cela elle cherche plus de

marché.

2.2.  Lesraisons industrielles et financiéres :

a) L'abaissement des couts de production: I'entreprise peut bénéficier des prix bas de
la main d'ccuvre (le cas de Bangladesh, I'inde et la chine), et de la matiere premiére qui
se trouve dans dautres marchés etrangéres. Ainsi fuir et eéviter quelques
réglementations, qui ne se trouve pas dans d'autres marchés qui sont fiscal, social et
peuvent étre des réglementations de la protection de lI'environnement.

b) La recherche de I'économie d'échelle: les couts de revient unitaires d'une entreprise
diminuent au fur et a mesure que la production cumulée augmente car le frais fixes
sont absorbés par un plus grand nombre de produits, ceci peut conduit I'entreprise a
accumuler les plus rapidement possible une production et donc une vente supérieure a
celle de ces concurrents. Pour cela elle doit multiplier les débouchés des produits

fabriqués et donc accroitre le nombre de marchés qu'elle exploite.!
2.1. Lesraisons liées a I'environnement externe de I'entreprise :

L'internationalisation des entreprises est due a des raisons variées, ce qui fait que méme
I'environnement externe de lentreprise fait parti de celles-ci et pas uniquement

I'environnement interne.
Ci-dessous les rasions extérieures qui ont poussé I'entreprise a s'internationaliser: 2

a) La multiplication des accords de libres échanges;
b) La mondialisation des go(ts;

c) La mixité des populations et les mélanges ethniques.

1 BOUKROUS (Nessrine), BEHNOUS (Sabrina) : Les procédures d'exportations et de la logistique dans le
commerce international, Mémoire de fin d'étude DEAU, université de Bejaia 2017/2018, p.5.

2 DEVESA (B), RICHARD-LANNEYRIE (S) : Les clés du marketing international, édition Génie des glaciers,
France, 2013, p.25
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d) L'ouverture des pays d'Europe Centrale et Orientale.

e) Les demandes spontaneées : a l'occasion d'une manifestation commerciale, a la suite
d'une demande d'information par courrier, d'une rencontre fortuite de représentants
d'entreprises, la firme peut découvrir qu'il existe une demande a I'étranger pour ses
produits. Cette sollicitation doit I'inciter a adopter une démarche plus rationnelle pour
conquérir durablement des clients étrangers.*

f) Autres raisons que l'on peut citer: 2

v' Augmenter ses parts de marché grace a l'ouverture de nouveaux débouchés.

v On peut profiter du cycle de vie international d'un produit.
v Bénéficier des économies d'échelles.

v' Profiter de la croissance forte de certain pays (Chine, Inde)
v

Permet de se rapprocher des zones de production (Michelin).

3. Stratégies et mode d'internationalisation des entreprises :

3.1.  Les modes (modalités) de I'internationalisation :
Il existe trois modalités d'internationalisation des entreprises a savoir : 3

> L'exportation: la forme la plus ancienne, qui est une production réalisée dans un pays
et vendus dans un autre.

» L'investissement direct a I'étranger (IDE) : est une autre forme correspondant a un
investissement productif sur le marché étranger. L'entreprise productive est dite alors «
multinationale», Elle crée ou rachete des filiales de production dans différents pays
étrangers.

» Le partenariat: La forme la plus récente, qui permet a I'entreprise de créer des

relations contractuelles avec des partenaires de différent pays.

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p.62.
2 BOUKROUS (Nessrine), BEHNOUS (Sabrina) : Les procédures d'exportations et de la logistique dans le
commerce international, op.cit, p.6.

¥ MERCIER-SUISSA (C) et BOUVERET-RIVAT (C) : L'essentiel des stratégies d'internationalisation des
entreprises, op.cit, p.33.

.
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3.2.  Les stratégies d'internationalisation :

3.2.1. Le concept de la stratégie :

D'aprés Pasco-Berho et Le Ster Beaumevieille: «La stratégie de I'entreprise peut se définir
comme le choix, compte tenu de la concurrence et de I'environnement future, des domaines
dans lesquels I'entreprise s‘engagera, ainsi que la détermination de la nature et du degré de
cet engagement. La notion de stratégie est indissociable de celle d'allocation des ressources.
Cette allocation engage de facon durable, voire définitive, le devenir de I'entreprise. La
réflexion concerne essentiellement la relation entreprise/environnement la stratégie doit
permettre a l'entreprise de maintenir ou accroitre son avantage concurrentiel dans un

environnement changeant».*

Le choix de la stratégie a adopté lors de I'internationalisation de I'entreprise ce fait selon la

taille et la structure de I'entreprise. On trouve quatre stratégies d'internationalisations a savoir :

Une typologie des stratégies d'internationalisation des entreprises était mise par Porter,
d’internationalisation fondée sur des critéres de structuration plus adéquats. Selon lui il existe
quatre stratégies d'internationalisation: la stratégie internationale, la stratégie multinationale,
la stratégie transnationale et la stratégie globale. Une matrice qui présente les perceptions
variantes des espaces marchands relatifs a chacune des différentes stratégies était mise par

Porter.

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International , op.cit, p.56.

-
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Figure N°1.1 : Les stratégies d’internationalisation et la perception de I’espace
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La figure ci-dessus, représente, Les quatre stratégies d’internationalisation et la perception

de ’espace marchand, qui sont proposé par Porter.

Selon la typologie de Porter, les stratégies d'internationalisation sont définie deux types
d'interdépendance de I'entreprise (Fort ou Faible) et deux types de pouvoir de décision

(concentré et dispersé), désigné comme sulit:
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> Stratégie globale: I'entreprise a une interdépendance forte avec un pouvoir de décision
concentré.
> Stratégie transnational: I'entreprise a une interdépendance forte avec un pouvoir de
décision dispersé.
» Stratégie internationale: I'entreprise a une interdépendance faible avec un pouvoir de
décision concentré.
> Stratégie multinational: I'entreprise a une interdépendance faible avec un pouvoir de
décision dispersé.
3.2.2. Les quatre stratégies d'internationalisation:
3.2.2.1. Lastratégie internationale :

L'entreprise internationale est une organisation dont le centre de décision et le systeme de

production se trouvent dans le pays d'origine et qui entend étendre ses activités a d'autre

pays.*

La logique de cette stratégie veut que l'entreprise développe les compétences et les
connaissances qui permettent la gestion de I'entreprise au niveau national puis procéder a leur
transfert au niveau local dans les unités a I'etranger. Il s'agit avant tout de s'appuyer sur les
ressources techniques, humaines et organisationnelles de la sociéteé mere, en les valorisant et
s'adaptant aux différents marchés locaux. Ce type de configuration est adapté aux entreprises
souhaitant limiter leur internationalisation a quelques pays et souhaitant limiter les colts de
structure et de coordination. Les entreprises se situant au premier stade du processus

d'internationalisation.?

Les marchés étrangers sont considérés comme des marchés satellites qui permettent, dans la
mesure du possible, de saisir des opportunités commerciales. La principale modalité
d’internationalisation est la cession de brevets ou I’exportation des produits fabriqués dans le
pays d’origine. Les concessions de licence sont parfois utilisées pour diffuser les savoir-faire

et les marques.®

1 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne) :Stratégies d'internationalisation des entreprises, Mémoire
de Master en science commerciale (option: finance et commerce international), université de Bejaia 2016/2017,
p.8.

2 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne), :Stratégies d'internationalisation des entreprises, op.cit, p.8.
3 Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER» Management Prospective Ed «Management & Avenir»2005/1 n° 3, p.4.

b
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Cette orientation est souvent adoptée par les petites et moyennes entreprises qui font

I’apprentissage des marchés étrangers.!
3.2.2.2.  Lastratégie multinationale :

L'entreprise multinationale manifeste un engagement plus déterminé au niveau
international que I'entreprise internationale. Elle localise ses opeérations de production et de
commercialisation dans différents pays pour profiter du meilleur dans chaque pays. Elle
utilise l'investissement direct pour implanter des unités de production locale ou de
développement des contacts de transfert de technologies aves des entreprises étrangeres. Les
décisions stratégiques restent centralisées au sieége de I'entreprise alors que la gestion des

activités locales est confiée aux unités locales.?

L'entreprise multinationale adopte des strategies multidomestiques pour mieux adapter sa
politique commerciale aux spécificités des marchés locaux. Les opérations locales sont
entreprises de facon a exploiter les opportunités locales. Dans ce type d'organisation, les
activités commerciales sont différentes et adaptées au niveau local pour mieux satisfaire les
besoins des clients locaux. Les produits et/ou services sont développés selon les spécificités

locales en vue de répondre au mieux aux spécificités de chaque marché local.®

Les marché potentiels pour I'entreprise multinationale sont ceux de taille importante ou a

forte croissance et ou l'intensité concurrentielle est moyenne ou faible.*
3.2.2.3. La stratégie transnationale :

Cette orientation se caractérise par une faible concentration du pouvoir de décision et par

une forte coordination d’activités géographiquement dispersées.®

Le principe clé de cette stratégie est résumé par le célébre slogan, avancé au début des
années quatre-vingt-dix par le président-directeur général d’Asea Brown Boveri (ABB),

«penser globalement et agir localement».*

1 Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER» Management Prospective Ed «Management & Avenir»2005/1 n° 3,p.4.

2 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne): Stratégies d'internationalisation des entreprises, op.cit, p.8
et p.9.

3 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne) : Stratégies d'internationalisation des entreprises, op.cit,
p.9.

* Ibid, p.9.

s Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER®, op.cit, p.4.
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Cette stratégie tente de concilier les avantages de la standardisation pour les activités amont
de la chalne de valeur (vision stratégique commune, économies d’échelle...) et de I’adaptation
pour les activités aval (motivation au sein des filiales, produits répondant aux exigences

locales...). 2

Elle se fonde sur divers systémes d’attributs pour optimiser ses activités réparties sur un ou

plusieurs continents.®

Elle s’appuie sur la décomposition internationale des processus productifs pour répondre a

la demande de différence des consommateurs.*

La mise en ceuvre d’une telle approche demande de faire appel aux trois modalités
génériques d’internationalisation, a savoir : les investissements directs a 1’étranger (filiale de
production, filiale de distribution, joint venture...), les concessions a durée limitee (crédit-bail,
concession de licence, franchise...) et les ventes fermes (exportation, cession de brevets,

contrat clé en main...). °
3.2.2.4. La strategie globale :

L'entreprise globale ou mondiale adapte une stratégie a vocation mondiale axé autour d'une
politique de standardisation et d'optimisation des ressources. Le monde est considéré comme
un seul marché. Cette stratégie repose sur une présence commerciale et industrielle de
I'entreprise a I'échelle mondiale. Les offres proposées sont standardisées avec un marketing
indifférencié, une coordination centralisée des activités et I'exploitation d'interdépendances
stratégiques. La recherche d'économie d'échelle, le partage des couts, la coordination des flux

et l'intégration de la recherche au plan mondial sont au cceur de la stratégie globale.®

L'entreprise globale essaie de dépasser le stade des différences culturelles en gérant au plan
mondial l'intégration des équipes et le développement des activités. Elle est a la recherche

d'une véritable identité, ce qui constitue l'un des facteurs clés de succes.’

1 Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER®, op.cit, p.4.

2 Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER®, op.cit, p.4.

% Ibid.

* Ibid.

® 1bid.

& ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne) : Stratégies d'internationalisation des entreprises, op.cit, p.9
" 1bid.
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Ce type d'organisation est tres minoritaire en raison de la difficulté d'appliquer a I'échelle
mondiale un systéeme de croissance fondé sur des critéres essentiellement technico-

économiques.’

Cette orientation stratégique permet, avec un pouvoir de décision concentré au niveau de la
maison mére, de coordonner des activités géographiquement réparties dans quelques pays
pour répondre de maniere harmonisée au marché mondial. Cette stratégie, rarement retenue,
ne semble efficace que pour quelques secteurs d’activité (aéronautique, informatique, marchés
financiers..). Elle se fonde sur I’'idée que I’homogénéité croissante de la demande mondiale
permet I’adoption d’un marketing mix standardis¢ (Levitt, 1983). L’entreprise peut alors
concentrer ses outils de production sur les territoires, le pays d’origine n’étant pas forcément

inclus, qui proposent les systémes d’attributs les plus intéressants.?

Les modalités essentielles pour I’internationalisation sont les investissements directs dans
le(s) pays retenu(s) (pour développer les activités créatrices de valeur) et I’exportation
(puisque les activités sont relativement concentrées dans 'optique de servir le marché

mondial).®
4. Avantages et inconvénients de I'internationalisation :

Les avantages et les inconvénients de l'internationalisation des entreprises sont les suivants :
4.1.  Inconvénients:

Parmi les inconvenients de l'internationalisation, les risques qui accompagnes cette opération,

a savoir :*

a) La sous-estimation des co(ts : les couts d'internationalisation sont souvent sous
évalués par manque d'informations diable. On peut identifient principalement:
- Les co(ts cachés d'accés au marché;
- Les colts d'exploitations des marchés;
- Les codts liés a distance a distance physique et culturelle;

- Les colts provenant de I'hétérogénéité des situations locales.

1 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne) : Stratégies d'internationalisation des entreprises, op.cit, p.9.
2 Milliot (E): «stratégies d'internationalisation : une articulation des travaux de PORTER et
PERLMUTTER®, op.cit, p.5.

% Ibid, p.5.

4 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, 7™ édition Dunod, Paris, 2008, p.18.
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b) L'environnement incontournable : les évolutions imprevisibles de I'environnement
mettent en peéril I'entreprise:

- Modifications législatives ou réglementaires;

- Variation des taux de change;

- Instabilité politique et sociale;

- Corruption.

4.2.  Avantages:

Tout comme les inconveénients, l'internationalisation des entreprises a ses avantages qui sont

les suivants:?

- Accés a de nouveaux marchés : naturellement, I’intérét est d’autant plus fort que la

demande sur ces marchés existe pour les produits ou services de I’entreprise.

- Diminution des codts : grace a I’internationalisation il y'a deux types de colts qui
peuvent diminuait: les couts d’approvisionnement et les colts de production (main-

d'ceuvre meilleur marché, fiscalité locale plus avantageuse...).

- Contournement de barriéres a I’entrée : notamment les barriéres protectionnistes,
comme les quotas d’importation, peuvent é&tre évitées simplement en produisant

directement dans un pays cible.

- Apparition d’économies d’échelle : en augmentant le volume de production, le colt

unitaire de production diminue (répartition des frais fixes sur une plus grande quantité).

- Répartition des risques : sauf dans le cas d’une crise mondiale, s’internationaliser
permet de soutenir la demande d’un pays en récession grace a la demande dans les autres
pays. Dans le méme ordre d’idées, une entreprise présente sur plusieurs continents pourra
plus facilement se prémunir contre le risque de change, en possédant des réserves sous

forme de différentes devises.

- Prolongation du cycle de vie du DAS : Un secteur peut étre en déeclin dans son pays
d'origine, mais dans une phase moins avancée de son cycle de vie dans d'autres zones

géographiques.

! BOUGLET (J): 1a stratégie d’entreprise, 3éme édition Gualino, Paris, 2013, p179.
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Section 2 : Généralités sur les opérations d’exportation

1. Définitions des exportations :

L'exportation joue un rdle tres important dans le commerce international, on trouve

plusieurs définitions de cette activité, parmi celles-ci on retient les suivantes :
Définition 01 :

Selon le glossaire international, I'exportation est définie comme suit: «L'exportation est
I'action de vendre a I'étranger une partie de la production de biens ou de services d'un

ensemble économique, pays ou région».
Définition 02 :

«L’exportation est le fait de céder des produits et/ou services destinés a étre

commercialisés et vendus sur le marché étranger».>
Définition 03 :

Selon Charles CROUE «Le mot «export» est un terme tres courant dans les

entreprises. On I'utilise dés qu'il s'agit d'une relation commerciale avec I'étranger».®
2. Les formes d'exportation :

« Le choix d'un mode d'accés dans le cadre d'une exportation depuis le pays d'origine
répond a la question : comment atteindre le pays de destination dans de bonnes conditions ?
Afin d'optimiser son choix, la PME évalue le niveau d‘engagement qu'elle souhaite avoir par
rapport a son exportation, en termes financiers, humains...Son engagement dépendra des
ressources de I'entreprise et des objectifs visés. Lors de ses premiéres tentatives a
I'international, a I'international, la PME limitera le plus souvent au maximum ses

investissements et choisira donc généralement des modes d'accés peu engageants.

Elle envisage aussi son niveau de contréle concernant, notamment, la commercialisation de

son offre.

! https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/e.html (consulté le 15/05/2021 a 21h).

2 https://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html (consulté le
18/05/2021 a 18:45).

¥ CROUE (C): Marketing international, 3éme édition De Boeck, 1999, p 110.
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https://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html
https://www.petite-entreprise.net/P-2863-136-G1-export-tout-savoir-sur-l-exportation.html
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Son choix est basé sur des criteres comme la force du lien souhaité entre I'exportateur et le
client final, la délégation et/ou le contréle de la politique commerciale a un intermédiaire, la
répartition des tdaches de services (stockage, SAV ...), celle des responsabilités envers le client
final, la nature du lien avec l'intermédiaire (par exemple concernant la couverture

géographique).

Il est important pour la PME d'envisager toutes les issues possibles, afin d'éviter que
certains choix soient remise en cause et conduisent & une révision substantielle des
orientations prises. La prise en compte de critéres facilite le choix entre différentes solutions

accessibles, permet d'évaluer les conséquences et d'en anticiper les mutations. »*
Il existe trois modes ou formes d'exportation qui sont les suivants :

Tableau N°1.1 : Modes d'acces : les formules

Exportation controlée Exportation sous Exportation concertee
traitée
Avec maitrise de la Avec En coopération
commercialisation intermédiaires
Au pays | A l'étranger Au A Au pays d'origine | A I'étranger
d'origine pays I'étranger
d'origi
ne
Vente - Représentant. | SCI/SC | Importate - Groupeme - Franchise
directe E. ur. nt - Joint_venteu
- Bureau ou d'exportate re
antenne. urs.
SGE. Centrale
- Succursale d'achat. - Portage
- Filiale.
Bureau
- Agent. d'achat. | Transfert
de
technolog
ies.

Source : Adapté de: PASCO-BERHO (C): Marketing international, 4™ édition Dunod, 2002, p 164

! BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a
I'international, édition Dunod, 2010, Paris, p13

0
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Le Tableau ci-dessus représente les trois formes d'exportation, Exportation contrélée,
Exportation sous traitée et Exportation concertée avec les modes spécifiques de chacune
d'entre elles que ce soit dans le pays d'origine de I'entreprise exportatrice ou a I'étranger (dans

marché étranger).
2.1. L'exportation directe (Contrdlée) :

«Cette forme de vente consiste a créer un lien direct entre le fournisseur et le client final, sans
utiliser de points d'appui et de relais sur le marché étranger. L'exportation directe n'est
applicable qu'a certaines affaires, concernant la vente de produits industriels a fort intensité
technologique, sur des marchés de proximité dont le potentiel de vente est limité.».!

«L'exportation directe implique une certaine connaissance du marche étranger car
I'entreprise établi et gére directement ses relations commerciales sur ce marché. Différentes
voies sont possibles: la vente directe aux clients étrangers qui se traduit par I'exportation
sans recours a des intermediaires; I'exportation via un agent qui est un commercant localisé
dans le pays cible et mandaté pour vendre les produits et services de I'exportateur;
I'exportation au travers d'un importateur qui achete et commercialise sous son propre nom

les produits et services de I'exportateur.».?

Cette forme d'exportation réunie les divers types de réseaux qui permettent a I'entreprise de
conduire en toute autonomie sa politique commerciale sur le marché acheteur; choix de
produits commercialisés, des cibles de clientéle, des canaux de distribution empruntés;
contréle des prix de vente pratiqués, de la politique de communication, etc. Cette maitrise de
la politique commerciale passe par une connaissance précise du marché. Elle nécessite donc
un contact étroit avec celui-ci et une présence effective de lI'entreprise ou de ses

représentants.®

Tableau N°1.2 : Les formes d’exportation directe

Formes Définition Avantages Inconvénients
d'exportation
directe
L'entreprise répond .Saisir les La complexité de
directement depuis le pays | opportunités prospections de
d'origine aux demandes offertes a nouveaux clients.

1 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor, 2017, p 92.
2 MOALLA (E): Décider a I'international, édition L'Harmattan, Paris, 2017, p42.
3 J.DUBOIN et autres: Exporter, 26<édition Foucher, Paris, 2017, p.59.
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Exportation

des clients. Suite a la
participation a des foires
ou a des salons
internationaux, ou

I'entreprise.

L'exportation
directe n'est pas

La difficulté d'assurer
une qualité du service
sans intermédiaire, ce

I'information de
I'entreprise sur le marché et
la clientele.

(Vente) d'annonces parues dans la | couteuse. qui prend aussi du
Directe presse professionnelle. temps pour ce
L'entreprise réponde aussi | Un contact direct familiarisé avec le
a des appels d'offres avec le client. marché étranger.
internationaux (vente sur
appels d'offres), elle fait
recours aux techniques de
la vente par
correspondance (envoi de
catalogues, de
publipostages, ..) qui est la
vente a distance, et de plus
de la vente par internet.
Il s'agit d'un employeé de Maitrise de la Gestion des
I'entreprise exportatrice, lié | commercialisation. | commandes par
par un contrat de travail, I'exportateur.
basé a I'étranger ou dans le | Bonne information
pays de I'exportateur. Il est | sur le marché. Gestion des risques
Le rémuneré par un salaire par I'exportateur.
représentant a | fixe auquel s'ajoute une
I'étranger commission. La difficulte de
Son rdle recouvre la recrutement et de
prospection, la vente avec sélection du
prise de commande et représentant.

Difficulté de gestion
Secteur limite.

Le bureau de

Il s'agit d'une émanation de
la société mere, sans
personnalité juridique et
sans possibilité d'accomplir
des actes de commerce.

Forme
d'implantation
provisoire, elle
permet I'évaluation
des chances de

La succursale

décentralisé du siege de
I'entreprise, sans
personnalité juridique
propre. Elle a un réle
commercial et d'aide a la
gestion des commandes

représentation | C'est une implantation succes et la
Iégere qui sert a observer rentabilité d'une
le marché, a prendre de implantation
premiers contacts avec des | définitive plus
clients potentiels et leur lourde.
faire connaitre les produits.
Il s'agit d'un service Assure la Investissement lourd.

prospection.

Informe sur I'état du
marché.

Suit les reglements.

Choix difficile du
responsable.

Risque financieres a la
charge de la maison

.
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pour la société mere.

Organise le post-
acheminement.

mere.

La filiale

Un établissement stable a
I'étranger, doté d'une
raison social et d'une
personnalité juridique
propre, mais contrélé par
une autre société (société
meére) qui possede tout ou
partie de son capital.

Elle joue un réle d'un
importateur qui appartient
a son fournisseur.

Il existe deux types de
filiale: filiale de
distribution et filiale de
production

Elle permet une
amélioration de la
communication vis-
a-vis de la clientele
et par la méme sa
crédibilité, Meilleur
service clientéle.

Naturalisation des
produits

Informations sur le
marché.

Simplicité
administrative et
financiere.

Diminution des
couts logistiques.

Acces a de
multiples sources de
financement.

Maitriser les aspects
techniques du
marché.

La conformité aux
normes et
réglementations
peut étre mieux
appréciée sur place.

Réduction des couts
de production.

Suppression des
frais d'approche

Acces aux marchés
fermés.

Investissement lourd.

Controle financier
difficile.

Risque élevé dans
certains pays.

Dépendance vis-a-vis
du droit local.

Risque trés
importants.

.
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L'agent
commercial /
Agent de
commission
(Cas
particulier)

Un mandataire d'un ou
plusieurs d'un ou plusieurs
Producteurs industriels ou
commergants, qui, a titre
de profession
indépendante, sans étre lié
par un contrat de louage de
services, est chargé de
fagon permanente, de
négocier et éventuellement
de conclure des contrats de
vente, d'achat, pour le
compte de producteurs
industriels, de
commergants ou d'autre
agents commerciaux. Il
peut étre une personne
physique ou une personne
morale.

Il est rémunéré par une
commission sur les ventes
réalisées.

Codt proportionnel
aux ventes.

Maitrise de la
politique
commerciale par
I'exportateur.

Connaissance du
marché par l'agent.

Implication
commerciale forte de
I'exportateur.

Dépendance vis-a-vis
des compétences de
I'agent.

Difficulté de
sélection.

Risque commercial
sauf si l'agent est
ducroire.

Logistique et
administration des
ventes a assurer.

Source : Adapté de: PASCO-BERHO (C): Marketing international, 4™ édition Dunod, 2002, p.164 a p.175; Et

2.2.  Exportation indirecte (sous-traitee) :

CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor, 2017, p.75.

L'entreprise vend ses produits ou services dans un marché étranger au travers d'un

intermédiaire (courtier, commissionnaire, négociant, sous-traitant) localisé dans son pays

d'origine. Par conséquent; elle ne gere pas directement ses relations commerciales dans le

marché étranger et ses informations sur ce marché restent limitées.*

L'entreprise recourt a des intermédiaires qui vont prendre en charge tout ou partie du

processus de commercialisation des produits (prospection, négociation, prise de commande,

gestion et suivi des livraisons et des reglements, suivi des produits), ces intermédiaires

pouvant agir depuis le pays d'origine ou étre des intermédiaires étrangers agissant sur leur

propre territoire.?

I MOALLA (E): Décider a I'international, op.cit, p.42.
2 PASCO-BERHO (C): Marketing international, 4™ édition Dunod, 2002, p.164.
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Tableau N°1.3 : Les formes d’exportation directe

Les formes
d'exportations
indirectes

Définition

Avantages

Inconvénients

L'importateur

Un commergant qui
achete et vend sous
son propre nom les
marchandises
produites par
I'exportateur. 1l est
rémunéré par une
marge, différence
entrepris d'achat et
revente de la
marchandise.

Prise en charge de la
prospection.

Prise en charge de la
distribution.

Simplifie les
opérations
logistiques.

Fait écran entre
I'exportateur et le
marché.

Perte de la maitrise
de la politique
commerciale.

Risque de non-
paiement de
I'importateur.

Dépendance vis-a-vis
de la performance de

I'importateur.
Il agit en son nom, La maitrise de la L'exclusivité est
L'importateur achete et revend les commercialisation. limitée.

exclusif/ le

marchandises, se

concessionnaire rémunere par une Une gestion La possibilité de
marge. administrative perte de contrdle de
simplifiée. sa politique de prix.
Les societés Sociéte de servie qui | Co0t limité. Le risque de sous-

d'accompagnement
a lI'international
(SAI)

remplissent
I'ensemble des
fonctions du service
export d'une
entreprise, en
agissant pour le
compte de son
mandant.

Des services
commerciaux et
administratifs sont
offerts (préparation
de l'action export,
rédaction des
contrats, ...).

traiter I'exportation a
la SAI et de retarder
la création d'un
service export propre
a l'entreprise.

La difficulté de
réaliser une
communication entre
la SAI et les
différents services de
I'entreprise en
particulier les
services de
production.

Les bureaux d'achat

Il s'agit de
succursales ou de
filiales d'entreprises
étrangéres implantées
en pays d'origine
(grandes magasins,

Permet d'acquérir une
certaine notoriété.

La prospection des
marchés étrangers.

La difficulté de
référencement.

L'instabilité des
marchés obtenue est
rare.

.
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étranger

groupe de
distribution,
entreprise
industrielles).

Une sérieuse
garantie.

Un certain
apprentissage de
marché étranger, en
particulier des
contraintes
applicables aux
produits.

Pas de contrdle de la
commercialisation
des produits, et pas
de mise en ouvre
d'une politique
commerciale a
I'export.

Les transferts de
technologies

La cession de droits
de propriété
industrielle ou de
savoir-faire. 1l s'agit
du succedané d'une
exportation directe de
biens et services.
Elles peuvent prendre
deux formes: la
cession de brevet (un
transfere de maniere
irréversible), et la
cession de licence
(octroyer a un tiers,

le droit d'exploiter,
dans des limites de
temps et de I'espace
définies dans le
contrat).

Peu d'investissement.

Pas de risque
commercial.

Présence sur des
marchés fermés.

Améliore la situation
financiere.

Perte de contact avec
le marché.

Suscite sa propre
concurrence.

Conflits potentiels
importants.

Difficulte de trouver
le bon partenaire.

Contrat équilibré
difficile a établir.

Les autres
intermédiaires :

A. Les
intermédiair
€s

propriétaires

A.l. Le négociant
exportateur
(intermédiaire
propriétaire), un
commencant
indépendant qui
achete et vend en son
nom propre et pour
son propre compte. |l
assume entierement
la commercialisation.

A.2. Les sociétés de
commerce
international;
agissent comme les
négociants-

Tous les risques sont
assumeés par le
négociant
exportateur.

Bonne connaissance
des marchés
étrangers.

Pas de controle de la
commercialisation.

5
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B. Les
intermédiair
es non
propriétaires

exportateurs. Elles
sont spécialisées soit
par catégories de
produits ou par zone
géographique.

B.1. Le
commissionnaire: un
commergant qui agit
pour son propre nom
ou sous nom social,
pour le compte d'un
commettant.

B.2. Le courtier, un
commercant
indépendant, dont le
réle est de mettre en
rapport un offreur et
un demandeur.

B.3. Le
consignataire: il s'agit
d'une forme
particuliére d'agent
importateur qui
n‘achétera la
marchandise de
I'exportateur que
lorsque celle-ci aura
été livrée et payée par
le client.

Offrent aux
exportateurs le
savoir-faire, leur
réseau.

Facilité d'acces a des
marchés dont le cout
d'approche est trés
élevé.

L'évaluation des
chances de succes.

La prospection des
clients, la vente ou
I'achat, I'expédition
de la marchandise...

Garantie de
paiement.

Source : Adapté de: PASCO-BERHO (C): Marketing international, 4™ édition Dunod, 2002, p.177 & p.184.

2.3. L'exportation concertée :

L'entreprise va exporter en coopération avec d'autres entreprises de pays d'origine ou

travailler avec des sociétés locales a I'étranger.!

! PASCO-BERHO (C): Marketing international, op.cit, p 164.

.
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De nombreuses PME ne disposent pas des moyens financiers et humains ou encore de
I'expérience nécessaires pour étendre seules leurs activités sur les marchés étrangers. Le
partenariat est une solution pour contourner ces obstacles. Par le biais d'alliances, les
entreprises mettent en commun leurs compétences et savoir-faire respectifs et partagent les
risques et les codts en vue d'atteindre un objectif commun et de favoriser leur compétitivité

respective a long terme.*

Cette forme d'exportation, contient toutes les formules dans lesquelles un partage de risque et
des responsabilités avec un ou plusieurs partenaires est organisé par contrat. Cette coopération
a pour conséquence une plus faible implication de I'entreprise, mais aussi moindre maitrise de
la politique commerciale. Elle peut cependant faciliter l'acces a l'international ou
l'augmentation du nombre de marchés exploité, si l'entreprise a des compétences ou des

ressources limitées.?

Tableau N°1.4 : Les formes d’exportation concertée

Les formes Définition Avantages Inconvénients
d'exportation
concertée
Les groupements Il s'agit pour La mise en commun | La nécessite de non-
d'exportateurs plusieurs des moyens concurrence et/ou
entreprises, de financiers et complémentarité des

mettre en commun | humains, le partage | produits.
tout ou partie de leur | des codts;

activité exportatrice Nombre limité de
afin de bénéficier L'acquisition d'un participants.
d'effets de synergie. | pouvoir de

Il repose sur le négociation plus Les activités sont
principe que l'union | grand que celui de limitées par la forme
fait la force. Ainsi chaque membre juridique adoptée.
les entreprises vont | isolé.

mutualiser leurs Regles de
moyens, leurs fonctionnement
savoir-faire, leurs strictes.
ressources afin de

développer

ensemble leurs
activités sur des
marchés étrangers.
Le portage ou Il s'agit de la mise a | Facilite I'acces a des | Faible motivation

! https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/exportation-concertee.html (consulté le
17/05/2021 & 13h30).
2 J.DUBOIN et autres: Exporter, op.cit, p.59.
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parrainage

disposition de PME
par un grand groupe,
de son réseau
commercial
étranger, moyennant
une commission sur
le chiffre d'affaires
réaliseé.

marchés difficiles.

Codat limite.

des filiales de grands
groupes.

Complémentarité
produit nécessaire.

Suppose une
capacité de
production et de
suivi commercial.

La franchise

La concession par
une entreprise, a une
ou plusieurs autres
entreprises, en
contrepartie d'une
redevance, du droit
de se présenter sous
sa raison sociale et
sa marque, vendre
des produits ou
services. Les
contrats de
franchisage
s‘accompagnent
d'une assistance
technique, d'une
communication de
savoir-faire, mais
pas d'exportation de
marchandises.

Internationalisation
rapide.

Investissement
limité.

Risque limité.

Accroit la notoriété
de l'entreprise.

Contr6le difficile.
Animation difficile.

Contrat équilibré
difficile a établir.

Les joint-ventures
(opération
conjointes ou co-
entreprises)

Une création en
commun, par deux
partenaires de
nationalité
différente, d'une
société industrielle
ou commerciale,
soit la prise de
participation
significative dans la
capacité d'une
société étrangere
implantée sur le
marché
d'exportation Vvisé,
par une entreprise
exportatrice
nationale.

Gain de temps et
d'expérience.

Partage de
I'investissement.

Naturalisation de
I'entreprise.

Acceptation plus
facile par les
autorités locales.

Risque de conflits
d'intérét et quant au
partage de l'autorité.

Montage juridique
difficile.

Source : Adapté de: PASCO-BERHO (C): Marketing international, 4™ édition Dunod, 2002, p.184 & p.190; Et CAUCAL
(R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor,2017, p.82.
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3. Les facteurs de réussite a I'exportation :

Les facteurs de réussite ou de succes a I'exportation sont plusieurs et pour cette raison, on
distingue trois types de facteurs: les facteurs liés a I'entreprise, les facteurs liés au dirigeant, et

les facteurs liés a I'environnement externe a I'entreprise.

3.1.  Les facteurs liés a ’entreprise :

Les moyens et les caractéristiques spécifiques de chaque entreprise, influencent la démarche

d'entreprise a l'international et de son expansion.
3.1.1. Lataille de I'entreprise :

L'entreprise qui aura plus de chance de réussite a l'international entre une entreprise de
grande taille et une de petite taille, est probablement celle de grande taille mais aussi ce n‘ait

pas certain car une petite entreprise n'a pas toujours une influence négative sur I'exportation.

«Néanmoins, Calof (1993, 1994) a trouvé que la petite taille n'entrave pas

I'internationalisation de la PME mais limite le nombre de marché qu'elle peut pénétrer».*

«Cavusgil et Nevin (1981) ont trouvé que I'influence négative de la taille sur la propension a
exporter n'est déterminante que dans le cas des tres petite entreprises. A partir d'une certaine
dimension, la petitesse n'a plus aucune incidence sur les performances ni sur la propension a

I'exportation».>
3.1.2. Le secteur d'activité :

« En effet, Scherrer (1998) a indiqué dans son travail, que plus la proportion d’entreprises
exportatrices d’un secteur est élevée, plus la probabilité d’explorer des autres entreprises

appartenant au méme secteur, est importante.».

Un secteur d'activité peut offrir plus d'opportunité a l'entreprise pour s'exporter qu'un autre

secteur.

L ALLALI (B) : vision des dirigeants et internationalisations des PME marocaines et canadiennes du secteur
agroalimentaire, thése de doctorat HEC Montréal, 2003, p.26.

2 1bid, p 27.

3 ZIDANI (A) et TERRAK (A): Exportation hors hydrocarbures, processus et

Contraintes: cas du groupe SAIDAL, Mémoire de Master en science commercial (option: finance et commerce
international), 2018, p. 14.
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3.1.3. Les ressources et les compétences :

Pour que entreprise réussis et succede et acquise ses propre objectifs a l'international, elle
doit d'abord possedes les ressources (moyens, équipements, ressources humaines, production,
financiére...), les compétences (le savoir- faire, I'expérience...) adéquates a une telle activité

complexe que I'exportation.

Le capital humain dont dispose l'entreprise, et au premier lieu lI'importance du personnel
specialisé a l'export, détermine sa capacité a piloter, a animer ou a contrdler l'activité

commerciale sur le marché étranger.*

L'organisation de I'entreprise, son orientation vers l'export, son expérience dans ce domaine
déterminent sa capacite a apprehender le marche, a en suivre et en comprendre les

évolutions.?

Les ressources et les compétences de I'entreprise jouent un r6le trés important dans la

détermination de l'activité export.
3.1.4. Le niveau technologique et I'importance de I'innovation :

La maitrise des TIC ou des systemes de production fortement automatisés constituent un avantage
technologique qui permet aux entreprises, notamment les plus riches, de compenser un déficit de
ressources humaines qui pourrait réduire leur flexibilité et nuire a leurs capacités de fournir une

réponse rapide aux besoins de clients.?

De méme, ces technologies facilitent le processus d’innovation, rendent la collecte
d’informations plus facile, plus rapide, moins onéreuse et améliorent ainsi le processus de

veille de I’entreprise. *

L’innovation un puissant moteur de compétitivité qui pousse ces entreprises a I’exportation. °

1 J.DUBOIN et autres : Exporter, op.cit, p.60.

2 Ibid, p.60.

3 ZIDANI (A) et TERRAK (A): Exportation hors hydrocarbures, processus et Contraintes: cas du groupe
SAIDAL, op.cit, p.15.

4 1hid.

% 1hid.
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3.1.5. La production excédentaire :
Selon Pasco-Behro et Le Ster Beaumevieille: « L ’exportation peut étre abordée dans un
premier temps comme un moyen d’écouler les stocks de produits cong¢us pour le marché

national et que celui-ci ne peut absorber»?,

La production excédentaire d'une entreprise est I'une des conditions qu'il faut que I'entreprise
possede afin qu'elle ait la possibilité d'exporter.

3.2.  Lesfacteurs liés au dirigeant :

Pour réussir a l'international, il faut que l'entreprise posséde I'un des facteurs principal et
interne a elle qui est le dirigeant mais avec quelque conditions et facteurs liés a ce derniers.

3.2.1. L’age du dirigeant et son niveau de scolarité :

Selon 1’étude de Leonidon L-C et Katsikeas C-S dans les années 1998 (citée par Yan

Castonguay), I’age du dirigeant a un rapport significatif avec le fait que certaines PME
exportent ou n’exportent pas. Cette relation indique que, de plus jeunes dirigeants tendent a

étre plus ouverts a I’internationalisation que les dirigeants plus agés. 2

Selon la méme étude, un haut niveau de scolarité est essentiel pour les dirigeants désirant du
succes dans les exportations de leur entreprise.®

Ces auteurs soutiennent que les dirigeants plus instruits sont plus ouverts aux affaires
internationales.*

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p. 56.

2 ZIDANI (A) et TERRAK (A): Exportation hors hydrocarbures, processus et Contraintes: cas du groupe
SAIDAL, op.cit, p .17.

® Ibid.

* 1bid.

-
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3.2.2. La motivation de dirigeant :

La décision d'ouverture internationale dépend en grande partie du comportement de son
dirigeant surtout quand il s'agit d'une PME dans laquelle existe une forte relation entre
personnalité du d'entreprise et objectifs de la PME.*

3.2.3. Les competences en management international

La motivation du dirigeant n'est pas suffisante pour s'internationalisé, I'un des points
nécessaire de succes a l'international, et plus précisément a l'export c'est ses compétences a

I'international.

Daprés les formations fondamentales et les expériences précédentes du dirigeant qu'il

pourra acquerir les compétences en management international.

La formation du dirigeant, le fait d'avoir vécu a l'étranger et de parler de langues étrangeres,
le degré de connaissance d'exportation, son gout de l'innovation et du risque, son ouverture
d'esprit sont autant de caractéristiques d'un profil et d'un comportement propices a

I'exportation.?
3.3.  Lesfacteurs liés a I'environnement externe a I'entreprise

L'environnement externe a I'entreprise détermine la probabilité et la possibilité de réussite a
I'export et offres des différentes opportunités. Cet environnement a une nature qui est

incontournable.

On trouve plusieurs facteurs de cet environnement qui détermine la positon et la possibilité de

sans succes a l'international parmi eux:

- Les demandes étrangeres.
- La proximité physique des marchés étrangers.
- Le soutien que le gouvernement offre a l'entreprise afin de faire face aux défis et

risques d'exportations.

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p.62.
2 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p.62.

-
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4. Avantages et inconvénients d'exportations :

L'exportation est d'une activité complexe a I'entreprise qui lui offre des opportunités et lui
permet de ce développé, mais aussi elle a ses propres risques. Ils existent plusieurs avantages

et inconvenantes liés a cette activité, nous allons voire quelques-unes d'elles.

4.1. Lesavantages:

- L'augmentation du chiffre d'affaires de l'entreprise.

- L'acquisition de nouvelles connaissances, compétences et expériences qui lui
permettra au future de ce développé plus a l'international.

- Une activité qui permet a l'entreprise de decouvrirai le marché international et lui
permet aussi de savoir ses propres forces et faiblesses.

- La possibilité d'avoir d'autre marché

- L'indépendance du marché local, l'entreprise posséde autres parte de marché a
I'étrangers ce qui rend l'entreprise mois risqué en cas de dégradation de I'économie du

pays national.

4.2.  Lesinconvénients:

- L'exportation a des couts supplémentaires a I'entreprise.

- Plus d'effort de temps et des ressources pour bien maintenir une présence sur le
marché international.

- Plus de risques que celui de marché local.

- Plus de temps a attendre le retour d'investissement et de rentabilité.

- L'attente et la complexité des formalités administratives et douaniéres.

- Les différences culturelles, la langue, la culture, les pratiques commerciales et le
comportement des clients étrangers sont tous différents au marché local de I'entreprise
ce qui est un risque a I'entreprise.

- La concurrence sur le marché international.

-
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Conclusion:

A la fin de se premier chapitre nous avons pu comprendre l'internationalisation des
entreprises et son importance dans le développement de I'entreprise et de découvrir plus l'une

des modalités d'internationalisation.

Nous prouvent conclure aussi, que pour une entreprise qui cherche de se développé en
d'hors de son marché local, l'internationalisation présente une énorme opportunité pour
I'entreprise, elle lui permet d'avoir plusieurs avantages que de se contenté juste de son marché
national, et comme toute autre choses, I'internationalisation aussi elle a des inconvénients qui
son les risque que l'entreprise ferra face une fois sur le marché international. Une opportunité

a l'internationale d'une entreprise peut &tre une menace et risque pour une autre.

Ce chapitre nous a permis aussi de connaitre la modalité la plus ancienne de
I'internationalisation qui est l'exportation et ses différentes formes. L'exportation est le fait
expansé et elargir l'activité de l'entreprise géographiquement, c'est le faite de vendre les

produits et services de I'entreprise sur d'autre marché étrangers hors son marché local.

.
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Introduction du chapitre:

Aprés avoir découvert linternationalisation et ses modalités, spécialement
I'exportation dans le premier chapitre, nous allons nous concentrer plus sur la démarche
d'exportation dans ce deuxieme chapitre, et allons nous intéresser en premier lieu au processus
d'exportation, et cela afin de connaitre les étapes dont une entreprise souhaitant
s'internationaliser et exporter ses produits vers différents marchés étrangers devra suivre pour
réussir sa démarche d'exportation. Et nous allons mettre 1’accent sur deux étapes importantes
qui sont le diagnostic export, et la sélection des marchés étrangers, qui sont importantes
d'étudier avant que l'entreprise ne s'internationalise. Et en deuxiéme lieu nous allons voir les
exportations en Algérie et leurs évolutions durant la derniére décennie, et aussi les risques, les
contraintes qu'une entreprise exportatrice des produits hors hydrocarbures pourrait faire face

lors de ses opérations d'exportations.

Section 1 : Processus d'exportation

Toute entreprise qui veut s'internationaliser et se développer dans plusieurs marches étrangers,
a toute entreprise qui souhaite pratiquer l'activité d'export, elle doit certainement suivre une
démarche précise pour assurer sa reussite. Cette démarche est une succession d'étapes dite
processus d'internationalisation ou processus d'exportation. Dans cette section nous allons
voir les étapes de processus d'exportation et nous concentrer sur deux étapes les plus

importantes de cette démarche.

1. Etapes de processus d'exportation :

Le processus d'exportation a quatre étapes principales qui sont les suivantes :
1.1.Diagnostic export :

Le diagnostic export est la premiere étape du processus d'exportation, est la plus importante,
c'est I'étape qui montre la possibilité de réussite ou de I'échec de I'entreprise a s'exporté, et elle
répond a des questions précises qui sont : «l'entreprise est-t-elle préte pour I'export ? A-t-elle

les ressources humaines et financiéres nécessaires?»?.

Cette étape est nécessaire pour I'entreprise avant qu'elle s'engagé dans l'activité d'exportation,

elle doit répondre aux questions précédentes et savoir ses propres capacité, d'aprés Claude

! VALLE (C): Guide pratique de I'export, édition EMS, 2019, p.25.
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VALLE: «Avant de lancer son entreprise dans une démarche a I'export, généralement langue
et colteuse, qui n'offre aucune garantie de succes et qui peut en fin de compte se révéler

infructueuse, un minimum d'analyse prospective préalable est indispensable»! .
Le diagnostic export & une double vocation : 2

> Sans référence a un marché donné, il consiste a déterminer la capacité de l'entreprise a
exporter et a affronter les risques inhérents a I'export en évaluant ses ressources et ses
compétences.

» Pour un pays donné, il permet d'évaluer les chances de réussite de I'entreprise sur ce
marché en mettant en évidence ses forces et ses faiblesses ainsi que ses avantages

compétitifs.

L'évaluation des ressources est indispensable a I'¢laboration d'un «pronostic» export. Elle
permet de déceler les carences éventuelles, les faiblesses a corriger et les forces a
exploiter > avant qu'une entreprise prend le risque d'échec de son développement a

I'international en exportant.

Le diagnostic export se fait par plusieurs étapes et outils ce que nous allons voir dans une

prochaine partie qui lui est dédié.
1.2. La selection des marchés étrangers :

Cette deuxiéme étape est cruciale, car c'est elle qui va définir et affecté la suite des étapes
suivantes comme la stratégie marketing que I'entreprise adoptera qui est lié directement au

marché étranger de celle-ci.

Chague marché est différent de l'autre (que ce soit par culturellement, linguistique,
comportement de la clientéle) se qui influence toute activité de développement de I'entreprise
a l'international. Un marché étranger est une nouvelle clientéle qui est généralement différente

de celle du marché local.

L VALLE (C): Guide pratique de I'export, édition EMS, 2019, p.25.
2 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p 68.
3 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p.68.
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Cette démarche doit permettre d'éviter de prendre des décisions hatives et intuitives, pouvant
alourdit les codts d'une premiére approche des marchés étrangers, voire décourager les futures

exportateurs ayant voulu prospecter des marchés sans résultats probants.*

Le choix d'un marché ou des marchés étrangers se fait par l'utilisation de plusieurs critéres,
pour cela et due a son importance nous lui avons consacré une prochaine partie spécial a cette

partie.
1.3. La stratégie marketing :

Apres avoir choisit le marché ou les marchés étrangers qu'elle souhaite exporté, viens la
troisieme étape qui définie et présente la stratégie marketing utilisé pour que l'entreprise

rentre dans le marché étranger.

L'élaboration d'une stratégie marketing permet a l'entreprise de faire face aux défis du marché
étranger que se soit lié aux consommateurs ou au concurrents de l'entreprise, elle lui permet

de se positionnée sur ce marché.

La stratégie marketing a l'international consiste a définir les options sur chacun des quatre

grands axes de la politique commerciale:?

» Politique de produit;

» Politique de prix;

» Politique de distribution;

» Politique de communication.

Ces variables d'actions doivent étre cohérentes:®

- Avec le marché et les attentes des consommateurs;
- Avec le savoir faire et les objectifs de I'entreprise;

- Entre elles.

Cette cohérence est nécessaire a la création, dans l'esprit du consommateur, d'une image

percue, en adéquation avec I'image voulue par I'entreprise (positionnement).*

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H) : Marketing International, op.cit, p.68.
2 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.10.

% 1bid, p.10.

4 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.10.
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1.3.1. La politique produit :

Pour mettre en place une politique produit & l'international, la PME analyse son produit, ses
fabrications, son organisation, sa position concurrentielle et les contraintes imposées par les

marchés pour procéder aux adaptations nécessaires.*

Pour que la PME propose le produit le plus adapté possible au marché étranger, elle doit avoir

des éléments indispensables qui sont les suivants :2
1.3.1.1. La qualité :

La signification de la qualité pour le consommateur local est le premier élément
indispensable de I'entreprise. Dans tous les cas, si le produit est bien adapté aux besoins de

consommateurs étrangers, le produit sera percu comme de qualité.

La qualité a I'international correspondant donc a une adaptation parfaite du produit a chaque
marché étranger. C'est un élément incontournable. Elle est un argument de vente et détermine

I'image de marque du pays d'origine et de I'entreprise sur le marché étrange.
1.3.1.2. L'identification du produit :

Sur un marché étranger, il est important que le client local puisse facilement et justement

identifier le produit, comme l'indique le tableau suivant :

Tableau N°2.1: Identification du produit a I'international

Elements d'identification du produit Caracteristiques a I'international

Dénomination usuelle (une chaise...) Traduction pas toujours possible.

Législations différentes selon les pays
pouvant avoir des conséquences sur la
composition du produit et sa réalisation.

Marque Soumise aux législations locales.

Probléme possible d'imitation: besoin de la
protéger. Possibilité de faire un diagnostic
pour le protéger a bon escient.

Capacité de la PME a vendre sur un marché:
la renommée du savoir-faire ne suffit pas.

Esthétique et design A mettre en avant.
Le design peut étre un outil de compétitivité

! BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a l'international,
op.cit, p.23.
2 |bid, p.23 a p.24.
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pour une PME.

Emballage Adapté au produit, au transport, a la
manutention, au stockage, aux conditions
climatiques.

Conforme aux types de risques.
Co(ts non négligeables pour la PME.

Conditionnement Adapté aux besoins des clients, au mode de
distribution.

Colts supplémentaires en raison de la
réduction des séries de production, de
contraintes de forme, de volume, de couleur.
Présentation dans la langue du pays et selon
les habitudes locales.

Source: BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a
I'international, édition Dunod, 2010, p.24.

Il existe d'autres caractéristiques propres a chaque pays qui nécessitent des adaptations du

produit: les usages commerciaux, l'appareil de distribution, la maniére d'acheter...!

1.3.1.3. L'assortiment :
Le troisieme élément est I'assortiment proposé du produit peut étre différent selon le pays.
Méme si les adaptations sont mineures (couleur...), il s'agit de variétés différentes qu'il faut

gérer en production, approvisionnement, transport, stockage et commande.

Il existe deux types de politiques internationales de produit qui sont distingué :2
» Politique de standardisation: offrir un méme produit sur tous les marchés cibles.
» Politique d'adaptation: offrir sur chaque marché visé un produit en adéquation avec les

besoins spécifiques de ce marché.

Tableau N°2.2 : Les avantages et inconvénients de la standardisation

Les avantages de la standardisation Les inconvénients de la standardisation
Economies de codts (économie d'échelle). | Perte d'efficacité commerciale.

Création d'une image de marque. | Perte de parts de marche.

homogeéne. Démotivation des équipes locales.

Risque de proposer le « plus petit
dénominateur » ne satisfaisant vraiment

! BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a l'international,
op.cit, p.23.

2 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.70.
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\ [ aucun client. |
Source: PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, 7¢™ édition Dunod, 2008, p.70.

Au final, la mise en place d'une politique de produit a l'international est le résultat des
conclusions des études menées sur le marché étranger ciblé pour déterminer le positionnement

des produits concurrents, existants et potentiels. *

1.3.2. La politique de prix :
Le prix est un élément important du plan d'action qui va affecter directement la rentabilité et
I'évaluation des ventes. Ainsi déterminer le niveau de prix de vente aux clients est lI'une des
phases essentielles de la réussite sur un marché étranger.
I n'y a pas de régle optimale dans la fixation des prix, chaque entreprise se trouve confrontée
a un probléme complexe, qui lui est spécifique. Et donc le prix sera déterminé en fonction des
objectifs (maximiser les profits, rechercher une image,...) que la PME s'est fixée a travers sa
tarification.?
La politique internationale de prix repose les mémes méthodes utilisées sur le marché national
qui sont:®

- Approche par les codts,

- Approche par la demande,

- Approche par la concurrence.

Le but de la PME est d'essayer d'optimiser le niveau des prix de ses produits sur les différents

marchés étrangers.*

1.3.3. La politique de distribution :
Il est nécessaire dutiliser un circuit de distribution pour la mise a disposition du
consommateur étranger d'un produit. Ce circuit est composé d'un ensemble de canaux de
distribution (ensemble des intermédiaires qui contribuent a amener le produit du producteur

au consommateur).®

1 BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a l'international,
op.cit, p.24.

2 1bid, p.24.

3 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.77.

4 BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a I'international,
op.cit, p.25.

SPASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.88.
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L'exportateur doit choisir le ou les canaux les mieux appropriés a son produit et dois donc
analyser I'organisation de la distribution de marché vise. 1l doit aussi décider, comment son
produit arrivera au consommateur sur le marché étranger.!
Le choix d'un canal de distribution sur les marchés étrangers sont est lié a plusieurs élément
qui sont :2

- Le marché cible (nombre de consommateurs, dispersions géographique, habitudes

d'achat),

- Le produit (produit industriel ou de consommation, valeur unitaire...),

- L'appareil commercial existant et aux usages commerciaux,

- Contraintes légales et réglementaires,

- La finance de I'entreprise,

- L'objectif marketing de I'entreprise (cohérence du mix).

L'adaptation prédomine en matiére de distribution. Le choix d'un mode de distribution a

I'étranger est trés dépendant des caractéristiques du pays dans lequel s'implante I'entreprise.®

1.3.4. 1.3.4. La politique de communication :

La communication a l'international multiple les difficultés, car la langue, les modeles de
pensee, les valeurs de référence sont differentes. Elle sous-entend que, dans chaque pays

I'approche soit différente. C'est une activité fondamentale mais complexe.*

La différence entre la communication au niveau national et celle de marché étrangers est le
fait que la communication se situe dans des univers culturels différents. Dans tous les cas, son

but primordial est d'influencer les clients de maniéere favorable.®

L'entreprise doit gérer plusieurs cibles de communication : les prospects, les distributeurs,
voire les clients finaux, les prescripteurs. La communication va s'adapter au niveau de

développement du pays cible, des moyes techniques disponibles et des habitudes locales.®

1 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.88.
2 1hid.
¥ PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.132.

4 BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a I'international,
op.cit, p.29.

% 1hid.

& MARTINI (H) : Techniques de commerce international, édition Dunod, 2017, p.32.
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Afin de mettre une communication dans un marché étranger, il faut :*

v’ Etre a I'écoute des principes valables sur le marché étranger,

v’ Etudier I'environnement socioculturel (le langage, les habitudes d'achat...), de la
communication (par exemple, la puissance des groupes de presse), juridique (par
exemple, la régulation de la concurrence déloyale) et les mouvements de

consommateurs...

Pour mettre en place une politique de communication a l'international, I'entreprise fait une
analyse du produit exporté, de la concurrence, des clients, de I'image de I'entreprise et son
principal concurrent... pour aboutir a un diagnostic de communication du marché ciblé. Les
résultats obtenus détermineront les objectifs a atteindre en terme stratégique (accroissement
du volume des ventes, faire connaitre...) et en terme de cible (clientéle, force de vente,

prescripteurs...). En fonction des objectifs fixés, des moyens seront privilégiés.?

Pour étre diffusé, la communication utilise des supports concrets (écrit, audio, audiovisuel,
visuel) dont les particularités sont a étudier. Chacun d'eux, en fonction du pays, de la bronche
d'industrie, du marché, aura une application particuliéere. La communication ne peut se limité
a un seul moyen. Tous les moyens (catalogue produit, plaquette de l'entreprise, presse
étrangeére, audiovisuel et les contacts directs) sont a utiliser en fonction des objectifs, des
possibilités sur le marche et des capacités de I'entreprise. Un principe fondamental est que

I'action doit étre continue.®

Au log du développement de I'entreprise a l'international, elle utilise la publicité et les foires,
salons international afin de faire connaitre et promouvoir son produit sur les marché ciblé et a

ses clients potentiels.
1.4.Le choix des moyens de paiement :

Comme chaque transaction commerciale de bien ou de service, il existe un paiement qui doit

étre effectué, a l'international on trouve les moyens de paiement suivant :

1 BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a l'international,
op.cit, p.29.

2 1hid.

¥ BOUVERET-RIVAT (C) et MERCIER-SUISSA (C): PME: Conquérir des parts de marché a I'international,
op.cit, p.30.
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1.4.1. Lecheéque :

« Le cheque est un titre a vue par lequel le titulaire d’'un compte bancaire (tireur) donne
[’ordre a sa banque (tiré) de payer une somme puisée a méme le crédit de son compte au

profit d’une autre personne (le bénéficiaire»).t
1.4.2. Le virement bancaire international :

Le virement bancaire international est le transfert de fond d'un compte a un autre, opéré par
une banque sur ordre du débiteur (dans notre cas l'importateur), au profit du créancier
(l'exportateur). L'ordre peut étre libellé en monnaie nationale ou en devises étrangéres (celle

spécifiée par le débiteur). 2

Il s'appuie sur le réseau électronique interbancaire SWIFT, par lequel sont reliées plusieurs

milliers de banques dans le monde.®
1.4.3. Les effets de commerce :

Il existe deux types d'effets de commerce:

1.4.3.1. la lettre de change ou traite :

La lettre de change ou traite est un écrit par lequel le vendeur (exportateur, tireur) donne ordre
a I’acheteur (importateur, tiré¢) de payer a vue ou a terme (2 une date déterminée) une certaine

somme a lui-méme ou a un tiers (bénéficiaire).*
1.4.3.2. Le billet a ordre :

Le billet a ordre est également un écrit mais il est émis par ’acheteur (importateur, débiteur
appelé « souscripteur ») au profit du vendeur (exportateur, créditeur « bénéficiaire »). Hormis
cette différence essentielle, ce dernier présente les mémes caractéristiques que la lettre de

change.®

1 EL ANDALOUSSI (2), Cours de financement des transactions internationales, Ecole des hautes études
commerciales Alger, année universitaire 2020/2021.

2 EL ANDALOUSSI (2), Cours de financement des transactions internationales, op.cit.

3 https://www.objectif-import-export.fr/fr/export/fiches-export/moyens-de-paiement-a-l-international , (Consulté
le 11/06/2021 & 08:20).

4 EL ANDALOUSSI (2), Cours de financement des transactions internationales, op.cit.

% 1hid.
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2. Diagnostic export :

Le diagnostic export est la premiere étape du processus d'exportation, pour une entreprise qui
veut se s'exporter ou d'expansé son développement a l'international, cette étapes détermine si
I'entreprise pourra réussir ou si un échec d'exporter. Et pour cela nous avons consacre cette

partie, pour savoir l'objectif et les outils du Diagnostic export

2.1. Généralité sur le diagnostic export :

2.1.1. Définitions du diagnostic export :
Définition 1:

«Le diagnostique export est un outil d'analyse critique et d'aide a la décision qui permet a

I'entreprise d'identifier ses forces et ses faiblesses».*
Définition 2:

«Le diagnostic export vise a définir le potentiel stratégique d'une entreprise pour réaliser une
opération d'exportation. Il doit porter a la fois sur des données gquantitatives et mesurables
(niveau de chiffre d'affaires, part de marche, volume de production), mais aussi sur des
aspects qualitatifs (formation et compétence du personnel, motivation...), sur les

performances (rentabilité, croissance...) et enfin sur les causes de ces performances». 2

Suite aux définitions citées ci-dessus, nous pouvons comprendre que le diagnostic export
aide l'entreprise a prendre la décision, et cela en évaluant la possibilité de réussite ou d'échec

de l'entreprise, par I'évaluation de ses capacités et de son environnement.

Le diagnostic export se fait en deux étapes, la premiére est un diagnostic interne a

I'entreprise, et la deuxiéme est un diagnostic externe a I'entreprise.

1 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.21.
2 https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/diagnostic-export.ntml , (Consulté le
11/06/2021 a 10:30).
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2.1.2. Objectif du diagnostic export :

Le diagnostic export a deux principaux buts, nous pouvons dire que c'est un double but:?

v Evaluer les forces et faiblesses de l'entreprise, dans l'optique d'un développement a

I'export.

v Proposer des axes d'évaluation compatibles avec les résultats de I'analyse précédente.

Pour cela Il est nécessaire d'utilisé des indicateurs pertinents et une méthodologie efficace.?

2.1.3. Les indicateurs du diagnostic:

Le tableau ci-dessous présente les différents indicateurs du diagnostic export :

Tableau N°2.3 : Les indicateurs de diagnostic export

Pour se lancer a I'export, il faut:

Domaines correspondants du diagnostic

Augmenter et adapter la production

Capacité et adaptabilité de I'appareil productif

Investir (pour augmenter la production,
prospecter, prospecter, adapter les produits,
les protéger juridiqguement, former le
personnel, distribuer a I'étranger, etc.)

Capacités financiéres et volonté d'investir

Proposer des produits compétitifs et adaptés
au marché.

Caractéristiques des produits ou services
proposes par l'entreprise

Disposer d'un minimum de compétences
techniques spécifiques a I'exportation.

Degré de préparation a I'export

Disposer d'un management  rigoureux,
performant, ouvert.

Qualité du management

Source : J.DUBOIN et autres: Exporter, 26 ¢édition Foucher, Paris, 2017, p.44.

A travers ces indicateurs, I'entreprise évalue ses forces et faiblesses qui lui indiquent sa

performance, et lui permet de prendre la décision.

2.2. La réalisation du diagnostic export :

Le diagnostic export se réalise en deux différentes étapes :

Le diagnostic interne et le

diagnostic externe de I'entreprises, que nous allons voir en détails.

1 J.DUBOIN et autres: Exporter, op.cit, p.44.
2 Ibid.
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2.2.1. Le diagnostic interne :

Cette premiere étape du diagnostic export, se concentre sur tout ce qui est interne a

l'entreprise, comme la production, les ressources humaines ...etc.
Les étapes du diagnostic interne sont multiples, dont:
2.2.1.1. L'analyse fonctionnelle :

Il s'agit d'une analyse de toute les grandes fonctions de I'entreprise qui nous permettrons de

définir la performance de I'entreprise. L'analyse est comme suit:
2.2.1.1.1. La capacité de production :
La production a deux critéres essentiels, qui sont :*

e La capacité de production : il est en effet inutile de se lancer si I'entreprise n'est pas
capable de fournir la demande additionnelle qui résultera de la prospection des
marchés étrangers (sauf a pouvoir investir dans des equipements supplémentaires).

e L'adaptabilité de la production : adapter les produits aux golts d'utilisateurs différents

peut exiger des investissements importants, sans rentabilité assurée a court terme.
L'entreprise doit s'assuré qu'elle :2

- Peut produire en quantités suffisantes et sur une longue période;
- Adapte techniquement les produits avec un surcodt modére;

- Produit dans des délais exigés par le marché.
Le tableau ci-apres des indicateurs qui peuvent étre utiles pour I'entreprise :

Tableau N°2.4 : Le diagnostic de I'outil de production

Indicateur Fonction
Taux d'utilisation de la capacité de | Un taux proche a 100% révele la nécessité
production d'investissements additionnels pour

I'exportation de la capacité de production
peut entrainer sur le court terme une hausse
du colt moyen des produits fabrigqués.

Age moyen du matériel De signification tres variable selon les
secteurs d'activité, cet indicateur renseigne

1 J.DUBOIN et autres: Exporter, op.cit, p.44 et p.45.
2 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.22.
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sur les prochains investissements de

renouvellement.

Degré d'automatisation et modernité du

matériel

Permet d'évaluer la rapidité de réaction aux
contraintes de fabrications induites par
I'exportation.

Existence et efficacité du contrdle qualité
(agréé norme 1SO 9000 notamment)

Mesure l'aptitude a proposer des produits de
qualité constantes, parce que régulierement
controlée, ce qui est indispensable a
I'exportation.

Maitrise des goulets d'étranglement (main
d'ceuvre, fournisseurs ou sous-traitants)

Permet de s'assurer qu'en amont, aucun
obstacle ne s'opposera a l'accroissement de
I'activité.

Existence d'un bureau des méthodes

Dénote la recherche permanente de
l'efficacité dans [l'organisation de la
production.

Souplesse des procédures de fabrication

Permet de sassurer de l'adaptabilité des
processus de fabrication aux exigences des
marches étrangers.

Production répondant
environnementales

aux normes

La direction a-t-elle mis en place ces
indicateurs pour le marché national, et ceux-
ci sont-ils un argument sur le marché
étranger?

Source : J.DUBOIN et autres: Exporter, 26 ¢édition Foucher, Paris, 2017, p.45.

2.2.1.1.2. Les capacités financieres :

Le developpement a l'international nécessite des ressources financiéres au niveau de la

recherche et développement, de la prospection, puis en phase de production en raison du

décalage entre les dépenses engagées et les éléments facturés et payés. *

De la, nous pouvons dire que les ressources financieres jouent un role essentiel sur la

possibilité de l'entreprise a ce développée a linternational, spécialement la capacité

d'investissement.

Les indicateurs financiers du diagnostic sont présentés dans le tableau ci-dessous:

Tableau N°2.5 : Les indicateurs financiers du diagnostic

Indicateur

Fonction

Chiffre d'affaire (CA)

La stagnation de cet indicateur sera le signe
d'un probable dysfonctionnement (produits
non compétitifs, immobilisme commercial,
etc.), excepté dans le cas (assez rare pour une
entreprise qui débute a I'export) de saturation
du marché intérieur.

1 MARTINI (H) : Techniques de commerce international, édition Dunod, 2017, p.9.

.
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Valeur ajoutée/CA Les produits a forte valeur ajoutée supportent
plus facilement les codts logistiques liés a
I'exportation.

Bénéfice/CA Cet indicateur permet de mesurer la

rentabilité de I'entreprise : il est évident que
pour investir, il faut gagner de l'argent.

Fonds de roulement/besoin en fonds de
roulement

L'exportation va introduire des besoins en
fonds de roulements : cet indicateur (dont la
signification est a relativiser en fonction du
secteur d'activité) permet de savoir Ssi
I'entreprise pourra y faire face.

Stocks/CA

Il convient d'apprécier I'évolution du ratio et
ses variations saisonniéres : I'exportation peut
dans certains cas contribuer & réguler
I'activité.

Autonomie financiére (dettes a MT et
LT/fonds propres)

Elle détermine la capacite demprunt de
I'entreprise : un endettement trop important
limite les responsabilités d'emprunt et les
possibilités d'investissement.

Source : J.DUBOIN et autres: Exporter, 26¢édition Foucher, Paris, 2017, p.45.

2.2.1.1.3. Les compétences organisationnelles et personnelles :

Vendre a l'étranger génére beaucoup de tracasseries administratives et de paperasse qui

requiérent des employés compétents afin d'obtenir les permis et les autorisations nécessaires. !

L'importance d'une administration rigoureuse et efficace nécessite la présence d'un personnel

compétent et une organisation qui sera a la hauteur face I'internationalisation de I'entreprise.

2.2.1.1.4. Les compétences marketing et logistique :

L'entreprise doit s'assurer qu'elle a les compétences adéquates en matiére de marketing et de

logistique, pour savoir ses compétences elle doit effectuer certaines analyses.

La maitrise du marché de base de I'entreprise doit étre analysée au travers de :2

- La position de I'entreprise sur le marché national, voire sur les marchés étrangers,

- Lasituation par rapport aux principaux concurrents,

- La stratégie commerciale adoptée,
- L'image de I'entreprise,

- Les réseaux de vente maitrisés,

1 PESME (J-O) : Réussir son marché a l'export, édition Anfor et éditions Livres a vivre, 2012, p.47.
2 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.69.

.
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- La politique de communication mise en ceuvre,

- Les caracteristiques du systéme d'information marketing,

- Le systeme de distribution physique adopté,

- Les capacités a maitriser les opérations d'emballage, de stockage, de transport...

2.2.1.1.5. L'expeérience internationale :

L'analyse de l'expérience internationale acquise par l'entreprise permet de représenter un

profil de compétences de I'entreprise, en mettent en évidence des résultats concernant :*

- Les marchés d'exportation : pays abordés, parts de marché, concurrents, catégories
d'acheteurs...

- Les produits exportés : produits adaptés, productions specifiques, protection des
produits et des marques...

- L'adaptation de l'outil de production : capacité, codts, délais,

- Les facteurs financiers : parts des exportations dans les benéfices, rentabilité des
opérations exports,

- L'organisation et le cout du service export,

- Les erreurs commises et les enseignements a en tirer.

2.2.1.2. L'analyse SWOT : analyse interne

« Une méthode SWOT, « forces-faiblesses-opportunités-menaces », permet de tracer le cadre

des voies possibles en termes de développement international ».2

L'acronyme  SWOT  signifie Strenghts-Weaknesses-Opportunities-Threatsce  qui
correspond en francais aux termes : Forces, faiblesses, opportunités, menaces. C'est un outil
qui permet de confronter l'analyse externe de I'environnement et l'analyse interne des
ressources de l'entreprise. Il met en relation l'influence de l'environnement et de la
concurrence et les compétences et ressources de l'entreprise. La méthode consiste a
synthétiser dans une matrice les forces et faiblesses liées a I'entreprise, et les menaces et les

opportunités liées a des facteurs externes.?

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.69 et p.70.

2 CROUE (C): Marketing international, édition De Boeck, Paris, 2006, p.142.

% https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/swot-methode.html (Consulté le 13/06/2021 a
16:15).

.
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Cette méthode, permet a I'entreprise d'analysé sa situation actuelle, que ce soit intérieur ou

extérieur. Comme le montre la figure suivante :

Figure n°2.1: Le modéle de I'analyse SWOT

Posiut Nagatut
L4 &)
.
o Forces Falblesses
=
:
(3 8
- P |
@ | Opportunites | Menaces
=

-
-
-

|

Source: MARTINI (H) : Techniques de commerce international, édition Dunod, 2017, p.27.

La figure ci-dessus, nous montre I'analyse interne de I'entreprise, qui lui permet d'identifies

ces forces et faibles.

Les forces de I'entreprise: il dagit des éléments, caractéristiques que I'entreprise possede, et

la rend plus compétitive par rapport a ses concurrents, et plus avantageuse.

Les faiblesses de I'entreprise: représente des limites internes a I'entreprise, c'est des

inconvénients, désavantage par rapport a ses concurrents, ils naident pas I'entreprise a ce

développe bien au contraire.
2.2.2. Diagnostic externe :

Le diagnostic externe est la deuxiéme étape du diagnostic export, elle se concentre sur

I'environnement extérieur de l'entreprise.
2.2.2.1. L'analyse SWOT : analyse extérieure

L'analyse extérieure du SWOT permet a I'entreprise d'identifie et de connaitre les opportunités

et menaces qui sont présentent sur son environnement extérieur.

-
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Les opportunités de I'entreprise : c'est des chances, des possibilités qui se trouve dans

I'environnement externe de I'entreprise, qui seront des futurs avantages pour le développement

et la réussite de I'entreprise.

Les menaces de I'entreprise : il s'agit des futurs risques que l'entreprise sera obligée de faire

face sur son environnement externe.

Le modéle SWOT, permet de confronter l'analyse externe de I'environnement et I'analyse
interne de l'entreprise. 1l met en relation I'influence de I'environnement et de la concurrence et

les compétences des ressources de l'entreprise.*

Une analyse SWOT a l'international, permet a I'entreprise de détecté des opportunités sur les

différents marcheés étrangers.
2.2.2.2. Le modéle PESTEL.:

L’analyse PESTEL, également appelée méthode ou modéle PESTEL, est un outil
d’analyse stratégique qui permet a l'entreprise d’identifier les facteurs externes (opportunités
et menaces) et de mesurer les éléments susceptibles d’impacter son activité et son

développement. 11 fournit un point de vue global sur I’environnement de I'entreprise.?

La méthode PESTEL est utilisée lors de lI'analyse d'un environnement ou encore pour réaliser

une étude pays.®

Le modele PESTEL, consiste a analysé six différents facteurs de I'environnement, comme le

montre la figure suivante:

! PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.70.

2 https://www.lecoindesentrepreneurs.fr/analyse-pestel-definition-outil-et-composants/ (Consulté le 14/06/2021
a14:15).

% https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/pestel-methode.html (Consulté le 14/06/2021 a
14:20).
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Figure n°2.2: Le modele PESTEL

Sociologique Technologique

Economique \ tcologigue

Juridique

Source: VALLE (C): Guide pratique de I'export, édition EMS, 2019, p.154.

La figure ci-dessus, nous montre les six facteurs qui sont analysé dans le modele PESTEL

(qui est leur acronyme) et qui sont : !

o Politique : stabilité gouvernement, politique fiscale, commerce extérieur, protection
sociale...

e Economique : cycle économique, évolution des différents indicateurs (P1B, PNB...), taux
d'intérét, inflation, chdmage, revenu disponible...

e Socioculturel : Démographie, mode de vie, niveau d'éducation, religion, activité
dominante...

e Technologique : Dépenses publiques de R&D, les réseaux informatiques, les découvertes,
vitesse des transferts technologiques, téléphonie...

e Ecologique: lois sur la protection de I'environnement, retraitement des déchets,
consommation d'énergie...

e Légal: droit du travail, législation des domaines d'activités, normes...

Une fois les informations des différentes rubriques recensées, ils seront classes
en opportunités ou en menaces pour l'entreprise afin de prendre une décision sur la

faisabilité d'un projet d'exportation dans ce pays.*

1 https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/pestel-methode.html (Consulté le 14/06/2021 a
14:20).
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2.2.2.3. Analyse de la compétitivité sur les marchés extérieurs :

Le diagnostic consiste alors & mettre en évidence les compétences distinctives de I'entreprise
sur les marchés extérieurs et a comparer son expérience et ses capacités aux exigences du
marché. Il s'agit de déterminer si I'entreprise dispose des compétences requises, des facteurs

clés de succes sur le marché visé.?
L'analyse concerne deux dimensions, qui sont : 3

e La compétitivité technologique: elle se mesure par le degré de nouveauté de la
technologie utilisée, par la capacité de I'entreprise a innover et a s'adapter aux
évolutions technologiques.

e La compétitivité commerciale: elle se mesure par la capacité d'adaptation de I'ordre
au marché visé et par la capacité a faire mieux que la concurrence sur les différentes

dimensions du marchéage (produit, prix, distribution, communication).

2.2.3. Les résultats du diagnostic export:

Les résultats du diagnostic export sont fournis sous forme de rapport d'étude. Il comporte

deux types d'information :*

- Des informations descriptives qui constituent un constat, un état de la situation
actuelle, faisant ressortir les points forts et les points faibles, les obstacles rédhibitoires
a lever, etc. ;

- Un contenu prescriptif, décrivant les moyens d'amélioration possible (investissements,
formations, etc.) et les piste de développement international possible (par exemple,

mode de prospection.. etc.).

Et si les résultats obtenus au moyens des fiches (SWOT, PESTEL, et autres) est négatif, c'est
trés vraisemblable le signe que I'entreprise n'est pas préte a affronter le marché export. Dans

ce cas, il vaut mieux concentrer ses efforts et ses budgets sur d'autres priorités.®

1 https://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/pestel-methode.html (Consulté le 14/06/2021 a
14:20).

2 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.70.

3 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.25.

4 J.DUBOIN et autres: Exporter, op.cit, p.50

5 VALLE (C): Guide pratique de I'export, op.cit, p.26 et p.27.
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3. Lasélection des marchés étrangers :

Une fois I'entreprise est assurer d'avoir les capacités de ce développé a l'internationale, aprés
avoir les résultats positive du diagnostic export, elle passera a I'étape suivante qui est la
sélection et le choix de ou des marchés étrangers.

Le marché étranger a un effet direct sur les étapes suivantes de processus export, spécialement
la stratégie marketing de l'entrepris (les quatre politiques) qui sera adapté selon le marché

étranger et ainsi sur sa réussite ou de son échec a l'international.

Un marché étranger peut étre une source du risque pour I'entreprise qui veut s'internationalise,
elle doit donc maitriser les distances spécifiques du chaque marché étrangers par rapport a son

marché local, pour s'adapté a ce nouveau marché.

Le tableau ci-dessous représente les distances du marché étranger que I'entreprise doit faire

face lors de son internationalisation :

Tableau N°2.6: les distances des marchés étrangers, les attributs du modele CAGE

Distances Attributs

Distance culturelle e Différence linguistiques

e Différences ethniques

e Différences religieuses

e Différences dans les normes sociales

Distance administrative e Intensité des liens coloniaux

e Présence ou absence d'unions
économiques, monétaires et politiques
Hostilité politique

Politiques gouvernementales
Faiblesses institutionnelles

Distance géographique Eloignement physique

Présence ou absence de frontiére

commune

Présence ou absence d'acces maritime

e Taille du pays

e Moyens de transport er réseaux de
communication

e Différence de climat

Distance économique e Différences dans les revenus des
consommateurs

e Différences en termes de co(ts et de
qualités des :

- Ressources naturelles

- Ressources financieres
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- Ressources humaines

- Infrastructures

- Approvisionnements

- Informations ou connaissances

Source : MOALLA (E): Décider a l'international, édition L'Harmattan, 2017, p.14.

D'apres ce tableau, nous pouvons désigner les différents domaines, qui seront différents par

rapport au marché local de I'entreprise : la culture, I'administration, géographie et I'economie.

3.1. Les critéres de sélection :

Afin que l'entreprise sélecte un ou des marchés étrangers précis, elle analyser les différents

critéres suivants:

3.1.1. L'accessibilité du marché :

Il s'agit de I'ensemble des obstacles contribuant a rendre difficile ou couteuse l'exportation

vers le pays :!

Facteurs physiques (distance, climat, infrastructures de transport, de stockage...),
Facteur économiques et politiques,

Obstacles tarifaires (droit de douane e et fiscalité),

Obstacles non tarifaires (contingentements, réglementations, particularités
juridiques...),

Facteurs socioculturels (historiques, linguistiques, religieux).

3.1.2. La potentialité du marché :

L'évaluation de la taille du marché, au travers d'indicateurs économiques généraux et de

données relatives au produit de I'entreprise :2

Données économiques de base (PNB, PNB par téte, croissance, indicateurs de niveau
de développement, dette publique et extérieure, ...etc.).

Dimension du marché de produit de l'entreprise : évaluation du marché actuel et le
marché potentiel, on évalue la part de marché de pays d'origine dans les importations

et identifier les principaux concurrents.

1 PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.35.
2 1bid, p.36.

5
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3.1.3. Lasécurité du marché :
L'entreprise apprécie des risques liés a la situation économiques, politiques, sociale du pays
(notion de risque pays) qui aura une incidence sur la sécurité des transactions (risques de non-

transfert, probléme de financement) et celle des investissements.!

L'appréciation du risque-pays se fait par I'analyse de la situation financiere intérieure et
extérieure, de la stabilité gouvernementale, de la situation sociale, des problémes ethniques ou

religieux.?

3.2.4. Les outils de sélection des marchés étrangers :

La sélection d'un marché étranger ce fait en deux phase, en utilisent deux outils qui sont :
3.2.4.1. L'approche par macro-segmentation :

Il s'agit de regrouper les marchés aux caractéristiques homogenes, suivant une méthodologie
issue des techniques utilisees pour segmenter un marché pays. L'analyse s'appuie sur quelques
facteurs a partir desquels on construit des groupes homogenes de pays. Les techniques
d'analyse des données employées (techniques d'analyse par grappe) visent a constituer des
groupes de pays tels qu'il y ait le maximum de similitudes a I'intérieur d'un groupe, et le

maximum de différences entre les groupes.®
Cette méthode peut ce développé en quatre phases :*

» La détermination d'une zone de prospection (sur la base de critéres logistiques,
socioculturels, économiques, etc.);

» Présélection d'un groupe de pays par élimination des pays présentant des obstacles
rédhibitoires (risque politique et/ou financier majeur, par exemple);

> Recueil des données considérées comme pertinentes pour l'analyse;

» L'analyse des données et détermination de groupes aux caractéristiqgues homogenes.
3.2.4.2. La matrice de sélection :

«Une matrice de sélection est un tableau récapitulatif permettant de comparer la situation

des différents pays étudié a I'égard des critéres retenus». *

! PASCO-BERHO (C): Marketing international en 23 fiches, op.cit, p.36.
2 1bid, p.36.

3 J.DUBOIN et autres: Exporter, op.cit, p.51.

4 Ibid, p.51 et p.52.

.
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Il n'existe pas de modéle standard de matrice de sélection, elle doit étre établie specifiquement
pour chaque entreprise car des indicateurs particuliers peuvent étre utiles a l'entreprise compte
tenu de son secteur d'activité. Pour chaque critere, une note sera attribuée en fonction de la

situation du pays par rapport a ce critére.?

Tableau N°2.7: La matrice de sélection

Pays | Note | Coeflicient |Total | Pays1 |Pays 2 |Pays 3 |[Pays 4| Pays | | Paysn

Population
{en milllons
d'habitants)

PHE {en dollars)
Elignement (en kmj

Importation
{en lonnes)

Droits de douanes el
laxes d'importation
{en %)

Structure
e la distribution

Situation economigue
{appredation)
Situalion poltique
(appredation)
Normes juridigues

el administralives
{apprecation)

Critéres

Productions nationales
Criteres secloriels
Tolal iclassement)

Source : CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor, 2017, p.46.

D'apres le tableau de la matrice de sélection, on retrouve en ligne, communs a tous les pays,
les critéres propres au PESTEL, et au secteur d'activité de I'entreprise, et dans les colonnes les
pays qui ont été retenus lors d'un premier dégrossissage a partir des critéres« potentiel

marché», «degré de risque» et «accessibilité».

1 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.74.
2 PASCO-BERHO (C), LE STER-BEAUMEVIEILLE (H): Marketing International, op.cit, p.74.
3 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor, 2017, p.45.
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A la fin de cette sélection, I'entreprise retiendra, en priorité, le pays dont le total de points tend
vers la note globale maximale. C'est ce pays qui deviendra le marché-cible et qui fera l'objet
d'une étude plus approfondie.t

Section 2 : L'exportation en Algérie

Dans cette section, nous allons nous intéresser a la situation de 1’Algérie par rapport a ses
exportations, et cela par des évaluations de cette derniere, et on s'intéressera aussi sur les
contraintes ou les risque qu'une entreprise algérienne peut faire face lors ses activités et

opeérations d'exportation.
1. Evolution des exportations en Algérie

Il existe deux catégories de produit que I'Algérie export au différents marchés etrangers, qui
sont les exportations des hydrocarbures et les exportations des hors hydrocarbures, dont nous

allons les évaluées comme suite :

Tableau N°2.8: Evolution des exportations algériennes de 2010 a 2020

2010 | 201 | 2012 | 2013 | 201 | 201 | 201 | 201 | 2018 | 2019 | 2020
1 4 5 6 7
Exportatio | 5705| 73| 7186|6497 | 60| 34|30 35|41 35 23796,
ns 3| 489 6 4| 054 | 668|026 | 191 |797,3 (8235 |60
Globales 2 3
(Valeur en
million
UsD)
Exportatio | 97,3 | 97,1 [ 97,0 | 96,7 | 95,8 | 94,5 |93,8 | 94,5 | 93,13 | 92,80 | 90,52
n 3 9 4 2 9 4 4 4
hydrocarb
ure (en %)
Exportatio | 2,67 | 2,81 2,96 |3,28 |4,11 |5,46 | 6,16 | 5,46 | 6,87 | 7,20 | 9,48
n hors
hydrocarb
ure (en%)

Source: Elaboré par nos soins d’aprés les statistiques sur le commerce extérieur de 1’ Algérie de 2010 a 2020,
des rapports du commerce extérieur de la direction générale des douanes

(https://www.douane.qgov.dz/spip.php?article237)

1 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, édition Afnor, 2017, p.46.
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Le tableau ci-dessus, nous montre les évolutions des exportations de I'Algérie de 2010 a 2020,
dont on trouve les exportations globales qui sont représentées en million USD de valeur, les
exportations des hydrocarbures et les exportations hors hydrocarbures qui sont représentées en
pourcentages par rapport aux exportations globales.

Et d'apres ce tableau nous allons extrait les graphes suivants:

1.1.  Evolution des exportations globales algériennes de 2010 a 2020

Figure N°2.3: Evolution des exportations globales algériennes de 2010 a 2020
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Source: Elaboré par nos soins d’aprés les statistiques sur le commerce extérieur de 1’ Algérie de 2010 a 2020,
des_rapports du commerce extérieur de la direction générale des douanes

(https://www.douane.qgov.dz/spip.php?article237)

D'aprés le tableau et le graphique d'évolution des exportations globales de I'Algérie de la
période 2010 jusqu'a 2020, et d'apres les statistiques de commerce extérieure d'Algérie, nous
constatant une fluctuation dans I'ensemble des exportations totales. L'année 2011 est I'année
ou elle a atteint le montant le plus élevé de la période qui est de 73 489 millions USD en
augmentation de 28,81% par rapport aux résultats de I’année 2010 qui est de 57.053 millions
USD. Et depuis le montant des exportations algériennes a marqué une baisse continue
jusqu'en 2016, il a passé de 73 489 millions USD a 30 026 millions USD. Ensuit, en 2017 la
valeur des exportations a une croissance, d'une hausse de 15,78%, par rapport a I'année 2016

et aussi une autre progression en 2018, d'une augmentation de 16,98% par rapport a l'année
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2017. Et pendant les deux derniéres années 2019 et 2020, les exportations globales ont
marqué un recul, dont il a passé de 41 797,32 millions USD en 2018 a 35 823,53 millions
USD soit une diminution de 14,29 % et a 23796,60 millions USD en 2020, soit une baisse de
33,57% par rapport a l'année 2019. L'année 2020 est l'année ou elle a atteint le montant le
plus bas de la période, et cela revient probablement a la situation sanitaire mondiale pendant
cette année, le Covid-19 qui a affecté plusieurs domaines.

1.2. Evolution des exportations hydrocarbures et des exportations hors-
hydrocarbures de I'Algérie de 2010 a 2020 :

Figure N°2.4: Evolution des exportations hydrocarbures et des exportations hors-
hydrocarbures de I'Algérie de 2010 a 2020
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des rapports du commerce extérieur de la direction générale des douanes

(https://www.douane.qgov.dz/spip.php?article237)

D'apres la figure ci-dessus, de I'évolution des exportations hydrocarbures et des exportations
hors-hydrocarbures de I'Algérie pendant la période de 2010 a 2020, nous montre que les

exportations de I'Algérie sont essentiellement basées et dépendantes des hydrocarbures.
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Suite aux statiques précédentes, nous pouvons remarquer que pendant les trois premiéres
années de cette période, les pourcentages des deux catégories d'exportation sont demeurés
constantes d'un taux de 97% pour les hydrocarbures, et de 2% avec quelques légéres
différences. Et aprés l'année 2012, nous pouvons constater que les exportations des
hydrocarbures ont marquées une baisse continue durant les huit années suivantes jusqu'en
2020.0n passons de 97,04% en 2012 a 90,52% en 2020. Et nous pouvons observer, que de
l'autre part, les exportations hors hydrocarbures ont marqué une augmentation continue
pendant les mémes huit années suivantes de 2012, le pourcentage a passé de 2,96%, soit
I'équivalent de 2,18 milliards de Dollars US'en 2012 a 9,48% en 2020 soit I'équivalent de
2,26 milliards de Dollars US?2, et qui est le taux le plus élevé des exportations hors
hydrocarbures.

Les exportations hors hydrocarbures en Algérie restent toujours minimales et marginales,
malgré la croissance qui a été marqué pendant les huit années (2013 a 2020), I'Algérie est un

pays dépendant d'exportations hydrocarbures.

1.3. Les principaux produits hors hydrocarbures exportes :

Les produits hors-hydrocarbures algériens exportés sont constitués notamment six catégories,
les biens alimentaires, les produits bruts, les demi-produits, les biens d'équipements, et les

biens de consommation (non-alimentaire), comme nous le montre le tableau suivant:

Tableau N°2.9: Evolution des principaux produits hors hydrocarbures exportés en 2019

et 2020

principaux 2019 2020 Evolution %
produits

Valeur La part en Valeur La part en

millions | pourcentage % | millions | pourcentage%o

uUsD uUsD

Biens 407,85 18,81 442,59 19,62 + 8,52
Alimentaires
Produits Bruts 95,95 3,72 71,52 3,17 -25,46
Demi-produits | 1956,92 75,84 1611,18 71,43 -17,67

! https://douane.gov.dz/IMG/pdf/rappot_2012.pdf (consulté le 17/06/2021)
2 https://www.douane.gov.dz/IMG/pdf/statistiqgues du commerce exterieur de | algerie annee 2020.pdf
(consulté le 17/06/2021).

.
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Biens 0,25 0,01 0,32 0,01 +26,28
d'Equipements
Agricoles

Biens 82,97 3,22 90,81 4,03 +9,46
d'Equipements
Industriels

Biens de 36,42 1,41% 39,06 1,73 +7,25
consommation
(non-
alimentaire)

Total 2580,36 100 2255,49 100% -12,59

Source : Rapport du commerce extérieur de la direction générale des douanes

D'apres le tableau d'évolution des principaux produits hors hydrocarbures exportés en 2019 et
2020, nous pouvons constatés les produits qui ont eu une augmentation au cours de I'année
2020 par rapport a lI'année 2019, dont on trouve les biens alimentaires avec une croissance de
8,52%, ils ont passé de 407,85 millions USD a 442,59 millions USD, les biens d'équipements
agricoles qui ont marqué la hausse la plus élevé de I'année 2020 par rapport a celle de 2019
avec un taux de 26,28%, les biens d'équipements Industriels qui ont passé de 82,97 millions
USD a 90,81 millions USD, ce qui I'équivalents de 9,46% de taux de croissance, et biens de

consommation (non-alimentaire) qui sont augmenté de 7,25% en 2020 par rapport a 2019.

Les deux autres produits, ont eu un recule durant I'année 2020 par rapport a l'année 2019. Les
produits bruts ont marqué une baisse la plus élevé des deux produits avec 25,46% de moins
en 2020 par rapport a I'année 2019, et les demi-produits ont passés de 1956,92 millions USD
en 2019 a 1611,18 millions USD en 2020, ce qui est I'équivalent d'une diminution de 17,67%.

Durant les deux années, les demi-produits ont constitués la part la plus élevé avec 75,84% en
2019 et 71,43% en 2020 et la part la plus bas est celle de biens d'équipements Agricoles avec
0,01% en 2019 et en 2020.

2. Les risques et obstacles d'exportation en Algérie

Les entreprises algériennes hors hydrocarbures, sont tout comme les autres entreprises qui se
lance a linternational, rencontrent aussi des contraints qui sont généralement considérés
comme des risques que les entreprises peuvent faire face soit en Algérie ou a I'étranger, dont

on trouve :
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2.1.

Avec

Le risque économique :

ouverture tardive de [I’économie algérienne, les entreprises qui veulent

s'internationaliser seront affectées par les contraintes économiques suivantes:!

2.2.

L’insuffisance de la stratégie d’exportation hors hydrocarbures est un élément
essentiel afin d’alimenter la croissance économique;

L’orientation des opérateurs €conomiques nationaux vers ’activit¢ d’importation
relativement moins risquée et plus profitable d’autant pus que le marché national et
largement demandeur;

Manque d’expériences des exportateurs algériens qui peinent a adopter, les standards
internationaux en matiere de calibrage, de transformation ou d’emballage les
empéchent de se positionner durablement sur les marchés exterieurs;

Insuffisance de 1’offre nationale de produits a I’exportation (en quantité, et surtout en
qualité);

L’absence d’une mise a niveau technologique qui se traduit par des insuffisances en
termes de conformité, de présentation, d’emballage, d’innovation technique et

technologique.

Le risque pays :

Ont trouve plusieurs risques liés au risque pays, dont:

2.2.1. Le risque politique :

La politique d'un pays ou d'un marché potentiel peut étre une source du risque pour

I'entreprise exportatrice, parmi les cas risqué a l'entreprise on trouve les suivants:?2

Les guerres, les troubles sociaux dans les différents marchés qui empéchent le bon
déroulement des affaires;

Les mesures de boycott : un pays, au titre des mesures de rétorsion a l'encontre d'un
pays, peut momentanément interdire I'exportation de produits a destination du pays

boycotté.

L ALILOUCHE (D) et AMOURI (S) : Etude du processus d’exportation d’un produit : Cas de Cevital , Mémoire
de Master en science commercial (option: finance et commerce international), 2014/2015, p.46 et p.47.
2 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, op.cit, p.15.
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2.2.2. Le risque de change et de non-transfert :

Avant de s'internationaliser dans un marché étranger, I'entreprise doit avant tout faire des

études pour s'assurer de ne pas avoir a faire face de :!

- L'insolvabilité du pays et/ou du client : c'est l'incapacité d'un Etat (risque souverain)
ou d'une entreprise publique de pouvoir honorer ses dettes vis-a-vis de I'étranger,
- Risque de non transfert : c'est I'incapacité de la banque centrale d'un pays a mobiliser

des réserves en devises pour assurer des paiements a l'étranger.

Le risque de change est le risque lié¢ a la variation des taux de changes entre la
monnaie nationale et les monnaies des pays cibles. Dés lors qu’une entreprise décide de
libeller ses transactions en devises elle entre en risque de change. En effet, la baisse de la
devise de paiement engendre a son tour la baisse de la marge de I’entreprise exportatrice. 11
est donc nécessaire pour cette derniére de procéder a la couverture de ce risque en procédant a

des méthodes internes, ou en transférant la couverture aux organismes externes.?
2.2.3. Les risques réglementaires et contractuels :

Les modifications de la loi, du code d'investissement, le non respect de I'Etat de droit, de la
jurisprudence en font partie mais ne sont pas les seuls risques. L'alourdissement des

contraintes bureaucratiques, la fiscalité sont aussi a prendre en compte.®
L'entreprise peut aussi avoir autres risques pays, qui sont : 4

- Lanon-reconnaissance de certains instruments de paiement dans un pays.
- Les retards de la part des banques locales, qui tardent a payer ou refusent de préter

pour développer une activité.

1 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, op.cit, p.16.

2 ZIDANI (A) et TERRAK (A): Exportation hors hydrocarbures, processus et Contraintes: cas du groupe
SAIDAL, op.cit, p.36

3 HUET (J-M) : Stratégie internationale, édition Dunod, Paris, 2015, p.29.

4 CAUCAL (R): Développement international de la PME-PMI, op.cit, p.16.
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2.3.  Les risques et contraintes au niveau logistiques :

Les entreprise exportatrices des produits hors hydrocarbures algériennes, rencontres aussi des
risques ou plutdt des contraintes qui fait reculé le développement a I'étranger de celle-ci, et en

trouve au niveau logistique :*

e Colt elevé du transport international et défaillance des services logistiques proposés
(irrégularité des plannings d’acheminement, indisponibilité des lignes....) ;

e [a mauvaise prise en charge es produits destinés a 1’exportation au niveau des ports
(insécurité, pratiques illicites.....). Le manque de port répondant aux normes
internationales ;

e [’exportation a également pour obstacle, la défaillance de la chaine logistique et du
circuit de commercialisation (absence d’avions-cargos, lignes maritimes insuffisantes,
absence d’infrastructures de conditionnement au niveau des ports) ;

e Les contraintes et blocages qui risquent d’entraver la conquéte du marché extérieur en
Algérie ou a I’étranger et en particulier en matiére de procédure douanicres et fiscales

ainsi que du transport des marchandises par fret.

1 ALILOUCHE (D) et AMOURI (S) : Etude du processus d’exportation d’un produit : Cas de Cevital , op.cit,
p.47.

.
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Conclusion du chapitre :

A travers ce chapitre, nous avons vu les étapes du processus d'exportation qui sont
essentiels pour une entreprise qui exportera au futur, afin d'éviter les risques et I'échec de
I'entreprise a l'international. Le diagnostic export permet a l'entreprise de définir et déterminer
ses capacités, avec un résultat positif ou négatif de la possibilité de I'entreprise a

s'internationaliser.

Les marchés étrangers sont généralement différents par rapport au marché local de
I'entreprise, et cela dans plusieurs domaines. L'entreprise doit faire une étude pour
sélectionner le marché le plus potentiel et qui répond aux caractéristiques recherchees par
I'entreprise, et aprés elle doit aussi faire des études plus profondes sur le marché choisi afin de
s'adapter et de s'assurer de la sécurité et de la possibilite de rentrer et de la réussite de

I'entreprise dans ce marché.

Et nous avons pu savoir que le commerce extérieur algérien specialement les
exportations, repose essentiellement en grande partie sur les hydrocarbures, et nous pouvons
conclure que I'Algérie est un pays dépendant des exportations hydrocarbures, et que les

produits hors hydrocarbures reste marginaux sur le plan global des exportations.

Le chapitre suivant est consacré pour I'étude qualitative d'une entreprise exportatrice
algérienne, ou nous allons faire ressortir son processus et ses procédures d'exportation aux
différents marchés étrangers, et les contraintes, les obstacles qu'elle a rencontrés lors de ses

activités a l'international.

.
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Introduction du chapitre:

L'objectif de ce troisiéme chapitre est de mettre en évidence les procédures d'exportation de
I'entreprise Général Emballage et les formes d'exportation utilisées afin de s'internationaliser.
Nous avons réalisé des entretiens semi-directifs des entretiens semi-directifs (Annexe N°3.2),
afin de conduire notre étude au sujet de la démarche d'exportation de cette entreprise.

Ce chapitre se compose de deux principales sections dont la premiere est dédiée a la
présentation de I'organisme d'accueil et la deuxieme est réservée au processus d'exportation de
Général Emballage ou nous allons identifier les procédures d'exportation utilisées, les formes
d'exportation et les obstacles rencontrés.

Section 01 : Présentation de I’organisme d’accueil Général Emballage

Dans cette premiere section, nous présenterons l'entreprise Général Emballage qui
représente aujourd’hui I'une des plus grandes entreprises algériennes qui contribue largement

au developpement de l'industrie du carton ondulé.

Dans un premier temps, nous allons voir I'historique et le développement de cette
entreprise durant toutes ces années, ensuite ses missions, ses objectifs, ses valeurs, ses

capacites et enfin son organisation.

1. Présentation de Géneral Emballage SPA
L'entreprise algérienne Général Emballage est spécialisée dans la fabrication et la
transformation de cartons ondulés, créée en 2000 par M. Ramdane BATOUCHE. Elle se

constitue de trois usines de productions : Akbou (Béjaia), Oran et Sétif.

1.1 Historique de Général Emballage

Geénéral Emballage est l'une des entreprises née suite a la nouvelle politique
économique adoptée par I'Algérie encourageant les investissements dans l'industrie. D'une
nature juridiqgue SARL, GE a été créée en aolt 2000 par décision APSI n°13051 juin 1998
implantée a la zone d'activité Taharacht, Akbou, Bejaia par M. Mohand Ramdane

BATOUCHE, avec un capital social initial de 32 millions de dinars algériens.

Les travaux de construction de batiment ont débuté en aolt de la méme année et sont
réalisés par des entreprises algériennes. En 2002, les équipements de fabrication importés

d’Espagne furent installés. La société a commencé a fabriquer ses premiers produits en juin de

.
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la méme année avec un effectif de 83 employés. En 20035, le capital de I’entreprise a été porté
a 70 millions de dinars algériens, puis & 150 millions de dinars en 2006 et ensuite 1,23
milliards de dinars en 2007 et aussi une entrée de production de l'usine de production de Sétif
dont I'effectif est de 425 employés.*

Avec sa réussite et son hégémonie sur le marché national, Général Emballage a aussi
investi sur le marché extérieur. Depuis 2008 la société réalise des exportations vers la Tunisie
avec des parts de marché avoisinant les 12%. En paralléle une deuxiéme unité a été installée
dans la méme année a Oran, ce qui vient renforcer les capacités de GE de couvrir tout le

besoin de région de I'Ouest.

L’assemblée générale des actionnaires de la société tenue en date du 03 juin 2009 a décidé de
modifier la société par actions (SPA) et a augmenter le capital par I’intégration de deux
nouveaux associés (Maghreb Private Equity Fund Il «Cyprus» LP et Maghreb Private Equity
Fund 11 «Mauritius» PPC) pour le porter a 1 823 200 DA.

Le capital de SPA Général Emballage a été portée a deux milliards de dinars algérien par
conversion du compte courant associés suite a la résolution N°2 de l'assemblée générale

extraordinaire tenue le 30 juin 2009.

En 2011 un triple "A" a été labellisé pour Général Emballage par I'organisme Francais
de garantie des crédits a I'exportation (COFACE), prouvant ainsi sa capacité a honorer ses
engagements vis-a-vis des ses clients et fournisseurs. Et en 2012, la capacité de production est
portée a 130 000 tonnes, l'usine d'Oran est transféree a la ZI HASSI AMEUR et aussi ils ont
signé une convention cadre de partenariat avec l'université de Bejaia visant a mutualiser les

compétences des étudiants et les besoins de I'entreprise en cadres qualifiés.?

En 2013 Général Emballage a obtenu la certification 1ISO9001 : 2008.

» L'année 2000 :

Création de l'entreprise Général Emballage.

L IGHSSANENE (A), TENSAOUT (M) et SMAIL (N): La procédure d'exportation d'une entreprise Cas de
Général Emballage (Finance et commerce international), Mémoire de Master en sciences commerciales, 2014-
2015.

2 ASBAI (Cylia) et GHEBRIOUA (Thinhinanne) :Stratégies d'internationalisation des entreprises cas de
général emballage , Mémoire de Master en science commerciale (option: finance et commerce international),
université de Bejaia 2016/2017, p.63.

-
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>

L'année 2002 :

Entrée en production de I'usine d'Akbou avec un effectif de 83 employés.

>

L'année 2006 :

Le capital est porté & 150 millions DZD avec un effectif de 83 employés.

>

>

L'année 2007 :

Le capital est porté a 1,23 milliards DZD avec un effectif de 425 employés.

Entrée en production de I'unité de Sétif.

Trophée de la production (Euro-Développement PME).

L'année 2008 :

Début d’exportation vers la Tunisie.

Entrée en exploitation de I'unité d’Oran.

L'année 2009 :

Augmentation du capital a 2 milliards de DZD et entrée de MAGHREB RIVATE
EQUITY FUND Cyprus avec une participation 40%. Général Emballage devient une
societeé de capitaux (Société par actions) avec un effectif de 527 employés.

L'année 2010 :

Son chiffre d’affaires et son résultat net sont exprimés en dollars, respectivement de 38,053

millions de dollars et 2,071 de dollars, ce qui la place au 50 rang des entreprises algériennes,

avec un effectif de 630 employés.

>

L'année 2011 :

Les trois usines de production (Akbou, Oran, Sétif) cumulaient une capacité de
production de 130 000 tonnes équivalent a 80% de la consommation algérienne.
L’effectif étant de 699 employés.

Novembre : Cotation COFACE. @@@

L'année 2012 :

Mars: Les capacités de production sont portées a 130 000 tonnes.

Juin: L’usine d’Oran est transférée a la Zone Industrielle de Hassi-Ameur.

02 Juillet : Signature d’une Convention cadre de partenariat avec 1’Université de
Bejaia.

17 Décembre : Notation COFACE. @@

Effectif de 834 employés.
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» L'année 2013 :
— 23 Janvier : Certification 1ISO 9001: 2008.

— Démarrage de la 1 promotion de Licence en Emballage & Qualité a I’Université de
Bejaia. L'Université de Bejaia et Géneral Emballage lancent, & partir de la rentrée
universitaire de septembre 2013 une licence professionnelle en Emballage et qualité.
L'inscription est ouverte, a partir du 04 septembre 2013, aux étudiants de l'université
de Bejaia ayant accompli avec succeés une 1°¢ année de Tronc commun (ST, SM ou
SNV). Durée des études : 02 années avec de fréquents séjours en entreprise. Un
Master Pro sera ouvert au profit des licenciés ayant accomplit 03 années d'expérience
professionnelle.

— Effectif: 960 employés.

» L'année 2014 :

— 30 Octobre : Début des exportations vers la Libye.

— 22 Février : Signature d’un protocole d’accord de recrutement avec 1’Agence
Nationale de I’Emploi (ANEM).

— Effectif de 1005 employes.

» L'année 2015 :

— 02 Juin : Prix d’encouragement du trophée Export 2014 (World Trade Center Algeria
WTCA).

— Avril : Démarrage de 1'unité de production a Sétif.

— Effectif de 1100 employes.

» L'année 2016 :

— Février : 1% exportation en Espagne

— Aodt : Sortie de Maghreb Private Equity Fund et entrée de Development Partners
International (DPI) et de Deutsche Dation investitions und Entwicklungsgesellschaff
mbH (DEG) a hauteur de 49% du capital social.

— Septembre: 1% exportation en Mauritanie.

— Effectif de 1170 employés.

» L'année 2017 :

— Effectif de 1200 employés.

— 19 Avril : Notation COFACE. @ @@

> L'année 2018 :
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— 09 Awvril : certificat ISO 9001 Version 2015.

— 29 Juillet : Notation COFACE. @@ @

— Effectif de 1200 employés.

> L'année 2019 :

- 16 Janvier : Distinguée comme entreprise «inspirante» pour I'Afrique dans le rapport
«Compagnies to inspire Africa 2019» du London Stock Exchange Group (Bourse de
Londres).

- 21 Auvril : Premiere expédition sur la Belgique.

- 13 Juin : Prix spécial du jury de Trophée Export 2018 (World Trade Center Algeria
WTCA).

- 19 Juin : premiére exportation sur la France.

- 25 Juillet : Notation COFACE.@Q@@

- Arrét d'exportation vers la Libye.

- Effectif: 1201 employés.

» L'annee 2020 :

- Effectif : 1222 employés.

- 25 Janvier : Certifications 1SO 14001 : 2015 et ISO 45001 : 2018.

- 23 Juillet : Notation COFACE. @@@

Source : Toutes les années présentés, leurs sources c'est un document: présentation
Spa, remise par le personale(ressources humaines) : Mr Moufak et Slifi Katia (Chargé
d'étude d'administration, service commerciale), transmit par email et aussi nous avons

utilisé les mémoires internes a I'entreprise que déja mentionné

- Pour @@@ c'est un signe de la notation de Coface, c'est I'avis de crédit @rating traduit

la capacité de I'entreprise a honorer ses engagements commerciaux vis-a-vis de ses clients et

de ses fournisseurs.!

! https://cofanet.coface.com/subscriberView/presentation/common/pdf/help/Cofanet_UserGuide_FR.pdf
(consulté le 26/06/2021 a 14:01)

-
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1.2.Les valeurs de Général Emballage :
1.2.1. Leadership:

Les politiques d’investissement de Général Emballage, de recrutement et de formation
reposent sur deux principes fondamentaux : satisfaire la demande et anticiper sur les besoins
futurs du marché. 1l en découle une mise a niveau continuelle des compétences humaines et

des proces technologiques

1.2.2. Proximité :
Général Emballage entre en rapprochement avec ses clients pour une meilleure
compréhension de leurs besoins et pour réduire les colits et les délais d’acheminement de nos

produits et garantir le meilleur rapport qualité/prix.

1.2.3. Citoyenneté

Général Emballage est une entreprise citoyenne qui inscrit son intérét dans celui de la société

et de ’humanité en général.

1.2.4. Développement Durable

Général Emballage s’engage a :

1) Recycler I’ensemble de ses déchets de production et de ses rejets industriels

2) A ne se fournir qu’auprés d’industries respectant les principes du développement
durable

3) A apporter sa contribution aux efforts visant la préservation de I’environnement et

notamment aux actions de reforestation.

1.3. La localisation de Général Emballage:

La SPA Genéral Emballage est implantée au niveau de la Zone d'Activité de Taharacht,
située a 2,5 Kms au Nord-est du chef-lieu de la commune d'Akbou. D'une superficie de 24
HA, elle est un véritable carrefour économique vue le nombre d'unités industrielles qui

exercent dans différents domaines.

.
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Les installations de la société occupent une assiette fonciere d'une superficie de 25 175,00 m2.

Les limites de la société sont les suivantes :

> Au Nord : lot inoccupé.

> Au Sud : projet d'une unité industrielle.

» A I'Ouest : chemin de servitude interne de la zone.
» A IEst: Oued Tifrit.

Le site est accessible a partir de la RN26 (pont d'oued Tifrit) sur une longueur de 1,5 km, en
empruntant le C.W.141, menant vers Seddouk.

1.4.Les activités principales de GE :

Les activités principales de Général Emballage sont les suivantes :

v" Fabrication, transformation et commercialisation du carton ondulé et de déchets.
v Ventes de déchets sur le marché local (RECUPAK et TONIC).
v Export déchets (Belgique, ESPANGE).

v Export de produits finis (Tunisie, Mauritanie, France, Lybie).

1.5.0rganisation et organigramme de I'entreprise :

L'organisation de Général Emballage est présentée ci-dessous. Cette organisation est revue
selon le besoin, pour l'adapter a la stratégie et aux évolutions de son environnement, cette

souplesse permet a lI'entreprise d'étre réactive par rapport a ce dernier. (Annexe N°3.2)

La société est composée actuellement de sept directions et cing départements:

= Direction générale.

= Direction d'usine Sétif.

= Direction d'usine Oran.

= Direction communication et export.
= Direction commercial.

= Direction finance et comptabilité.

.
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= Direction qualité et développement des ressources humaines.
o Département technique.

e Département production.

e Département approvisionnement.

e Département maintenance.

e Département informatique.

La structure de l'entreprise Général Emballage est composée de :

1.5.1. Ladirection générale :
L'intervention et le réle de la direction générale se situent sur le moyen terme, elle est chargée
de la coordination, de l'animation et du contrle des actions liées a la gestion et au

développement de I'entreprise. Les taches qui lui sont attribuées sont les suivantes :

v' La mise en ceuvre de la politique de l'entreprise et la stratégie en matiére de
développement et l'organisation.
v' La mise en ceuvre des systémes d'information permettant la prise de décision et

d'inscription de toute situation de I'entreprise.

1.5.2. Les directions constituantes de I'organisation :

Il existe plusieurs directions qui sont :

1.5.3. Ladirection de contrdle de qualité :

Cette direction a pour mission :

v' La mise en ceuvre de la politique qualité de I'entreprise.
v Le suivi de performances de qualité et de son diagnostic.
1.5.4. Ladirection technique:

Cette direction et structurée comme suit :

1.5.4.1.Département de production: il s’occupe de la ligne onduleuse et de la ligne de
transformation.
1.5.4.2.Département d'approvisionnement: il s’occupe des achats et de gestion de stocks.
1.5.4.3.Département maintenance: ce département est composé de sous service a savoir :
= Service ordonnance : chargé d'établir les plannings d'interventions, de répartir les

personnels en fonction des travaux et du délai et de suivre l'avancement des travaux.

8
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Service réalisation : chargé d'installation de machine et du matériel et informe le
personnel sur l'utilisation de I'équipement, de la remise en marche apres chaque
intervention et I'établissement du diagnostic de défaillance.

Service utilité : chargé de gérer les énergies telles que: I'électricité, le gaz, l'air

comprimé, le fuel, etc.

1.5.5. Direction commerciale :

La direction commerciale a pour mission la définition et la mise en ceuvre de la politique

commerciale de l'entreprise et du plan d'information des services (exploitation, gestion et

développement de raison de distribution).

1.5.6. Direction finance et comptabilite :

1.5.6.1.Département finance : il est charge de :

v
v
v

Suivi et la surveillance des mouvements de fond affectant les comptes.

Veiller en permanence au bon équilibre de la tresorerie de I'entreprise.

Assurer le contréle préalable des bons de commande délivré par la structure en veillant
au respect des autorisations budgétaire et la comptabilité des engagements.

Elaborer les documents prévisionnels de gestion financiere (plan de financements et
plan de trésoreries).

Analyser périodiquement la situation genérale de la trésorerie de l'entreprise et faire
toute proposition visant a améliorer les conditions d'utilisation en vue d'augmenter les

rendements.

1.5.6.2.Département comptabilité : il est chargé de :

v' Tenir la comptabilité générale de I'entreprise et I'établissement des documents de
synthese annuels.

v' La transmission dans les délais fixés par la réglementation en vigueur des
déclarations aupres de I'administration fiscale.

v' Mettre en place la comptabilité analytique d'exploitation selon les normes définies
par la société nationale de la comptabilité afin de l'intégrer dans le systeme de

gestion de l'entreprise.

1.5.7. Direction administrions générale :

Cette direction a pour mission de révision, organisation et I'exécution de toutes les actions

liées a la gestion des ressources humaines a savoir:

.
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v’ La gestion de personnels (recrutement, salaires).
v' La gestion des affaires générales et des prestations sociales.

v La mise en place et la sécurisation du réseau internet de I'entreprise.

2. Présentation de la gamme de production du complexe Général Emballage :
L’entreprise Général Emballage propose plusieurs produits spécifiques a chaque client et leurs

produits. On distingue cing groupes de produits a savoir :

2.1.Caisse Américaine (CA) :
Toutes caisses ou ¢a nécessite qu'un simple passage sur flotter caisse avec forme de découpe
(C, A, D).Toutes caisses nécessitant une forme de découpe pour pouvoir la réaliser; hormis les

caisses avec poignées et/ ou une petite ouverture sur la ou les deux longueurs.

2.2.BOX:
Général emballage propose a sa clientéle tous types de box: carré, octogonal, irrégulier; etc.

2.3.Plaques neutres (PLQN) :
Toutes et/ou intercalaires qui sont destinées a la revente en I’état, sans que ¢a nécessite une

manipulation a la sortie onduleuse.

2.4.Plaques Transformées (PLQT) :
Toutes et/ou intercalaires qui sont destinées a la revente directe, mais qui doivent subir un ou
plusieurs passage sur des machines de découpe de transformations pour imposer une

impression.

2.5.Rein fort et croisillons :
Désigne tout produit destiné a compléter un autre produit (caisse américaines, ou caisses
avec découpe), afin d'en augmenter la rigidité ou bien a étre utiliser comme conditionnement

intérieur pour bien maintenir les produits dans les caisses et/ou les caisses avec découpe.

Tous les produits finis de I'entreprise son fabriqués a la base de carton ondulé, ce dernier est
considéré comme l'un des principaux matériaux d'emballage permettant a la fois de protéger,
de stocker, de transporter tout produit jusqu'a sa mise a disposition du consommateur final

dans les conditions d'hygiéne et de sécurité requises.

-
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Comparé a d'autres matériaux comme le verre, le plastique, les métaux et le bois, il offre de
nombreux avantages concurrentiels: il est léger, résistant, informatif et réutilisable, en plus il
est fabriqué a partir de matiéres naturelles biodégradables, renouvelables et recyclables, il ne
présente aucun risque aucun risque pour la santé humaine du fait de sa composition (papier a

base de pate de bois, colle a base d'amidon de mais ou encore a base de pigments végétaux).

La production de I'entreprise respect les normes édictée par:

> La législation nationale relative a la préservation de la santé publique.

» L'organisation mondiale de normalisation (1SO).

» Le ministre de la santé.

» Le ministre de I'environnement.
La place stratégique que posseéde l'entreprise Général Emballage La permet détre un
important producteur au niveau national et concurrent au niveau international. Cela se
caracterise par la performance de son service export et travail en collaboration avec plusieurs

directions citées avant.

3. Moyens materiels de GE :

La société dispose en propre des equipements suivants :

Onduleuses au niveau de l'unité d'Akbou.
Equipements de transformation (découpe — impression) au niveau des 3 unités.
Equipements d'emballage (ficeleuse _ palettiseur).

Equipements de contrbles (laboratoires).

NN NN

Equipements de manutention (chariot élévateur — pont roulant — systéeme de
convoyage).

Moyens de transport (camions — véhicules Iégers).

Equipements de transport de cliché, de forme de découpe et des échantillons.

Parc d'équipements informatiques.

Logiciels de gestion (PC TOPP, VOLUPACK, GMAO...).

v' Equipements de surveillance et de sécurité.

AR NEENEEN

4. Infrastructures de GE :

Les infrastructures de Général Emballage sont les suivants:

v/ Batiment pour la direction générale et I'administration.

v/ Batiment de production et de maintenance.

-
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Laboratoire de contrdle de qualité.
Magasin pour la piece de rechange et les fournitures.
Magasin (matiéres premiéres).

Ateliers de fabrication et magasins de cliché et de forme de découpe.

v
v
v
v Magasin pour les produits finis (expédition).
v
v Unité de transformation sise a Sétif.

v

Unité de transformation sise a Oran.

5. Général Emballage en quelques chiffres :
5.1.Evolution des exportations de Général Emballage :

Le tableau N°3.1 suivant et la figure N°3.1 représente les exportations globales, les
exportations de produits finis et les exportations de déchets effectuées par I'entreprise Général

Emballage entre I'année 2015 et I'année 2020, et les chiffres sont présentés en pourcentage.

Tableau N°3.1 : Les exportations de Général Emballage entre 2015 et 2020 en %

Année 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Les exportations 2 2,8 3,2 3,6 3,8 4
globales de GE
Exportation de 1,4 2 2,5 2,8 2,9 2,8
produit finis
Exportation de 0,6 0,8 0,7 0,8 0,9 1,2
déchets

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise.




Chapitre 3 : Processus d’exportation de I’entreprise Général Emballage

Figure N°3.1 : Les exportations de Géneral Emballage entre 2015 et 2020 en %

4.5

3.5

H Exportation Global en %

2.5
B Exportation de produit finis en
%

1.5 - I Exportation de déchets en %

2015 2016 2017 2018 2019 2020

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise.

D'apres les données ci-dessous, on constate que les exportations de Général Emballage
sont en constantes progression et d'évolution positive. On remarque que pendant les deux
dernieres années 2019-2020 le pourcentage d'exportation a diminué de 0,1% par rapport a la
croissance d'exportation de déchets qui est de 0,3%. On constate aussi que la croissance des
exportations de déchets pendant la période de 2015 a 2019 est de 0,1% par contre dans les
deux derniéres années le pourcentage d'augmentation est de 0,3%. Ceci s'explique par la
volonté de Général Emballage d'exporter plus de déchets pour la réalisation de son futur

projet qui est le recyclage du papier.

5.2.Les parts de marchés de Général Emballage :

La figure N°3.2 identifie le pourcentage des parts de marchés que Général Emballage

possede a l'international.

B
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Figure N°3.2 : Les parts de marchés de GE

Les parts de marchés de GE

B Marché Tunisien B Marché Mauritanien. Marché Européen

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise.

D'apres les statistiques fournies, nous constatons que la part de marché la plus
importantes de GE est la tunisienne qui est de 80% par rapport au 5% du marché européen.
Ceci-est di a l'approche culturelle et géographique de la Tunisie. Et aussi dapres les données

fournies on a su que la part de marché libyen était de 5%.*

5.3.Evolution de la prospection des clients a I'export :
Le tableau N°3.2 et la figure N°3.3 indiquent les nombres de clients prospectés de Général
Emballage durant la période de 2008 — 2020.

! Interview avec Madame NAWEL DJERROUD du service export de I’entreprise Général Emballage.
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Tableau N°3.2 : Le nombre de client prospecté par année

Année Nombre de
client
prospecté
2008 1
2009 0
2010 1
2011 4
2012 6
2013 17
2014 13
2015 12
2016 10
2017 4
2018 7
2019 11
2020 14
Total 100

Source: les informations obtenue de la part de directeur commercial de GE et HAMIDOUCHE (S), SID
ABEDLKADER (S) et BOUKIR (R): La mise en place d'une stratégie a I'export, Mémoire de BTS en
commerce internarional, 2016-2017, p.69 et BOUKROUS (Nessrine), BEHNOUS (Sabrina) : Les
procédures d'exportations et de la logistique dans le commerce international, Mémoire de fin d'étude DEAU,
université de Bejaia 2017/2018.

.
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Figure N°3.3 : Nombre de client prospecté par année

Nombre de client prospecté par année
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Source : Ibid

Vers la fin de I'année 2020, GE s’est dotée d'un portefeuille export qui contient 100 clients de

différents marcheés et de différentes activités. Et d'apres les informations fournies on su que

l'objectif de GE est de prospecter deux clients par mois.

5.4.Capacités et compétences de Général Emballage :

Pour gu'une entreprise puisse réussir a I'export, elle doit dabord réaliser une évaluation des

capacités et compétences de certains aspects afin de déterminer ses aptitudes a exporter. On

trouve parmi eux :
» Les capacités de production
> Les capacités financieres
» Les compétences logistiques
>

La capacité de la main d'ceuvre et sa compétence

Une évaluation des capacités de I'entreprise nous permet de savoir la situation de I'entreprise

et ses capacités. Et suivant les données fournies durant notre stage au sein de Général

Emballage, nous avons pu réaliser 1’évaluation ci-dessous.

5.4.1. Capacités de production :
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Le tableau et la figure suivant montrent la production de Général Emballage durant la
période 2015 a 2020.

Tableau N°3.3 : Evolution de la production de GE entre 2015 et 2020

Année 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Production 153 000 157 000 162 000 167 000 172 000 180 000
onduleuse

global en Tonne

Taux de - 2,6 3,2 3,1 3 47

croissance en %

Source : Documents internes de 1’entreprise (Service commercial)

Figure N°3.4 : Evolution de la production de GE entre 2015 et 2020
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Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de l'entreprise.

Elaboré par nos soins d'aprés la méme source du tableau (directeur commercial de
GE).es données du tableau et graphigque ci-dessus montrent que le volume de la production
durant la période allant de 2015 a 2020 est en augmentation progressive d'une année a une
autre avec un pourcentage de croissance qui n'est pas stable et cela s'explique par la
dépendance de la production a la demande sur le marché national et international. Le taux de
croissance le plus élevé est de 4,7% de la production en 2020 par rapport a celle en 2019.
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Ainsi selon les données fournies par mon interlocuteur (Mme SLIFI Katia, chargé

d'étude administrative (service commercial)), I'entreprise Général Emballage a une capacité

de production de 500 Tonnes par jour seulement au niveau de l'unité d'Akbou et de 300

Tonnes a Sétif.

5.4.2. Capacités Financiéres :

Le tableau et la figure suivant présentent le chiffre d'affaires de Général Emballage pour la
période 2015 a 2020.

Tableau N°3.4 : Le chiffre d'affaires de GE de la période de 2015 & 2020

Année 2015 2016 2017 2018 2019 2020
CA global 12,9 13,4 13,8 14,2 14,8 16
(milliards
de DZD)

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise.

Figure N°3.5 : Le chiffre d'affaires de GE de la période de 2015 a 2020
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Source : Etabli par nos soins & partir de documents internes de I'entreprise (service commercial).

Les données ci-dessus montrent le chiffre d'affaires de I’entreprise GE en milliards de

dinars durant la période de 2015 a 2020, on note que ce dernier est clairement en tendance
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croissante car il est passé de 12,9 de milliard de dinars a 16 milliard de dinars. Cela s’explique
par la forte demande de I’emballage en carton, la bonne qualité des produits vendus.

Cette croissance du chiffre d'affaires augmente la capacité d'autofinancement de
I'entreprise ce qui renforce son autonomie. De plus avec la certification de la COFACE
(Compagnie Francaise d'Assurance pour le Commerce Extérieur : organisme francais de
garantie des crédits a I'exportation) avec Général Emballage, ce qui explique qu'elle posséde

une forte trésorerie, ce qui lui permet aussi d'étre plus compétitive a l'international.

5.4.3. Capacité logistique :

Général Emballage dispose de bonnes compétences logistiques. Elle a une flotte de
camion de Général Emballage et de TMF qui dispose de plus de 500 camions toujours a sa
disposition. GE peut livrer de 50 & 60 camions par jour et parfois plus de 60 en cas de forte
demande.

5.4.4. Capacité des ressources humaines et ses compétences

5.4.4.1.Capacité des ressources humaines

Le tableau suivant indique les effectifs des quatre unités de Genéeral Emballage (Akbou,
Sétif, Oran et Alger) et le total des effectifs durant la période 2002 a 2020.

Tableau N°3.5 : Evolution des effectifs de GE de 2002 a 2020

Année Unité Unité de Unite Unité
d'Akbou Sétif d'Oran d'Alger Total GE

2002 83 / / / 83

2003 165 / / / 165
2004 176 / / / 176
2005 185 / / / 185
2006 318 / / / 318
2007 439 / / / 439
2008 479 / / / 479
2009 489 56 40 / 585
2010 528 59 43 / 630
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2011 589 54 56 / 699

2012 697 75 56 / 828

2013 812 87 61 / 960

2014 819 115 76 / 1010
2015 802 290 87 / 1179
2016 777 331 84 / 1192
2017 774 323 90 / 1187
2018 774 334 93 / 1201
2019 772 332 118 / 1222
2020 771 348 135 25 1279

Source : Documents internes de I'entreprise (service ressources humaines)

Figure N°3.6 : Evolution des effectifs de GE de 2015 a 2020
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Source : Etabli par nos soins & partir de documents internes de I'entreprise.

D'aprés le tableau des évolutions des effectifs durant la période de 2002 a 2020, on
remarque que depuis le début de son activité, I'effectif ne cesse d'augmenter. En l'espace de 18
ans, l'effectif est passé de 83 a 1279 employés, soit une augmentation de 93,5%.

Et d'aprés le graphique des évolutions des effectifs de 2015 a 2020, on déduit qu’en
2019 elle a évolué de 1,72%. En 2020 elle a évolué de 4,56% par rapport a 2019. Cette

88
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augmentation est due principalement a I'extension de l'activité et la prospection de nouveaux

clients.

Le tableau suivant représente I'évolution des effectifs par catégorie socioprofessionnelle de

I'année 2020.

Tableau N°3. 6: Evolution des effectifs de GE par catégorie socio-professionnelle

Unité Cadre Maitrise Exécution Total
GE DG 39 39 65 143
GE Akbou 33 149 446 628
GE Sétif 19 71 258 348
GE Récup/Déchet 3 2 20 25
GE Oran 8 31 96 135
Total 102 292 885 1279
Taux en % 7,97 22,83 69,19

Source : Documents internes de I"entreprise (service ressources humaines).

D'apres les informations du tableau ci-dessus, on remarque que le nombre de cadres de GE
est de 102 avec un taux de 7,97% en 2020. 22,83% de maitrise représente 292 nombres de

maitrises et 885 exécutions avec un taux de 69,19%.

5.4.4.2.Les compétences organisationnelles et personnelles

General Emballage dispose d'un service export a Akbou et d'un bureau de liaison
installé a Tunis. Ces installations permettent a I'entreprise de gérer et d'organiser
convenablement ses exportations. A Akbou, il y'a trois chargés export et ce personnel est livré
a lui-méme, ce qui veut dire que le personnel effectue plusieurs taches a la fois par rapport au
service commercial.

Depuis que Général Emballage a réalisé sa premiére exportation au cours de l'année
2008, elle a acquis une solide expérience de I'environnement international. Ceci c'explique par
sa parfaite maitrise du processus, des procedures d'exportation et sa capacité a fabriquer des
produits adaptés pour chaque client ; et cohérents avec leurs demandes spécifiques, ainsi que

sa réussite sur le marché tunisien.

.
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Section 02 : Processus et procédures d'exportation de ’entreprise Général

Emballage
Cette deuxieme section est composée de trois parties. La premiére est consacrée a la

méthodologie de la recherche utilisée au sein de Général emballage. La deuxiéme est dédiée a
une présentation des deux procédures d'exportation de Général Emballage et les formes
d'exportation utilisées dans différents marchés, et la troisiéme partie est une analyse SWOT de
I'entreprise de Général Emballage, obstacles, risques et limites rencontrés, et les
recommandations et les suggestions proposé a l'entreprise Général Emballage.

1. Meéthodologie de la recherche:
Afin de répondre a notre problématique, et spécialement la deuxiéme et troisieme hypothése,
nous avons choisi la methode de recherche qualitative, qui est la meilleure méthode placé

pour avoir des réponses précises et pertinentes.

Dans le cadre de notre recherche nous avons effectué des entretiens semi-directifs (Annexe

N°3.1) aupres des employés de I'entreprise Géneral Emballage, comme le montre le tableau

suivant :
Tableau N°3.7 : Profil des interviewées
Service Nombre Poste Noms Durée de
Pentretien
Mme 60 min —
Service 2 Agent export DJERROUD 90 min
export Nawel
Mme 60 min
SAIDANI
Sihame
Service 1 Chargé d'études | Mme SLIFI 45min —
commercial administratives Katia 60 min

Source: Réalisé par nos soins.
1.1.0Objectif de la recherche :

Notre étude qualitative a pour but principal la connaissance des procédures de déroulement
des opérations d'exportation de Général Emballage et les formes utilisées. Aussi la collection
des informations sur les obstacles rencontrés sur ces marchés, les changements dus a la crise
sanitaire du Covid-19 et les informations qui nous permettent d’établir I'analyse SWOT de

I'entreprise.

.
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1.2.L'entretien semi-directif :

Nous avons opté pour l'entretien semi-directif car il se fond sur des interrogations formulées
et beaucoup plus ouverte, ce qui nous offre le pouvoir et la possibilité de poser de nouvelles
questions qui ne sont point inscrites sur le guide de I'entretien (annexe N°3.1).

1.3. Analyse de I’étude qualitative

Ci-aprés I’analyse des réponses des entretiens semi-directifs effectués au sein de Général

Emballage :
1.3.1. Axe |: Entretien avec le chargé des études administratives du service
commercial :

Question 1: Quelles sont les raisons qui ont poussé Général Emballage a

s'internationaliser ?

Réponse 1: D'aprés le chargé des études administratives, il existe plusieurs diverses raisons
pour lesquelles l'entreprise Général Emballage, les principales d'entre elles sont : la
satisfaction du marché national, l'augmentation de la production et la présence des

opportunités a I'étranger (la demande).

Question 2: Quelles sont les forces de I'entreprise ? Et quel est I'avantage que détient

I'entreprise a I'export ?

Réponse 2: L'entreprise Général Emballage posséde divers forces et avantages comme la
qualité et le prix de ses produits, la plupart de ses concurrents sur le marché local sont des
PME (voir l'analyse SWOT).

Question 3: Les produits de Général Emballage répondent-ils aux normes

internationales ?

Réponse 3 : « Oui, les produits de I'entreprise réspondent aux normes internationales, elle
est certifiée 9001:2015, 14001: 2015, 45001: 2018 ».

-
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1.3.2. Axe Il : Entretien avec le chargé d'exportation, service export

1.3.2.1.Général Emballage et les marchés étrangers :

Question 1: Quelle est la premiére année d'exportation de I'entreprise et quelle était sa

destination ?
Réponse 1: « L'entreprise a exporté pour la premiere fois en 2008, distination la Tunisie. »

Question 2: L'entreprise Général Emballage réalise-t-elle des études de marché

internationales ?

Réponse 2: Général Emballage ne fait pas d'études de marché a I’étranger détaillée a part
I'étude de la situation du client, et le marché Tunisien qui fait une étude locale de la Tunisie.

Question 3 : Comment le choix des marchés étrangers se fait-il ? Et quel est I'outil de

choix ?

Réponse 3: L'entreprise effectue des recherches financiéres particulierement (CAGEX) des

clients avant d’établir le contrat.

Question 4 : Faites-vous des recherches profondes sur les clients aprés la commande ?
Réponse 4 : « Non, c'est la GAGEX ou le bureau en Tunisie qui le fait. »

Question 5 : Quels sont les criteres de choix des marchés étrangers ?

Réponse 5: L'entreprise n'a pas de critere spécifique au choix de marché étranger, a part la

situation financiére du client.

Question 6 : Quel est le marché étranger le plus avantageux ? Y aurait-il une relation

avec la culture de ce marché ?

Réponse 6: Le marché tunisien est le plus avantagé de l'entreprise compte tenu de sa

proximité géographique et culturelle de ce marché.
Question 7 : Comment la prise de contact avec le client se fait-elle ?

Réponse 7: « La prise de contact se fait en général dans les foires internationales puis par

courriel.. »

.
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Question 8 : Quel est votre positionnement sur le marché international par rapport au

concurrent étranger ?

Réponse 8 : La position de I'entreprise face a la concurrence étrangere est la qualité de son
produit et I'entreprise ne trouve pas de difficulté a la production (plusieurs concurrents n'ont
pas les machines que I'entreprise posséde pour la production de certains produits).

Question 9: Ciblez-vous d’autres marchés étrangers ?

Réponse 9 : « Oui, particulierement I'Afrique et I'Europe. »

1.3.2.2.Les obstacles et contraintes rencontrés :

Question 1 : Avez-vous déja rencontré des obstacles ou contraintes lors de vos

opérations d’exportation ?

Réponse 1: « Non, I'entreprise n'a pas rencontré d’obstacles majeurs lors des opérations
d'exportation, les procédures sont majoritairement respectées et elle possede le circuit vert

qui lui facilite cette tache. »

Question 2 : Les procédures douaniéres administratives sont elle-lentes ? Les formalités

douaniéres en Algérie sont-elles favorables ou défavorables pour I'entreprise ?

Réponse 2: «Avec le circuit vert de I'entreprise, les procédures douanieres se sont

accélérées. »

Question 3 : Existe-il des exigences techniques et réglementaires sur les marchés

étrangers ?
Réponse 3: « Chaque client a ses propres exigences. »

Question 4 : La situation sanitaire actuelle du Covid-19 est-elle une opportunité ou une
menace pour I'entreprise ? Quels sont les changements causés par ce dernier dans le

secteur de I'exportation ?

Réponse 4 : « Certes la demande a diminué mais la situation sanitaire du Covid-19 n'est

pas forcément considérée comme une menace. Parmi les changements qui ont résultés de
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cette situation est le transport des marchandises qui est limité par le transbordement

jusqu'au frontiére de marcheé pas jusqu'au client comme d'habitude. »
1.3.2.3. Déroulement des opérations d'exportation de Général Emballage :

Question 1 : Les procédures d'exportation des produits finis et déchets sont-elles les

mémes ?

Réponse 1: « Non, chaque produit a sa propre démarche, avec quelques étapes qui sont

communes. »

Question 2: Quelles sont les procédures d'exportation des produits finis?

(Détaillées dans la deuxiéme partie de ce présent chapitre)

Question 3 : Quelles sont les procédures d'exportation des déchets?

(Détaillées dans la deuxiéme partie de ce présent chapitre)

Question 4 : Quelles sont les formes d*exportation utilisées par Général Emballage ?

Réponse 4 : « Général Emballage utilise des formes d'exportation ; exportation directe et

exportation indirecte (avec intermédiaire). »

Question 5 : Outre I’exportation, envisagez-vous d'avoir plus de bureaux, franchises,

succursales, etc. a I'étranger dans un futur proche ?

Réponse 5 : « Cela dépendra des besoins de I'entreprise sur le marché étranger. »

Daprés les réponses des entretiens effectués au sein de Général Emballage, on
constate que I'entreprise utilise deux procédures d'exportation qui sont principalement liées au
produit a exporter, tout en utilisant deux formes d'exportation que nous allons voir et déailler

dans les parties suivantes.

1.4. Synthese des résultats des entretiens:

Apres avoir effectué trois entretien semi-directif avec le chargé d'études

administratives et deux chargés d'export, nous a permet d'obtenir des réponses sur les

.
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quatre themes recherchés qui sont: I'entreprise Général Emballage et les marchés
étrangers, quel sont les obstacles et contraintes quelle a rencontré ou quelle rencontre,
le déroulement de ses opérations d'exportation et sans oublié les généralités

d'internationalisation de I'entreprise.

Les généralités d'internationalisation de I'entreprise nous a permet de comprendre
plus les raisons qui ont poussé et d'encouragé I'entreprise a faire un pas vers un
développement a l'international, ce qui nous amené aussi a savoir ses force, faibles,

opportunité et menace ce qui nous permet de réalisé l'analyse SWOT de I'entreprise.

Les capacités financieres, de productions, logistiques, humaines et les moyens de
General Emballage, sont avantageuses pour l'internationalisation de cette derniere de
plus qu'elle dispose de produit d'une qualité compétitive. Et d'apres ses résultats
obtenus nous pouvons conclure que la volonté, les moyens, et les capacités de
I'entreprise jouent un réle important sur I'internationalisation de I'entreprise, et donc

notre troisieme hypothese est affirmée.

Et d'aprés de méme theme nous avons su que la premiere exportation de I'entreprise
est effectué en 2008 a travers d'une exportation direct au marché Tunisie, Et afin
d'amélioreé sa performance et d'augmenté sa part dans ce marché elle a opté a mettre en

place un bureau de liaison qui lui permet surtout de réalisé des études de marché local.

Apreés avoir identifié les généralités d'internationalisation de I'entreprise, nous avons
présenté le deuxiéeme theme de l'entretien, Général Emballage et les marchés étrangers,
le but de ce theme est d'avoir une idée sur la situation de I'entreprise par rapport aux
marchés étrangers. Les résultats obtenus c'est que malgré I'importance de la deuxiéeme
étapes de processus d'exportation qui est la sélection des marchés étrangers,

I'entreprise Général Emballage ne I'effectue pas, mais elle fait que des recherches sur
ses propres clients ou les clients potentiels, ce qui nous pose a conclure qu'il existe des

entreprises qui n'ont fait pas de sélection et I'étude des marchés étrangers, et aussi a
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nous posé la question suivante: est-ce-que les entreprises B2B* n'ont pas besoin

d'effectué des études de marchés étrangers?

Et selon les réponses obtenus, on constate aussi que les marchés de Général
Emballage sans proches géographiquement et socioculturelle (culturellement), ce qui
réduit les risques de I'entreprise lors de sont internationalisation, ainsi la premiére

hypothése est affirmée.

La vente sur des marchés étrangers hors le marché national de I'entreprise, est une
activité risqué, est pour cela nous avons voulut savoir si I'entreprise rencontre-t-elle
des obstacles, contraintes lors de I'opération d'exportation, ce qui nous mene au
troisieme theme, et d'apres les réponses que nous obtenus le résultat suivant:
I'entreprise Général Emballage ne rencontre pas des obstacles, ou de contraintes a
I'exportation, et cela revient au fait qu'elle posséde un circuit vert, qui lui facilite le

déroulement d'exportation.

Pour répondre a la troisieme sous-question et la deuxieme hypothése, nous avons
consacré un dernier theme qui nous permettra d'avoir des résultats voulut. D'apres les
réponses obtenus nous avons découvert que I'entreprise utilise deux modes
d'exportation (direct et indirect) selon le marché, et qu'elle utilise deux types de
procédures d'exportation pour ses deux différents produit, une procédure pour les

produits finit et une autre pour les déchets.

2. Déroulement des opérations d’exportations au niveau de GE:

On peut ainsi conclure que Général Emballage détient deux processus d'exportation,
ce qui fait la différence dépend du produit a exporter.

Dans cette section, nous allons procéder a la présentation de deux opérations
d'exportation : la premiere consiste en I'exportation des produits finis de Général emballage et

la deuxiéme en I'exportation des déchets de Général Emballage.

! Le B2B (ou “BtoB”, ou en anglais “business to business™) désigne toutes les activités commerciales conclues
par des entreprises entre elles. Et on parle de marketing “business to business” lorsqu’une entreprise essaye
d’étre attractive vis a vis d’autres entreprises.

Source: https://infonet.fr/lexique/definitions/b2b/ (consulté le 10/06/2021 & 15:15).
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marcheés étrangers de Général Emballage par rapport au produit exporteé.

Avant de procéder aux opérations d'exportation, nous allons présenter les différents

Figure N°3.7: Les marchés étrangers de Général Emballage par produit exporté

Les Produits finis

Tunisie

France

Mauritanie

Les clients tunisiens:

AN NENENENEN

C.H.O compagnie
Global procurent
IDEE Tunisie
SOTEFI

AGICE plus
NOURI

Libye

INA PACK

SIBA

v' SANABI
L ZAHRA

v SAWFA
GE n'export plus
a ce marché
depuis 2019.

F
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Déchets
v
Belgique Suisse Espagne
FREEDMAX
VIPA SAICA

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise (Service export).

La prospection des nouveaux marchés de Général Emballage aux différentes foires
internationales afin de se faire connaitre et de promouvoir ses produits. Les foires
internationales est la place ou la prise de contact avec le client se fait, les techniciens de

I'entreprise présente les produits et les machines utilisés.

Parmi celles-ci, la 44°™ édition de la foire internationale de Tripoli en Lybie de
I'année 2009 ou GE a pris contact avec I'entreprise LIBYIENNE EL SAFWA EL ALAMIA,

pour la vente des produits finis.

En 2007, l'entreprise participe au salon de la production local, ou elle a pris contact
avec trois entreprises européennes : SAICA, FREEDMAX et VIPA pour la vente des déchets.

La signature des contrats d'exportation avec ces entreprises était faite a la fin de ce salon. Et

.
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dernierement I'entreprise a pris contact avec SIBA (entreprise Mauritanienne) en 2019 dans

une foire en Mauritanie.

Cette étape est identifiée comme la premiere étape du processus exportation qui est

I'étape de prospection et la prise de contact avec le client.

2.1. Procédures d'exportation de Produits finis :

L'exportation des produits finis (Annexe N°3.3) continue avec la deuxieme étape du
processus qui est I'établissement de I'offre et la négociation avec le client.

Cette étape consiste en l'envoi d'une demande de développement au service
développement par le client, qui est ensuite transformée en demande de réalisation, dans le
but détudier la faisabilité des caractéristiques spécifiques de produit et les quantités
demandées par le client. Elle est réalisée par I'¢tude d'un échantillon.

Si le produit peut étre fait sans avoir de probleme de production le service export et
I'importateur (le client) vont négocier les termes du contrat ou on trouve : le prix, le mode de
paiement, le mode de transport, les délais de livraison ainsi que la durée de validité de l'offre.

Apreés la réalisation des deux étapes précédentes, la suite du processus se fait comme suit:

2.1.1. La réception du bon de commande et la vérification du client :

Le bon de commande est réceptionné par le chargé export, elle se fait par email soit
envoyé par le client, ou par le bureau de Tunisie. Le client ou le bureau de Général Emballage
sis en Tunisie (si c'est le cas d'un client tunisien ou libyen) envoie le bon de commande par un
email au service export de I’entreprise. ,.

Aprés avoir recu le bon de commande, la Vérification de la situation du client est faite en
deux étapes différentes :

1. Sile client est ancien, elle se fait par la vérification de I'état des créances du client. En
cas de retard de paiement constaté, la commande est bloquée jusqu'au réglement de la
situation.

2. Sic'est un nouveau client, elle se fait comme suit:

v' Etablissement d'une demande d'assurance CAGEX.
v’ La vérification de I'agrément CAGEX par le chargé export. (Annexe N°3.4)
Ensuite, la création d'un nouveau profil sur le logiciel VOLUMPAC, en insérant les

informations suivantes : carte fiscale, registre de commerce, la banque du client, CAGEX.

.
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Figure N°3.8 : Les deux démarches suivies apres la réception du bon de commande

Réception du bon de commande

Ancien client Nouveau client
v
v Vérification de la v Vérification de lI'agrément
situation du paiement du CAGEX.
client. v Création de profil du
client.

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise (Service export).

2.1.2. Verification des compositions et des articles commandés.

2.1.3. Etablissement de plan de colisage et le plan de chargement :
Si la commande est acceptée, le chargé de I'exportation procede au calcul de colisage et
empotage en vue d'optimiser le chargement du camion. C'est I'é¢tude de gerbage et de
palettisation afin d'établir le plan colisage et le plan de chargement (Annexe N°3.5).

» Commande de palette :
Aprés avoir eu l'information sur la démontions des palettes de chaque produit, un bon de
commande de palette a fabriquer sera éetabli. Une fois approuvé par le chargé de la gestion
palette, il sera communiqué a la direction logistique, accompagné d'un plan de colisage.

» Insertion du bon de commande interne (Annexe N°3.6) sur le logiciel VOLUMPACK

et PC-TOPP.
» La planification et la production de la commande.
> Laréservation des camions, et une demande de cordonnées des chauffeurs a TMF.

» Etablissement / constitution de dossiers export.
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Les composantes des dossiers export sont les suivants :

v" 07 factures originales (Annexe N°3.7) signées par le chargé export.

v’ Lettre de voiture (transport) a TMF. (Annexe N°3.8)

v" 06 listes de colisages originales (Annexe N°3.9) signées par le chargé export.
v 02 demandes de domiciliation pour la banque. (Annexe N°3.10)

v" 05 déclarations sur I'nonneur. (Annexe N°3.11)

v 02 engagements de rapatriements de fonds pour la banque. (Annexe N°3.12)
v 02 engagements de rapatriements de fonds pour la douane. (Annexe N°3.13)
v

Le certificat d'origine (de produit algérien). (Annexe N°3.14)

A la fin de la constitution du dossier export, le chargé export envoi par courriel le certificat
d'origine au client afin de préparer sa déclaration d'importation.

2.1.4. Le chargé export va entamer par la suite la préparation des principaux

dossiers a envoyer, qui sont comme suit:

s Dossiers a envoyer a la banque extérieure d'Algérie :
07 factures originales.

02 demandes de domiciliation.

v

v

v Une déclaration sur I'honneur.

v’ Liste de colisage pour chaque camion.
v’ Lettre de transport pour chaque camion.
v

Un engagement de rapatriement des fonds pour la banque.

% Dossiers a envoyer a la chambre de commerce :
v Une facture domiciliée.
v Une déclaration sur I'honneur.

v’ Certificat d'origine.

++ Dossier a envoyer au transitaire :
v’ Certificat d'origine.
v 02 déclarations sur I'honneur.

v 02 lettres de transport.




Chapitre 3 : Processus d’exportation de I’entreprise Général Emballage

7
L X4

v' 02 factures domiciliées.
v Un engagement de rapatriement des fonds pour la douane.
v" Registre de commerce et la carte fiscale.

Dossier a garder :

v’ Récupérer les deux factures domiciliées.

Garder une copie de la liste de colisage.

Garder une copie de la déclaration sur I'nonneur.

Récupérer une copie domiciliée de la demande de domiciliation.

Garder une copie de I'engagement des fonds pour la banque.

AN N NN

Garder une copie de I'engagement des fonds pour la douane.

2.1.5. L'expédition de la marchandise (produits finis) :

Une fois la commande du client est préparée, les démarches d'expedition seront entameées par

le service export et aprés avoir envoyé le dossier nécessaire au transitaire. Les étapes

d'expédition sont comme suit:

Une demande d'empotage sur le site, a transmettre par téléphone au transitaire avant
11HO0O0 et a confirmer a 16H00 afin d'envoyer un douanier.
Jour de scellement : Préparer les LC selon le nombre de camion a remettre au douanier
et qui va remplir la demande d'empotage. Le chargé export, le chargé de controle
qualité et le gestionnaire de stock seront aussi présents lors de lI'acheminement.
Transmettre par mail ou fax PV d’empotage (TEL) au transitaire.
Redéposer le douanier et récupérer aupres du transitaire :

v’ Lettre de douanes (pli fermé / pli cartable).

v' D11. (Annexe N°3.15)

v’ Le certificat d'origine (CO).
Le lendemain du scellement, par achever la facturation en insérant dans
VOLUMPACK le montant D11 de la transaction.

L'expédition de la marchandise sera déclenchée aprés avoir finalisé ces formalités, en

donnant a chaque chauffeur et au chef de file les dossiers nécessaires pour étre présent au

poste frontalier.
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2.1.6. L'étape de reglement et de virements de fonds :
Général Emballage utilise trois modes de paiement a l'international, & savoir :
A. Paiement a l'avance.
B. Lettre de crédit
C. Par un transfert libre d'une durée de 30 jours, 60 jours ou 90 jours.
Le choix du mode de paiement dépend de la connaissance et de confiance envers le client,
comme le montre le schéma suivant :

Figure N°3.9 : Les modes de paiement par type de client

Les modes de paiement

Ancien client Nouveau client
v v
v Paiement par transfert v" Paiement a l'avance.
libre
v’ Lettre de crédit

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise.

Apres I'expédition de la marchandise et le suivi de la livraison de la commande depuis
le chargement jusqu'a réception chez le client. Le chargé export établi la facture en dinars qui
est relative a la livraison en dinars. Puis transmettre le dossier a la comptabilité, et constituer
le dossier FSPE :

v' Facture original export (la facture en Euro).
D11.
Lettre de transport pour chaque camion.
Facture TMF.

AN NN
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Le dossier export est cloturé apres le constat de paiement de la marchandise ou de livraison.
En cas de défaut de paiement, une déclaration du sinistre avec une demande d'intervention

sont adressées a la CAGEX pour prise en charge.

2.2. La procédure d'exportation de déchets :

Général Emballage exporte les déchets pour deux objectifs. Le premier est pour la
protection de l'environnement et le deuxiéme est pour avoir plus de bénéfices afin de financer
son prochain projet « Usine de recyclage de déchets » qui sera sis a Alger pour produire sa
propre matiére premiére et réduire ou méme arréter les importations de cette derniére. Et pour
ce méme but elle a commencé la collecte des déchets en Algérie pour avoir plus de bénéfices
a l'export.

Les procédures d'exportation des déchets sont les suivantes :

1. Etablir un Booking de réservation sur la plateforme de CMA CGM.

2. Demander une mise a disposition de TCS a CMA-CGM par e-mail et joindre une
copie de Booking (réservation de TCS selon le besoin).

3. CMA introduit «une demande de mise a disposition des conteneurs» aupres de
monsieur l'inspecteur principal des douanes de Bejaia, et demande au port sec de
communiquer la liste.

4. Demander au transitaire d'établir des bons de commande et les transmettre au port sec
afin de nous autoriser a récuperer les TCS vides.

5. Transmettre la liste des TCS a TMF pour récupérer les TCS vides.

6. Demander I'Autorisation de mise a quai au transitaire.

7. Envoyer une copie de la mise a quai par e-mail a TMF pour restituer les TCS pleins
(Conteneur remplis de déchets) au port.

8. Demander les bons de pesée au transitaire pour établir le dossier.

9. Domicilier le dossier et envoyer par e-mail la facture et la liste de colisage au client
pour procéder au paiement.

10. Demander la répartition au client pour modifier le Booking sur la plate-forme de
CMA-CGM.

11. Demande de Booking (aller a www.cma-cgm.fr et se connecter)
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12. Etablir une demande Sl et VGM sur la plateforme de CMA CGM. Aprés la réception
des numéros de scellés.
13. Envoyer le BL au client pour validation.
14. Confirmer aupres de la banque I'encaissement du montant de la facture.
Il est a noter que le paiement des déchets s’effectue a I'avance pour tous les clients a
part SAICA qui est en mesure de faire un transfert libre d'une durée de 30 jours.
15. Demander a CMA d'embarquer les TCS.
16. Envoyer au client par mail la date d'embarquement ainsi que le nom du navire.
17. Demander le D11 au transitaire pour facturer en dinars (Facture commerciale + D11)
et transmettre I'état au service facturation.
18. Cloturer le dossier :
v' Facture domiciliée
v' Facture transitaire
v Facture VOLUMPACKk
v’ Facture TMF
v Facture CMA et les transmettre au service comptable.
19. Ordonnancer les factures des prestataires de service (TMF, CMA, Transitaire, DP
WORLD).
20. Renseigner le fichier suivi des exportations par le chargé export.
La procédure d'exportation des déchets ne débute pas par le bon de commande mais par le
biais d’un booking et la préparation de la marchandise (déchets). Une fois que le chargé
export demande a ses clients s’ils sont intéressés, autrement il exporte directement au client
espagnol SAICA qui se charge du recyclage des dechets pour produire du papier et le
revendre. C’est pour quoi, il ne refuse aucune marchandise dont il a besoin, et est aussi le

fournisseur de Général Emballage. (Source: Mon interlocuteur est Madame SAIDANI Siham)

2.3. Les formes d'exportations de Général Emballage:

Geénéral Emballage utilise deux forme d'exportation afin de s'internationalisé, Une
exportation direct (exportation contr6lée) vers marché tunisien, mauritanien et européen et
une exportation indirecte (exportation sous-traitée) vers son ancien marché libyen. Comme le

montre le Schéma suivant :
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Figure N°3.10 : Les formes d'exportation de GE

Forme d'exportation

A
A

Exportation directe Exportation indirecte
(Controlée) (Sous-traitée)

v" Le marché v Le marché
Européen libyen

v" Le marché
Tunisien

v" Le marché
mauritanien

Source : Etabli par nos soins a partir de documents internes de I'entreprise (Service export).

La figure N°3.10 represente les formes d'exportation utilisées par Général Emballage. Nous
constatons gu'il y'a deux formes: l'exportation directe dite aussi contrélée destinée au marché
Européen, Tunisien et mauritanien ou lI'entreprise n'a pas besoin d'intermédiaire pour exporter
ses produits et engendre moins de codts, et pour le marché Libyen I'entreprise utilise

I'exportation indirecte dite sous-traitée, due au risque lié a ce marché.

2.3.1. L'exportation directe (contrélée) :

Cette forme d'exportation est utilisée pour :
2.3.1.1.Le marché tunisien :

L'entreprise a choisi d'exporter directement ses produits sur le marché tunisien sans faire
appel aux intermédiaires. Avec I'extension de ses activités sur ce marché, I'entreprise a pris la
décision d'aménager un bureau de liaison en Tunisie qui s'occupe de la prospection des
nouveaux clients, de visite des clients, de la prise et de I'envoi des commandes a l'unité
d’Akbou, la prospection et études de marché local en Tunisie ainsi que de fournir a

I'entreprise les informations concernant I'évolution du marché.
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Ce mode d'internationalisation a pour but d'avoir une meilleure communication avec
les entreprises potentielles et d'étre plus proche de ses clients et d'assurer la satisfaction de

leurs besoins.
2.3.1.2.Le marché européen et mauritanien :

Le nombre de clients que Général Emballage posséde dans la plupart de ses marchés est une

seule entreprise, un seul client (entreprise) par marché, et pour cela elle n'a pas besoin d'un

bureau de liaison. GE a préféré avoir des relations directes avec ses clients sans intermédiaires.

L'objectif de ce choix est la réduction des coiits, temps et permet d’éviter 1es inconvénients

liés aux intermédiaires.
2.3.1. L'exportation indirecte (sous-traitée) :

L'instabilité politique et sociale intérieure en Lybie a poussé Général Emballage a avoir

recours a une entreprise intermédiaire afin de limiter les risques surtout politiques.

3. Analyse SWOT de Général Emballage et obstacles rencontres :

3.1.Analyse SWOT de General Emballage:

L’analyse SWOT de l'entreprise Général Emballage nous permettra d’identifier les forces,

faiblesses, opportunités et menaces de Général Emballage.
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Tableau N°3.8: Analyse SWOT de Générale Entreprise

Forces

Faiblesses

GE est le leader de I'industrie du carton
ondulé en Algérie.

Un systéme managérial certifié 9001:2015,
14001: 2015, 45001: 2018 et un systeme
financier et comptable COFACE@Q@ @
Une capacité de production qui satisfait le
marché national, avec une part de marché
de plus de 57%.

Une qualité de produit et prix attractif.

La réputation de Général Emballage dans le
territoire algérien mais aussi dans tout le
territoire africain.

Modernisation des machines et outils de
production.

Gamme de produits diversifiés et en
cohérence avec la demande des clients.
Participations réguliéres aux foires et salons
nationaux et internationaux.

Une bonne organisation et infrastructures
internes.

Le contrdle qualité est présent tout au long
de la production

Un personnel qualifié.

Une bonne capacité d'achat et des contrats
importants avec leurs fournisseurs.

Facilité d'exportation (circuit vert)
Politique de Zéro stock.

La réalisation des impressions en haute
résolution jusqu'a 6 couleurs.

Le carton paraffiné est une exclusivité de

L'inexistence du service marketing.

La dépendance sur les foires et salons
internationaux et sur la demande des
clients, dans la prospection des nouveaux
marchés étrangers.

Absence d’études de marchés
internationales.

La non-recherche approfondie sur les
nouveaux clients et la dépendance du
résultat (agrément) de CAGEX.

Retard de livraison sur le marché local
L'importation de 80% de matiéres
premieres

Le service export est livré a lui méme, par
rapport au service commerciale, ce service
a plus de taches a effectuer seul sans l'aide
des autres services par exemple il doit étre
présent dans le chargement de la
marchandise par contre au niveau local
(service commercial n'effectue pas cette
tache, c'est-a-dire il n'est pas obligé d'etre
présent lors du chargement de la
marchandise.) Panne de quelques

anciennes machines.
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GE.

Opportunités Menaces

- Le manque de matiére premiére (papier) au

- Ladisposition de la matiere paraffinée ce . .
niveau mondial.

qui lui a permis l'acquisition des marchés ) i
- Les concurrents qui ne respectent pas la loi

des fruits et legumes. .
des prix.

- Possibilité de fabrication de matiere . . -
- Lavariation des prix des matiéres

remiere (papier) par Général Emballage . . .
P (papier) p g premiéres, augmentation des codts en
2020.

- La chute libre de la monnaie nationale.

elle-méme, et cela grace a l'ouverture
prochaine d'une usine de recyclage des

déchets a Alger. o . .
- Les prix élevés des produits de Générale

- Lacollecte des déchets pour les revaloriser ) )
Emballage sur le marché européen par

et recycler.
rapport aux concurrents
- Les lenteurs administratives dans la mise

en ceuvre de ses projets.

Source : Etablie par nos soins d'aprés les informations obtenue au sien de Général Emballage

3.2.Risques et obstacles rencontré par Général Emballage a I'export :

Selon I'entretien effectué au sein de Général Emballage, on a pu avoir comme information que

l'entreprise en général ne rencontre pas d’obstacles, limites ou risques a I'export, et cela est di

109




Chapitre 3 : Processus d’exportation de I’entreprise Général Emballage

au fait qu'elle posséde d'un circuit vert qui lui facilite les opérations de dédouanement de

marchandises. Malgré cela, il existe tout de méme quelques limites a savoir:

= Une faible structure de communication et de la collecte d'information sur les marchés
étrangers : Cette activité est limitée a la collecte des informations sur les clients
étrangers a l'origine d'une commande.

= Manque de dynamisme dans la prospection des clients étrangers.

= L'entreprise se limite aux marchés proches culturellement ou géographiquement.

= L'instabilité de la politique et I'insécurité de certains marchés étrangers par exemple la
Libye (ancien marché).

= La nécessite d'un douanier sur le site lors de I'exportation en Tunisie chargé

d’acheminer par voix routiere, afin d'accorder 'autorisation d'expédition.

Nous pouvons aussi dire que durant la crise sanitaire du coronavirus COVID-19 :

= Les exportations ont été gelées.

= La diminution de la commande

= La diminution du nombre de clients a cause du changement de transport de
marchandises jusqu'au client a un transbordement, la marchandise est delivrée aux

frontiéres en cas de voix routiére par exemple avec les clients tunisiens.

La diminution du prix unitaire.

4. Recommandations et suggestions:

Sur la base de I'étude qualitative, et de I'analyse SWOT, nous recommandons a l'entreprise
en premiers lieu d'amélioré ses compétences marketing a l'international, vu son importance
dans le domaine d'internationalisation, pour que l'entreprise puisse attiré plus de clients
étrangers, ainsi nous suggeérons, l'intégration du marketing spécialement dans le service export,
ce qui nous amene a notre deuxieme recommandations, qui est de faire des études des
marchés étrangers, ce qui l'aiderait a avoir plus d'information sur ses marchés cible,
spécialement ses concurrents potentiels, et ne pas ce basé juste de la situation financiére du

clients qui est faites par la CAGEX.
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En troisieme lieux nous recommandons & Général Emballage de ne pas ce dépendre juste
des foires et salons internationales dans la prospections de clients étrangers, ce qui nous
amene a suggére, de prendre l'initiation de contacté les clients potentiels et cela aprés avoir
étudiés la demande dans le marché ciblé.

Nous suggérons a l'entreprise de s'intéressé plus a avoir des part de marché dans plusieurs
pays en Afrique, on supposant que ses marchés n'ont pas encore le méme développement (les
machines) que les pays développé possede, on recommandons aussi I'utilisation de
I'exportation indirecte (avec des intermédiaires) sur certain pays.

Construire et développé des relations avec des entreprises spécialement a l'international, et
cela pour but d'avoir des partenariats.

La prise en conscience de I'importance du marketing mix dans le processus d'exportation et
de sa réussite, et de mettre en place une stratégie pour chaque un specialement le prix, la
distribution et la communication, comme le produit est adapté a la demande du client

(politique d'adaptation).

Le respect des délais de livraison, diminué le retard spécialement dans le marche national,

pour ne pas offrir opportunité a ses concurrents, et risqué de perdre des parts de marché.
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Conclusion du chapitre :

Pour conclure ce dernier chapitre, nous avons pu reconnaitre les procédures suivies de
Général Emballage lors de notre stage effectué au sein de cette derniére est les formes
d'exportation qu'elle utilise, ce qui nous a permis aussi de réaliser et d’identifier les forces et

faiblesses de I'entreprise, ainsi que les opportunités et menaces de son environnement.

Général Emballage est le leadeur national de I'industrie du carton ondulé sur le marché
national algérien , ce qui lui a permis de satisfaire ce marché, et ce qui lui a poussé a
s’internationaliser et de réussir ¢a démarche, mais aussi grace aux différentes capacités
financiéres, logistiques, personnelles et organisationnelles, ses moyens, et aussi sa capacité de
production qu'elle a pu faire face a ses concurrents a I'étranger et d'avoir de plus en plus de
parts de marchés a l'international, les capacités de I'entreprise sont le critére principal de sa
réussite a l'international, de la nous constatons l'importance du diagnostic export avant de

s'internationaliser.

L'entreprise a une volonté de se développer davantage a l'international et de conquerir

encore plus de marchés étrangers au futur.
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L'internationalisation des entreprises est une étape essentielle pour leur développement,
elle leur permet d'expansé géographiquement leurs activités et de vendre leurs produits et
services hors le marché local. La conquéte des marches étrangers n'est pas une tache facile
pour l'entreprise, car elle doit tenir compte de plusieurs facteurs et aspects propre a chacun
d'entre eux, afin d'adapter une stratégie d'internationalisation spécifique a eux.

L'exportation est l'une des modalités d'internationalisation des entreprises, qui est
essentielle que ce soit pour l'entreprise ou pour I'Etat, du a son contribution a la croissance
économique du pays et a l'augmentation du chiffre d'affaires de l'entreprise. Elle posséde
plusieurs aspects positifs dans le développement, et pour cela, les entreprises algériennes
doivent prendre plus en considération cette opportunité qui devient de plus en plus nécessaire,
afin que [I'Algérie ne dépende plus de ses richesses naturelles et des exportations

hydrocarbures mais qu’elle vire aussi vers les exportations hors-hydrocarbures.

La réussite de I'entreprise dans sa démarche d'exportation revient tout de méme au
processus d'exportation suivi par cette derniére, c'est une obligation qu’elle doit maitriser pour
assurer son succes a l'international et aussi prendre en compte les risques liés a cette activité

afin de les éviter.

Durant notre recherche bibliographique et d'aprés notre recherche et étude qualitative
au sein de I'entreprise Général Emballage, nous nous sommes permis d'apporter des réponses

et de Vérifier nos hypotheses, comme suit :

1. La premiere hypothese « La prise en considération des différences culturelles des
marchés étrangers par une entreprise avant son internationalisation lui permet de
réduire les risques » est confirmée car la culture d'un marché est trés importante dans
la stratégie de l'entreprise a l'international, elle a un effet direct sur cette derniéere, le
succes de Général Emballage sur le marché tunisien est aussi lié¢ au fait de la
similitude culturelle et rapprochement géographique des deux marchés. Mais d'un
autre cOté, on trouve les entreprises B2B ne donnent as une place essentielle a la
culture lors de leur développement a l'international et pourtant elles réussissent. Cela
nous donne un autre sujet de recherche qui est I'effet de la culture sur les entreprises

B2B a l'international.

2. La deuxiéme hypothese « La stratégie et le mode d'internationalisation vers un

nouveau marché étranger font partis des facteurs de réussite de l'entreprise » est
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confirmée ., le choix d'une stratégie d'internationalisation et d'un mode d'entrée dans
un nouveau marché étranger, joue un role essentiel de la réussite de I'entreprise ou de

son échec dans ce méme marché, cela revient a plusieurs aspects qu'elle doit prendre

en considération avant de faire le choix de la stratégie et le mode d'internationalisation.

3. Nous confirmons la troisieme hypothése « La volonté, les moyens, capacités et le
savoir-faire de I'entreprise ont un impact direct sur la possibilité d'internationalisation
de I'entreprise », par le diagnostic export que l'entreprise mesure ses capacités, sa
volonté, ses moyens, et son savoir-faire afin de savoir la possibilité de son
internationalisation. C'est la premiere étape que l'entreprise doit suivre dans sa
démarche d'exportation, elle doit s'assurer d'avoir les capacites qu'il faut pour réussir a

I'international.

Par ailleurs, nous tenons a mentionner que pendant la période de réalisation de notre
recherche, nous nous sommes confrontés a certains obstacles et difficultés que nous allons
soulignés ici. La premiere difficulté a laquelle nous avons fait face est la confidentialité des
informations de I'entreprise ce qui fait que les chances d'avoir les informations voulues afin de
réaliser notre étude sont diminuées. La deuxiéme difficulté qui a joué un role important dans
la suite de I'étude qualitative est due a I'insuffisance en termes de temps dedié et consacré a
nous au service export au sein de 1’organisme d’accueil et cela revient aux multiples et

nombreuses taches que les chargés export disposent et doivent effectuer pendant la journée.

Enfin, nous tenons a dire que ce travail nous a permis de faire appel a nos
connaissances et d’en acquérir davantage en termes de méthodologie de travail de recherche
scientifique, mais aussi en matiére de recherche théorique descriptive, et étude sur terrain. Et

nous souhaitons que d’autres travaux viennent enrichir notre expérience professionnelle.
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Annexe N°3.1 : Guide d'entretien

Axe | : Service commercial

Quelles sont les raisons qui ont poussé Genéral Emballage a s'internationaliser?
Quelles sont les forces de I'entreprise ? Et quel est I'avantage que détient I'entreprise a
I'export?

Les produits de Général Emballage répondent-ils aux normes internationales ?

Axe 11 : Service export

Général Emballage et les marchés étrangers

Quelle est la premiere année d'exportation de I'entreprise et quelle était sa destination ?
L'entreprise Général Emballage réalise-t-elle des études de marché internationales ?
Comment le choix des marchés étrangers se fait-il ? Et quel est l'outil de choix ?
Faites-vous des recherches profondes sur les clients aprés la commande ?

Quels sont les critéres de choix des marchés étrangers ?

Quel est le marché etranger le plus avantageux ? y aurait-il une relation avec la culture
de ce marche ?

Comment la prise de contact avec le client se fait-elle ?

Quel est votre positionnement sur le marché international par rapport au concurrent
étranger ?

Ciblez-vous d’autres marchés étrangers ?

Les obstacles et contraintes rencontrés

Avez-vous déja rencontré des obstacles ou contraintes lors de vos opérations
d'exportation (logistique, financiere ...etc) ?

Les procédures douaniéres administratives sont-elles lentes ? Les formalités
douanieres en Algérie sont-elles favorables ou défavorables pour I'entreprise ?

Existe-il des exigences techniques et réglementaires sur les marchés étrangers ?
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La situation sanitaire actuelle du Covid-19 est-elle une opportunité ou une menace
pour I'entreprise ? Quels sont les changements causés par ce dernier dans le secteur

de I’exportation ?

Déroulement des opérations d'exportation de Général Emballage

Les procédures d'exportation des produits finis et des déchets sont-elles les mémes ?
Quelles sont les procédures d'exportation des produits finis ?

Quelles sont les procédures d'exportation des déchets ?

Quelles sont les formes d'exportation utilisees par Général Emballage ?

Outre I'exportation, envisagez-vous d'avoir plus de bureaux, franchises, succursales,

etc. a I'étranger dans un futur proche ?



Annexe N°3.2 : Organigramme de Générale Emballage
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Annexe N°3.3 : Synoptique procédure export produits finis

paiements

Vérifier situation des

Réception BC

Nouveau ?

Client/Produit

ETUDE DE GERBAGE

A

y

CREER CLIENT/PRODUIT

a la Production

ET DE PALLETISATION Résumé SUR LE SYSTEME
4_
| GE-Price Carte fiscale -RC-Banque-
< CAGEX

y y A 4 A 4
Insérer la commande Transmettre Commander les Demander

dans PC-Topp Liste des
Plan de gerbage Palettes chauffeurs
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RECEPTION DU PRODUIT

Vérifier les quantités réellement réceptionnées et la palettisation

Faire Liste de colisage et la transmettre a I’Expédition.

A 4

l

Etablir

CO

A 4 A 4 A 4 Pré-d iciliati b .
LT Transmettre par mail DD re-domiciliation bancaire
dossier de Faxer ( ) la facture et la
TMF dédouanement au client demande de domiciliation (DD) et
. obtenir au téléphone (
-Facture commerciale . )
) du Service Marchés Etrangers
-LT GE de la BEA un numéro de
domiciliation de 1’opération a
-LC reporter sur I’Engagement de
. rapatriement douanes
-CO non vise
]
A 4
Faire Engagement de
rapatriement Douanes
{ RECEPTION DE LA DECLARATION DU CLIENT ]

Vérifier

La déclaration en détail du
client

dossier tunisien.

Faire copie NB du D10 tunisien et I’incorporer au

Direction Communication&Exportations
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DOMICILIATION BANCAIRE

2 demandes de domiciliation

- 7 factures (la banque en garde 01 exemplaire)
- 1LT (TMF) + 1 LC de chaque camion
- 1 Déclaration sur I’honneur

- 1 Engagement de rapatriement pour la banque

A 4

CHAMBRE DE COMMERCE

-CO aviser et a retirer
-Déclaration sur I’honneur

-1 facture domiciliée

TRANSITAIRE

-CO visé par CClI

-2 LT (TMF)+2LC de chaque camion
-2 Déclaration sur I’honneur

-2 factures domiciliées

-Engagement de rapatriement Douanes

-RC+Carte fiscale

Direction Communication&Exportations

\l
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Demande d’empotage sur site a transmettre par téléphone au
transitaire avant 11HOO et a confirmer a 16H00

l

JOUR DU SCELLEMENT

Préparer 01 LC par camion a présenter
au douanier

Kl’ransmettre par mail ou fax PV d’empotage (TEL) au transitaire

incotrans@incotrans-ouahmed.com

secretariat@incotrans-ouahmed.com

034 22 99 52

~

A

Gedéposer le douanier et récupérem

aupres du transitaire :

-Lettre de douanes (pli fermé)

-D11

-CO

- /

A 4

LENDEMAIN DU SCELLEMENT

Parachever la facturation en insérant dans
Volupack le montant D11 de la transaction

!

. 002020202020 4

Direction Communication&Exportations

VI
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mailto:incotrans@incotrans-ouahmed.com
mailto:secretariat@incotrans-ouahmed.com

DOSSIER A REMETTRE A CHAQUE CHAUFFEUR POUR ETRE
PRESENTE AU POSTE FRONTALIER

(Enveloppe portant le nom du chauffeur+Numéro de
facture+ Matricule du camion).

Facture domiciliée (Au moins un original par convoi)

- Copie LT+LC du camion

- Copie Déclaration sur I’honneur

- Copie Engagement de rapatriement Douanes
-  Copie D11

- Copie CO

- Copie légalisée RC+Carte fiscale+comptes sociaux.

DOSSIER A REMETTRE AU CHEF DE FILE DES
CHAUFFEURS

-Facture domiciliée

-LT+LC de chaque camion
-Déclaration sur I’honneur
-Engagement de rapatriement Douanes
-Copie D11

-Certificat d’origine

+

Lettre des douanes algériennes (Pli fermé)

+

Déclaration client si celui-ci n’a pas de transitaire

IX
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Annexe N°3.4 : Demande d’agrément
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SNoem oo aoceis - SOEIETE 1HE

Adezaa oy L mwm

Code I3 Fepn - TUNTSIE

" Fegames dis Comameese EIREILLTET Code Ratas o dgsraloas

T ;4718 - Fex i

Falfgmaicm Boacsen - TIE — AG Eowgpeas Miool

Coemnhe: Mot

Irhcorend - CONINTIONNEMENT OZ PRODUTITS oG

Avcr-roa diE meisd emee oo ackionoar 7 o e - :x‘:‘il:l
T oud depadia @aclic deoc 7 2713

Ol drefbiaey Jdis doamior cooacios LT I
Teggioil due scleemoar gl voum o il 7 ol I:I CE -
Arcrrcia diEk ox da iecidoas de pelomeas 7 L= B D CE -
oo depuia gueliedese 7o Sfcansas | et I |
Lo pas-diia bopoear s CARTON ONITOLE Cheaszg

Sfzarnas glosa dr commes) maciead | 30 Q0 E |

Slcammar por opddicoa | i 330 € I Frieme do opddizoss

Sifadis dic peicmcas Tl Taftox Dited diz petomeas ¢ 120 e

Shoammas du diccurer domend s | £dd 333 Emxa

Fagen & A [l B T s Conseviniial [l | FF P i Pl Bl Do, i s of T ki il ik’

i fvViosiler patonoris meanss de Somsesies A AEEOT = 15011 2rd

FfLrAfiTRE
Toasles o aigmaraar



Annexe N°3.5 : Plan de colisage et plan de chargement
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Annexe N°3.6 : Bon de commande interne

» GEAERAL EMBALLAGE

Bureaux de Tunis - 5, Av de Paris f Boumbel El Bassatine -2087 Ben Anows | Tunisie

XV

FEUATE (U CHFTEN ONRLE Tel : 421679 395 308 / Fax : +206-79 385 308 - Lunleconct@generglembaliags.com.
[ BON DE COMMANDE INTERNE N [ is0/2016 |
. Adresse de Livralson .
|Cligmt: Date: 0L/12/2016 Arneee & D, Km 3 Route Béni Khalled 8030 - Grombalia
Code Client | CO1400 Date de livratsen soubaitde client 12/12/2016
Nombre
o — Date de mise 3 qual demandée
B Client W° | 29/2008 —— 1 g 07/12{2018
ané naw | ook | Neeo | Gpéd
Codearticle | Réf. Client Désignations . Dimensions | Cann. Pt | P Prix Uinit. Total Dim paleties enombrement
C0I400EL COUVERCLE 5 KG IMPRIME DAT' CHA 12600 5N PENTD B E 2100 L 12600 D00 oc J.B]&\.'.'\IM—-EC. 1300w FO0ZADD
(Padette 1200w800)
100 1500 430313120 C 2 100 5 16500 [ily o0 AMEIDEIED 134MmB20NTIS0
) \ g 2 r 11K 1 " o
EA1E100872 SKE140/H5165/KEL40 = S (Falctte 1200x800)
Coanong
L::"U:L-'I::N 500 434317120 C 2 1100 7 o0 oo L] IO 1200850350
& 75 317121 1 . R
0140061 SKB140/H5165/KELAD (Palette 1200w800)
- - Toa
Mode de Palement Transfert Libre 60 jours date facture e nmmands ()
Situation des créances du client tembie
Yol pels
Total Créances Waleur Commandes &n cours Encours Total Client ot CAGEX P
BD3ITEAIC bouoa £ B8 235.45 € 7478300 C

Observations

1}
2}

Pour le couvercle 5 kg imprimé DAT CHA, merci d'utilisé les plagues qui sont produit au nom du dient NOZHA DATTE et gui a été annulé
utilizer des palettes EURO 1200800 (mais kors du calcul de |'empotage on s'est réféné 3 I'encombrement)

réservés au BU de Tunis

Codres réservés ou Service Export - Akbou

Visa Chargé du client Vérifration Etudes ot Méthodes Wiérification Service Commercial BU Vérificotion AKBOL Dérogation
Regu e
Rivisé par

[Pate Focturmiion
Probable
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Annexe N°3.7 : Facture originale

INDUERTRIE DU SARTON QRDULE
COAMUIATED CARDBOARD IHODUSTEY

» GENERAL
) ¢

Skl par sdiicre wo capisl de 30000000 510
0 RC OO S O S e DSOS

FIF : DOODCET 0N

Ayrbacie - DLAIOCE | 07 IRIOO0SE |

FIE : RIS 0

137122016
FACTURE
N® 23002016
Cligmt |
NomouRS
Adresse
Coordonnes bancaire
Compte N*
ol DESCRIFTION QTY {uniti) LIT FRICE TOTAL VALUE
1 | FOND 19EKG SANS IMPRESSION 16 500 £
COUVERCLE 03KG IMFRIMEE 12 500 £
COUVERCLE LG SIME 7350 £
FOIDS NET E 75145
FOIDE ERUT 953545
NOMERE PALETTES 2E00
XOMERE DE COLIS 28,80
Walmr paeals T

Incoterm: CFT .
mmm Alzgria
: Tunisie

Tramsfert Litwe 50 jours date fachure
mm

BAMOUE EXTERTEURE IVALGERTE. AGENCE BEJATA 41

RIE. (20004104 1300000521
Swift BEXADZALDAL

Ssge modial LiF - EAC Taduracks 401 Adchats, Niwials. algdrie. #st © seee panes Bmbalsgs com
11

A

=N
= mmm



Annexe N°3.8 : Lettre de voiture

XVI

CARLETTER
1 Expeditenr (nom, adresse, pays) Lettre de Voiture International - CME
5.P.A GENERAL EMBALLAGE This carrizge is subject, notwithstanding amy clause to the contrary, to
ZAC de Taharacht, Akbou Akbou 06001 W Bejaiz ALGERIE the Convention on the Coniract for the internztional
w Bzjaia Alseriz Camiage of Goods by Rozd (cMB).
2 Destinataire {nom, adresse, pays) 16 Transpartenr {nom, adresse, pays)
CL|ENT TMF LOGISTICS SPA
TR:03534351306  SR-M0431-B0%-08
Fraits de transport pour le client]
3 Lien préva pour la Evraison de la marchandise 17 Tramsportenr successifs jmem, adresse, pays)
Place: Km 3 Rioute Beni Fhellad ; .
Country Fays: Tunisie Paint de passage:BOUCHEBKA
4 Lien et date de la prise en charge de la merchandize
Place: Akbon
Counfry: Algere
Date:
5 Documents annexss 18 Reserves et observations des transparteurs
Fachmre N"230/2018
Liste de colisage
ceriificat d origine
& Marques et 7 Nombre des Colin | 8 Mode demballage | 2N dela 10Nosintisique | 1l Peidsbrut kg | 12 Cubsgem’
B Embalagz encarion | 48 151000 155712
13 (Caisse en carion ST 5
7 (Caisse en carion 229075
Clamns Chiffm Latin [ADIE)
. - . " Lepediteurde | .
13 Instroctions de ['expediteur (formalites douanieres et antres) 19 payable par I'argent TeCEpieur
Transport cost
Diiscount
Price down
Supplement
[noudents] expense
Diverse
14 Repayment . -
15 Prescrintion d affranchissement M) Comventions particulieres
Fras
Frazcaitret
Tztraa
Nan Franco/fret
21Fait 2 Akbou Le 131272016 a
22 Signature ou timbre de lexpeditenr 24 Reception des marchandises Dizte
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Annexe N°3.9 : Liste de colisage

' Hl"[“ﬂl Ccacilrnd par BodcTe W . capdm Se 3000 D000 200 LI
B2 R O SO LR A DRCATNIDD
EMBALLAGE prigprvssevimiet
Ao - [ADNOCE 1041 NOO0SE

MES R IS
INBFUETRIE DU SARTON ONDULE
LOGAMHIATED CARDBOARAD IHDUBTAY

TINIANE
LISTE DE COLISAGE

Sl

i ol RLS:

Lriged
W DESCRIFTION L1110 POIDES MET: Kd Cuandu Homtee

P i hirh

1 COUII L SR PR T Lindid 1 780,20 12 G600 8 Palotios
2 PO | 800 SAMY PP 40 Lindid 4 BET 50 16 500 5 Pabetok
k| COUIROILE 10 S Lindid 2 0E TS T 350 T Paloties

e qui N* Dt} S0

[Pt R EHI1E o 1E A
[ oo e paies | = |
| P met- R [ & TELa8 |
| powoe prer: ma | T |

Caga woal HF " EAC T serbi FE001 Ahbie eials Algiries. ¥ed @ avwes Jane s Bmbal sgs com =0 2
1A
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Annexe N°3.10 : Demande de domiciliation bancaire a lI'export

I ——
Stk par sdicre s capial de 20000000000 15T
' ﬂ["EHnI 5 R OO 50 RS e DSADAMOT0
MIF - OO0 HEE &
%\ EMBALLAGE i

IS - R
INGUETRIE DU SARTON QORRULE
LOARUMIATED CARDBUSAD IHDUSTS®

Akhou 13122016
Faison Sodal de I'expaditeur: 5P A GEMERAL ENMBAITAGE
Aresse ZAC de Taharacht, Akbon
N* Registre de commence: 00 B 0183268 du 0570872009
N* Idertification statistique: [59806250344476
N* de Compte Devise; DO200041 041300000581
Mumera NTF: DO0B0G01 32687
Objet: DEMANDE DE DOMICILIATION BANCATRE A L'EXPORT
Messieurs

Nous vous demandons de bien voulair procéder 3 bz domicilistion 3 Expert de Toperation detaillée d-aprés
Client (Mom = Adresse):
Facture: pro-forma/Commerciale®Contrat N™= 2302016 dun 131272016
Mode de paiement: Transfert Libre 60 jours date fachme
Diésignation d= la merchandise Carton Ormdule
VENTILATION PAR POSITION TARIFAIRE

Tarif Douanier INamore du Produit . Prix Unitaire 3
{mite) global Devize
FOND LIKG SA%NS IMPRESSION 15 500 £
AZ081000 COUVERCLE (3G DMFRDMEE 12 &l £
COUVERCLE 1EG STMF 7350 £
Montant CFT £

- de toutes les comsaquences qui peavent sventuellement en découlsr.
[ meme g N0l DOUS engagecs par la presents 3 prendre en charge le dsque qui pourmait eventuellement
rezulter de cette operation
Veuiller, zgrder, Maossizrs, Nos Sahutations Distinguees,
Akbon le: 131271016
Sigmaiure et cachet

(Sispm modal nrn‘mrmmummmm:mmmm k]
11
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Annexe N°3.11: Déclaration sur I'honneur

» GENERAL P
BG e 00 S L s DSMST000
EMBALLAGE prbhgpsssips i
Articis : D0 1047 NN00SHT

MIE : TR
INEUETRIE DU SARTORN OREULE
COAMUIATED CARDBOARE IHODUBTRY

Déclaration sur 1"honneur

Nous soussignes, SPA Géneral Emballage sise 3 la ZAC Tzharachi, Akbou, Béjaia déclarons
sur I'honneur que la marchandise mentionnée sur la facture N°230/2016 du 137122016 d'un
montant de 7 779 J00E _est bien conforme a celle indiguée dans la liste de colisage
correspondante ef est d'origine algérienne.

Le President Directenr General

g mocial nnme“memm:mmm B0 #H
1A
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Annexe N°3.12 : Engagements de rapatriements de fonds pour la banque

b GENERAL e e
B0 W 00 S0 B e DSOALI00
EMBALLAGE prbigperespmepase
A - DEGAOC 1041 NO0O0SSE1

MIE TR IS
INBFUETRIE DU SARTON QNEULE
CUAFMUMIATED CARDBORAD IMDUSTRY

Akhon ke 1313216

ENGAGEMENT
De Rapatriement de Fonds

Mous soussignes, S5.p.a. Génerzl Emballage sise a la ZAC Taharacht Akbouo, nous nous
engageons & réaliser le rapatriement de fonds de I’Exportation de Carton Onduole | realisée
suivant la facture N°230/2016 du 131272016 d'on monotant de 7 779 JME et ce dans les
delais réglementzires.

I E;_I E E;; ]

Dbge modal WP O EAC Taimr sk Sl Akbeda léals. Algdris Aet | v pene Bmialsgs oom =]
1A
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Annexe N°3.13 : Engagements de rapatriements de fonds pour la douane

» GENERAL W mAowDE Lo
B0 R OIS S o DSADACEIO0
E.muni MF : OIS
Arbcie - TCIOCRE 04 SNIOCOSE1

ME: R
iMBFUETRIE DU SARTON QORDULE
LOARUIATED CRADBEARD IHDUBTAY

Alhon le - 1313006

A Muonsieur l'inspecteur
Principal aux Sections des
Donanes de Bejaia

Objet ENGAGEMENT

DeRapatriementdeFonds

Fegime: Dil: Dt

Nous soussignes, 5. p.z. GENERAL EMBALLAGE siss 3 la ZAC Taharacht Akbou,
n0Us Nous engageons a vous remettre 'aftestafion de rapatriement de fonds de 1°Exportation
de Carton Ondulé, réalisée suivant 1a facture numere 230/2016 du 13/1272016 , d'un
montant da 7 779 .00 Euros , domiciliée par BEA Bejzia sous ls N°
060302201 4/CT/0005ZEUR du 14/12/2016 et oo dans les délais réglementaires.

Le President Directenr Géneral

Sepn modal TP ZAC Taharachs b6 | Akbow, Tijals, Algdris. Wb . www penem Bmbalsgs com
1A
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Annexe N°3.14 : Certificat d'origine
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Annexe N°3.15 : D11
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