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Résumé

Dans ce travail de recherche, nous avons tenté de comprendre et de bien cerner les
raisons de la faible présence des entreprises algériennes sur les marchés étrangers. Celle-ci
s’est longtemps traduite par la part minime voire insignifiante des exportations hors
hydrocarbures en dépit de la volonté affichée par les pouvoirs publics algériens en matiere de

préparation du pays a la période de I’apres pétrole.

Ainsi, nous avons exposé les principales difficultés et contraintes qui se dressent aux
entreprises exportatrices dans leur processus d’export. En outre, nous avons tenté d’articuler
les difficultés relatives a leurs compétences, leurs ressources ainsi que celles qui relévent de

leur I’environnement.

Repenser et reconsidérer la question des exportations hors hydrocarbures algériennes
est plus que nécessaire. Il est ainsi capital, en plus des dispositifs d’appui a I’export existants,
d’élaborer une stratégie nationale d’exportations hors hydrocarbures susceptible d’aborder les

grandes questions relatives aux besoins des entreprises et au développement économique.

Mots clés : Exportations hors hydrocarbures, contraintes, barriéres, dispositifs d'appui et

d'accompagnement a I'export.



Abstract

In this research we have tried to understand and clearly identify the reasons behind the
low presence of Algerian companies in foreign markets. This was obviously apparent in the
reduced amount of non-hydrocarbon exports despite the willingness of the Algerian

authorities in the preparation of the country for the after non-hydrocarbon period.

Thus, we have stated the principal difficulties and constraints faced by exporting
companies in their export process and attempting to analyze both the difficulties related to

their skills, resources and to their external environment.

Reconsidering the question of Algerian non-hydrocarbon exports is of a great
necessity. In addition to support devices and promotion measures for export, it is crucial to
develop and implement national non-hydrocarbon exports strategy to address the key issues

related to the companies’ needs and economic development.

Keywords: Non-hydrocarbon export, barriers, constraints, supporting devices for export.
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Introduction generale

Dans un monde globalisé ou les biens, les services et les capitaux sont sujets a une

libre circulation, les Etats se trouvent dans l'obligation d'assurer une bonne situation
économique en veillant a I'équilibre de leurs balances commerciales. Pour assurer cet

équilibre, chaque pays fait de son mieux pour renforcer ses exportations.

Dans un pays rentier comme I'Algérie, I'état de la balance commerciale dépend des
facteurs déterminant le prix des hydrocarbures étant les principaux produits destinés a
I'export. En plus des revenus des hydrocarbures, ceux provenant des autres produits algériens

exportés ne représentent uniquement entre 5% et 6% du total des revenus des exportations.

Les exportations hors hydrocarbures restent donc toujours marginales et peu

diversifiées.

Confrontée a la chute du prix du pétrole, I'Algérie se voit dans la nécessité d'aller vers

I'alternative de la diversification de son économie et développer ainsi ses exportations.

Pour ce faire, elle s'est résolument engagée depuis plusieurs années a mettre en ceuvre
des réformes économiques qui visent a libérer les entreprises des barrieres auxquelles ces
derniéres sont confrontées et relancer le secteur industriel et privé par la réalisation de projets

dans des secteurs qui ont la possibilité de dégager des avantages concurrentiels.

Certes, les entreprises algériennes possédent un potentiel important et des capacités
industrielles avérées, mais qui sont aujourd'hui, faiblement exploités. Et c'est la ou I'Etat doit
donc intervenir et réagir pour aider ces entreprises a libérer leur potentiel a travers

I'accompagnement de celles qui sont aptes a s'inscrire dans une démarche a I'export.

Substituer les importations par la promotion des produits locaux destinés a I'export et
créer un environnement propice au développement de I'investissement national et étranger,
représentent les deux axes phares sur les quels I'Algérie doit impérativement s'engager, pour
soutenir les entreprises locales et les aider a évoluer et sur le marché domestique, et sur le

marché international.

Afin de rejoindre la nouvelle vague de libéralisation économique, notre pays étant
ambitieux a relever ce défis, a multiplié la conclusion des accords internationaux, dans le
cadre de créer des zones de libre échange qui touchent a différents domaines et secteurs, pour

faciliter son intégration dans des espaces économiques mondiaux et pouvoir en bénéficier.
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Par ailleurs, I'Algérie a instauré une panoplie de dispositifs et mesures d'incitation dans
le but de mener a bien sa politique de promotion des exportations hors hydrocarbures et

soutenir les entreprises algériennes dans leur démarche de développement a l'international.

Cependant, malgré ces efforts consentis par I'Etat, nos entreprises souffrent toujours de

nombreuses contraintes et n'arrivent pas a se tailler une place sur les marchés étrangers.

Afin de mieux comprendre les causes du non développement des exportations
algériennes hors hydrocarbures et avoir une idée plus claire concernant cette situation qui
demeure inquiétante pour lI'avenir de I'économie nationale, et dans le but de savoir en quoi
consiste le role des politiques publiques mis en place dans le cadre de la promotion de ces

derniéres ainsi que de formuler quelques réflexions susceptibles d'améliorer cette situation.

Pour réaliser cette étude, nous avons choisi I'Agence Nationale de Promotion du
Commerce Extérieur comme lieu de stage, étant un organisme de soutien au commerce
extérieur algérien ayant pour mission principale de contribuer, sous I'eégide du Ministére du
Commerce, au développement des exportations hors hydrocarbures en accompagnant les
exportateurs a I'étranger et les encourager a placer leurs produits au niveau des marchés

mondiaux.
Quant a nos motivations pour le choix de notre theme, elles se résument comme suit :

e La situation inquiétante de I'économie Algérienne et sa forte dépendance de la
rente pétroliere.

e Etant étudiant préparant un Master en Affaires Internationales, un théme
d'actualité pareil me permet de parfaire mes connaissances acquises en théorie
en faisant le lien avec ce qui se passe en réalité en matiere du commerce
extérieur.

e Notre croyance a I'amélioration de I'économie de notre pays vu son potentiel.

A la lumiére de tout cela, notre travail tente de traiter la problématique suivante:
Quelles sont les mesures entreprises par les organismes d'appui aux exportations hors

hydrocarbures dans le but de promouvoir les produits algériens destinés a I'export ?

De cette principale problématique découlent les sous-questions suivantes qui guideront

notre démarche de recherche :
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Sous-question 01: La politique publique de soutien aux exportations HH mise en place par le
gouvernement algérien leve-t-elle les contraintes et les freins qui entravent la démarche

exportatrice des entreprises ?

Sous-question 02: Pourquoi les entreprises algériennes souffrent-elles de l'incapacité de

pénétrer les marchés internationaux ?

Sous-question 03: ALGEX contribue-t-elle a aider les entreprises locales a promouvoir leurs

produits destinés a I'export ?

Pour répondre a ces sous-questions, nous avons propose les trois hypotheses suivantes:

Hypothése 01: Les programmes gouvernementaux d'encouragement a I'exportation peuvent
apporter des solutions aux problémes rencontrés et contribuer a réduire les barrieres a I'export

pour les entreprises locales.

Hypothése 02: La décision d'internationalisation des entreprises a travers les exportations HH
peut étre influencée par les motivations d'origine externe (les incitations des organismes

d'appui aux exportations HH).

Hypothése 03: ALGEX ne posséde pas assez de moyens pour mener a bien sa politique de

soutien aux exportations HH.

Pour élaborer notre mémoire, nous avons opté pour deux méthodes de recherche:

o La premiére est une méthode descriptive que nous retrouverons dans les deux premiers
chapitres de notre mémoire. Cette partie développe la dimension théorique de notre étude a
travers la recherche bibliographique. Le premier chapitre traite de la situation de I'exportation

en Algérie et le second est consacré au role de I'Etat dans la promotion des exportations HH.

o La seconde méthode est une méthode analytique que nous retrouverons dans le
troisieme chapitre de notre mémoire, ou nous expliquons et analysons les différents résultats
de notre étude qualitative a travers I’entretien semi-directif. Ce dernier chapitre pratique
portera sur I'étude de cas d'’ALGEX ainsi qu'a lI'analyse des résultats de notre enquéte et des

perspectives.



Chapitre 01:

L'exportation en Algérie
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Introduction du chapitre

Nous vivons dans un monde globalisé ou le marché domestique ne nous suffit pas. Il

faut exploiter toutes nos richesses pour survivre.

Se tailler une place sur les marchés potentiels étrangers par le biais de I'exportation de
ses produits demeure aujourd'hui I'un des défis principaux auxquels les entreprises sont

confrontées.

L'activité d'exportation peut étre justifiée par les principales raisons citées par F David
comme suit! : " L'exportation n'est ni maléfique en soi ni bénéfique, mais nécessaire, cette
constatation s'appuie tout d'abord sur des raisons de principe. Il nous faut exporter a la fois
pour ne pas mettre en danger un des grands équilibres économiques et pour assurer la survie
de nos entreprises. Mais elle découle aussi de raisons pratiques. Il nous faut exporter plus a
cause du poids insuffisant de notre commerce extérieur dans le commerce mondial et dans
notre activité économique nationale et en raison de I'évolution globale peu satisfaisante de nos
échanges. "

Ce présent chapitre se veut dans le premier temps, l'identification de l'activité de
I'exportation en présentant les différent types de présence a l'international. Nous aborderons
ensuite la situation des exportations hors hydrocarbures en Algérie et leur évolution. Ainsi
que les principales contraintes auxquelles se confrontent les entreprises dans leur démarche
internationale.

Ce présent chapitre se veut dans le premier temps, la présentation de la typologie et
les différentes formes d’exportation. Nous aborderons ensuite les principales contraintes a
I’exportation, en faisant ressortir les contraintes liées aux compeétences et ressources des
entreprises et celles qui relevent de leur environnement externe ainsi que les risques liés a la

complexité des transactions internationale.

' F DAVID; Le mythe de I'exportation, Calmann-Lévy; 1971. Cité par AIT ABDELLAH Mohand " les
exportations hors hydrocarbures de I'Algérie réalités et perspectives" mémoire de magister 2009; P.1.
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Section 01: La déemarche d'exportation

Méme si développer son courant d’affaires a I’international s’avere indispensable,
cette décision necessite de mener une réflexion, de la méthode, de réaliser un diagnostic avant
I’action, et donc d’avoir une vision a long terme de la PME et de son marche.

Pour s’internationaliser, I’entreprise doit mener une réflexion stratégique. Elle définit
tout d’abord une politique générale, décidée par la direction en fonction de la situation
présente de I’entreprise et de son marché, de I’environnement, des ressources disponibles,
actuelles et a venir, tant au niveau humain que financier, et des objectifs a court, moyen et
long termes. Elle va guider toutes les autres décisions prises dans la PME, et sert donc de
ligne directrice pour harmoniser les actions de chaque membre de la PME.?

1. La décision d'exporter:

Avant de se diriger vers les marchés étrangers, I'entreprise doit respecter la premiére
étape du plan daction marketing, c'est-a-dire procéder a l'analyse de sa capacité de
production, de ses moyens financiers et humains. Elle analysera ensuite lI'adaptabilité de ses
produits au contexte international.

1.1. Démarches préliminaires:

L'ensemble des démarches préliminaires se résume comme suit:*

1.1.1. Analyse de I'entreprise:
Avant d'aborder son ouverture sur I'étranger, I'entreprise doit s'interroger sur:
1.1.1.1 Son expérience internationale:
L'entreprise dispose-t-elle sur les marchés extérieurs:
e d'une expérience de prospection;
e d'une expérience de relations commerciales suivies;
e de documents publicitaires traduits et adapteés;
e d'un dépdt de brevet international;
e d'un dépdt de modele ou de marque mondial?
1.1.1.2 Sa production:
e La capacité a fournir la demande.
e La capacité a fournir dans les délais.

1.1.1.3 Ses moyens financiers:

2 CETINE BOUVERET-RIVAT et CATHERINE MERCIER-SUISSA; PME: Conquérir des parts de marché a
I'international; Dunod; 2010. P7
* SYLVIE GRAUMANN et YETTOU; Guide pratique du commerce international; LITEC; 4e édition; PP 5-7
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L'entreprise dispose-t-elle de moyens financiers permettant:
e d'accroitre I'outil de production;
e d'accroitre les stocks;
e d'assumer des dépenses de prospection;
e de recruter du personnel spécialisé a I'export;
e d'assurer la communication du produit?
1.1.1.4 Ses moyens humains:
Comment organiser ou développer la cellule internationale (administrative et commerciale) ?
1.1.2. Analyse des produits de I'entreprise:
L'analyse des produits est l'analyse des points forts et des faiblesses des produits de
I'entreprise sur I'ensemble des marcheés internationaux.
1.1.2.1 Les produits sont-ils, dans les marchés visés, en phase de:
- lancement;
- croissance;
-maturiteé;
- déclin?
1.1.2.2 Les produits sont-ils conformes:
- aux normes et prescriptions du pays prospecté;
- aux besoins et aux godts de la clientele visée?
1.1.2.3 Comment qualifier les points forts du produit par rapport aux produits concurrents
en terme de : lI'innovation, la sécurité, la solidité, le rapport qualité-prix, le service apres vente,
etc?
1.1.2.4 La gamme de produits est-elle complete au regard de la segmentation du pays
vise?
1.1.2.5 L'emballage et le conditionnement sont-ils:
- conformes aux normes et prescriptions;
- conformes aux godts des consommateurs et aux exigences des utilisateurs;
- adaptés aux conditions de transport et de stockage a I'étranger ?
1.1.2.6 Les prix sont-ils compétitifs sur le marché visé ?
1.1.2.7 Le prix moyen du produit sur le marché visé permet-il d'obtenir des marges
suffisantes?
Une fois cette "introspection” réalisée, I'entreprise décide qu'elle a la capacité d'exporter et de

faire des profits. Par la suite, il lui faut déterminer sa politique export, définir les marchés les
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plus intéressants, choisir en fonction de chaque marché un mode de distribution, choisir des

partenaires et affronter les problemes administratifs liés a I'exportation.

1.2. Analyser le marché mondial et choisir un ou des marché(s) cible(s):
I'analyse du marché international se résume comme suit:*

Cette analyse du marché mondial est réalisée dans le cadre du diagnostic global établi au
préalable, auquel sera rapprochée la réalité des marchés potentiels. Ainsi, la PME procéde a
une analyse du risque pays. En effet, elle identifie les principales zones géographiques que
sont I’Europe, I’Amérique du Nord (Etats-Unis, Canada), I’Amérique du Sud, I’Afrique, le
Proche- et Moyen-Orient, I’ Asie et I’Océanie. Pour chacune d’elles, elle identifie les données
générales (PIB, population...), les difficultés d’approche en tout genre, et finalement analyse
son produit d’un point de vue tant technologique que commercial sur le marché. Ainsi, elle
sera en mesure de classer les différentes zones les unes par rapport aux autres, et d’envisager
sa stratégie de pénétration a court, moyen et long terme. Il est vrai que pour une PME
francaise qui démarre, il est plus facile de vendre son offre dans un pays proche
culturellement et géographiquement que dans un pays lointain comme la Chine.

Pour mener a bien cette analyse, la PME prend en compte différents types de criteres,
a savoir des criteres généraux, des critéres d’approche, et des critéres commerciaux.
Les critéres généraux permettent de connaitre de maniére globale chaque zone, puis chaque
pays potentiel. Ainsi, la PME pourra évaluer le degré de pertinence des différents pays.
Ensuite, en fonction des criteres d’approche des marcheés, elle identifie les conditions dans
lesquelles elle aura & pénétrer le marché. Ceci mettra en avant notamment les difficultés
qu’elle aura a surmonter, et surtout si elle peut les surmonter. Finalement, la PME va étudier
les modes de commercialisation et de distribution en vigueur. Ainsi, elle identifiera
clairement les conditions d’accés aux différents pays par une étude concréte des structures
existantes pour un méme type de produit, les intermédiaires et le prix final. C’est la phase
préalable a I’étude de marché du produit. Enfin, il est important pour la PME de bien
connaitre son secteur d’activité au niveau mondial, et donc sa profession. Elle pourra de cette
maniere mesurer précisément les efforts a fournir pour obtenir un résultat satisfaisant dans le

ou les pays choisi(s).

* CETINE BOUVERET-RIVAT et CATHERINE MERCIER-SUISSA; Op.cit; PP 11-13.
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1.3. Le choix du mode d'accés aux marchés étrangers:

A la suite de I’identification du ou des marché(s) cible(s), I’équipe dirigeante choisit
un mode d’accés a ce ou ces marchés. Ce choix est sujet a plusieurs contraintes tant internes
(des ressources financieres et humaines limitées...), qu’externes (par exemple, la législation

du pays d’accueil...).

1.3.1. Les critéres de choix du mode d’acces aux marchés étrangers:

Le choix d’un mode d’acces 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, la PME limitera le plus souvent au maximum ses investissements et choisira
donc généralement des modes d’acces peu engageants.

Elle envisage aussi son niveau de controle concernant, notamment, la
commercialisation de son offre. Son choix est basé sur des criteres comme la force du lien
souhaitée entre I’exportateur et le client final, la délegation et/ ou le contréle de la politique
commerciale a un intermédiaire, la répartition des taches de services (stockage, SAV...), celle
des responsabilités envers le client final, la nature du lien avec I’intermédiaire (par exemple

concernant la couverture géographique).”

1.3.2. Les différents modes d’acces aux marchés étrangers:

Pour pénétrer un marché étranger, I’entreprise a le choix entre plusieurs alternatives :
commercialiser elle-méme sur place, faire vendre sur place par des intermédiaires, ou encore
s’associer avec des partenaires. Les choix reposent sur le degré de maitrise de la politique

commerciale souhaitée par I’entreprise. Ces différents modes sont les suivant:®

1.3.2.1. La vente avec maitrise de la commercialisation:

La plupart des entreprises a I’export souhaitent maitriser leur politique commerciale,
c’est-a-dire connaitre les besoins du client, determiner librement leurs prix, communiquer
selon leurs propres souhaits et traiter directement les commandes. Plusieurs possibilités

s’offrent alors a elles.

®> CETINE BOUVERET-RIVAT et CATHERINE MERCIER-SUISSA; Op.cit; PP 13-14.
® Monique Duchene et Daniele Meve-Voquer; Prospection, négociation, suivi de clientéle; FOUCHER; 2007; PP
275- 280.
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1.3.2.1.1.La vente directe a I’export :

110

La vente directe a I’export correspond au cas ou I’entreprise répond a une demande d’un

client étranger. On peut considérer la vente directe comme une simple étape du

développement export d’une entreprise.

La vente a I’export se passe d’intermédiaires. Elle est gérée par la propre force de vente de

I’entreprise, qu’il y ait ou non un service export. Les salariés de I’entreprise organisent ainsi la

prospection, la rédaction de I’offre commerciale, la négociation et I’expédition jusqu’au

paiement final.

Tableau n°l.1: Les diverses modalités de la vente directe a I’export

Modalités

Caractéristiques

Exemple

Représentant salarié

L’entreprise embauche un
représentant dont la mission
principale est de prospecter
sur place un marché étranger,
de prendre les commandes et
d’assurer un réle de remontée
d’informations sur
I’évolution du marché et les
attentes de la clientéle. Il est
salarié de I’entreprise et
posséde souvent le statut de
VRP. Son choix est crucial.

Leroy Somer, leader mondial
en systemes d’entrainements
et alternateurs, dispose d’une
force de vente couvrant tous
les territoires, notamment
sous forme de représentants

en Allemagne.

Foire ou salon

L’entreprise a pris des
contacts sur un salon
international en France ou a
I’étranger. A I’issue du salon,
elle répond aux demandes
d’offres de ses contacts
(entreprises, distributeurs).
C’est trés souvent le cas pour

le matériel industriel.

Une PME spécialiste des
réseaux sans fil (Coronis

Systems) dans le

Languedoc-Roussillon a
réussi son implantation sur le
marché chinois grace a sa

participation au China

Hi-Tech Fair.
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Appel d’offres

L’entreprise répond a un
appel d’offres pour des
contrats importants dont les
annonces sont disponibles
dans la presse
professionnelle ou
specialisée. C’est souvent le
cas pour des chantiers ou les
délais sont assez longs et la
procédure plutdt complexe.
L’entreprise soumet alors sa
proposition et si elle est
retenue, elle mettra en ceuvre
le contrat.

Le MOCI publie chaque
semaine dans son cahier
d’affaires des appels d’offres

internationaux.

Internet

Les sites marchands se sont
développés et de nombreuses
entreprises font de la vente
directe. Aucun intermédiaire
n’est sollicité. La vente en B
to B représente la majeure
partie des transactions
commerciales réalisées via
internet, notamment sur les

places de marché.

L’entreprise
Virusboats, fabricant
de voiliers et bateaux
d’aviron, a mis le cap
vers la Corée grace a
son site internet. Son
effectif de 8
personnes lui
permettait
difficilement d’autres

choix.

Source: Monique Duchene et Daniele Meve-Voquer; Op.cit; P 276.

1.3.2.1.2. L’agent commissionné

C’est un agent local qui ne fait pas partie de I’effectif de I’entreprise : il est lié a elle
par un contrat de mandat, ce qui signifie qu’il est mandaté pour prospecter la clientéle et
vendre au nom de I’entreprise. L’exportateur reste maitre de la fixation du prix et des
conditions genérales de vente et il est le seul responsable auprés du client.

L’agent peut étre une personne physique ou une personne morale qui dispose de sa
propre force de vente. Contrairement au représentant salarié, c’est un intermédiaire
indépendant qui est libre de I’organisation de son activité. 1l peut éventuellement avoir le
pouvoir de négocier pour I’exportateur. Il est possible d’ajouter dans le contrat d’agence une

clause de "Ducroire". En contrepartie du paiement d’une commission supplémentaire, I’agent
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Ducroire garantit & I’exportateur la bonne exécution du contrat par le client et notamment le

paiement de toutes les commandes qui lui seront transmises.

1.3.2.1.3. La succursale ou le bureau de vente a I’étranger:

Il s’agit de structures ne disposant pas de personnalité juridique propre. Elles
constituent une extension de I’entreprise nationale sur les marchés étrangers qui reste donc
responsable en cas de litige. Il s’agit de structures a qui I’on confie des missions de
prospection, prise de commandes, livraison, facturation, recouvrement.

La différence principale entre le bureau et la succursale est que cette derniére est un
établissement considéré comme stable pouvant réaliser des opérations administratives,
logistiques ou financieres, contrairement a un bureau de vente ou de représentation a
I’étranger qui se voit plus souvent confier de simples activités de prospection.

Dans les deux cas, il s’agit d’implantations légéres qui permettent de bien contréler un
marché, toutefois I’investissement que cela représente peut étre considéré comme lourd et
parfois risque.
1.3.2.1.4. La filiale a I’étranger:

C’est une société de droit local dont une part importante du capital appartient a
I’entreprise exportatrice. Juridiquement, la filiale est une entreprise indépendante de la maison
mere ; elle agit en son propre nom et a ses propres risques. Il s’agit de structures stables
soumises aux decisions stratégiques de la société mere qui jouent souvent le rble
d’importateur-distributeur et qui gérent de facon autonome les activités commerciales,

administratives, logistiques et financiéres sur leur marché.

1.3.2.2. La vente en coopération:

Pour des raisons souvent financiéres ou afin de pouvoir pénétrer de nouveaux
marchés, des partenariats sont possibles pour les entreprises qui veulent mettre en commun
des ressources ou des compétences, sur des projets a long terme. Ces partenariats peuvent étre
meneés avec des entreprises nationales ou étrangeres.
1.3.2.2.1. La filiale commune

Appelée également joint venture, la filiale commune est une société formée a
I’étranger par un minimum de deux sociétés distinctes qui sont propriétaires de la nouvelle
entreprise. Cette formule permet aux entreprises exportatrices d’avoir acceés au marché ciblé, a
la technologie, au savoir-faire et aux capitaux des entreprises partenaires. Chacune apporte

une valeur ajoutée qui permet a toutes de bénéficier de la coentreprise. La filiale commune est
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une pratique courante lorsque I’accés des marchés est difficile politiquement, culturellement

ou techniquement.

1.3.2.2.2. La franchise a I’export

Elle permet a un partenaire d’utiliser les marques de commerce, les procédés ou les
technologies de I’exportateur. Souvent utilisée dans les services pour les sociétés qui
souhaitent se développer en multipliant rapidement les points de vente a I’étranger, cette
solution s’appuie sur la notoriété de I’entreprise.
En contrepartie d’une redevance annuelle et d’un pourcentage versé par le franchisé sur le
chiffre d’affaires, le contrat de franchise prévoit que le franchiseur apporte une assistance

technique et un savoir-faire commercial.

1.3.2.2.3.Le portage

Cette technique, appelée "piggy back" en anglais, consiste pour une entreprise, souvent
une PME, de bénéficier du réseau de distribution et du savoir-faire d’une grande entreprise
déja implantée a I’étranger. Dans ce contrat de représentation, le porteur est rémunéré par une

commission sur les ventes et peut ainsi offrir des produits complémentaires aux siens.

1.3.2.2.4. Le groupement d’exportateurs

Regroupées la plupart du temps dans des clubs export, les entreprises mettent en
commun des moyens pour participer, par exemple, a une action collective. Elles peuvent
également mettre en commun un service export. Une des conditions de réussite repose sur la

nécessité pour les entreprises concernées de commercialiser des produits non concurrents.

1.3.2.3. La vente par intermédiaire
Lorsque I’entreprise exportatrice souhaite minimiser les risques ou sous-traiter
certaines opérations, elle a le choix entre plusieurs intermédiaires. Certains sont présents sur

le territoire national, d’autres sont présents a I’étranger.

1.3.2.3.1. L’ importateur-distributeur

C’est une société commerciale étrangere qui achéte les produits et les revend aprés
avoir appliqué une marge commerciale. C’est I’importateur qui revend en son nom les
produits et qui supporte le risque de non-paiement. Il est possible d’accorder a I’importateur
une exclusivité de distribution sur une zone géographique donnée : on parle alors de

concessionnaire ou bien encore d’importateur exclusif.
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1.3.2.3.2. Les transferts de technologie:

L’exportateur s’occupe principalement de la conception du produit et des étapes
nécessaires a son lancement, et confie la fabrication et la commercialisation & une société
étrangere. Cela permet & I’exportateur de développer ses marchés extérieurs, tandis que la
société étrangere profite de la vente d’un produit compétitif sur son marché. Le transfert de
technologie peut prendre la forme d’une cession de brevet (transfert de tous les droits d’une
invention déposée) ou d’une concession de licence (exploitation d’un brevet pour une durée
déterminée). Elle peut aussi consister en un transfert de savoir-faire portant sur des
connaissances techniques ou commerciales. Plusieurs raisons peuvent justifier une telle
démarche : éviter les investissements colteux de création d’une filiale ou bien acceder a un
marché difficile. Cette démarche n’est pas sans risque, car I’acheteur peut, a terme, devenir un

concurrent potentiel.

Section 2 : La situation des exportations Hors Hydrocarbures (HH) en
Algérie

1. L'Algérie et la mondialisation

Le théme de I’Algérie face a la mondialisation invite a fournir des prismes de lecture
des dispositions prises par son économie pour faire face a un challenge aussi difficile que
complexe, celui de faire partie d’une communauté internationale mondialisée. Ceci signifie
une lecture coté cour de cette réalité mais surtout, des questionnements substantiels a I’égard
des processus d’ajustement et de restructuration économiques. La mondialisation est posée
comme dénominateur commun de tous les processus. Elle implique a la fois la mise a niveau
des structures socio-économiques, la valorisation des avantages comparatifs au niveau des
échanges et des investissements et un positionnement stratégique des relations internationales,

le tout dans une compétition planétaire sans retenue.

L’impression premiere que I’on tire de I’analyse de I’économie algérienne est celle
d’un grand retard en matiére de mise en ceuvre des réformes économiques, de mise en
cohérence des structures economiques et de répartition, ainsi que dans la modernisation des
infrastructures. Pourtant, I’économie algérienne dispose de capacités a pouvoir faire partie des
pays émergents que ce soit par ses potentialités humaines ou matérielles, ses ressources

importantes qui permettent de nourrir de véritables perspectives d'avenir.’

" CHENTOUF TAYEB; L'Algérie face a la mondialisation; CODESRIA; 2008; P8
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2. La libéralisation du commerce extérieur algérien

Le monopole de I'Etat sur le commerce extérieur a été instauré en 1978 pour
rationaliser les importations et mettre les ressources en devises au service du développement.
Néanmoins les monopoles publics ont fini par générer des colts de transaction tres lourds, et
des comportements rentiers au détriment de I'économie du pays. Ainsi, la réforme initiée dans
la loi Monnaie et Crédit ayant introduit un certain degré de concurrence profitable a
I’économie, notamment en mettant fin aux monopoles de fait sur le marché algérien, mais
cette réforme n’a pas pu donner les résultats attendus, a cause de la dégradation de la situation
politique et financiere du pays, qui a d'ailleurs inspiré une tentative de retour a la politique
radicale®.

Le commerce extérieur algérien est resté toujours dominé par les exportations des
hydrocarbures. Et les réformes menées dans les années 1980, avaient pour objectif de
modifier cette structure en cherchant sa diversification. Mais cela semble étre une dure
bataille @ mener.

L'évolution du commerce a été couronnée par le décret de 1991, qui constitue sur le
plan juridique, la renonciation du monopole de I'Etat. C’est dans le cadre des programmes
d'ajustement structurel que le commerce extérieur algérien est libéralisé, et des mesures de dé-

protection et de baisse des tarifs douaniers sont progressivement introduites.

3. Le développement des exportations hors hydrocarbures en Algérie

Les exportations algériennes pourraient étre regroupées en trois parties®:

* Les hydrocarbures, qui sont en abondance avec une tendance a leur banalisation a
terme ;

* Les exportations qui disposent d'avantages naturels et/ou acquis, c'est le cas des
minerais, mercure, uranium. Mais aussi des produits résultants de ressources
naturelles, (agricoles) dattes, agrumes ;

* Les exportations pour lesquelles il y a des avantages comparatifs a construire et c’est
dans ce cadre que se situent les enjeux réels des restructurations industrielles en

Algérie.

8 OUSSALEM M. O; « Politiques industrielles et mondialisation: les legons de I'expérience algérienne »,
collogue international sur la mondialisation, Université de Tizi-Ouzou, juin 2009, p.7

° Mékideche M; « Exportations hors hydrocarbures et restructurations industrielles en Algérie : enjeux et
stratégies»; Revue d’Economie N° 14 Mai 1994; p. 20.
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Pour la deuxieme catégorie des exportations, les gains marginaux supplémentaires
sont plus faciles a obtenir, mais sont plus limités en termes de recettes supplémentaires en
devise, de création d’emplois et d’augmentation du PIB.

En revanche, pour la troisiéme catégorie des exportations, la mise en ceuvre est plus difficile,
mais elle offre plus de perspectives de forte croissance et, a terme, de développement. Et c’est
ce type d’exportations qui pose au méme temps la problématique et les enjeux d’une
modification qualitative et quantitative de la structure des échanges en Algérie. Cette
modification exige des autorités publiques de parvenir a la mise en place d’une stratégie
efficace afin de relayer les exportations hors hydrocarbures.

C’est le succes d’une telle stratégie qui permettra de corriger I'handicap majeur et
persistant de notre économie ; son intégration a I’économie mondiale par le mauvais coté :
celui des importations. Un tel handicap est surtout nourri par un systéme productif extraverti
mais tourné vers le marché intérieur et aggravé par un systeme de consommation financé par

une rente.

4. L'évolution du commerce extérieur de I'Algérie

Les résultats globaux obtenus en matiére des réalisations des echanges extérieurs de
I’Algérie pour la période de I’année 2017 font ressortir un déficit de la balance commerciale de
11,19 milliards de dollars US, soit une diminution de 34,39% par rapport a celui enregistré
durant I’année 2016. Cette tendance s’explique essentiellement par une hausse plus
importante des exportations de 15,78%, par rapport a celle des importations qui ont enregistré
une légere baisse de 2,4%. En termes de couverture des importations par les exportations, les
résultats en question, dégagent un taux de 76%en 2017 contre un taux de 64% enregistré en
2016."°

1% http://www.douane.gov.dz/pdf/r_periodique/Ann%C3%A9%%202017.pdf , consulté le 1/04/2018 & 03:39.
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Tableau n°l.2 : Evolution du commerce extérieur de 2014 a 2016 (Valeur: millions USD)

ANNEE 2014 ANNEE 2015 ANNEE 2015 ANNEE 2016
Evol (%) Evol (%)

Dinars Dollars Dinars Dollars Dinars Dollars Dinars Dollars
Importations 4719708 58 580 5193460 | 51702 -11,74 5193 460 51702 5154 777 47089 -8,92
Exportations 4838129 60 061 3481837 34 668 -42,28 3481837 34 668 3286589 30026 -13,39
Balance 118421 1481 -1711623 -17034 - -1711623 -17 034 -1 868 188 -17 063
Commerciale
Taux de 103 67 67 64
Couverture (%)

Source :, http://www.douane.gov.dz/pdf/r_periodique/Ann%C3%A9%e%202017.pdf consulté le 1/04/2018 a
03:51.

Commentaire: Nous constatons d'apres le tableau ci dessus, que les importations ont connu
une faible entre 2014 et 2016 qui s'explique par la décision de I'Etat de réduire les
importations pour encourager la production nationale, les exportations ont certes connu une
chute également, mais elle est considérable, cette baisse est due a la chute des cours du
pétrole, ce qui a engendré un changement dans la balance commerciale, en effet elle était
positive en 2014 alors qu'elle est devenue négative en 2015 et 2016.

Figure n°l.1 : Evolution du commerce extérieur de 2014 a 2016

EVOLUTION DU COMMERCE EXTERIEUR EVOLUTION DU COMMERCE EXTERIEUR
PERIODE: ANNEES 2014/2015 PERIODE: ANNEES 2015/2016
70000 60000
o B ATINEE 2014 o WANINEE 2015
o VI 40000 1
@ 40000 - B AINEE 2015 o BANNEE 2016
= 330000 |
2 30000 - g
© 20000 - o 1000 |
g 10000 - S 10000 |
- 2 01 -
1000 4 10000 | -
-20000 - 20000 L
Importations Expartations Balance Importations Exportations Balance
Commerciale Commergiale

Source :, http://www.douane.gov.dz/pdf/r_periodique/Ann%C3%A9%e%202017.pdf consulté le 1/04/2018 a 03:56.

Commentaire: La figure ci dessus illustre les chiffres que nous avons présenté dans le

tableau précédent, et montre parfaitement la baisse des importations et celle des exportations
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entre 2014 et 2016, a cause de la chute du prix du pétrole qui a poussé I'Etat a réduire ses
importations ce qui a fait que la balance commerciale soit négative en 2015 et 2016.

Tableau n°l.3 : Evolution du commerce extérieur en 2016 et 2017 (Valeur: millions

USD)
Année 2016 Année 2017 Sl
Dinars Dollars Dinars Dollars (%)
Importations 5154 777 47089 5099 907 45 957 -2,40
Exportations 3286 589 30 026 3857097 34 763 15,78
Balance Commerciale -1 868 188 -17 063 -1242 810 -11194
Taux de Couverture (%) 64 76
Source : http://www.douane.gov.dz/pdf/r_periodique/Ann%C3%A9e%202017.pdf consulté le 1/04/2018 a
04:01.

Commentaire: Les importations continuent toujours a baisser entre 2016 et 2017 vu que
I'Etat maintient sa politique de réduire le nombre des produits importés. Pour les exportations,
ces derniéres ont connu une hausse de 15% en 2017 par rapport a celles de I'année précédente.
Cette hausse s'explique par la hausse du prix du baril de pétrole qui a atteint 53,98 dollars en
2017 contre 45 en 2016. Ce qui a engendré une augmentation des recettes d'exportation

d'hydrocarbures.

Figure n°l.2 : Evolution du commerce extérieur 2016/2017
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Source : http://www.douane.gov.dz/pdf/r_periodique/Ann%C3%A9e%202017.pdf, consulté le 1/04/2018 a
04:04.

Commentaire: Nous constatons donc que la balance commerciale de notre pays dépend
toujours de sa rente pétroliere. Une fois que le prix du baril de pétrole augmente, la recette du
total des exportations augmente et vice versa.
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4.1. La structure des échanges extérieurs de I'Algérie

4.1.1. A I'importation

Les importations Algériennes ont

diminué de 2,4%

119

par rapport a I’année 2016,

passant de 47,08 milliards dedollars US a 45,95 milliards de dollars US. Leur répartition par

groupes de produits fait ressortir une hausse pour I’ensemble des groupes de produits a

I’exception de celui des biens d’équipements et les biens destinés a I’outil de production qui ont

enregistré une baisse respectives de 8,43% et de0,79%. Quant aux hausses elles ont concerné

les biens de consommation alimentaires et non alimentaires avec respectivement 2,6% et

1,34%.1

Tableau n°l.4 : Evolution des importations par groupes de produits en 2016 et 2017

(\Valeur: millions US)

Année 2016 Année 2017* ;
Groupes de Produits Evo(l:/tl)on
Valeurs | Struc % | Valeurs |Struc % 0
BIENS ALIMENTAIRES 8223 17,46 8437 18,36 2,60
BIENS DESTINES A L'OUTIL DE 14 613 31,03 14 497 31,54 -0,79
PRODUCTION
BIENS D'EQUIPEMENTS 15915 33,80 14 573 31,71 -8,43
BIENS DE CONSOMMATION NON 8338 17,71 8 450 18,39 1,34
ALIMENTAIRES
TOTAL 47 089 100 % | 45957 100 % -2,40

Source : ALGEX, documentation interne, service des statistiques

Commentaire: Ce tableau temoigne des résultats de la mesure de réduction des importations
entre 2016 et 2107. Une baisse de 1 132 de million de dollar a été estimée.

1 ALGEX, documentation interne, service des statistiques.
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Figure n°1.3 : Evolution des importations par groupes de produits en 2016 et 2017

IMPORTATIONS PAR GROUPES DE PRODUITS
PERIODE : ANNEE (2016/2017%)

mANNEE 2016

mANNEE 20177

Source : ALGEX, documentation interne, Service des statistiques

Commentaire: Cette figure confirme également la politique de I'Etat qui consiste a réduire le

nombre des produits importés pour encourager la production national.

4.1.2. La structure des échanges extérieurs a I'export

Les hydrocarbures ont représenté I’essentiel de nos exportations a I’étranger durant I’année

2017 avec une part de 94,54% du volume global des exportations, et une augmentation de

16,45% par rapport & I’année 2016."2

Tableau n°l.5 : Les principaux produits hors hydrocarbures exportés en 2016 et 2017

Principaux prodluits Année 2016 Année 2017 Evolution (%)
Valeurs Struc % Valeurs Struc %
Huiles et autres produits provenant de la distillation 5 1y ca0(! 71 B
des goudrons
Ammoniacs Anhydres 30293 1789 34176 18,00 583
Engrais mineraux ou chimiques Azotes 13 2480 31 17,05 21,10
Sucres de canne ou de bettrave 231,19 1281 225,46 18 248
Phosphate de Calcium 118 39 513 290 B2
Dattes 3193 2,08 5137 211 36,88
Hydrogene, Gaz rares 233 130 #1 220 8439
Alcools Acyliques 3365 186 3159 166 6,12

12 http://www.douane.gov.dz/pdf/r periodique/Ann%C3%A9e%202017.pdf, consulté le 01/04/2018 & 19:01
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Machine  laver le linge 1367 076 30,68 1,62 12443
Hydrocarbures cycliques 133 240 21,06 142
Total 1805 100 1899 100 521

Source : http://www.douane.qov.dz/pdf/r periodigue/Ann%C3%A9e%202017.pdf, consulté le
01/04/2018 a 19:01

Commentaire: Les exportations HH, qui restent toujours marginales, avec seulement 5,46%
du volume global des exportations soit I’équivalent de prés de 1,89 milliard de Dollars US,
ont enregistré une augmentation de 5,21% par rapport a I’année 2016. Les groupes de produits
exportés en dehors des hydrocarbures sont constitués essentiellement par des demi-produits qui
représentent une part de 3,98% du volume global des exportations soit I’équivalent de 1,38
milliard de Dollars US, des biens alimentaires avec une part de 1% , soit 348 millions de
Dollars US, des produits bruts et des biens d’équipements industriels avec une part identique

de 0,21%, et enfin des biens de consommation non alimentaires avec la part de 0,06%.

4.2. Les produits algériens HH exportés
L’Algeérie a de fortes chances, par rapport aux autres pays, d’exporter différents
produits, notamment les produits agricoles transformes, les produits semi-finis, les dérivés du
pétrole et les produits chimiques. Dont il est vraiment nécessaire pour les entreprises
économiques nationales de se doter d’outils de travail professionnels, d’autant que les
produits algériens arrivent a convaincre du point de vue qualité mais laisse a désirer en
matiére de prestations notamment I’approvisionnement et la disponibilité du produit.™

Tableau n°l.6 : Les principaux exportateurs des produits HH

N° Exportateur Produit

1 SONATRACH Solvants-Naphta Méthanol

2 FERTIAL Ammoniac Engrais

3 CEVITAL Sucre Graisses et huiles
vegétales

4 SOMIPHOS Phosphate

13 http://www.ennaharonline.com/fr/mobile/news/18281.html, consulté le 01/04/2018 4 19:21.
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5 SORFERT ALGERIE Ammoniac  Engrals
6 ARCELOR MITTAL Fonte brute, Produits
laminés en fer ou en acier
7 ALZINC SOCIETE Zinc et alliages en zinc
ALGERIENNE DE ZINC Cendres et résidus Acide
sulfurique
8 HELIOS Hélium
9 FRUITAL Eaux, y compris les eaux
minérales et gazéifiées
10 MEDITERANEAN Verre plat et trempé
FLOAT GLASS
11 BIMO Beurre de cacao
12 CUIRS PLEINS FLS Cuirs et peaux
13 KAPACHIM ALGERIE Dérives sulfonés
14 KNAUF PLATRES Ouvrages en platre ou en
compositions a base de
platre
15 SEMOULERIE Pates alimentaires,
INDUSTRIELLE DE LA couscous
MITIDJA SIM

Source : ALGEX, documentation interne.

Ces chiffres officiels émanant de I’agence nationale de promotion du commerce
extérieur et du site de la douane concernant les échanges extérieurs de I'Algérie, illustrent
parfaitement I’incapacité de I’ Algérie a placer ses produits dans les marchés internationaux et
que les exportations HH n’arrivent pas a se positionner, malgré tous les efforts mis par I’Etat
en matiére de programmes de mise a niveau des entreprises. Nos exportations souffrent

toujours de la dominance des produits hydrocarbures et leurs dérives.

Section 3 : Les principales difficultés et contraintes liées a I'exportation des

produits algeriens HH
L’une des questions les plus importantes abordées dans la recherche sur le commerce
international est de savoir pourquoi certaines entreprises exportent plus que d’autres. Une
explication fréquemment offerte par la littérature est la perception différente qu’ont les
responsables de direction des obstacles ou barrieres a I’exportation.
Ainsi, ces 30 dernieres annees, dans la littérature sur I’internationalisation, I’étude des

barriéres a I’exportation a été abordée sans toutefois aboutir a un classement identique ; il
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n’existe en outre aucune homogénéité en ce qui concerne le nombre de barriéres existantes,
les types de barriéres et leur importance relative ni de critere uniforme pour déterminer
quelles sont les barriéres les plus importantes, la typologie de celles-ci ou I’échelle pouvant
les englober. Nous considérons donc qu’il existe une lacune dans la recherche sur I’activité
d’exportation et qu’il faut établir une échelle de barrieres a I’exportation susceptible d’étre
extrapolée & d’autres études sur I’internationalisation.**

Dans la présente section, nous avons effectué une révision des principales études
théoriques et empiriques existantes sur les barrieres a I’exportation auxquelles sont

confrontées les entreprises algériennes.

1. Les facteurs de stagnation des exportations HH:
1.1. La baisse des entreprises exportatrices:

La baisse constante du nombre d'entreprises exportatrices des produits HH reste
inquiétante. Leur nombre est passé de 280 dans les années 80 a 40 seulement actuellement, les
revenus hors pétrole demeurent trés marginaux et peu diversifiés. Le climat des affaires et la
fragilisation des entreprises pour affronter la concurrence étrangére sur le marché local sont,
entre autres, les raisons qui sont derriére le recul.*®

En effet, les exportations HH n'ont pas évolué en structure. C'est toujours les mémes
produits primaires, les produits miniers et de plus en plus les produits dérivés des

hydrocarbures.

1.2. La domination de I'économie rentiere:

Les exportations des hydrocarbures ont toujours constitué l'essentiel, voir la quasi-
totalité des exportations algériennes. L'Algérie est une petite économie ouverte, le taux
d'ouverture (somme des importations et des exportations/ PIB) se situe entre 40 et 50%.
Naturellement ce taux est influencé par les fluctuations du prix du pétrole sachant que les
exportations sont dominées par les hydrocarbures a raison de 98%.°

Le secteur algérien des hydrocarbures a joué un double réle dans I'économie nationale:
comme la principale source de devises étrangeres, et comme source de I'énergie pour le reste

de I'économie. La disponibilité d'une importante rente peut s'accompagner d'une série de

14 JESUS ARTEAGA-ORTIZ et FERNANDEZ-ORTIZ RUBEN; Des obstacles & I'exportation chez les petites et
moyennes entreprises: une proposition intégrative; Revue internationale PME: économie et gestion de la petite et
moyenne entreprise; n°2; 2008; P10.

' Diagnostic sur les exportations HH; étude réalisée par ECOTECHNICS pour ANEXAL; 2004

' AIT ABDELLAH MOHAND; Les exportations hors hydrocarbures de I'Algérie, réalités et perspectives;
mémoire de magister 2009; P.60.

* MIMOUNE LYNDA et KHELADI MOKHTAR; La politique de I'Etat dans le secteur du commerce extérieur;
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dysfonctionnements qui sont liés aussi bien aux fluctuations de son volume et de son pouvoir
d'achat qu'a sa propre nature en tant que revenu.*’

Aujourd'hui le pays dépend trop de ses ressources en hydrocarbures, d'ou la nécessité
d'examiner leur role dans une stratégie qui viserait, a terme, a en réduire I'importance et les
effets pervers.

1.3. Le climat d'IDE non favorable

La réglementation et le climat d'affaires ne sont pas favorables en Algérie d'apres le
rapport Doing Business 2016 de la banque mondiale qui classe I'Algérie a la 163°me place par
rapport aux 189 pays étudiés. Les investisseurs sont réguliérement confrontés a des obstacles
guasiment insurmontables: contraintes du foncier, contraintes financieres, contraintes
administratives.

L'effet le plus important des IDE est I'apport en capital mais aussi le transfert de

technologie et du management efficace ainsi que l'accés aux marchés extérieurs.™®

2. Les différents risques a I'export

En décidant d’élargir leurs parts de marché en s’installant sur des marchés étrangers,
les entreprises exportatrices sont confrontées a un grand nombre de risques dans la gestion.
Et la distance géographique et culturelle ne consiste qu’une des causes explicatives. Ces
divers risques ne doivent pas constituer un frein pour le développement commercial de
I’entreprise mais nécessitent une identification et un positionnement précis pour étre intégrés

dans la politique de sécurisation de I’entreprise et dans ses cofits et prix.*®

2.1. Le risque économique

Le risque économique recouvre de nombreuses définitions. Il peut s’agir du risque
économique dans le pays d’origine, tel que celui lié a la hausse anormale ou importante des
matieres premieres ou des éléments du codt de fabrication, ou ceux dus & une pénurie de
devises ou des obstacles au transfert des devises qui entraveront la réalisation des activités a
I’étranger ou empécheront I’entreprise d’encaisser I’argent pour les produits livrés. Ou encore
une hausse des frais de douane et des taxes qui peuvent augmenter les prix des produits sur les
marchés étrangers et par conséquent pénaliser la compétitivité internationale de I’entreprise.
Le risque économique peut également étre assimilé au risque pays (pays du client étranger),

par exemple, L’inflation sur les marchés étrangers peut avoir le méme effet si elle entraine

17 N
Ibid.
¥ MIMOUNE LYNDA et KHELADI MOKHTAR; La politique de I'Etat dans le secteur du commerce extérieur;
P 19.
9 G. LEGRAND, H. Martini; Gestion des opérations import-export; Dunod; 2008; P 105.
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une dépréciation des monnaies concernées. Les récessions sur les marchés étrangers et le
creusement de la dette publique peuvent provoquer un effondrement de la demande de
produits de I’entreprise.

Les pertes de change entrent également dans la catégorie des risques économiques.
Ces pertes surviennent lorsque la monnaie du marché d’origine s’apprécie par rapport aux
monnaies des marchés cibles et que les revenus genérés par I’activité a I’étranger perdent par

conséquent de leur valeur.?

2.2. Le risque politique

Le risque politique, comme le risque économique, peut recouvrir le risque pays quand
ce dernier représente I’ensemble des évenements d’origine politique susceptibles d’empécher
le bon déroulement d’une opération commerciale ou d’investissement (risque d’interruption
de marché, risque de non paiement, Risque de spoliation, d’expropriation...). Il est parfois

difficile a évaluer.?*

2.3. Les risques juridiques

Les risques juridiques sont liés a la possibilité que des états étrangers modifient la
réglementation relative aux produits et qu’il faille par conséquent procéder a des adaptations
colteuses ou demander de nouvelles autorisations.

Les risques naissent également de I’insécurité juridique, qui complique la conclusion
de contrats avec des clients étrangers, par exemple, pour les petites entreprises, il est difficile
de faire respecter des contrats de livraison sur des marchés lointains. Il faut des avocats et des
traducteurs sur place. La dépense est souvent trop élevée par rapport au montant du litige et il
faut céder.?

2.4. Les risques commerciaux
2.4.1. Risque de non paiement : Lorsqu’il ne s’agit pas d’un paiement d’avance,
I’exportateur supporte le risque de ne pas étre payé par son client. Outre le litige
commercial, le défaut de paiement résulte soit de la carence ou de la faillite de

I’acheteur, soit du contexte politique et économique dans le pays de ce dernier.?®

2 RALPH LEHMANN et CO; Maitrise des risques a I'exportation; PostFinance SA, Switzerland Global
Entreprise, 2013. PP 9-10.

2l G, LEGRAND, H. Martini; Op.cit; PP 106- 107.

2 RALPH LEHMANN et CO; Op.cit; P 10.

2 G. LEGRAND, H. Martini; Op.cit; P 106.
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2.4.2 Changement des besoins de la clientéle : Parmi les risques commerciaux, il y a le
risque que les besoins de la clientele changent, que I’entreprise s’en rende compte trop

tard et qu’elle perde des parts de marché.?

2.4.3. Risque concurrentiel : 1l s’agit du risque que le produit de I’entreprise soit copié par
un concurrent étranger, ce concurrent ne supportera pas les codts de développement et
fabrique souvent le produit a moindres frais. Une pression sur les prix est exercée sur
le marché, ce qui réduit les marges de I’entreprise exportatrice. Les risques
concurrentiels sont aussi la perte du savoir-faire, I’arrivée de nouveaux concurrents sur
le marché, et le risque gu’une petite entreprise soit reprise par un concurrent plus

important.”®

2.5. Les risques produits

Les risques liés aux produits surviennent lorsque, sur les marchés étrangers, les
produits répondent a des exigences trés variées et qu’ils doivent fonctionner dans des
conditions les plus diverses. Les conditions climatiques et le maniement du produit peuvent
fortement affecter ses fonctions. Malgré tout, I’entreprise doit garantir que son produit
fonctionne parfaitement chez le client et intervenir si ce n’est pas le cas. Des
dysfonctionnements peuvent entrainer le remplacement du produit, des réparations sur place,
voire engager la responsabilité de I’entreprise et influer sensiblement sur le succés des

opérations d’exportation.”®

2.6. Les risques liés a la distribution

La marchandise expédiée doit étre en parfait état a son arrivée a destination, la
Iégislation qui régit les transports internationaux limité la responsabilité des transporteurs, et
plafonne le montant des indemnisations a des niveaux relativement faibles. Ainsi en cas de
dommage, le vendeur risque de ne voir son préjudice que faiblement indemnisé par les
compagnies d’assurance. De plus, un retard peut étre di a des formalités douanieres
fastidieuses ou des documents incomplets, et des livraisons peuvent étre erronées ou
incompletes. Tous ces cas de figure occasionnent des colts supplémentaires et nuisent a la

réputation de I’entreprise exportatrice.?’

# RALPH LEHMANN et CO; Op.cit; P 10.
5 |pid.
2 |pid.
2" RALPH LEHMANN et CO; Op.cit; P 10.
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2.7. Les risques naturels

Les risques naturels se traduisent souvent en risques de tremblements de terre,
d’épidémies, d’éruptions volcaniques, d’inondations, de glissements de terrain et de tempétes
qui entravent le fonctionnement de I’économie sur un marché étranger, entrainent un
effondrement de la demande, retardent la livraison des produits ou empéchent les

collaborateurs de se rendre sur place.”®

3. Les barriéres a I'export
Une barriere a I’export peut étre percue comme tout facteur ou élément, interne ou
externe a I’entreprise et qui peut représenter un obstacle dissuadant I’entreprise de

commencer, de développer ou de maintenir son activité a I’export.?

3.1. Les barrieres internes liées aux ressources et compeétences des entreprises
Plusieurs barrieres internes ont été recensées par la littérature portant sur le
déploiement international des entreprises notamment les PME. De nombreux travaux ont
identifié celles liées au manque de connaissances en incluant celles relatives au manque
d’informations et a la possibilité pour I’entreprise d’identifier les marchés a cibler a I’export,
et on peut citer :
+ Les difficultés des entreprises a identifier les opportunités sur les marchés étrangers et
a comprendre les pratiques commerciales étrangeres.
+ Les barrieres dues au manque de connaissance des marchés potentiels a I’export, et la
démarche a entreprendre afin d’y pénétrer.
+ Les difficultés de I’entreprise a identifier les distributeurs étrangers appropriés.
+ La méconnaissance des bénéfices économiques et non économiques que I’activité de

I’exportation peut apporter & I’ensemble de I’entreprise.

D’autres études portant sur les activités d’exportation ont souligné d’autres barriéres
liées aux ressources et compétences requises a I’export :
% La difficulté a accéder et a obtenir les ressources nécessaires pour financer leurs
opérations d’exportation.
% L’insuffisance des capacités de production, les colts élevés de la main d’ceuvre
qualifiée, le manque de compétences et de I’expérience a I’export sont autant

d’éléments qui entravent I’entreprise d’acceder a des marchés étrangers.

28 H
Ibid.
2 Arteaga-Ortiz JesUs et Fernandez-Ortiz Rubén, Op.Cit., p. 15.
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% Le manque des compétences managériales requises pour réussir a I’export.

%+ L’absence d’une structure formelle dédiée a I’exportation au sein de I’entreprise est un
obstacle qui caractérise les entreprises faiblement engagées a I’export.

% Le non respect des normes relatives aux produits, a la consommation et les différences
dans les habitudes d’utilisation des produits dans les pays étrangers rend inappropriés

les produits offerts par I’entreprise a I’export.

3.2. Les barrieres exogeénes liées a I’environnement externe

¢ Les difficultés engendrées par les différences culturelles et linguistiques des pays ou
I’entreprise envisage d’exporter: Il faut considérer séparément les différences
culturelles et linguistiques, car bien qu’il s’agisse de concepts généralement liés, dans
le domaine de I’export, la proximité linguistique de certains marchés n’est pas toujours
assortie d’une proximité culturelle. Selon ces auteurs, cet écart peut s’avérer
important, surtout en ce qui concerne la culture d’entreprise.*

¢ Les barriéres socioculturelles qui naissent de la difficulté des entreprises a se
familiariser facilement avec les pratiques commerciales des pays étrangers, ainsi que
les barrieres relatives aux droits de douane élevés et aux quotas d’importation
instaurés dans les marchés étrangers.

¢ Les barrieres exogeénes relatives a la valeur élevée de la monnaie nationale par rapport
a celle des marchés étrangers ciblés, ce qui se traduit par des prix élevés a
I’exportation, cela entraine en conséquence une baisse de la demande pour ces
produits.

¢ I’absence ou la faible assistance du gouvernement aux entreprises afin de surmonter
les obstacles a I’export ainsi que le manque d’incitations fiscales accordées aux
entreprises exportatrices.

¢ les barrieres liees a I’environnement politique, économique, et technologique des
entreprises exportatrices: dans des conditions économiques défavorables, il est
difficile pour ces entreprises d’investir et de renforcer leur capacité d’exportation. En
ce qui concerne I’environnement politique, les auteurs évoquent I’instabilité politique

dans les pays exportateurs mais également I’ensemble des regles strictes qui regissent

% Arteaga-Ortiz JesUs et Fernandez-Ortiz Rubén; Op.cit; P.19.
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les opérations d’exportations et qui, par conséquent, ébranle la confiance des

importateurs et/ou partenaires étrangers des entreprises exportatrices.

Conclusion du chapitre

Ce chapitre nous a permis d'exposer les notions qu'il est indispensable de savoir pour
se faire un idée plus claire a propos du commerce international.

Ainsi, nous avons montré la forte dépendance de I'Algérie de sa rente pétroliere, vu
que les exportations hors hydrocarbures demeurent toujours marginales par rapport aux
importations, ce qui exige un ajustement des structures dans I'économie nationale.

A cet effet, I'Etat a mis en place des organismes d'appui aux exportations dans le but
de diversifier son économie et promouvoir les produits algériens hors hydrocarbures destinés

a l'export. Le chapitre suivant portera principalement sur ces derniers.

®! Khattak, JK, Arslan M and Umair M; Op.Cit; P.197.



Chapitre 02:

Roéle de I'Etat dans la promotion des
exportations Hors Hydrocarbures




Chapitre 02: Role de I'Etat dans la promotions des exportations Hors Hydrocarbure | 31

Introduction du chapitre

Comme nous l'avons vu au premier chapitre, la forte réduction des entraves aux
échanges, ainsi que la diminution des codts de transport, de communication et de

I'information, caractérisent la vague actuelle de mondialisation.

Or, en ce qui concerne la majorité des entreprises et surtout les petites et moyennes
entreprises, elles n'arrivent toujours pas a élargir leurs champs d'activités au dela des
frontieres nationales, le fait de se diriger vers l'international constitue toujours un frein
important pour elles. Ces derniéres restent donc tributaires de leur propre marché domestique,
malgré qu'elles y sont déja exposées au danger de la forte concurrence des produits

internationaux.

Afin de remédier a cette crise, les gouvernements nationaux ont mis en place une
panoplie de dispositifs ayant pour but d'aider les entreprises en les accompagnants tout au
long de leur diagnostic d'exportation. De ce fait la, de multiples programmes de soutien et de

facilitation sont au service de la promotion des exportations nationales.

A l'instar de ces pays, I'Algérie essaie toujours de mener a bien sa politique de soutien
aux exportations hors hydrocarbures, en mettant a la disposition des entreprises locales
différentes mesures d'incitation, rien que pour leur faciliter leur démarche de pénétration des

marchés étrangers potentiels.

Ce présent chapitre portera sur le r6le de I'Etat dans la promotion des exportations HH,
en évoquant les organismes nationaux et internationaux d'appui a ces derniéres, ainsi que les
facilitations et mesures mises en ceuvre par I'Algérie dans le cadre de lever les barriéres

auxquelles les entreprises nationales sont confrontées.
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Section 01: Les organismes d'appui aux exportations hors hydrocarbures

Les services d’accompagnement a I’exportation sont generalement définis comme des
mesures de politique publique qui contribuent a renforcer les activités d’exportation d’une
entreprise, d’une industrie ou d’une nation dans sa globalité. Ils incluent une grande diversité
de services comme la sensibilisation des entreprises sur les opportunités a I’étranger, la
planification et le support de I’activité a I’export, la transmission de connaissances, la mise en
relation ou encore I’accés a des préts, garanties et assurances. Ils sont prioritairement destinés
aux entreprises locales qui cherchent a exporter leurs produits, I’objectif des pouvoirs publics
étant de créer de la valeur et de I’emploi dans le marché domestique et d’améliorer leur
balance commerciale.*

En Algérie, soucieux de réussir I’amorce du processus de la diversification de
I’économie nationale permettant de desserrer la contrainte extérieure qui fragilise la
croissance économique du pays, les pouvoirs publics algériens ont mis en ceuvre différents
dispositifs et mesures dans le cadre de la politique nationale de promotion des exportations
hors hydrocarbures. Cette politique vise I’appui et I’accompagnement des entreprises
exportatrices dans leur démarche d’exportation et ce, en levant les contraintes auxquelles sont

confrontées.®
1. Les acteurs publics de promotion des exportations hors hydrocarbures
1.1 L'Agence Nationale de Promotion du Commerce Extérieur (ALGEX)

L’ALGEX est créée par le décret exécutif N° 04-174 du 12/06/2004, c’est un
établissement public sous la tutelle du ministere du commerce. Instituée pour remplacer
I’Office de Promotion des Exportations (PROMEX) qui est créé par le décret exécutif n°96-
234 du ler octobre 1996, et dont les missions se limitaient a I’information commerciale et au
conseil ainsi que le soutien a apporter aux entreprises a tous les stades de leur démarche
internationale.® Ainsi, dans le cadre de la politique nationale de promotion du commerce

extérieur, I'Agence est chargée™:

¥ Alexis Catanzaro, Karim Messeghem, Sylvie Sammut et Abdelaziz Swalhi; Développement et validation
d’une échelle de mesure de I’accompagnement des PME a I’exportation; Revue internationale P.M.E; Vol 28;
N°1; 2015; P 119.

¥ Nacera Arrouche; Accompagnement des entreprises algériennes a I’export: Portées et limites; <l sall ¢l dlae
4 5l N° 12; P 50.

#Guendouzi. B, « I’information commerciale, facteur de promotion du commerce extérieur », Faculté des
Sciences Economiques et des Sciences de Gestion, Université « Mouloud MAMMERI », p. 6.

% Chapitre 111 article 20 du Journal Officiel de la République Algérienne N° 43, 20 juillet 2003.
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D'assurer la gestion des instruments de promotion des exportations hors
hydrocarbures;
e Drassurer une gestion dynamique du réseau national d'information commerciale;
e Dralimenter les entreprises algériennes en informations commerciales et économiques
sur les marchés extérieurs;
e De soutenir les efforts des entreprises algériennes sur les marchés extérieurs;
e De préparer, d'organiser et d'assister les entreprises algériennes dans les foires et
manifestations économiques a I'étranger;
e De faciliter aux entreprises algériennes l'acces aux marchés extérieurs;
e D'animer les missions de prospection et d'expansion commerciales;
e Drassister les opérateurs algériens dans la concrétisation des relations d'affaires avec
leurs partenaires étrangers;

La diffusion de I’information se fait a travers les différents moyens mis en place par
I’Agence pour répondre aux besoins des opérateurs. Le Guichet Dar EI Moussadar créé en
2008 est un espace approprié pour I’information commerciale, le conseil et I’orientation, ainsi
que pour les contacts entre les differents acteurs du processus de I’exportation. Au cours de
I’année 2010, 219 opérateurs ont été recus®.

Toutefois, cet organisme qui est censé apporter un meilleur soutien aux exportateurs
algériens est loin d’étre I’accompagnateur privilégié des exportateurs algériens. En effet, ces
derniers reprochent a cet acteur public de ne pas fournir les informations dont ils ont besoin
pour pénétrer un marché étranger (informations économiques et réglementaires, études,
conseil, opportunités d’affaires). Pourtant, [’organisation d’ALGEX par poéles de
compétences, comporte un po6le d’intelligence économique extérieur chargé de fournir
I’ensemble des élements précedents. Selon le directeur général de cette agence M. Mohamed
BENINI une partie d’explication de ces limites réside dans le fait que cette derniere demeure
sous tutelle du ministere du commerce, elle n’a aucune autonomie et aucun budget d’activités.
Selon lui, cette absence d’autonomie est signe méme d’une absence d’une réelle politique ou

stratégie nationale en matiére de promotion des exportations hors hydrocarbures.*’

% Benini Mohamed : « L absence d’autonomie d’ALGEX », Entretien avec le DG de I’ALGEX paru dans le
Quotidien d’Oran; 6novembre 2012; P 13.
¥ 1bid.
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1.2. La Société Algérienne des Foires et Exportations (SAFEX):

(SAFEX- SPA) est une entreprise publique issue de la transformation de I’objet social
et de la dénomination de I'Office National des Foires et Expositions (ONAFEX), créée en
1971. Dans le cadre de ses missions statutaires, la SAFEX exerce ses activités dans les

domaines suivants:®

- Organisation des foires, salons spécialisés et expositions, a caractere national, international,
local et régional.

e Organisation de la participation algérienne aux foires et expositions a I'étranger.

e Assistance aux opérateurs économiques en matiere de commerce international;

e Organisation de rencontres professionnelles, séminaires et conférences...

e Gestion et exploitation des infrastructures et structures du Palais des Expositions.

Assistance aux opérateurs économiques en matiere de commerce international, au
moyen :

De I'information sur la réglementation du commerce international;

Des opportunités d'affaires avec I'étranger;

De la mise en relation d'affaires;

Des procédures a l'exportation;

De I'édition de revues économiques et catalogues commerciaux.

-+ F &+ F

De I'organisation de rencontres professionnelles, séminaires et conférences...
+ Gestion et exploitation des infrastructures et structures du Palais des Expositions.
En ce qui concerne les prestations, la SAFEX dispose® :

e D’un centre de I’exposant qui regroupe des différents services indispensables. Ce
centre accompagne I’exposant a chaque étape de leur participation. Les services sont
disponibles au guichet unique ainsi qu’aupres des services d’intervenants plus ;

e D’un palais des expositions est doté de salles appropriées pour les cérémonies, les
conférences et les séminaires ;

e D’un dispositif d’assistance qui a été mis en place afin de répondre a toutes doléances

de la part des exposants et qui inclus le dispositif de proximité et le dispositif de veille

technique;

#nttp://www.safex-algerie.com/socit-algrienne-des-foires-et-exportations-mainmenu-28qui-somme-nous-
mainmenu-81.html; consulté le 24/042018 a 01:07.

¥ ECOtechnics, « Diagnostic sur les exportations hors hydrocarbures »; étude réalisée par ECOtechnics pour
ANEXAL; financée par NAED (SFI); Rapport final de la premiére phase février 2004, p. 20.
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e D’un dispositif de contréle et de sécurité : a I’occasion des manifestations
commerciales, la SAFEX deploie un important personnel de contrdle et de sécurité chargé
de veiller a la tranquillité des exposants et des visiteurs.

Cependant, dans la pratique, les exportateurs ont fait remarquer que le codt de recours

a la SAFEX reste élevé et sans qu’ils soient réellement satisfaits.
1.3. La Compagnie Algérienne d’Assurance et de Garantie des Exportations (CAGEX):

L’article 4 de I’Ordonnance 96/06 du 10/01/1996 stipule que I’assurance-crédit a

I’exportation est confiée & une société chargée d’assurer:

1/ Pour son propre compte et sous le contrdle de I’Etat, les risques commerciaux;

2/ Pour le compte de I’Etat et son contr6le, les risques politiques, les risques de non transfert
et les risques de catastrophe.

C’est en exécution des dispositions de cet article que la Compagnie Algérienne
d’Assurance et de Garantie des Exportations (CAGEX) a été créée en la forme d’une
EPE/SPA dotée d’un capital de 250.000.000 DA, réparti, a parts égales, entre ses actionnaires
(cing Banques et cing Compagnies d’ Assurances).*°

La CAGEX assure la gestion des risques commerciaux, politiques de catastrophe, et de
non transfert dans les conditions fixées par I’ordonnance précitée et la loi de finances 1996
(article 195) et propose aux exportateurs algériens trois formules de garanties : I’assurance
globale, I’assurance individuelle et I’assurance prospection, foires et expositions.

Ainsi, la compagnie prépare la mise en ceuvre de deux nouveaux produits relatifs a la
notation des entreprises et a I’assurance-crédit documentaire. La notation des entreprises
permettant de mesurer la solvabilité ou le risque de défaut de remboursement des dettes de
I'entreprise, permettra aux banques publiques d'étre confortés dans leurs décisions d'accorder
des financements. Accorder une note a une entreprise, c'est lui donner un crédit
supplémentaire du point de vue de la notoriété, et surtout lui permettre d'accéder a des crédits
bancaires.

Bien que les prestations qu’elle fournit soient nécessaires, la CAGEX demeure peu
connue par les exportateurs. Certains pensent qu’elle ne couvre pas les véritables risques
supportés par I’exportateur algérien et que les opérations qu’elle assure sont plutdt sans
risque. Une entreprise signale qu’elle a un litige avec un client depuis de nombreux mois et
gu’elle n’a recu aucune indemnisation de la CAGEX. D’autres entreprises signalent que la

CAGEX n’a pas de service d’information et de conseil pour le client et que les relations entre

%0 http://www.aps.dz/economie/69795-assurance-a-l-export-25, consulté le 24/04/2018 & 01:23.
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cet organisme et les banques et les autres structures de promotion des exportations sont

inexistantes.*!

1.4. La Chambre Algérienne de Commerce et d’Industrie (CACI):

La Chambre Algérienne de Commerce et d’Industrie a éte instituée suite au décret 96-

94 du 03 mars 1996. Elle a plusieurs missions:*

Fournir aux pouvoirs publics, sur leur demande ou de sa propre initiative, les avis, les
suggestions et les recommandations sur les questions et préoccupations intéressant
directement ou indirectement, au plan national, les secteurs du commerce, de
I'industrie et des services.

Organiser la concertation entre ses adherents et recueillir leur point de vue sur les
textes que lui soumettrait I'administration pour examen et avis.

Effectuer la synthese des avis, recommandations et propositions adoptés par les
chambres de commerce et d'industrie et de favoriser I'hnarmonisation de leurs
programmes et de leurs moyens.

Assurer la représentation de ses chambres auprés des pouvoirs publics et de désigner
des représentants aupres des instances nationales de concertation et de consultation.
Entreprendre toute action visant la promotion et le développement des différents
secteurs de I'économie nationale et leur expansion notamment en direction des

marchés extérieurs.

A ce titre, la CACI est chargée notamment :

D'émettre, viser ou certifier tout document, attestation ou formulaire présentés ou
demandés par les agents économiques et destinés a étre utilises principalement a
I'étranger.

D'organiser ou de participer a l'organisation de toutes rencontres et manifestations
économiques en Algérie et a I'étranger notamment, les foires, les salons, les colloques,
ainsi que les journées d'études et les missions commerciales visant la promotion et le
développement des activités économiques nationales et des échanges commerciaux
avec l'extérieur.

De proposer toute mesure tendant a faciliter et a promouvoir les opérations

d'exportation des produits et services nationaux.

*! ECOtechnics, Op.cit., P. 20.
*2 http://drcalger.dz/fr/index.php/cambre-algerienne-de-commerce-et-d-industrie, consulté le 24/04/2018 & 01:38.
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e D'organiser ou de participer a l'organisation de toutes rencontres et manifestations
économiques en Algérie et a I'étranger notamment, les foires, les salons, les colloques,
ainsi que les journées d'études et les missions commerciales visant la promotion et le
développement des activités économiques nationales et des échanges commerciaux

avec l'extérieur.

Toutefois, méme si la CACI est consultée par les exportateurs algériens en particulier
pour la programmation des foires. Ces derniers relévent par contre I’absence de toute valeur
ajoutée notamment en matiére d’information plus spécifiques au marché visé par ces

opérateurs, ni méme en matiere de prospection des marchés étrangers.

1.5. L’Association Nationale des Exportateurs Algériens (ANEXAL) :

Créée le 10 juin 2001, ’ANEXAL (Association Nationale des Exportateurs Algériens)
est une association régie par la loi N°90/31 du 24 décembre 1990 ainsi que par ses statuts
particuliers. L’ANEXAL a pour principaux objectifs :**

e Rassembler et fédérer les exportateurs algériens ;

e Défendre leurs intéréts matériels et moraux ;

e Participer a la définition d’une stratégie de promotion des exportations ;

e Assister et sensibiliser les opérateurs économiques ;

e Promouvoir la recherche du partenariat a travers les réseaux d’informations ;

e Animer les programmes de formation aux techniques des exportations ;

e Organiser et participer aux salons spécifiques et manifestations économiques
en Algérie et a I’étranger ;

e Participer a la mise a niveau de I’outil de production en vue de développer la
capacité d’exportation par notamment la recherche de meilleures solutions
logistiques ;

e Promouvoir I’échange d’expérience entre les adhérents.

Section 02 : Les organismes internationaux du commerce extérieur

Il existe d'autres institutions ayant pour but d'encourager le commerce extérieur et qui

sont au service des relations internationales.

* http://exportateur-algerie.org/presentation-bienvenue-anexal/anexal-pesentation.html, consulté le 24/04/2018 &
01:52.
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1. Le Fond Monétaire International (FMI) :
1.1. Présentation

Le FMI a été créé en 1944 aux termes d'un accord signé lors de la conférence de
Bretton Woods (Etats- Unis). Il a été fondé officiellement le 27 décembre 1945. Sa mission
principale est d’assurer et promouvoir la stabilité des relations monétaires et financieres
internationales. Il est composé de 188 pays membres qui versent des ressources pour
intervenir sur le marché monétaire.**

Le FMI a pour mission d’aider les états membres, en difficultés et qui ont du mal a
couvrir leurs dettes, a équilibrer leur balance des paiements. Il est chargé aussi de réaliser une

stabilité économique, de faciliter les échanges internationaux et lutter contre la pauvreté.*

1.2. Les buts du FMI
Les buts du Fonds monétaire international sont les suivants : *°

e Faciliter I'expansion et I'accroissement harmonieux du commerce international en
facilitant la circulation et la conversion des monnaies.

e Promouvoir la coopération monétaire internationale au moyen d'une institution
permanente qui fourni un mécanisme de consultation et de collaboration concernant
les problemes monétaires internationaux.

e Maintenir un niveau élevé d'emploi et de revenu réel et développer les ressources
productives de tous les Etats membres.

e Eviter les dépréciations concurrentielles des changes en mettant des régimes de
change ordonnés pour les Etats membres.

e Aider les Etats membres a régler les transactions courantes entre eux et a éliminer les
restrictions de change qui entravent le développement du commerce mondial.

e Mettre les ressources générales du Fond a la disposition des Etats membres en mettant
moyennant avec des garanties adéquates.

e Corriger les déséquilibres des balances des paiements des Etats membres et abréger

leur durée et réduire leur ampleur.

“CHARPENTIER, (Jean) et SIERPINSKI, (Batyah) : les institutions internationales, édition Dalloz, 18&me
édition, 2012, p.63.

* Ibid.

% https://www.imf.org/external/pubs/ft/exrp/what/fre/whatf.pdf; Consulté le 08/05/2018 & 22:31.
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2. L’Organisation Mondiale des Douanes (OMD) :
2.1. Présentation

L'OMD est un organisme intergouvernemental indépendant compétent a I’échelon
international en matiere douaniere. Son histoire débute réellement en 1947 avec les premiéres
réflexions, par les treize gouvernements européens représentés au sein du comité de
coopération économique européenne sur la mise en place d'une union douaniére. En 1952
I’OMD a été créée sous le nom de Conseil de Coopération Douaniere (CCD) et c’est en 1994
qu’elle a pris la dénomination officieuse d’«Organisation mondiale des douanes» pour mieux
refléter sa vocation mondiale.*’

C’est un centre mondial d’expertise douaniére et un représentant de la communauté
douaniere internationale, il constitue, aujourd’hui 180 administrations des douanes présentes
sur I’ensemble du globe qui traitent 98% du commerce mondial. Sa mission est d’améliorer
I"efficacité des administrations douaniéres.*®

L’Organisation est dirigee par un conseil exigeant les compétences d’un secrétariat et
d’un ensemble de comités techniques pour exécuter ses missions. Le Secrétariat est composé
de plus de 100 fonctionnaires internationaux, experts techniques et personnels administratifs
d’une trentaine de nationalités différentes, il assure des services d’assistance technique et de
formation assurés.

L’OMD offre a ses membres plusieurs conventions et autres instruments
internationaux, c'est un lieu d’échange d’expériences entre les délégués des administrations
douanieres nationales. Le Secrétariat soutient également ses membres dans leurs efforts de

modernisation et pour renforcer les capacités de leurs administrations des douanes nationales.

2.1. Lerole de ’'OMD
Le role de 'OMD consiste a:
e Faciliter et sécuriser les échanges internationaux.
e Lutter contre les activités internationales frauduleuses.
e Encourager I’administration des douanes a faire des partenariats.
e La contribution au bien-étre économique et social de ses membres en les aidant a

recouvrir leurs recettes et assurant la sécurité nationale.

47 http://www.glossaire-international.com/pages/tous-les-termes/organisation-mondiale-desdouanes-omd.html,
consulté le 08/05/2018 a 22:56.
“8 http://www.wcoomd.org/fr/about-us/what-is-the-wco.aspx, consulté le 08/05/2018 & 23:22.
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e Favoriser la creation d’un environnement douanier honnéte, transparent et

prévisible.*

3. L’Organisation Mondiale du Commerce (OMC) :
3.1. Présentation
Née le ler Janvier 1995 et siégeant a Genéeve, I’OMC est le seul organisme
international qui s’occupe des regles régissant le commerce entre les pays. Sa principale
mission est la libéralisation du commerce des biens et des services a I'échelle mondiale.*
Les parties de I’Accord sur I’OMC précisent les objectifs de cette organisation mondiale en
matiere du systeme commercial multilatéral :
e Augmenter la production et la commercialisation des marchandises et services.
e Accroitre le niveau du revenu réel et de la demande effective.
Les parties de I’accord reconnaissent qu’il est nécessaire de faire « des efforts positifs
pour que les pays en développement, et en particulier les moins avances d’entre eux, assurent
une part de la croissance du commerce international qui correspond aux nécessités de leur

développement économique ».°*

3.2. Lerblede I’'OMC :

Le role de I’OMC se situe dans la promotion d’une concurrence loyale et notamment
la favorisation de la prévisibilité et la liberté des échanges, son champs d’application est
défini comme suit dans I’article 2 de I’accord instituant I’Organisation Mondiale du
Commerce :*2

e L’OMC servira de cadre institutionnel commun pour la conduite des relations
commerciales entre ses Membres en ce qui concerne les questions liées aux accords et
instruments juridiques connexes repris dans les annexes du présent accord.

e Les accords et instruments juridiques connexes repris dans les annexes dénommeés
«Accords commerciaux multilatéraux » font partie intégrante du présent accord et
sont contraignants pour tous les membres.

e Les accords et instruments juridiques connexes dénommés les « Accords
commerciaux plurilatéraux » font également partie du présent accord pour les

membres qui les ont acceptés et sont contraignants pour ces membres. Les Accords

9 http://www.wcoomd.org/fr/about-us/what-is-the-wco.aspx,(consulté le 09/05/2018 & 00:15.

% https://www.wto.org/french/thewto_f/whatis_f/who_we are_f.htm, consulté le 09/05/2018 & 00:35.
>t Accord du 15 Avril 1994 instituant I’Organisation Mondial du Commerce .p.1.

%2 Article n°2 du 15 Avril 1994 relatif & I’accord instituant I’Organisation Mondial du Commerce .P.2.
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commerciaux plurilatéraux ne créent ni obligations ni droits pour les membres qui ne
sont pas acceptés.

L’Accord géneral sur les tarifs douaniers et le commerce de 1994 tel qu’il est spécifié
a I’Annexe 1A (ci aprés denommeé « le GATT de 1994 » est juridiqguement distinct de
I’ Accord général sur les tarifs douaniers et le commerce, en date du 30 Octobre 1947,
annexe a I’Acte final adopté a la cl6ture de la deuxieme session de la Commission
préparatoire de la conférence des Nations Unies sur le commerce et I’emploi, tel qu’il

a éteé rectifié, amendé ou modifié par la suite (ci aprés dénommé le «<GATT de 1947»).

3.2. Les fonctions de I’'OMC :

L article 3 de I’acte final lui attribue les fonctions suivantes :*

L’OMC facilitera la mise en ceuvre, I’administration et le fonctionnement de présent
accord et des accords commerciaux multilatéraux et favorisera la réalisation de leurs
objectifs, et services aussi de cadre pour la mise en ceuvre, I’administration et le
fonctionnement des accords commerciaux plurilatéraux.

L’OMC sera I’enceinte pour les négociations entre ses membres au sujet de leurs
relations commerciales multilatérales concernant des questions visées par les accords
figurant dans les annexes du présent accord. Elle pourra aussi servir d’enceinte pour
d’autres négociations entre ses membres au sujet de leurs relations commerciales
multilatérales, et de cadre pour la mise en ceuvre des résultats de ces négociations,
selon ce que la conférence ministérielle pourra décider.

L’OMC administrera le mémorandum d’accord sur les regles et procédures régissant
le reglement des différends qui figure & I’annexe 2 du présent accord. L’OMC
administrera le mécanisme d’examen des politiqgues commerciales prévu a I’annexe 3
du présent accord.

En vue de rendre plus cohérent I’élaboration des politiqgues économiques au niveau
mondial, ’OMC coopérera, selon qu’il sera approprié, avec le Fonds monétaire
international et avec la Banque Internationale pour la reconstruction et le

développement des ses institutions affiliées.

%% Article n°3 du 15 Avril 1994 relatif & I’accord instituant I’Organisation Mondial du Commerce .PP .2, 3.
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4. La Banque Internationale pour la Reconstruction et le Développement (BIRD) :
4.1. Présentation

La Banque Internationale pour la Reconstruction et le Développement (BIRD) a été
fondée en 1944 pour accompagner la reconstruction de I’Europe juste aprés la seconde Guerre
Mondiale. De nos jours, ses préts et son assistance sont essentiellement dirigés vers les pays a
revenu intermédiaire.>

La BIRD est composée de 188 pays membres représentés au sein d’un Conseil
composé de 25 administrateurs (dont 5 administrateurs désignés et 20 administrateurs élus).
Aujourd’hui, la BIRD collabore étroitement avec les autres institutions du Groupe de la
Banque mondiale pour aider les pays en développement a réduire la pauvreté, promouvoir la
croissance économique et batir la prospérité ; ce qui fait que ses clients sont des pays en

développement a revenu intermédiaire ou plus pauvres mais solvables.

4.2. LerbledelaBIRD:
La BIRD fournit des ressources financieres et des services techniques et d’appui aux
connaissances ainsi que des conseils stratégiques, plus précisément, son réle consiste a:
e Satisfaire les besoins de développement humains et sociaux que les créanciers privés

ne financent pas.

Assurer la sécurité financiere des emprunteurs en période de crise.

Promouvoir des réformes stratégiques et institutionnelles capitales (dans le domaine

de la protection sociale et de la lutte contre la corruption, par exemple).

La mise en place d’un climat d'investissement propice a la mobilisation de capitaux

privés.

Faciliter I’accés des pays aux marchés financiers.
4.2. Lesservices delaBIRD :

La BIRD fournit des solutions aux pays a revenu intermédiaire, dans le domaine des
produits financiers (préts, garanties et instruments de gestion du risque) pour se couvrir contre
les crises financiéres, aux taux d’intérét et a I’instabilité des prix des matiéres premieres, ainsi
gu’aux catastrophes naturelles et aux événements climatiques extrémes.

Elle procure aussi des services d’appui aux connaissances et de conseil
(éventuellement remboursables) aux gouvernements des Etats nationaux ou a leurs
subdivisions. Aussi, elle finance des projets dans tous les secteurs, et les développe a travers

son expertise et son soutien technique. Ses services s’étendent a aider les gouvernements, les

** http://www.banquemondiale.org/fr/about/what-we-do/brief/ibrd, consulté le 09/05/2018 & 13:08.
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institutions sectorielles et les organisations de développement & mieux gérer la dette publique

et renforcer leurs capacités institutionnelles.>

5. La Conférence des Nations Unies sur le Commerce et le Développement (CNUCED) :
La CNUCED est I’organe des Nations Unies chargé des questions de développement,
plus particulierement, celles du commerce international qui en est le principal moteur. Elle est
régie par ses 194 Etats membres ou ses réunions se déroulent tous les quatre ans au niveau
ministériel pour débattre des grands enjeux économiques mondiaux et définir son programme

de travail qui est centré sur le développement.®®

5.1. Lerole dela CNUCED :
e Promouvoir des politiques macroéconomiques susceptibles et assurer un

développement a long terme selon les besoins des citoyens.

Aider les responsables des politiques économiques a prendre des décisions pertinentes

en leurs donnant des recommandations & partir des analyses souvent novatrices.

e Aider les pays en développement a s’intégrer dans I’économie mondiale et améliorer
en leur fournissant une assistance technique.

e  Offrir des services dans le domaine des transports et des douanes.

e Aider les pays en développement a mettre en ceuvre des politiques dans les domaines

de la technologie et de I’innovation, pour accroitre leur compétitivité, en établissant

des recherches sur la science, la technologie, I’innovation et la communication.

La CNUCED, c’est aussi un forum de réflexion, dialogue et débats, en toute liberté,
entre les représentants de tous les pays afin de réaliser un équilibre économique mondial
meilleur. Elle a un contact direct avec la société civile, et permet I’interaction entre les
représentants des pays et les citoyens ou ses dernieres ont I’opportunité de présenter leur point
de vue, c’est notamment par le biais d’un colloque annuel.

Par ailleurs, la CNUCED organise, des débats entre les principaux acteurs de la
communauté internationale de I’investissement en matiere de la promotion des politiques
d’investissement, les partenariats au service du développement durable et les différents défis
et opportunités. 1ls se réunissent tous les deux ans dans le forum mondial de

I’investissement.>’

> http://www.banquemondiale.org/fr/about/what-we-do/brief/ibrd, consulté le 09/05/2018 415:18.
*® http://unctad.org/fr/Pages/AboutUs.aspx, consulté le 09/05/2018 & 15:41.
> http://unctad.org/fr/Pages/AboutUs.aspx; Consulté le 09/05/2018 & 16:35.
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Section 03 : Mesures mises en ceuvre dans le cadre de la promotion des

exportations hors hydrocarbures
Dans le but d’intégrer les entreprises exportatrices d’une maniére compétitive aux
courants des échanges internationaux, voici les mesures d’appui mises en ceuvre visant a
améliorer le positionnement des entreprises exportatrices:>®
1. Les principaux avantages fiscaux:
1.1. Exonérations en matiere d’impbt direct: Ces exonérations comprennent
essentiellement :

e Exonération permanente de I’impét sur le bénéfice des sociétés (IBS) et suppression
de la condition de réinvestissement de leurs bénéfices ou leurs revenus pour les
operations de vente et les services destinés a I’exportation.

e Exclusion de la base imposable de la taxe sur la taxe sur I’activité professionnelle
(TAP) du CA réalisé a I’exportation.

e Suppression du versement forfaitaire (VF), cette exonération s’applique au prorata du
CA réalisé en devise.

1.2. Exonération en matiére de taxe sur le chiffre d’affaires : celles-ci comprennent :
e Exemption de la TVA pour les affaires de vente et de fagon portant sur les

marchandises exportées, sous certaines conditions.

e Restitution de la TVA pour les opérations d’exportation de marchandises, de travaux,
de services ou de livraison de produits pour lesquels la franchise a I’achat est autorisée
par I’article 42 du code de TVA.

2. Lesavantages douaniers suspensifs a I’exportation :

Toujours dans I’intérét de promouvoir les exportations hors hydrocarbures, les régimes
économiques douaniers accordent aux entreprises qui transforment des produits de bénéficier
de suspension de droits et taxes.

Ces régimes sont fixés par la législation algérienne dans le cadre de la loi n°79-07 du
21 juillet 1979. Puis cette loi a été modifiée et complétée par la loi n°98-10 du 22 aodt 198

portant code des douanes, chapitre7. Du coup, ces régimes comprennent :

%8 LABIDI (Walid) : Rapport sur les mesures de facilitations, ALGEX, Alger, 2015,
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2.1. L’entrepdt des douanes :

Les articles de 129 a 164 du code des douanes. L’ entrepdt des douanes est un régime
douanier qui permet I’emmagasinage des marchandises sous contréle douanier dans les locaux
agreés par I’administration des douanes en suspension des droits et taxes et des mesures de

prohibition & caractere économique.

2.2. Admission temporaire :

Les modalités et conditions d’application de I’admission temporaire pour le
perfectionnement actif a I’exportation en I’état, sont précisées dans les décisions du Directeur
Général des douanes n° 04 et n°16 du 03 février 1999.

2.3 Réapprovisionnement en franchise :

C'est un régime douanier qui permet d’importer, en franchise des droits et taxes a
I’importation, les marchandises équivalentes par leur espéce, leur qualité et leurs
caractéristiques techniques a celle qui, prises sur le marché intérieur, ont été utilisées pour

obtenir des produits préalablement exportés a titre définitif.

2.4 Exportation temporaire :

C'est un régime douanier qui permet I’exportation temporaire, sans application des
mesures de prohibition a caractéere économique et dans un but défini, de marchandises
destinées a étre réimportées dans un délai déterminé soit en I’état ou aprés avoir subi une

transformation, une ouvraison, un complément de main d’ceuvre ou une réparation.

3. Le contrdle des changes :
Des avantages en matiere de délai de transfert des recettes d’exportation et de
rétrocession des montants d’exportation en devises ont été accordés aux exportateurs algériens

par la Iégislation bancaire.

3.1 Le délai de rapatriement des recettes d’exportation :

Il ne devrait pas excéder les 180 jours, a compter de la date d’expédition pour les biens
ou de la date de realisation pour les services. (Réglement de la Banque d’Algérie n°11-06 du
19.10.2011).

3.2 La rétrocession des recettes d’exportation :
En termes de rétrocession du produit de la vente, l'inscription des recettes
d'exportation est fixée par I'Instruction de la BA n°05-11 du 19.10.2011 modifiant les
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dispositions de I'Instruction n 22-94 du 12/04/1994). La répartition du produit de I'exportation
est fixée comme suit :
e 50% en dinars algeériens, a porter sur son “compte dinars exportateur" ;
e 50% en devises dont :
+ 40% a porter sur son compte devises exportateur, pouvant étre utilisés
librement a sa discrétion et sous sa responsabilité dans le cadre de la
promotion de ses exportations ;

+ 60% en devises a porter sur son compte devises "personne morale".

3.3 La domiciliation des exportations des produits frais, périssables et/ou dangereux :

Cette mesure offre la possibilité a I’exportateur de domicilier ces exportations, durant
les 5 jours ouvrés qui suivent la date d’expédition et de déclaration en douane. (ART. 60 a 63
du Reéglement 07-01 du 03/02/07 de la BA).

3.4 La vente en consignation :

Le paiement des exportations en consignation n’est exigible qu’au fur et a mesure des
ventes réalisées par le dépositaire ou le commissionnaire. L exportateur est tenu de fournir a
la banque domiciliataire, un relevé mensuel des comptes de ventes, accompagné des copies
des factures tirées sur les acheteurs étrangers. (Article n°56 et 68 du Réglement 07-01 du
03/02/07 de la BA).

4. Facilitations financieres :
L’appui financier de I’Etat en matiere de promotion des exportations hors

hydrocarbures réside principalement dans la mise en place des structures suivantes :

4.1. Le Fond Spécial pour la Promotion des Exportations (FSPE) :
Intitulé par la loi de finances pour 1996, il est destiné a apporter un soutien financier
aux exportateurs dans leurs actions de promotion et de placement de leurs produits sur les

marchés extérieurs, a travers différentes rubriques au titre de :>°

e La prise en charge d’une partie des codts liés a I’étude des marchés extérieurs,
et a I’étude pour I’amélioration de la qualité;
e La participation aux foires et expositions a I’étranger;

e Des frais de transport a I’exportation;

% http://www.mincommerce.gov.dz/?mincom=fspe, consulté le 27/042018 & 23:47.
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e L'élaboration du diagnostic export et la création de cellules export interne;

e Lamise en ceuvre de programme de formation aux métiers de I’exportation.

L’aide de I’Etat par le biais du FSPE est octroyée a toute entreprise résidente
productrice de biens ou services et a tout commercant régulierement inscrit au registre de
commerce ceuvrant dans le domaine de I’exportation. Le FSPE n'accorde I’aide que pour les
exportateurs qui réalisent un chiffre d'affaire a l'export ne dépassant pas 10 millions de
dollars, et ce, dans le but d'orienter davantage ces aides vers les entreprises débutantes. Le
montant de I’aide accordée est fixé par le Ministre du Commerce selon des pourcentages

déterminés a I’avance, en fonction des ressources disponibles.

Lors de la Conférence nationale sur le commerce extérieur, tenue en mars 2015,
I'ensemble des intervenants ont insisté sur la nécessité de déléguer la gestion du FSPE a
I'Agence nationale de promotion du commerce extérieur (ALGEX) pour assurer plus de

rapidité dans le traitement des dossiers et dans le remboursement.®

En 2015, les aides et les remboursements attribués par ce fonds, dans le cadre de la
promotion des exportations hors hydrocarbures, sont passés a un peu plus de 478 millions de

DA pour 390 dossiers examinés contre 527 millions de DA pour 251 dossiers en 2014.%*
4.2. Le Fond National de Régulation et Développement Agricole (FNRDA) :

Intitulé par la loi de finance pour 2000, il est destiné a apporter un soutien financier
a tout exportateur intervenant dans le domaine de I’exportation de dattes. Ce soutien
concerne : La prise en charge partielle du taux d’intérét du crédit d’exploitation accordé
par les banques algériennes a hauteur de 3% et ce, au titre du crédit consommé dans la

limite du montant du chiffre d’affaires réalisé a I’exportation durant la méme période.

http://www.lemaghrebdz.com/?page=detail_actualite&rubrique=Internationnal &id=71216, consulté le
28/042018 a 00:11.
®http://www.leconews.com/fr/actualites/nationale/commerce/31-01-2016-176518_292.php, consulté le
28/042018 a 13:17.

82 www.douane.gov.dz/pdf/mes_export.pdf, consulté le 28/04/2018 & 17:04.
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5. Les principaux accords conclus par I’Algérie dans le cadre de sa politique de soutien

aux exportations hors hydrocarbures

5.1. L’accord d’association entre I’ Algérie et I’union européenne

L'accord d'association signé a Valence (Espagne) en avril 2002, ne se limite pas
uniquement a la création d'une zone de libre échange mais intégre aussi bien les aspects
économiques (volet commercial, coopération économique et financiere, flux d'investissement)
que les dimensions politiques, sociales et culturelles nécessaires pour un développement
durable.®®

Cet accord est entré en vigueur le ler septembre 2005, et sa mise en ceuvre n'a
rencontré aucune difficulté majeure en raison de la bonne préparation par le Gouvernement de
ce dossier a travers la mise en place d'un Comité permanent chargé de la préparation et du
suivi de la mise en ceuvre de cet accord (piloté par le Ministére des Affaires Etrangéres), en
date du 30 Décembre 2004, d'une Commission technique chargée du suivi de la mise en
ceuvre de la zone de libre échange prévue dans ce cadre (présidée par la CACI), en date du 23
Aodt 2005.

Ce dernier s'inscrit dans le contexte du processus de Barcelone initié par I'Union
Européenne pour développer les relations de coopération avec les pays Sud Méditerranéens
tout en visant la mise en place a long terme d'une «zone de prospérité partagée ».

L'accord d'association est important car c'est avec I'UE que I'Algérie réalise prés de 60 % de
son commerce extérieur, cependant les exportations algériennes HH restent trés faibles ce qui

s’est traduit par un déséquilibre de la balance commerciale HH.

5.1.1. Conséquences de I’accord d’association sur les exportations hors hydrocarbures

Prés de dix (10) années apres son entrée en vigueur, I’accord d’association Algérie-UE
n’a pas eu l’effet escompté, celui de promouvoir les exportations HH et d’attirer les
investissements directs étrangers (IDE), qui constituent pour I’ Algérie deux objectifs motivant
la conclusion de tout accord de libre-échange, contrairement a I’objectif assigné a cet accord
signé en 2005, il s’avere que les bénéficies sont a sens unique; c’est-a-dire au seul profit des
pays de I’union européenne.

L’Algérie est devenue un simple marché ou sont déversées des millions de tonnes de
marchandises venus du nord grace au démantelement des barriéres tarifaires et non tarifaires.
En retour, I’économie algérienne peine a exporter le peu de marchandises qu’elle produit a

cause d’un «dumping social» déguisé que pratique les pays européens. Puis encore, cet accord

8 http://www.mincommerce.gov.dz/?mincom=sommaireEU1, consulté le 28/04/2018 & 19 :13.
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d’association a donné le coup de grace a un tissu de PME algériennes pourtant prometteur qui n’a
pas resisté a la concurrence des produits européens certes de bonne qualité.

La réalité est que I’accord d’association a réussi a casser les entreprises publiques
algériennes qui ont réduit leurs ambitions a la baisse. D’autre part, le privé algérien a du mal a
se lancer a I’assaut du marché européen en raison des freins bureaucratiques. L’accord

d’association a-t-il été mal négocié.*

5.2. L’adhésion a la Grande Zone Arabe de Libre Echange (GZALE)
La GZALE entrée en vigueur au début de I’année 2005, est une alliance économique
entre pays arabes pour une complémentarité économique et des échanges commerciaux.®
L’Algérie a adhéré a partir du ler janvier 2009 a la Grande Zone Arabe de Libre
Echange- GZALE et devient ainsi le 18éme membre de ce groupement régional important. Le
programme exécutif de cette convention est appliqué aux produits originaires et transportés
directement entre les pays arabes, pouvant étre échangés sous un régime tarifaire préférentiel
entre I’Algerie et les Etats Arabes. Ce dernier prend en considération:
e L ’acces des produits algériens aux marchés arabes avec des conditions avantageuses ;
e L’encouragement des investissements directs et des partenariats arabes ;

e La diversification des fournisseurs.%®

Dans le cadre de la GZALE, tous les produits originaires des Etats membres, peuvent
&tre échangés sous un régime tarifaire préférentiel entre ces Etats, a I’exception des produits
figurant sur la liste négative soit 384 sous positions tarifaires. Ce régime tarifaire préférentiel,
concerne tous les produits non exclus de la Zone Arabe de Libre Echange avec une
exonération totale des droits de douanes et des droits et taxes d’effet équivalent.

Notons que le certificat d’origine est délivré et visé par les autorités compétentes du
pays d’exportation sur demande écrite établie par I’exportateur. Ce certificat doit étre
renseigné en langue Arabe ; néanmoins les services des douanes peuvent exiger
éventuellement une traduction. En Algérie, le certificat d’origine est délivré et visé par la
Chambre Algérienne de Commerce et d’Industrie et sa durée de validité est de six (06) mois.®’

Les statistiques liées au aux échanges de I’Algérie avec la Grande Zone Arabe de

Libre Echange montrent que notre pays importe plus qu’il n’exporte vers cette zone. Selon la

® http://www.algeriel.com/actualite/accord-dassociation-laveu-de-benyounes/ consulté le 29/04/18 & 21:45
% ARROUCHE N : «Essai d’analyse de la politique de soutien aux exportations hors hydrocarbures en Algerie:
contraintes et résultats», Magister en Sciences Economiques, Option: Economie et Finance Internationales,
Université Mouloud MAMMERI de Tizi-Ouzou, 2014, p77
23 Lettre d’ALGEX, Lettre bimensuelle n°13, Samedi 28 février 2009 p 192.

Ibid.
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revue de I’Agence Nationale de Promotion du Commerce Extérieur (ALGEX), les
exportations d’hydrocarbures vers cette zone ont atteint 2,5 mds en 2013, représentant ainsi
5,2% des exportations algériennes totales d’hydrocarbures.

En ce qui concerne les exportations HH algériennes vers la GZALE, elles sont
estimées, sur la méme période, & 208,7 millions de dollars, représentant 65% des exportations
algériennes non pétroliéres vers cette zone.

D’apreés les données de la revue, les principaux clients du pays étaient I’Irak (18,84%),
le Maroc (15,21%), la Tunisie (12,81%), le Soudan (11,08%), la Syrie (8,65%) et la Libye
(7,28%).%8

5.3. L’accord de libre échange avec la Jordanie

La convention de cooperation commerciale entre I’ Algérie et la Jordanie a été signée
le 19/05/1997. Elle a été ratifiée par décret présidentiel n°98/252 DU 08/08/1998. Cette
convention est entrée en vigueur le 31/01/1999 pour encourager I’échange de marchandises
entre les deux pays.®

Le régime tarifaire applicable aux exportations algériennes vers la Jordanie est exonéré
des droits de douane, des taxes et d’impdts. De méme pour les produits d’origine jordanienne,
a leur entrée en Algérie, sont exonérés des droits de douanes, a I’exception des produits cités
dans la liste négative, afin de sauvegarder la morale, la sécurité et I’ordre publics, la santé des
personnes ou la protection de la flore et de I’environnement. Les produits d’origine algérienne
exportés directement vers la Jordanie doivent étre accompagnés d’un certificat, délivré par la

Chambre Algérienne de Commerce et d’Industrie.”

5.4. Systeme Généralisé de Préférences Commerciales (SGP) avec les USA

Depuis 2004, les produits algériens sont éligibles au SGP américain qui est un systeme
par lequel les Etats Unis accordent une franchise de droits de douane pour un certain nombre
de produits (plus de 3000) en provenance des pays éligibles a ce systéme. Le systéme
géneéralisé de préférence des USA vise essentiellement I’accés au marché ameéricain en
exonération des droits de douanes et permet aussi aux produits de mieux se positionner par
rapport & la concurrence, grace a une meilleure compétitivité.”*

En effet, les Etats-Unis ont décidé de faire bénéficier I’ Algérie de leur SGP, tant en

raison de la qualité des relations entre les deux pays que pour tenir compte des réforme

% http://fr.allafrica.com/stories/201312231351.html, consulté le 29/04/18 & 22:03.

% http://www.douane.gov.dz/Jordanie.html consulté 14:35 05/08/15.

 Ipid.

™ Recueil relatif aux avantages et facilitations accordés aux exportations hors hydrocarbures, ministére du
commerce, direction de la promotion des exportations; mars 2007; P 12.
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économiques réalisées par I’ Algérie ces dernieres années, notamment en matiére de droits de
propriété intellectuelle .concrétement ,cela signifie que les producteurs algériens de certains
produits peuvent les exporter aux USA sans avoir & payer de droits de douanes aux USA."

Malgré toutes les journées d’information, ce mécanisme qui constitue une opportunité
pour favoriser les exportations hors hydrocarbures n’a pas suscité I’intérét de nombreux
exportateurs algériens en raison :

e D’une médiation insuffisante;
e Des mémes contraintes rencontrées quant a I’environnement interne de nos
exportations.

En effet, de telles mesures (SGP) nécessitent de faire I’objet d’un programme de
vulgarisation judicieusement élaboré pour sensibiliser un maximum d’opérateurs. Ceci dit, il faut

reconnaitre que certains produits dits ethniques (artisanat) ont pu bénéficier de cet avantage.

6. Les autres accords commerciaux

L’Algérie a conclu d’autres accords avec plusieurs pays dans le but de promouvoir
leurs échanges commerciaux. L’Algérie a conclu des accords commerciaux bilatéraux avec
une centaine de pays d’Afrique, d’Amérique latine et d’Asie. Ils ont pour but de susciter des

flux bilatéraux d’échanges avec ces pays mais ne comportent pas de régime préférentiel.

6.1. Tunisie

La convention entre I’ Algérie et la Tunisie de 1981 qui prévoit I’exonération des taxes
et droits de douanes entre les deux pays a été gelée par la partie algérienne en 1996. Cette
convention est en cours d’actualisation.”
6.2. Libye

La convention de 1973 entre les deux parties qui prévoit I’exonération des taxes et
droits de douanes n’est pas appliquée par I’Algérie. Néanmoins, la partie Libyenne accorde,
en vertu d’une loi interne, I’exonération des droits de douane a tous les produits d’origine des

pays arabes y compris I’Algérie.”

6.3. Mauritanie

Une convention commerciale et tarifaire a été signée entre I’ Algérie et la Mauritanie
en 1996, stipulant que les deux parties s’engagent a supprimer tous les droits de douane et
taxes d’effet équivalent pour tous les produits d’origines algérienne et mauritanienne. Ratifiée

"2 Nasri ALI BEY, vice président ANEXAL et consultant international; Revue d’ ALGEX; numéro spécial; 2010;
P 67.

¥ Nasri ALI BEY; Op.cit; P 11.

™ Ibid.
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par I’ Algérie au mois de septembre 2005, cette convention n’a pu étre mise en application, les
instruments de ratification n’étant pas encore échangés entre les autorités diplomatiques des
deux pays.”
6.4. Maroc

La convention prévoyant I’exonération des droits et taxes entre les deux pays signée
en Mars 1989, a été gelée en 1996.

7. Conventions dans le cadre de I’accord de 'UMA

L’Algérie a ratifié, le ler avril 1989, le traité portant création de I’Union du Maghreb
Arabe (UMA). Sur le plan commercial, deux conventions ont été conclues : La convention
commerciale et tarifaire a été ratifiée par I’Algérie le 21 avril 1992, mais d’autres Etats
maghrébins ne I’ont pas encore ratifiée. La convention relative a I’échange de produits
agricoles a été signée en juillet 1990. Elle a aussi été ratifiée par I’ensemble des Etats
maghrebins mais elle n’est toujours pas appliquée en raison de non finalisation de I’ensemble
des protocoles d’application. Ces deux conventions sont en principe une étape vers la

réalisation de la zone de libre-échange maghrébine.”

8. L’accord d’accession de I’ Algérie a I’Organisation Mondiale du Commerce (OMC)

En 1987 I’Algérie a manifesté son intention d’intégrer le systeme du commerce
multilatéral qu’incarnait I’ Accord Général sur les Tarifs et le Commerce (GATT) et, a partir
de 1995, par I’Organisation Mondiale du Commerce (OMC). Le Groupe de travail de
I’accession de I’Algérie au GATT a été institué le 17 juin 1987."

Depuis son institution en 1995, le Groupe de travail de I' OMC chargé de I'accession
de I'Algérie a tenu 8 réunions pour examiner le régime du commerce de I'Algérie et présenter
un rapport sur ses travaux, un protocole d'accession ainsi qu'un projet de décision d'accession
a l'organe de décision qui est la Conférence Ministérielle. L’examen du régime du commerce
algérien se poursuit en ce qui concerne le régime des licences d’importation, les obstacles
techniques au commerce, la mise en ceuvre des mesures sanitaires et phytosanitaires,
I’application des taxes intérieures, les entreprises publiques et les privatisations, les
subventions et certains aspects de protection des droits de propriété intellectuelle qui touchent
au commerce. Une vingtaine de projets de paragraphes d’engagements sur les questions

systémiques sont en cours de discussion. "

" Nasri ALI BEY; Op.cit; P 11.

® ECOtechnics; Op.cit p16-17.

" http://www.mincommerce.gov.dz/?mincom=pomc; consulté 05/08/15, & 18 :14.
8 ARROUCHE N; Op.cit; P 77
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Quant aux négociations bilatérales, elles se poursuivent avec 13 pays. Avec plus de la
moitié de ces pays des progressions notables sont enregistrées. Par ailleurs, six accords
bilatéraux ont été finalisés (Cuba, Venezuela, Brésil, Uruguay, Suisse et Argentine). Des
efforts importants doivent étre consentis par I’Etat pour que les entreprises nationales puissent
réellement y bénéficier. En outre, I’adhésion de I’ Algérie a I’OMC réduit forcement sa marge
de manceuvre, notamment en ce qui concerne la réglementation portant sur les échanges
extérieurs.

De plus, I’Algérie sera contrainte de revoir sa politique fiscale établie dans le cadre de
sa politique de promotions aux exportations hors hydrocarbures ainsi que les aides accordées
par le FSPE. Cela signifie que I’Algeérie ne peut plus décider de maniére unilatérale de sa
legislation et de sa réglementation pour ce qui touche aux échanges de marchandises et de
services. Il est donc important a ce que I’Algérie veille a I’application de I’ensemble des
accords administrés par I’OMC et qui couvrent différents domaines.”

Conclusion du chapitre :

Proposer une mesure valide de I'accompagnement a I'exportation vise a répondre aux
enjeux auxquels les pouvoirs publics font face dans la mise en place de leur politique d'appui

a l'export.

Ce chapitre nous a permis de montrer I'importance des politiques publiques qui visent
d'aider les entreprises locales a s'internationaliser. Et ce, en exposant les principaux dispositifs
de soutien et accords mis en ceuvre dans le cadre de la promotion des exportations hors

hydrocarbures.

Pour illustrer tout cela et savoir ce qui se passe réellement sur le terrain, nous avons

mené une enquéte que nous allons aborder dans le chapitre pratique suivant.

"ARROUCHE N; Op.cit; P 196.
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Introduction du chapitre

Afin de mettre en valeur le contenu des deux chapitres théoriques que nous avons
précédemment abordés concernant les exportations hors hydrocarbures en Algérie et leur
promotion par le biais de I'Etat, et dans le but de répondre a notre problématique principale, et
d'avoir une vison plus objective sur les barrieres rencontrées par les entreprises algériennes
lorsqu'elles se dirigent vers linternational, nous avons mené une étude auprés de

professionnels expérimentés dans le domaine de I'exportation.

Ce présent chapitre a pour objet la présentation de notre organisme d'accueil (I'Agence
Nationale de Promotion des Exportations) , I'identification de la méthodologie de recherche
que nous avons suivie pour mener a bien notre enquéte ainsi que l'analyse des résultats
auxquels nous sommes arrivés d'apres I'étude élaborée. A l'issue de cette analyse, nous allons
essayer modestement de faire des suggestions que nous avons jugées susceptibles d'améliorer

la situation actuelle des exportations hors hydrocarbures algériennes.
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Section 1: Présentation de I'Agence Nationale de Promotion du Commerce
Extérieur (ALGEX)

L'Office National de Promotion des Exportations (PROMEX), avait pour but la
promotion du commerce extérieur. Or, ce dernier souffrait de l'insuffisance des moyens

matériels et des ressources humaines.

Pour cela, les autorités algériennes ont décidé de créer un autre organisme en
remplagant POMEX par ALGEX (I'Agence Nationale de Promotion du Commerce Extérieur),
une agence dotée de meilleurs moyens et missions ayant la finalit¢ de promouvoir les

exportations algériennes hors hydrocarbures.

1. Présentation d'ALGEX:

L'Agence Nationale de promotion du commerce extérieur (ALGEX), est un
établissement public a caractére administratif, placé sous la tutelle du Ministere du Commerce
et doté d’une personnalité morale et d’une autonomie financiere . Elle privilégie la promotion
et le développement des exportations hors hydrocarbures pour consolider les efforts des
pouvoirs publics et des entreprises, elle met donc en ceuvre les politiques et stratégies

publiques de promotion et de développement des exportations HH.°

2. Bref Historique:

ALGEX a été créee par le décret exécutif n°04-174 du 12/06/2004, en application des
deux articles 19 et 20 de I’ordonnance n°03-04 daté du 19/07/2003 relative aux opérations
d’importation et d’exportation de marchandises.®

Quant aux missions d’ALGEX, elles ont été élargies suite au décret n°08-313 du 5
octobre 2008, au suivi des importations et a la constitution d’un fichier national sur les

opérateurs intervenant dans le commerce extérieur.
3. La situation humaine d'ALGEX:
La situation humaine d'ALGEX se résume comme suit:

e Actuellement, elle compte 114 employés répartis en trois catégories :
1. la catégorie des cadres : qui regroupe 44 eléments repartis sur les différentes

directions.

8 Articles 2 et 3 JO n° 39.
& Ihid.
8 ALGEX, Guide de I'exportateur; édition 2010; P 6.
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2. la catégorie des maitrises : qui regroupe 25 éléments répartis sur les différents
services.
3. la catégorie des exécutions : qui regroupe 45 éléments.
e Moyens d'action : Parmi les moyens on peut citer:
> les textes réglementaires et législatifs.

» les moyens humains (personnel).

e Le réseau d'information commercial :

En plus des moyens initialement cités, il existe le (RIC) le réseau d'information
commercial. Ce projet national est financé par le gouvernement algérien en collaboration
avec le programme des nations unis pour le développement, exécuté sous I'égide des
cadres et responsables d'ALGEX, en accord avec les experts internationaux du Centre
Commercial International de Genéve (CCI de GENEVE).

4. Les principaux objectifs d'ALGEX:
L'ALGEX vise & réaliser de nombreux objectifs au court et au moyen terme:®
» Aider les entreprises a connaitre et a comprendre les régles et les pratiques du
commerce international concernant:
e laconcurrence.
e lesprix.
e les normes.
e laqualité et emballage.
» Permettre aux entreprises l'accés a la réglementation nationale et internationale :
e les droits de douane.
e lafiscalité.
e la barriere non tarifaire.
e les mesures initiatives a la promotion des exportations.
e les accords et conventions.
» Orienter les entreprises vers des marchés porteurs:
e les marchés émergents et spécifiques.
e les opportunités de placement des produits et services.

e les diffusions des offres et ventes de d'information Commerciale.

8 Mehdi abdelhak : « I’Algérie & I’'ombre de I’OMC », Centre inter entreprise de formation administrative et
comptabilité Algérie Alger. 2008.
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» Assister les entreprises et les accompagner dans les manifestations commerciales :
e dossier d'information (pratique sur les pays d'accueils).
e information sur les marchés (locaux et internationaux).

e information sur la réglementation commerciale, douanieres et fiscales.

5. Les principales missions et activités d'ALGEX :

ALGEX est un organisme de promotion du commerce extérieur et plus
particulierement des exportations hors hydrocarbures, dans ce cadre la, les principales
missions consistent & :%

» Mettre a la disposition des opérateurs économiques des informations de type commercial
(statistiques d’importation de produits, références précises d’opeérateurs...), ou
reglementaire (références des textes législatifs et réeglementaires des procédures et
facilitations particulieres...).

» Ecouter les doléances des opérateurs pour les conseiller sur les meilleurs moyens a

mettre en ceuvre pour conduire leurs opérations d'exportations.

* Préparer avec l'assistance de la SAFEX et du ministere du commerce, la participation

des opérateurs aux foires en Algérie ou a I'étranger.

 Etablir des protocoles de coopération avec les offices de promotion du commerce
extérieur étrangers, pour des échanges d'informations statistiques et réglementaires,

pour I'organisation de stages et des formations de courte durée, etc.

* Gérer les bases de données pour une meilleure connaissance et une meilleure gestion des
flux du commerce extérieur a I'importation et a I'exportation (base médicament, base

acheteurs...).

* Initier des travaux d'études pour la promotion des produits algériens a l'exportation
(notes de synthése sur certains problemes techniques qui ont un rapport particulier
avec l'exportation, fiches de promotion commerciale par branche d'activités dont les

produits sont éligibles a I'exportation).

* Proposer egalement aux entreprises des mises en relations d’affaires et des contacts avec
les importateurs étrangers pour développer leurs relations commerciales et trouver des

débouchés pour leurs produits sur les marchés étrangers.

8 http://www.algex.dz/index.php/qui-sommes-nous/nos-missions, consulté le 03/05/2018 a 21:19.
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* lIdentifier les entreprises ayant un potentiel et des capacités leurs permettant de se
développer a I’international, les encourager a s’orienter vers les marchés étrangers et

les accompagner sur leurs itinéraires a I’export.

 Organiser des journées d'études, des séminaires et des ateliers afin de donner aux
opérateurs l'occasion de débattre de leurs problémes et de leur apporter des solutions
avec l'assistance d'ALGEX.

 Gérer l'octroi des subventions afin d'encourager I'exportation hors hydrocarbures, grace
au fond spécial de promotion des exportations (FSPE). Les deux subventions
octroyées sont relatives :
> Aux frais de participation aux foires a I’étranger a raison de 65% lorsqu’il
s’agit d’une foire figurant au programme annuel officiel et de 35% lorsqu’il
s’agit d’une manifestation commerciale qui ne fait pas partie de la liste
officielle ;

» Aux colts de transport, transit et de manutention, a hauteur de 25%.

Par ailleurs, ALGEX ambitionne de contribuer a I’internationalisation des entreprises
algériennes a travers I’assistance aux entreprises dans les domaines de la mise a niveau, de la
qualité, des normes, de la labellisation, de la certification, de la logistique, de I’établissement
de plan a I’exportation, des formations des personnels des entreprises aux techniques

d’exportations ainsi que de la promotion des produits sur les marchés étrangers.

Afin de réaliser ses missions, ALGEX dispose d’un programme de travail qui
comprend les volets de : I’information commerciale et réglementaire, les études de marchés,
la participation a la mise en place de chaines logistiques pour faciliter les opérations

d’exportation, le conseil et I’accompagnement des entreprises sur le terrain.
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7. L'organisation juridique d'ALGEX

L’organisation d’ALGEX a été faite selon les directives de I’arrété international du 30
juillet 2005 portant I’organisation de I’Agence Nationale de Promotion du Commerce

Extérieur:®

7.1. Conseil d’orientation
Le premier ministre préside le conseil qui administre I’agence, les autres membres de

ce conseil sont :

e Ministre chargé du commerce.

e Ministre chargé des affaires étrangeres.

e Ministre charge des finances.

e Président de la chambre algérienne du commerce et de I'industrie.

e Président de la chambre nationale de I'agriculture.

e Ministre chargé des transports.

e président de la chambre nationale de I’artisan et des métiers.

e président de la chambre algérienne de la péche et de I’agriculture.

e des représentants de I’association des exportateurs.

e directeur général des douanes.

La ligne de conduite de cette agence est tracée par ce conseil et ce, a travers les
directives suivantes :
e Approbation sur le programme annuel d’ALGEX.
e Tenir le bilan et les comptes annuels d’ALGEX.
o Les résultats et les activites d’ALGEX.

7.2. Directeur général :

La nomination du directeur général est faite par décret présidentiel. 1l est responsable
de la gestion de I’agence et ce dans le cadre institutionnelle suivant la réglementation prévue
dans le décret exécutif de création de I’agence. Ses prérogatives sont :

e La préparation du bilan annuel de I’agence et sa présentation au conseil de
I’orientation.
 La gestion du budget de I’agence dans les conditions dictée par la législation en

cours.

% Documentation interne d'ALGEX.
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« Une bonne gouvernance en matiére de la ressource humaine.

« Signer les accords et les conventions liées aux fonctions de I’agence.

» Préparer le projet du reglement intérieur de I’agence et le présente au conseil
d’orientation.

* Préparer les travaux du conseil d’orientation.

« Veiller sur la réalisation des buts tracés par I’agence.

* Représenter I’agence devant la justice en cas de litige.

* Animer et coordonner les activités des bureaux des représentants de I’agence a

I’étranger.

8. Les différentes structures d’ALGEX
Elle est composée de sept directions et un secrétariat général:*
8.1. Secrétaire general :
Il prend en charge toutes les taches qui lui seront confiées par le directeur général, et
de ce fait, il assistera ce dernier dans la gestion des activités de I’agence.
8.2. Autres structures (directions):
Il s’agit des sept directions qui composent I’Agence Nationale de Promotion du
Commerce Extérieur:
8.2.1. Direction d’analyse des marchés
L’analyse de la politique économique et commerciale des pays cibles est la mission de
cette direction, elle est organisée en trois sous directions :
» sous direction de I’analyse des marchés de I’ Afrique et Pays Arabes.
» sous direction de I’analyse des marchés de I’Europe et Amérique du Nord.

» sous direction de I’analyse des marchés de I’Amérique latine et de I’ Asie.

8.2.2. Direction d’analyse des produits
Les missions de cette direction sont:
e Choisir les produits qui sont aptes a étre dans la politique de la promotion des
produits exportés.
e Participer a la politique de la promotion des exportations hors hydrocarbures.
o Développer les stratégies (produit-marché).
e Proposer plusieurs formes d’appuis aux produits agricoles, alimentaires et de

péches aquatiques aptes a étre exporter ;

8 Documentation interne d'ALGEX.
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e Sélectionner les produits industriels capables d’étre exportés.

Trois sous directions composent cette direction, il s’agit de :
» Sous direction de I’analyse des produits agricoles.
» Sous direction de I’analyse des produits industriels.
» Sous direction de I’analyse des produits de I’artisanat du tourisme et des

services.

8.2.3. Direction des services spécialisés
Ses missions sont les suivantes:

e Apporter des suggestions dans le but d’accroitre et augmenter la concurrence
entre les produits nationaux a travers I’amélioration des conditions d’appui de la
logistique d’exportation.

e Apporter des dispositions dans le but d’améliorer le financement et I’assurance
des produits exportés.

e Prévoir le danger et les obstacles qui surviennent lors de I’exportation et

proposer éventuellement des solutions appropriées.

Cette direction est organisée en trois sous directions :
» Sous direction de la logistique a I’export.
» Sous direction des politiques de financement er d’assurance.

» Sous direction de la qualité d'emballage et la certification.

8.2.4. Direction de la formation, de la coopération et de la documentation
Elle a pour missions et roles de :
o Développer les relations avec les entreprises étrangeres.
e Traduire les documents nécessaires aux entreprises.
e Préparer les brochures et la documentation relative aux séminaires organisés au
sein d’ALGEX.
e Proposer des formations aux cadres d’entreprises et aux organismes nationaux
et etrangers.
e Prendre en charge toutes les demandes en matiéere de recherche et

documentation liées au commerce international.

Quatre sous direction forment cette direction :

e sous direction de la coopération.
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e sous direction de la formation.
e sous direction de la documentation et de la recherche documentaire.

e sous direction des publications et de la traduction.

8.2.5. Direction de I’information et de la communication
Elle est chargée de mettre en place un systeme médiatique au commerce international
et la promotion des projets de collaborations multilatéraux dans le domaine de I’information
et de la communication. Cette direction est organisée en trois sous directions :
e Sous direction de I’information.
e Sous direction de I’informatique.

e Sous direction de la communication et des relations publiques.

8.2.6. Direction de I’administration et des moyens
Ses missions se résument comme suit:
* Préparer le budget de gestion d’ALGEX.
* Régler les litiges administratifs et juridiques.
* Gérer I’enveloppe budgétaire complémentaire de I’agence.
« Garantir la bonne exécution du plan de sécurité et I’hygiene des locaux.
Elle est organisée en trois sous directions :
e Sous direction du personnel.
e Sous direction des finances.

e Sous direction des moyens généraux.

8.2.7 Direction des stratégies et programmes

Son rdle consiste a:
e Analyser les politiques et stratégies liées au commerce international.
e Analyser les importations d’une fagon génerale.

Cette direction est organisée en cing sous directions :
e Sous direction des stratéges de promotion des exportations.
e Sous direction de I’analyse des importations.
e Sous direction des défenses commerciales.
e Sous direction des études prospectives et de la veille économique.

e Sous direction de la synthése et du suivi des programmes.
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9. Les partenaires d'ALGEX
L'ALGEX collabore avec différents partenaires pour mener a bien ses mission. Ces

partenaires sont les suivants:

* La Chambre Algérienne du Commerce et d’Industrie (le CACI).

* La Douane Algériennes.

* La Société Algérienne des Foires et Exportations (SAFEX).

* L’Association Nationale des Exportateurs Algériens (ANEXAL).

» La Compagnie Algérienne d’Assurance et de Garantie des Exportations

(CAGEX).

* Le Centre National du Registre du Commerce.

» The World Trade Center Association.

Section 02: Meéthodologie de recherche et déroulement de I'enquéte

qualitative

Cette section aura pour objet de présenter la méthodologie de recherche utilisée pour
mener notre enquéte, en expliquant la méthode de recueil des données, son analyse ainsi que

la maniére dont I'enquéte est établie.

1. Obijectif de I'étude

La chute soudaine des prix du pétrole en 2016 a engendré une perte de prés de 15%
des revenus de I’Algérie, et également pour les autres pays membres de I’OPEP. L’Algérie a
exporté 19 milliards de dollars en 2016 contre 26 milliards de dollars en 2015, ce qui a

provoqué un déséquilibre dans I’économie algérienne.?’

Malgré que notre pays posséde un potentiel important, doté de nombreux secteurs
porteurs pour les exportations hors hydrocarbures, ces derniéres ne représentent qu'entre 5% et
6% du total des exportations algéeriennes. Alors que I'Etat algérien a mis a la disposition des

entreprises locales plusieurs facilitations pour les pousser a se diriger vers l'international.

Notre étude a pour objectif d'identifier les principales raisons du taux faible des
exportations hors hydrocarbures, autrement dit, montrer les contraintes et les barriéres qui
empéchent les entreprises algériennes d'aller vers l'international, en s'efforcant de vérifier si

ces derniéres se servent réellement, & la mesure du potentiel, de I'ensemble des dispositifs

¥ http://www.elwatan.com/economie/7-milliards-de-dollars-de-perte-pour-l-algerie-en-2016.php, consulté le
05/05/2018 a 16:40.
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d'aide mis en ceuvre par I'Etat pour entamer leurs démarches d'exportation. Par ailleurs, nous
essayons de savoir a quel point ces dispositifs levent les barriéres auxquelles nos entreprises
sont confrontées. A I’issue de cette analyse et en nous basant sur I’ensemble des
connaissances que nous avons acquises tout au long de notre cursus universitaire, nous allons
tenter modestement d’apporter des suggestions réalisables et susceptibles d’améliorer la

situation des exportations en Algérie.
2. Choix de la méthodologie et de I'outil de recherche

Pour répondre au mieux a notre problématique a savoir " quelles sont les mesures
entreprises par les organismes d'appui aux exportations hors hydrocarbures dans le but de
promouvoir les produits algériens destinés a I'export? ", nous avons donc jugé important
d'établir une étude qualitative sur le terrain. Et pour mener a bien cette étude, nous avons opté

pour la méthode de I'entretient comme outil de recherche.

Cette méthode est appelée aussi étude de motivation ou en profondeur, qui, en plus des
nombreux séminaires et conférences animeées par des professionnels de I’exportation auxquels
nous avons assisté, consiste a s’entretenir avec une ou deux personnes afin d’obtenir des
informations sur les attentes, les motivations, les images et les autres jugements de valeurs de

nos interlocuteurs, et a travers laquelle nous avons obtenu des résultats non quantifiables.®

En d'autre terme, I’entretien est une situation de face a face entre un enquéteur et un
répondant. L’interaction entre ces deux acteurs permet d’explorer un sujet donné, et d’obtenir

des données essentiellement qualitatives.®

Il existe trois types d’entretiens™ :

o L’entretien non-directif : Qui consiste a établir une conversation libre et
ouverte sur un des themes prédéfinis.

o L’entretien directif : Durant lequel I’enquéteur pose des questions précises
selon un protocole strict et fixé a I’avance; il contréle entierement le déroulement.

o L’entretien semi-directif : 1l porte sur un certain nombre de thémes qui sont
identifiés dans une grille d’entretien préparé par I’enquéteur. La personne interrogée

est guidée par des questions ouvertes qui lui permettent de s’exprimer librement.

% GAUTHY-SINECHAL M, VANDERCAMMEN M, Etudes de marchés : Méthodes et outils, Editions de
Boeck Université, Bruxelles, 3eme édition, 2010, PP. 93-94

¥ RAYMOND-ALAIN et AL, Méthodes de recherche en management, DUNOD, 4éme édition, Paris, 2014,
p.274.

0 A JOLIBERT, P.JOURDAN, Marketing Research ; Edition, Dunob ; Paris; 2006; P 19.
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Nous avons jugé que le type d’entretien le plus adéquat a notre étude est I’entretien
semi-directif. Car méme s’il offre une liberté d’expression aux répondants, il nous permet de
structurer le déroulement de I’entretien et d’orienter les répondants vers les questionnements
principaux permettant d’affirmer ou d’infirmer nos hypothéses de base citées précédemment.
Ainsi, il nous aide a collecter un maximum de données tout en suivant un cheminement
logique représenté par les axes d’un guide structuré pour aborder une série de themes

préalablement définis.
3. Le recueil des données

Dans le but d'avoir une information compléte, objective et qui illustre la réalite de la
situation des exportations hors hydrocarbures algériennes, nous avons interrogé différentes
personnes professionnelles dans le domaine d'exportation en Algeérie.

Pour ce faire, nous avons élaboré un guide d’entretien qui comprend 4 axes
principaux, chaque axe a un objectif bien précis et comporte entre deux et cing questions
ouvertes. Pour pouvoir établir des liens de cause a effet entre la situation actuelle des
exportations Algériennes et des contraintes rencontrées par les exportateurs. Par la suite, nous
avons essayé d’analyser les facilitations mises en place par I’Etat Algérien visant a apporter

des solutions aux problématiques rencontrées par les exportateurs.
3.1. Sélection de I'échantillon et déroulement de I'enquéte par entretien

Vu la limitation du nombre des entreprises exportatrices algériennes et la difficulté de
les rapprocher, nous sommes allés voir I'Association Nationales des Exportateurs Algériens
(ANEXAL), afin de nous mettre en contact avec quelques unes, ayant différents secteurs
d'activité. Par la méme occasion, nous avons eu l'opportunité d'effectuer un entretien avec le
président de I'ANEXAL. De plus, nous avons réalise notre enquéte avec plusieurs
responsables au niveau d'ALGEX.

Et ce, afin de pouvoir récolter des réponses pertinentes basées sur le vécu de ces

personnes ayant une expérience avec I'export et maitrisant parfaitement notre sujet.

3.2. Nos interlocuteurs

Afin de pouvoir répondre a toutes les questions de notre guide d’entretien, nous avons
interrogé 8 personnes, travaillant dans le domaine de I’exportation. Nos interviewés se

présentent comme suit:
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1. M. Chafik CHITI, Directeur Général de I'Agence Nationale de Promotion du
Commerce Extérieur (ALGEX), durée de I'entretient: 40 minutes.

2. M. Houcine BOUBTINA, Secrétaire Général de 'ALGEX, durée de I'entretient: 35
minutes.

3. M. Mohamed CHETTIH, Sous Directeur de formation au niveau d'ALGEX, durée de
I'entretient: 1 heure

4. Mme. Ghania OUCHAIT, Directrice d'analyse de produit au niveau d'ALGEX, durée
de I'entretien: 30 minutes.

5. M. Ali Bey NASRI, Président de I'Association Nationales des Exportateurs Algériens
(ANEXAL), durée de I'entretient: 1heure 45 minutes.

6. Mme. Chanez CHENNIT, Export Commercial Manager, au niveau de BOMARE
COMPANY, domaine de I'industrie électronique, durée de I'entretient: 25 minutes.

7. M. Samir MEKKAOUI, Chargé d'Affaires a I'export, au niveau de VENUS/ SAPECO
( Société Algérienne de Produits d'Entretien et Cosmétiques), durée de I'entretient: 35
minutes.

8. M. Amine MAROUF, Assistant Marketing, au niveau de GROUPE SIM, domaine de

I'agroalimentaire, durée de I'entretient: 20 minutes.

Section 03: Analyse de I'enquéte
1. Présentation et analyse des résultats de I’étude

A l'aide de nos nombreuses lectures d’articles économiques d’actualite, des
conférences portant sur les exportations Algériennes, ainsi que celle de notre enquéte, nous

avons analysé nos résultats comme suit:

Analyse de la premiere question: Que pensez-vous de la situation des exportations

algériennes ?

Selon M. NASRI: "L’Algérie a une économie rentiere, les exportations des
hydrocarbures couvrent, d’une maniére écrasante, la totalité des exportations algériennes.
Depuis la chute brutale des prix du pétrole en 2016, I’Algérie a perdu prés de 15% de ses

revenus, ce qui a provoqué un desequilibre dans I’économie nationale™.

Contrairement a celles opérant dans le secteur des hydrocarbures, les autres entreprises
algériennes n’exportent pas, ou tres peu leurs produits, les exportations hors hydrocarbures
représentent entre 5% et 6% de la totalité des exportations. Ce qui montre la dépendance de
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notre économie vis-a-vis de nos ressources pétroliéres. Ainsi, I’ouverture accélérée de
I’économie nationale a entrainé deux principaux faits, d’une part I’explosion des importations

et d’autre part la faiblesse des exportations hors hydrocarbures.

Fonctionnant selon cette logique de rente pétroliere, I’Algérie cherche par ailleurs a
aller vers la transformation de son économie pour sortir de la mono-exportation et de la

dépendance vis-a-vis de la volatilité des prix du pétrole brut.

Analyse de la deuxieme question: Selon vous, quels sont les principales causes du non

développement des exportations Hors Hydrocarbures?

Selon M. NASRI, "la plupart des entreprises algériennes n‘ont méme pas la culture
d'exportation, quant aux celles qui exportent, elles ne donnent pas assez d'importance au

diagnostic export™.

Selon M. BOUBTINA, "la principale cause réside dans l'incapacité des PME a grandir

suffisamment ou a s'organiser pour étre plus compétitives sur les marchés mondiaux".

Selon Mme CHENNIT: "I'Etat n'accorde pas assez d'aides aux PME qui leur

permettent d'affronter les contraintes des marchés mondiaux".

Plusieurs facteurs donc font que nos exportations hors hydrocarbures souffrent

toujours du non développement,

1. La négligence du diagnostic export par les exportateurs algériens:

Malgré que l'activité de I'exportation constitue un défi a relever et une différenciation
par rapport aux concurrents sur le marché domestique qui méne vers un certain niveau de
notoriété, la majorité des entreprises exportatrices négligent la phase du diagnostic export
alors qu'elle est la plus importante a effectuer en amont dans le processus d'exportation. Le
diagnostic export représente la phase décisive qui prend en considération la relation entre tous
les départements de l'entreprise et analyser leur capacité a pouvoir réaliser l'activité de
I'exportation, et ce, en mettant en place une stratégie réfléchie et bien étudiée, basée sur les

résultats de ce dernier.

Autrement dit, plusieurs exportateurs n’effectuent pas une analyse compléte, leur
diagnostic demeure superficiel (généralement pour des raisons de co(ts), c’est-a-dire, qu’il
n’explore pas les profondeurs de chaque anomalie détectée. Ces anomalies sont souvent

détectées lors de I’élaboration du diagnostic interne, et ont donc une relation directe avec les
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capacités de I’entreprise a exporter. D'ailleurs, beaucoup d’exportateurs Algériens en
subissent les conséquences et constatent une plus grande perte due a leurs echecs sur les

marchés étrangers.

2. L’absence d’une stratégie de développement des exportations en Algérie :

De nombreuses entreprises ne disposent pas de compétences requises qui leur
permettent de mener a bien leur stratégie d'exportation. D'ailleurs, celles ci ne disposent pas
de spécialistes en stratégie internationale ni en logistique internationale.

Une stratégie de développement permettrait de neutraliser I’ensemble des « points
noirs » que rencontre I’exportateur algérien, cette stratégie de développement devrait
s’articuler autour de trois axes principaux :

e Exporter quoi ? Il s’agira de répondre a cette question en étudiant les disponibilités et
le potentiel a recenser pour alimenter la stratégie d’exportation.

e Pour qui exporter? En étudiant les marches cibles intéressants pour I’Algérie. Par
exemple, Le marché Africain est un marché porteur pour les exportateurs Algeériens,
étant pratiquement vierge dans un bon nombre de secteurs, a proximité
géographiquement et culturellement.

e Comment exporter? En étudiant la politique de logistique et de transport, les maitriser
afin qu’ils répondent aux besoins des exportateurs, Etudier I’accompagnement des

exportateurs vu la concurrence rude entre pays.

Les réponses données a chacun de ces trois axes permettraient a I’Etat Algérien de

cibler ces actions pour les rendre efficientes.

3. L'absence d'une volonté politique puissante pour le développement des exportations

hors hydrocarbures:

Les entreprises algériennes se servent peu des aides mises a leurs dispositions de la
part de I'Etat. Les politiques publiques souffrent de plusieurs défaillances, ce qui montre leur
caractére peu dynamique et inadapté aux attentes et besoins des entreprises, et ne correspond

ni a leurs profils ni a leur avancement dans le processus d'exportation.

Analyse de la troisieme question: D'apres vous, quelles sont les contraintes qui empéchent

nos entreprises d'aller au dela des frontieres nationales?
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Selon Mme OUCHAIT: "Méme si nos entreprises ont des produits de bonnes qualité,
beaucoup d'entre elles ne peuvent pas franchir les barriére nationales a cause de leur non-

conformité en matiéres de normes internationales™.
Selon Mr CHITI: " L'Algérie est encore loin de maitriser la logistique internationale”.

Les entreprises exportatrices sont conditionnées par des dispositions particuliéres pour
pouvoir pénétrer les marchés étrangers visés dans les normes. Le manque de ces dispositions
ne leur permet pas d'exercer l'activité d'exportation. Et on peut citer :

e Le produit doit respecter les normes instaurées par le pays visé en termes d'emballage
et de conditionnement. Par exemple, pour exporter les produits artisanaux en
Australie, ces derniers doivent étre contenus dans un emballage spécial. car cet
emballage subit un traitement chimique permettant la désinfection de I'emballage des
parasites, appelé " la fumigation™ au niveau des frontiéres du pays conformément aux
normes en vigueur.

e Le cheminement des produits industriels agroalimentaires vers les pays visés exige un
contrble de température sur plusieurs niveaux (la logistique internationale: transport,
stockage, dédouanement).

En plus de ces contraintes, il ne faut pas oublier que les entreprises algériennes sont
souvent confrontées a la concurrence rude des entreprises des pays voisins sur les marchés
ciblés. Les produits marocains et tunisiens qui sont de bonne qualité, sont mis en place a

I'étranger a des prix beaucoup plus compétitifs.

Analyse de la quatrieme question : Quelles sont les mesures entreprises par ALGEX dans le

cadre d'accompagnement des entreprises a I'export ?

Selon M. CHITI : "ALGEX tient a aider les entreprises qui ont la capacité d'exporter
et les orienter. Son aide consiste a fournir des informations sur les pratiques du commerce
extérieur et I'exportation. Elle dispose d'un fond documentaire important qui permet d'enrichir
les exportateurs et de mettre a leur disposition toute I'actualité dont ils ont besoin. On peut
citer a titre d'exemple: le guide signalétique de I'exportateur, la revue d'’ALGEX, le recueil de
procédures... "

ALGEX accompagne et encadre les opérateurs économiques algériens dans leur
démarche vers linternational a travers la mise en ceuvre d'un programme national de

participation aux foires et salons a I'étranger sous tutelle du Ministere du Commerce. Les



Chapitre 03: Contribution d'ALGEX a la promotion des produits algériens destinés a I'export | 72

participations aux différentes manifestations inscrites au programme national sont soutenues
par l'apport financier du Fond Spécial de Promotion des Exportations (FSPE) en termes de
réservation de stand et acheminement des marchandises. Durant I'année 2017, le programme a
englobé 26 manifestations économiques sous différents types: foires internationales
multisectorielles, expositions spécifiques de produits algériens et salons spécialisés. Ce
dernier a ciblé 25 pays étrangers : Allemagne, Italie, Malaisie, Egypte, Arabie Saoudite, Cote
d'lvoire, Royaume Uni...
De plus, ALGEX comporte d'autres structures pour se rapprocher des besoins de

I'exportateur tel que:

e Un pdle d'intelligence économique extérieur.

e DAR EL MOUSSADAR, un espace approprié pour l'information commerciale.

e ANEXAL qui a pour but de rassembler les exportateurs algériens.

Analyse de la cinquiéme question : Pensez-vous que l'aide accordée par 'ALGEX aux
exportateurs est adaptée a leurs besoins et attentes?

D'apres M. CHETIH, " Il faut savoir quUALGEX a toujours était dépendante du
Ministere du Commerce, si nous n'arrivons a répondre a quelques attentes de nos

exportateurs, c'est parce que la prise de décision ne vient pas de notre part”.

En réalité, I'appui ne dépend pas uniquement de I'ALGEX, il faut savoir quU'ALGEX
demeure sous la tutelle du Ministere du Commerce, ce qui veut dire qu'elle est dépendante
financiérement de cette derniere. En d'autres termes, elle n'a aucune autonomie et aucun
budget, ce qui explique I'absence d'une réelle politique et d'une stratégie concernant
I'accompagnement des entreprises a I'export et la promotion des exportations hors
hydrocarbures.

Analyse de la sixieme question : Quels sont donc les faiblesses de cet organisme d'appui aux
exportations hors hydrocarbures?

Selon M. NASRI: "ALGEX souffre d'un manque au niveau des ressources humaines
expertes en la matiere".

En plus de l'inadaptation des fonctions d'ALGEX aux besoins des exportateurs
algériens comme nous l'avons vu dans la question précédente, nous avons déduit que
I'organigramme d'ALGEX est mal fait d'aprés les responsables.

Egalement, cette derniére souffre de I'absence des speécialistes en commerce

international, alors que ce dernier est censé former, diriger et encadrer les opérateurs
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économiques algériens souhaitant s'aventurer dans la démarche de conquérir les marchés
internationaux. On peut donc dire qu'ALGEX manque non seulement de ressources
financieres, mais aussi de ressources humaines qualifiées a la hauteur de piloter nos
exportateurs.

Aussi, en s'inspirant des organismes d'appui aux exportations de nos pays voisins (le
Maroc et la Tunisie), nous avons remarqué que ces derniers sont présents dans différents pays,
notamment I'Algérie, pour pouvoir saisir les opportunités des marchés étrangers, mieux
connaitre la clientéle étrangere cible et se mettre a la recherche des marchés et secteurs
potentiels pour leurs entreprises, contrairement a notre organisme qui n'existe qu'en Algérie. Il
faut savoir que nos entreprises participent aux foires internationales pour nouer des contacts
aves les clients étrangers.

C'est pourquoi nous avons conclu qu'ALGEX ne sert réellement que de source
d'information et de documentation pour montrer aux entreprises les étapes qu'ils doivent
suivre dans leur démarche d'exportation et les orienter vers les autres organismes d'appui pour

bénéficier des facilitations que I'Etat a mis en place.

Analyse de la septieme question : Qu'envisage ALGEX faire pour améliorer ses prestations

en matiere d'accompagnement des entreprises dans leur démarche d'exportation?

D'apreés les responsables d'ALGEX, cette agence s'avere avoir beaucoup d’ambitions et de
projets a réaliser dans I’avenir. Elle est mobilisee pour développer la promotion des
exportations de produits algériens, ses projets phares se résument comme sulit :
e Ladiversification des exportations algériennes hors hydrocarbures.
e Faire adapter les produits algériens aux marchés extérieurs pour faire face a la
compétitivité avec les produits étrangers.
e Développer les rencontres d’affaires entre les exportateurs algériens et les clients
étrangers.
e Développer la stratégie de I’agence pour mieux orienter les exportateurs.
e Améliorer la communication avec les entreprises exportatrices pour mieux concrétiser
leurs projets.
Analyse de la huitieme question: Quelles sont les principaux avantages accordés par I'Etat
aux exportateurs algériens ?
Les exportateurs ont I’avantage de pouvoir bénéficier d’un accompagnement en

matiere de communication et d’assurance des opérations d’exportation par la CAGEX.
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La CAGEX propose une assurance pour les exportateurs comme suit :

e Assurance des investissements : Il s’agit d’une assurance contre les risques politiques
au profit de tout investisseur de droit Algérien qui souhaiterait investir a I’étranger.

e Assurance crédit documentaire : Qui permet de garantir les risques liés a
I’insolvabilité ou la carence de paiement de la part de la banque émettrice de la lettre
de crédit.

e Recouvrement de créances : qui permettrait d’éviter la phase d’entrée en contentieux
du créancier avec son debiteur.

e L ’assurance crédit préfinancement : qui garanti les contrats d’exportation assortis d’un
préfinancement.

e | ’assurance crédit acheteur : qui garantit les contrats d’exportation assorti d’un crédit
acheteur.

La CAGEX assure également les participations aux foires sur les marchés étrangers.
Malheureusement les entreprises Algériennes n’ont pas conscience de I’enjeu que
représentent les foires internationales.

Par ailleurs, la CACI a pour objectif de promouvoir les opérations d’exportation, son
but est d’informer les entreprises algériennes a travers des séminaires et des publications.

La chambre Algérienne de commerce a aussi mis en place une vitrine des produits
algériens des entreprises exportatrices a travers un site internet spécialise.

De plus, le FSPE, en plus du remboursement accordé aux exportateurs desirant
bénéficier de la formation de la CACI, bénéficient de la prise en charge de remboursements
au titre de participation aux foires et aux expositions a I’étranger.

Le FSPE permet également une couverture des colts afférents au transport, au transit
des échantillons, a la location d’emplacement d’exposition et aux frais de publicité
spécifiques a la manifestation.

L'état a aussi mis a la disposition des entreprises exportatrices les facilitations
suivantes:

e Lecircuitvert
Il s’agit d’un mécanisme de facilitation des opérations de dédouanement des

marchandises en rationalisant le contréle douanier et minimisant I’intervention humaine dans
les procédures de dédouanement par I’exploitation des techniques modernes de gestion de

risque, d’accélération des procédures, et de fluidité des opérations du commerce extérieurs.*

9 Ali Bey Nasri ; Conférence a HEC Alger ; Les exportations en Algérie, Etat des lieux ; Avril 2017 ; Koléa.
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Ce mécanisme a largement fait ses preuves auprés des exportateurs Algériens qui

constatent une certaine souplesse dans leurs opérations d’expédition.

e Facilitations fiscales
L’état Algérien a mis en place un dispositif fiscal s’appliquant aux opérations de vente

et les services destinés a I’exportation.

e Le contrdle de change :
Des avantages sont accordés aux exportateurs concernant les délais de transfert des

recettes d’exportation et la rétrocession des montants d’exportation en devises.

Remarque: Les trois questions ci-dessous ont été posées aux responsables de quelques
entreprises exportatrices:

- BOMARE COMPANY.

- VENUS/ SAPECO.

- GROUPE SIM.

Analyse de la neuviéme question: Quelles sont les principales barriéres auxquelles vous étes

confrontés lorsque vous exportez?

Il faut savoir que tous nos interlocuteurs ont cité les barriéres liées aux lourdeurs

administratives.

Selon Mme CHENNIT: " l'insuffisance de la surface pour le stockage au niveau du
port provoque des problemes d'accostage des navires, ainsi qu'il est difficile d'obtenir les aides
de I'Etat".

Selon M. MEKKAOUI: " Il y a le probléeme des exigences dans la qualité
d'emballage, nous utilisons des palettes spéciales exigées par les normes internationales et qui

ne sont pas disponibles sur le marché local".

Plusieurs facteurs alors font que les entreprises algériennes aient des difficultés

lorsqu'ils souhaitent aller vers les marchés internationaux:

e Les lourdeurs administratives qui engendrent des lenteurs et une complexité dans le
déroulement de I'opération d'exportation.
e Le manque d'informations détaillées concernant les marchés étrangers potentiels visés,

ce qui pénalise I'entreprise exportatrice et I'empéche de prendre une décision adéquate.
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e Les codts élevés de transaction, de transport et d'assurance a I'export, ce qui rend
I'opération de I'exportation une activité risquée.

e la difficulté de I'obtention du soutien mis en place par les organismes d'appui aux
exportations hors hydrocarbures.

Analyse de la dixieme question: Comment jugez-vous l'appui de I'Etat dans votre démarche

d'exportation?

D'apres nos interlocuteurs, l'appui disponible des organismes d'accompagnement est
juge tres limité, inadapté a leurs besoins ainsi qu'il ne correspond ni a leurs profils ni a leur
avancement dans le processus d'exportation. Aussi, aucune entreprise n'a mentionné
I'existence du dispositif qui concerne le circuit vert permettant aux exportateurs d'‘économiser

du temps notamment dans les opérations de passage en douane.

Analyse de la onziéeme question: Quelles sont vos attentes en matiére d'accompagnement et
d'appui a l'export?

Les souhaits prioritaires exprimés par les entreprises interrogés portent essentiellement
sur:

e Le conseil, l'orientation et l'assistance de la part des experts du domaine en
termes de I'élaboration des stratégies de développement a I'international et de
réalisation du diagnostic export nécessaire a la phase décisive de l'activité
d'exportation.

e Rendre les procédures administratives plus souples, et surtout celles qui
concernent la douane.

e Des appuis (financier et dassurance) plus importants pour faire face aux
différents risques a l'export.

e L'aide dans la réalisation des études de marché a I'étranger ainsi que dans la
démarche de prospection des marchés potentiels.

e Lamise en contact avec des partenaires étrangers.

2. Synthese et recommandations
2.1. Synthese

Les résultats de notre enquéte nous ont permit d'avoir une vision plus claire sur la
réalité des difficultés que rencontrent les entreprises algériennes dans leur démarche

d'exportation.
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Ces dernieres sont toujours confrontées a des contraintes en matiere de compétences et
de ressources dont elles disposent. Et cela les empéche de mettre en place une stratégie bien
étudiée, ce qui les conduit a exercer leur activité d'exportation dans de mauvaises conditions.

Par ailleurs, les contraintes les plus lancinantes, sont celles relatives a leur
environnement. Ces barrieres sont d'ordres réglementaires, institutionnels, logistiques et
financiers.

Bien que les pouvoirs publics essaient toujours de mettre en ceuvre des dispositions
d'appui aux exportations hors hydrocarbures a travers plusieurs organismes, ces aides
demeurent insuffisantes et les entreprises ne s'en servent que peu, vu qu'elles sont inadaptées
aux besoins reels et attentes des entreprises exportatrices.

A l'instar de ces organismes d'accompagnement a I'export, 'ALGEX ne contribue que
tres peu a la promotion des exportations nationales, et ses missions ne consistent pas a

accompagner les exportateurs algériens tout au long de leur démarche d'exportation.

2.2. Recommandations

Aprés avoir analysé nos résultats portant sur les contraintes les plus fréquemment
rencontrées par les entreprises exportatrices algériennes en matiere d'accompagnement par
I'Etat, nous avons essayé modestement d'apporter des suggestions que nous avons jugées
envisageables pour certains facteurs qui freinent les exportations hors hydrocarbures en
Algérie.

Et ce, grace aux connaissances acquises tout au long de notre cursus universitaire,
ainsi qu'aux lectures portant sur les pratiques du commerce international et I'exportation. Nous
nous sommes inspirés aussi des organismes d'appui aux exportations de nos pays voisins pour
pouvoir proposer des solutions réalisables et susceptibles d'améliorer la situation de nos
exportations.

Pour ce faire alors, nous avons jugé qu'il serait préférable de:

e Améliorer la qualité des services et des prestations des organismes en adaptant
ces derniers aux besoins réels des entreprises exportatrices et essayer de
réaliser un accompagnement complet et efficace qui touche pratiquement a
toutes les étapes de la démarche d'exportation, de I'amont vers l'aval.

e Elaborer une réelle stratégie d'accompagnement a I'export adaptée aux diverses
phases du processus d'exportation, qui doit étre en cohérence avec les
politiques publiques, qui répond parfaitement aux besoins principaux des

exportateurs surtout, et qui leve les barrieres dont nos entreprises souffrent.
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e ALGEX doit avoir des ressources humaines qualifiées et des experts en la
matiere pour pouvoir encadrer les exportateurs.

e La formation des responsables des entreprises exportatrices en commerce
international. En d'autres termes, proposer des formations basées non
seulement sur la théorie, mais aussi sur un coté pratique, caractérisé par des
études de cas réels qui illustrent I'expérience des exportateurs sur le terrain,
portant essentiellement sur:

> les techniques de négociation internationale avec les partenaires étrangers.

> la logistique a l'international pour mieux maitriser les co(ts et les délais exigés
par les marchés étrangers.

» La communication internationale en matiére de prospection des marchés
étrangers potentiels.

e Créer des bureaux représentant ALGEX dans les pays ayant des marchés
porteurs pour I'Algérie, dans le but de se rapprocher de sa clientéle étrangere
cible, faire des études de marchés et pouvoir orienter les entreprises
algériennes pour mieux répondre aux exigences de cette cible.

e Favoriser une approche collaborative de I'accompagnement a I'export. C'est a
dire, proposer aux différents organismes dappui a I'exportation hors
hydrocarbures de travailler ensemble en coordonnant leurs activités de soutien,
ce qui permettrait aux exportateurs d'avoir un environnement favorable a leur
développement.

e Aller a la rencontre des entreprises ayant un potentiel en termes de production
et de qualité mais qui n'exportent toujours pas, et les informer par toutes les
dispositions disponibles, car nos entreprises sont souvent mal informées et
parfois n'ont pas acces a l'information, dans le but de leur inculquer la culture
d'exportation et les encourager a dédier une partie de leurs ressources au
diagnostic export pour se fixer I'objectif de se développer au dela des frontieres

nationales.
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Conclusion du chapitre

Les entreprises algériennes rencontrent toujours plusieurs freins et barriéres dans leur
démarche d'exportation. Ces freins sont généralement liés a beaucoup de facteurs relatifs a
I'environnement local dans lequel elles exercent leurs activités ainsi qu'a I'environnement

étranger dans lequel elles envisagent pénétrer ses marchés.

A travers ce chapitre, nous avons pu analyser I'ensemble des barriéres les plus
fréqguemment rencontrées en identifiant leurs principales causes. Ainsi, nous avons fait le lien
entre ces dernieres et le role de I'Etat dans la promotion des exportations hors hydrocarbures,

plus précisement, celui ' ALGEX, en montrant les dysfonctionnements de cet organisme.

Enfin, nous avons essayé modestement de proposer quelques suggestions qui
pourraient améliorer la situation des exportations algériennes en nous basant sur les résultats
de I'enquéte que nous avons meneée, nos lectures et nos connaissances acquises durant notre

cursus universitaire.
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Conclusion générale

Tout au long de ce travail, nous avons tenté d'analyser le soutien accordé par I'Etat
algérien aux entreprises locales souhaitant se développer a l'international qui a pour objectif
principal de diversifier davantage I'économie nationale et d'affronter les barriéres auxquelles

se confrontent ces derniéres.

Plus precisement, nous avons étudié la contribution dALGEX a la promotion des
exportations algériennes hors hydrocarbures. Ce qui nous a permis de mieux comprendre les
principales causes de leur stagnation qui demeure inquiétante de plus en plus pour l'avenir de

I'économie nationale.

Pour mener a bien notre étude, nous avons suivi une méthodologie qualitative en
choisissant la technique de I'enquéte qui repose sur la collecte des informations a travers
I'entretient semi directif, en interrogeant plusieurs responsables au niveau d'/ALGEX ainsi que

d'autres personnes travaillant dans différentes entreprises algériennes exportatrices.

Le but principal de cet entretient était de savoir a quel point ALGEX peut améliorer la
performance des entreprises en matiere d'export des produits hors hydrocarbures, et en quoi

consiste réellement leur accompagnement.

Les résultats obtenus a l'issue de notre enquéte ont fait ressortir qu'il existe un
paradoxe flagrant entre les propos des pouvoirs publics et la réalité vécue par les entreprises

algériennes en termes d'accompagnement a I'export.

Suite & cette étude, nous avons pu affirmer notre premiere hypothese, "les
programmes gouvernementaux d'encouragement a l'exportation peuvent apporter des
solutions aux problémes rencontrés et contribuer a réduire les barriéres a I'export pour les

entreprises locales™.

Certes I'Etat s'est engagé depuis plusieurs années a développer les exportations
nationales et faire face a quelques barrieres empéchant les entreprises locales d'aller vers
I'international a travers les dispositifs d'appui aux exportations hors hydrocarbures, en leur
accordant différentes facilitations financieres, fiscales, douaniéres..., or, nous avons conclus
que ces facilitations demeurent insuffisantes pour lever les contraintes phares auxquelles nos

entreprises sont confrontées et parfois, elles sont inadaptées aux besoins réels de ces dernieres
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a cause de l'absence d'une stratégie bien étudiée visant les accompagner tout au long de leur

processus d'export.

Pour cela, nos modestes suggestions ont porté essentiellement sur la nécessité de
mettre en place des infrastructures plus adaptées aux exportations algériennes, et formaliser

des mesures d'assouplissement des procédures pour aider le mieux possibles les entreprises.

Nous avons également affirmé notre seconde hypotheése, La décision
d'internationalisation des entreprises a travers les exportations HH peut étre influencée par les

motivations d'origine externe (les incitations des organismes d'appui aux exportations HH)."

Au moment ou les entreprises nationales constatent que I'Etat les aide a surmonter les
difficultés a I'export, ces derniéres s'encouragent a développer leur activité au dela des
frontieres locales et pénétrer des marchés internationaux potentiels pour gagner de nouvelles

parts marchés et réaliser davantage une notoriété.

Ainsi, les incitations des organismes d'appui aux exportations HH ont non seulement
pour but de faciliter le processus d'exportation mais aussi, d'inciter les entreprises négligeant
cette activité a penser a ce projet a travers le partage du maximum d'informations nécessaires.
Cependant, nous avons trouvé que malheureusement, la plupart de nos entreprises sont
souvent mal informées, un mangque de communication se fait ressentir au niveau des
administrations étatiques et cela engendre un blocage au niveau de I'exécution des procédures.
Ce manque se fait remarquer également au niveau des entreprises algériennes qui n'ont pas
cette culture d'export et qui expriment une certaine réticence vu qu'elles ne sont pas au

courant des aides qui leur sont accordées.

C'est pourquoi nous avons suggeré modestement que I'Etat doit aller envers ces
entreprises pour leur inculquer la culture d'exportation et les informées de toutes les

facilitations mises a leur disposition, pour les encourager a se développer a l'international.

Nous avons aussi affirmé notre troisieme et derniere hypothese, "ALGEX ne

possede pas assez de moyens pour mener a bien sa politique de soutien aux exportations HH."

En fait, ALGEX est un établissement public a caractéere administratif ou elle est
dépendante du budget de I'Etat. Notre étude nous a permis de déduire que ses moyens ne
couvrent pas toutes ses missions. Par ailleurs, cette derniére lui manque des ressources

humaines expertes dans le domaine du commerce international. Ce qui explique
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I'inadaptabilité de son réle aux besoins et attentes des entreprises désirant s'aventurer dans la

démarche de conquéte des marchés potentiels étrangers.

Pour cela, nos suggestions ont porté essentiellement sur l'obligation de mettre en
ceuvre une stratégie plus volontariste pour améliorer la situation de nos exportations hors
hydrocarbures, avoir des experts maitrisant parfaitement les mécanismes du commerce
international, pour pouvoir piloter nos exportateurs qui, eu méme, manquent énormément de
compétences et d'expérience dans le domaine d'exportation. Ainsi que de mettre en place des
organismes représentants a I'étranger, pour pouvoir se rapprocher des marchés cibles et mieux

accompagner nos entreprises.

Enfin, notre étude offre une vue d’ensemble sur la situation des exportateurs
Algériens, ainsi que sur une partie de la situation macro économique de I’Algérie dans le
domaine de I’export. Il s’agit d’une synthese qui permettrait aux lecteurs de comprendre le
contraste existant entre une situation économique algérienne souhaitée et la réalité a laquelle

sont confrontées les entreprises algériennes.
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Annexe n°l11.1 : Guide d'entretien

Dans le cadre de I’élaboration d’un mémoire de fin de cycle en vue de préparation d'un
Master en Sciences Commerciales, option : Affaires internationales, EHEC d'Alger, notre
theme intitulé «La contribution des organismes d'appui aux exportations hors hydrocarbures a
la promotion des produits algériens destinés a I'export» d’ou notre travail de recherche
consiste a faire une étude qui porte essentiellement sur les différentes missions et activités

d’Algex et sa relation avec I’exportation hors hydrocarbure.
Merci de bien vouloir répondre a nos questions pouvant nous aider a effectuer notre enquéte.
Question 1: Que pensez-vous de la situation des exportations algériennes ?

Question 2: Selon vous, quels sont les principales causes du non développement des

exportations Hors Hydrocarbures?

Question 3: D'apres vous, quelles sont les contraintes qui empéchent nos entreprises d'aller au

dela des frontiéres nationales?

Question 4: quelles sont les mesures entreprises par ALGEX dans le cadre

d'accompagnement des entreprises a I'export?

Question 5: Pensez-vous que l'aide accordée par I'ALGEX aux exportateurs est adaptée a
leurs besoins et attentes?

Question 6: quels sont donc les faiblesses de cet organisme d'appui aux exportations hors
hydrocarbures?

Question 7: Qu'envisage ALGEX faire pour améliorer ses prestations en matiére
d'accompagnement des entreprises dans leur démarche d'exportation?

Question 8: Quelles sont les principaux avantages accordés par I'Etat aux exportateurs
algériens?

Remarque : Les trois questions ci-dessous ont été posées aux responsables de quelques
entreprises exportatrices:

- BOMARE COMPANY.

- VENUS/ SAPECO.

- GROUPE SIM.

Question 9: Quelles sont les principales barrieres auxquelles vous étes confrontés lorsque

vous exportez?



Question 10: Comment jugez-vous I'appui de I'Etat dans votre démarche d'exportation?

Question 11: Quelles sont vos attentes en matiére d'accompagnement et d'appui a I'export?
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