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I ntroduction

La défaillance économique des entreprises Algériennes qui se trouvent dans une

situation critique est liée a plusieurs contraintes financieres, techniques et
organisationnelles qui se rattachent I'une a l'autre depuis plusieurs décennies.
La mauvaise gestion et |'absence dinformation et de communication ont crée des
enclaves qui ont perturbé tout modéle de développement économique ; |'absence totale
de staff technique, soit fiscale, comptable, audit et la subvention du produit d'une
maniére arbitraire ont généré une nouvelle dimension culturelle contradictoire a |'esprit
créateur.

L'absence totale de la réfection d'évaluation et d'innovation, a désormais crée une
abondance fatale dans tous les secteurs, ce qui a gonflé la facture de la déstabilisation
financiere.

Les mutations profondes et les restructurations qui se dessinent aujourd'hui sont les
résultats d'une longue maturation dont il est utile de rappeler les linéaments et les
grandes étapes.

La période 1967 — 1978 a crée au cours du plan trienna (1967 — 1969) et des deux
plans quadriennaux (1970 — 1973 et 1974 — 1977) de toute piece un secteur industriel de
grande taille couvrant toutes les branches d'activités industrielles. C'est un période
dinvestissement intensif dans tous les secteurs facilitée par des revenus pétroliers
substantiel pendant laguelle I'investissement a atteint des niveaux sans précédent (plus
de 45% du PIB).

Ces investissements ont été réalisés dans le cadre d'une économie d'état fortement
centralisée, planifiée et géré exclusivement par des sociétés nationales qui couvraient
souvent toute une branche industrielle. Tres peu d'attention a été accordée a la productivité
et a la compétitivité des entreprises. L'action était mise sur les investissements propres a
créer un appareil industriel (c'est-a-dire sur I'importation de ligne de production) afin
d'accroitre les possibilités d'emplois et de réduire les charges que représentaient les
importations de produits manufacturés. Dans les années 1970, grace aux capitaux procurés
par les exportations de ressources naturelles ou a la facilité d'acces aux financements
étrangers, les investissements industriels ont connu un vif essor. Ils ont pris surtout la
forme des contrats «Clefs en mains» et «Produits en mains» laissant peu de place a la
participation ou au développement dapports locaux (€quipements et services
technologiques) et la génération d'un tissu de PME et PMI du secteur privé dans le
processus dinvestissements. On estimait généralement que le colt des services était
marginal, que leur développement prendrait du temps et qu'ils se développement a terme,
comme une conseéguence des investi ssements.

L'approche du développement sur la base des «industries industrialisantes» et de
I'import substitution n'a pas débouché sur le «noircissement de la matrice», c'est-a-dire sur
I'établissement de relations inter-sectorielles et le développement de capacités
technol ogiques locales pour la conception, la réalisation de projets, de fabrication de bien
d'équipements, ni sur la génération d'un tissu de petites et moyennes entreprises qui
auraient perpétué |'effort d'investissement commencé dans les industries de base.

Bien au contraire, les industries de base et particulierement le secteur le plus
important, celui des hydrocarbures se sont développés en les isolants de |'environnement
technologique national et leur dével oppement fonctionnel ne pouvait sexécuter que par le
recours a des importations croissantes.
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Dans les années 1980 — 1994, et plus particuliérement apres la chute des revenus
pétroliers, a partir de 1986, il sest avéré que, malgré la poursuite du programme
d'investissements massifs, e chdmage augmentait, les entreprises industrielles tournaient
avec un faible pourcentage de leur capacité nominale (autour de 50%).

Les importations d'équipements, ainsi que la charge de la datte ont atteint des niveaux
inqui étants.

Une premiere phase de restructuration des |entreprises publiques en 1981 — 1982 a
consisté a découper les grandes entreprises publiques sectorielles nationales en un plus
grand nombre d'entreprises et a encourager une certaine régionalisation par la création
d’entreprises économiques publiques locales au niveau des wilayas et des communes.

Cette premiere ébauche de restructuration sest accompagnée de la création de fonds

de participation et des premiéres mesures d'autonomisation des entreprises du secteur
public. Durant les années 80, les effets de cette « restructuration partielle et inachevée»
ont été tres limités dans la mesure ou |'efficacité des entreprises a continué a se détériorer,
pendant que leur déficit croissant continuait a étre couvert par le trésor public.
La faiblesse des capacités locales en matieres des services dingénieurs conseils rendait
difficile l'intégration de biens d'équipements et des pieces détachées produits dans les
installations existantes et qui entrainaient un recours excessif au financement extérieur
des contrats clés en mains qui par définition, réservaient la fourniture de biens
d'équipement et de services au pays qui apportait les capitaux, méme lorsque ces biens et
services étaient disponibles localement. Dans ces conditions, les niveaux de formation
brute de capital fixe (FBCF) et la création d'emplois éaient directement liés ala capacité
d'importer et dattirer des capitaux dans un environnement financier qui sest détérioré
dans les années 1990, par suite des besoins de financement des déficits budgétaires des
pays de I'OCDE, de la restructuration de I'Europe orientale et des programmes de
privatisations dans |le monde entier.

L'année 1993 a vu une détérioration profonde des équilibres macro-économiques et

des dysfonctionnements profonds au niveau des entreprises.

- Ledéficit global du trésor sest aggravé pour atteindre 8,7% du PIB.

- Letaux d'inflation a dépassé les 20 M malgré les mesures de blocage des prix.

- Au niveau externe, la conjugaison de la baisse des ressources d'exportation,
principalement celles des hydrocarbures (qui présentaient 95% des exportations, et
['augmentation importante du ratio du service de la dette (89% des recettes
d'exportation e¢ méme 100% au cours du premier trimestre de 1994) allaient
imposer le recours au rééchelonnement de la dette.

- Au niveau des entreprises publiques, les capacités d'utilisation stagnaient autour de
50%, le secteur industriel public ayant cessé de créer les emplois, le taux de
chdmage approchait au niveau national les 25% en 1993, alors qu'il était inférieur &
10 % en 1985.

Aujourd'hui, les causes profondes de cette situation sont mieux connues; les services
technologiques et d'expertise pour la phase d'investissement sont aussi nécessaires pour
la gestion, I'exploitation, la maintenance de méme que pour l'amélioration de la
productivité, lacompétitivité et le dével oppement des entreprises industrielles.

Dans les pays de I'union européenne, la valeur gjoutée des services aux producteurs pour
les activités de production et de post-production est pres de quatre fois supérieure acelle
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qui est consacrée a la phase dinvestissement et le secteur des services aux producteurs
emploie plus du quatre de la population active.

En Algérie, les services technologiques des entreprises ne représentent que 2% de
I'emploi et |'absence de politique de développement des capacités nationales de services
ont débouché directement sur deux conséquences :

L'accroissement du chémage et |e surendettement extérieur.

Les années de la période 1994 — 1998 constituent une période charniéres entre une
longue phase de plus de 30 années de gestion centralisée et d'économie planifiée et
I'amorce d'approche radicalement différente basée sur la libre entreprise, le
désengagement de I'état et la privatisation du secteur public et d'une fagon plus générale
sur le rdle primordial des entreprises du secteur prive, particulierement les PME et PMI,
dans la croissance économique et I'emploi.

Ce programme, appuyé par un accord stand by conclu avec le FMI qui couvrait la
période d'avril 1994 & Mars 1995, alait ouvrir la voie au régjustement structurel, au
rétablissement des équilibres macro-économiques et au rééchelonnement de la dette.

L'ensemble de ces mesures a rétabli les grands équilibres économiques et les
conditions d'un nouveau départ sur les bases d'une économie assainie pour |'application
du code de commerce concernant le régime des faillites.

Aux niveaux micro-économiques, ces réformes ont institué le principa du
désengagement de |'état de la gestion des entreprises publiques et se sont traduites par la
résorption des dettes du trésor a I'égard du secteur bancaires, la fin des subventions
couvrant le déficit des entreprises publiques, l'institution de nouveau rapports banques,
entreprises, basés dorénavant sur des regles strictement commerciaes, et enfin
I'application aux entreprises publiques des dispositions du code de commerce concernant
le régime desfaillites.

Cet ensemble de mesures a été compl été au cours de I'année 1997 par un programme
intense de restructuration financiere des entreprises publiques, coordonné par le 18
holding de la délégation aux participations de I'état et a permis de restructurer les bilans
de la quasi-totalité entreprises du secteur public.

Cette premiére phase de restructuration financiére a inclus la fermeture des
entreprises les plus déstructurées financierement et des activités non viables, et des
compressions de personnel estimées a prés de 250.000 emplois. Des réductions
d'effectifs ont été accompagnées d'indemnisations tout aussi importantes pour le seul
secteur des entreprises de la holding chimie, les compressions de personnel ont concerné
15.000 agents pour un montant global dindemnisation de 5,4 milliards de dinars, soit
une moyenne de 300.000 DA par agent.

La deuxieme phase de la restructuration vise la privatisation des entreprises.

Elles sont par contre & ses débuts et accuserait environ un an de retard, notamment en
raison des retards pris dans l'institution de la bourse qui n'a ouvert ses portes qu'en
décembre 1997. C’est certainement |'aspect le plus ardu a mettre en ceuvre dans la
mesure ou il impligue des actions complexes de réorganisation interne, et I'amélioration
de I'efficacité globale des entreprise, avant leur privatisation (externalisation, mage,
recentrage sur le métier de base et orientation de I'entreprise sur son marché national et
méme international, réactualisation et modernisation de ses modes d'interventions et de
gestion systemes et logiciels).
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On pourrait dire que si la premiére phase de restructuration financiére a été difficile a
mener sur le plan politique et social, la deuxiéme phase sera ardue, en raison des aspects
techniques et des besoins importants en technologies modernes et en expertise qu'elle
requiere.

L'exportation n'est plus un acte isolé qui faisant le prestige de l'entreprise mais
demeure une nécessite vitale, aujourd'hui.

La chute libre des prix des hydrocarbures a crée une crise chronique au niveau
politique et économique ; il fallait procéder a l'exportation pour alimenter le budget de
I'état en devises. L'acte d'exportation signifie partir a la conquéte d'un marcheé extérieur,
cela veut dire également donner pleine satisfaction a sa clientele pour mieux la
préserver; d’autre part, elles deviennent une exigence incontournable du monde
d'aujourd'hui, un créneau porteur et un puissant facteur d'amélioration de la qualité des
produits, et constitue pour le pays en développement une source non négligeable de
devises. Conscient de cette réalité, les pouvoirs publics en Algérie ont jeté les bases
d'une politique audacieuse de promotion des exportations hors hydrocarbures visant a
quadrupler le chiffre daffaires. Pour atteindre des résultats favorables, il faut
soigneusement se préparer, notamment par la connaissance des aspects réglementaires,
quils soient administratifs ou douaniers dans le pays d'accuell, et la connaissance des
regles d'exportation.

Le bilan médiocre des rédisations en matiere d'exportation hors hydrocarbures,
depuis quasiment I'indépendance du pays, montre a quel point les autorités économiques
n'ont pas jusquiici accordé réellement |'attention voulue a cet aspect de notre politique
€conomique exteérieur.

Il faut donc siinterroger aujourd'hui treés sincérement sur les raisons qui font que cette
orientation vers l'exportation n'est plus qu'un choix, c'est une nécessité qui nous est
dictée par I'environnement mondial .

D'autre part |'exportation ne doit plus sagir de vendre ce qui est produit, mais de
produire ce qui est vendu en réalisant un profit ; pour cela, il faut analyser les différentes
méthodes, les moyens et les techniques de paiement de PME liés a I'exportation hors
hydrocarbures.

Présentation du cadre général d'analyse:

L'étude anaytique des différents textes réglementaires qui régissent les procédures
d'exportation, peut étre introduite au niveau de plusieurs créneaux, dont ils se sont liés
automatiquement sous différentes formes et réflexions. On peut les répartir comme suit :

. Décret exécutif N°94 — 90 du 10 Avril 1994, relatif au contrdle de la qualité et de

la conformité destinée al'exportation.

L'instruction N°05/90 du 08 Octobre 1990, fixant les modalités d'ouverture et de
fonctionnement des comptes devises des personnes morales.

Le reglement N°91 du 13 Aodt 1991, relatif a la domiciliation et du réglement
financier des exportations hors hydrocarbures.

L'étude de la RUU 500, relative aux Crédits documentaires.
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Aprés une étude aussi détaillée qu'approfondie des différents textes et reglements
régissant les procédures d'exportation hors hydrocarbures, il Savéere nécessaire a mon
sens de préparer une stratégie sappuyant sur la recherche de nouvelles orientations, en se
basant sur une étude réaliste, qui tient compte du manque flagrant dinformation et de sa
circulation.

Le but principal de cette éude, est d'aboutir a une exportation plus efficace, en tenant
compte des différentes orientations, tout en essayant de combler le fossé énorme, entre
les données théoriques, et la réalité du terrain, depuis la préparation du produit a
exporter, jusqu'a son arrivée a destination.

La maitrise des opérations liées a |'exportation, contribuera sans aucun doute a
diminuer les pertes, et réduire ainsi considérablement le colt, a I'exportation. Ceci
encouragerale maintien des petites entreprises et aidera ala création d'une plus-value.

Pour réaliser un objectif, il faut assurer une rapidité dans toutes les actions a
effectuer, pour pouvoir ainsi espérer optimiser les codts, sinon du moins les réduire au
maximum.

La réalisation d'un tel objectif, qui est & méme de permettre a une entreprise
d'exportation de rester concurrentielle, n'est vrament accessible que par une
connaissance approfondie et détaillée de tous les rouages du systéme bancaire et des
transactions commerciales.

Objet del'étude:

Le but de cette étude, est de trouver une stratégie nouvelle de I'exportation, qui est
basée sur une recherche technique des moyens et techniques de payement.

Cette étude étudiera tous les aspects et toutes les étapes en mettant en valeur toutes
leurs spécificités, en commencant de la production jusqu'a la distribution.

L'évolution de tout systeme commercia se base sans aucun doute sur la politique de
I'exportation, qui refléte en général |'état de santé de tout pays.

La problématique se base donc sur une question essentielle qui est :

« Qu'éles sont les moyens et les techniques de payement liés a |’exportation ? ».

La réponse a cette question, ne peut se faire que par une connaissance exacte du long
labyrinthe du systéme d'exportation, de la production a I'exportation. Ceci n'étant
accessible, qu'apres une étude détaill ée des moyens techniques permettant |a maitrise des
remboursements dans une opération d'exportation.

Et pour améliorer I’intégration au marché international il faut éudier les différentes
théories de financement. Et parmi les grandes théories qui se consolident mutuellement,
la théorie du grand économiste américain « Irving Fisher » du cycle d'endettement et de
liquidation des dettes, laquelle préconise la notion de surendettement dans une économie
capitaliste décentralisée. D'autre part, la théorie du «screening — les lemons d'Akerlof et
de I'effet signal de Spence », de la défaillance des marchés et de |'information imparfaite
de «Josef E. Stiglitz», prix Nobel d'économie en 2001, viennent renforcer le mécanisme
de déflation par la dette Fisher, et qui explique le caractére inévitable du sur
endettement, du sur investissement et de la sur production qui |'accompagnent et
I'implosion subséquente dans les dettes,dans I'investissement et dans la production qui
les suivent.
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Compte tenu de l'importance du role exercé par l'institution bancaire dans le
processus de développement économique et en particulier dans le domaine de
financement et allocations des ressources des entreprises, plusieurs travaux des
chercheurs contemporains (Diamond, Williamson, Yanelle, Boyd et Smith) ont mis
I'accent sur les modéles bancaires tout en se basant sur la littérature sur |'optimalité de
I'intermédiation financiére.

Il est important d'exposer le réle important et mettre en exergue |les dével oppements
récents de la littérature de la firme bancaire dans une optique trés large pour cibler la
notion dintermédiation bancaire et éventuellement l'intermédiation financiere qui reste
I'un des débats contemporains.

Pour ce faire, et dans une économie informationnelle, autrement dit avec un
environnement d'asymétrie informationnelle et dincertitude, une fonction trouve son
compte dans cette intermédiation dans le marché de crédit : rationnement de crédit.

Parmi les majeurs préoccupations de l'activité bancaire, dans un établissement
bancaire ou de crédit, est la gestion du risque de crédit qui Sexerce dans toutes les
phases de la vie d'un engagement donné, d'un crédit ou d'une relation a l'origine d'un
dossier.

Depuis de trés nombreuses années, le risque de crédit est I'une des causes majeures
de la volatilité des résultats des entreprises et des institutions financiéres. Comme toute
entreprise, un établissement de crédit est exposé a une multitude des risques qui peuvent
entrainer sa défaillance et safaillite.

Le risque de crédit est trés important pour les banques, les émetteurs d'obligations et
leurs investisseurs. 1l est soumis a la fois aux cycles économiques, a la conjoncture du
secteur d'activité, au risque pays et aux événements propres a la vie de l'entreprise. I
diminue en phase d'expansion économique, car les gains considérables engrangeés par les
entreprises durant cette période réduisent de fait la probabilité de défalllance ; il
augmente en période de récession, car les gains diminuant, les entreprises se retrouvent
plus souvent que dhabitude dans des difficultés pour rembourser leurs emprunts
bancaire ou obligataires.

Le crédit est une anticipation de recettes futures. Tout ceci dit comporte le risque que
ces recettes ne ce produisent pas et qu'aucun remboursement ou bien seulement un
remboursement «particuliers» a I'échéance, ce risque appelé risque dinsolvabilité est
essentiel dans I'activité de la banque dont une des fonctions est la distribution de crédits.
L'appréciation du risque dinsolvabilité est donc une premiére importance et on peut
schématiser ains le comportement de la banque conférée a ce risque; un crédit n'est
accordé que s le banquier estime que la probabilité de remboursement excede celle de
non remboursement.

Comment apprécier la capacité d'un emprunteur a rembourser le crédit ? L'étude des
documents financiers produits par I'emprunteur qui Sattache aux critéres de liquidité ou
de surface financiere et envisage les perspectives de développement du demandeur est la
méthode |a plus utilisée. Cette méthode rencontre vite des limites.



I ntroduction

Comment apprécier le risque dinsolvabilité lorsque I'emprunteur est un simple
particulier et quiil ne peut fournir aucun bilan ou compte de résultat ?

Avec |le développement du marché des particuliers, cette question qui s'est posée de
plus en plus fréguemment et l'insuffisance des renseignements concernant ces
emprunteurs ont conduit les banquiers a chercher d'autres moyens d'appréciation du
risque d'insolvabilité reposant sur des méthodes statiques. Par |a suite, |e probleme sest
naturellement pris d'entendre ces méthodes aux crédits a destination des entreprises.

L’ objectif de cette recherche se base sur les techniques et moyen de paiement lié a
I”exportation et sa réalisation avec le systeme Bancaire, afin d’octroyer des crédits pour
le financement d’exportation & moyen et long terme.

Problématigue:

Notre problématique se base sur les grands axes suivants:

1. Comment est appliqué le financement des exportations suivant les normes
international es théoriquement ?

2. Quels sont les acteurs du financement des exportations dans les pays

développés ?

Existe-t-il un financement des exportations en Algérie ?

4. Les banques Algériennes jouent-elles un réle dans le cadre du financement
des exportations ?

w

Pour résoudre cette probl ématique nous avons opté pour |les hypotheses suivantes.

Nos hypothéeses :

1. 1l existe plusieurs techniques pour financer les exportations d’une maniére
générale suivant les aspects théoriques.

2. Les plus grands acteurs du financement des exportations dans les pays
développés ce sont les banques. Les institutions financieres jouent un réle
primordial dans ce cadre.

3. EnAlgérieil y aun faible financement des exportations suite aux problemes
de gestion bancaire d’une maniere et alalenteur administrative d’autre part.

4. Les banques Algériennes ne jouent pas le réle efficace pour financier les
exportations suite aux problémes bureaucratiques.
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INTRODUCTION :

L'analyse économique de la banque se fonde sur une définition globale qui conduit
dés le départ alanotion dintermédiation.

En effet I'institution recoit des dépbts a vue ou des dépdts a terme et en contre partie
SEs ressources seront octroyées sous forme de préts.

Selon Jean Pierre Paratat : « les intermédiaires financiers bancaires peuvent étre
définis comme des établissements bancaires qui collectent des ressources dégagées pour
des particuliers, des entreprises ou des pays extérieurs a la métropole et les mettent a la
disposition d'autre particuliers, entreprises ou pays extérieures a la métropole pour la
couverture de leurs besoins de financements ».

C'est dans la réalisation simultanée des deux opérations de dépbts et de crédit que la
théorie trouve son origine essentielle al'optimum économique.

En effet, la théorie de la firme cherche a expliquer la raison d'ére de I’institution
dans une économie de marché d'une part et elle essaie de comprendre non seulement en
tant que firme mais I'organisation et la structure de son portefeuille actif passif’.

SECTION | : Intermédiation Bancaire.

1- L'INSTITUTION BANCAIRE : Quelques Approches Théoriques

Selon I'approche classique de Gurley et Shaw, La banque est définit comme
intermédiaire financier monétaire: L'activité principale est I'intermédiation entre les
agents ayant des excédent de trésorerie et les agents a déficit de financement, recevant
des dépbts liquides a vue ou a terme contre rémunération, et octroyant des crédits avec
des taux débiteurs proportionnellement plus élevé aux taux créditeurs.

De leur coté, Towsend, Diamand et Dybing et autres insistent sur la particularité et
I'importance des banques dans le financement de |'économie, autrement dit il est
indispensable de préserver le role de I'actif de la banque qui fournit la liquidité pour
financier tout projet d'investissement.

Si on considéere l'intermédiation, respectivement du coté des ressources et des
emplois, labanque :

= CollecteI'épargne de sa clientele et/ou émet des titres sur les marchés de capitaux

= Asaurer le financement de projets par le biais de I'octroi de crédits ou par |'achat

detitre négociables (actions, obligations, TCN).

Puisgue la banque a double activité de préteur (activité de crédit) et de collecteur de
I'épargne, on pourrait imaginer que la rémunération que la banque est en mesure de tirer
de son activité dintermédiaire prenne la forme d'une commission de gestion prélevée sur
les dépbts.

La grande majorité des travaux, relatifs al'activité bancaire, se sont basé seulement sur
I'examen de |'alocation des fonds de la banque entre les stocks d'actifs concurrentiels,
d'un point de vue microéconomique.

1~ Michel Dubernet, Gestion Actif Passif et Tarification des services bancaires, Edition Economica, 1997,
PP 7-15.
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Par contre, les crédits pour la banque se caractérisent par une offre imparfaitement
élastique.

C'est dans cette optique, que selon Klein, si une banque désire accroitre son ratio
credit/actifs, elle doit accepter une réduction de son profit marginal sur les crédits. |l est
important de souligner que dans cette perspective la rémunération des dépots est liée au
rendement des crédits. Or la banque présente I'intérét d'avoir la capacité a offrir un taux
sur les dépdts qui soit uniquement fonction de leur maturité. Une telle approche n'est
donc pas rédliste; elle n'est du moins pas conforme avec la capacité qu'a la bangque de
produire des contrats non contingents respectivement avec les emprunteurs et les
déposants.

Ainsi, par unetelle construction théorique, que ce chercheur estime que le modele de
la firme bancaire doit répondre a plusieurs interrogations qui ont été soumises a des
réflexions trés diversifiées :

La structure du portefeuille d'actifs de la banque qui est supposé constitué des cash
(liquidité), les obligations publiques et |es concours (crédit);

La structure du portefeuille du passif de la banque qui constitué des fonds et les
dépdts avue et aterme;

L'échelle d'équilibre;

Les taux d'intéréts sur les crédits de la banque qui constituent tout les produits tirés
sur les opérations d'engagements;

Les revenus sur les dépdts a terme et a vue qu'offre la banque a sa clientele. Les
solutions obtenues du modele de klein permettent de tirer deux conclusions
fondamentales, en ce qui concerne les variables décisionnelles bancaires relatives aux
choix de la composition du portefeuille de I’actif :

Le premier est la fraction du total des fonds affectés au crédit est choisi au point ou
le profit anticipé marginal sur les crédits égalise e profit anticipé moyen des obligations
publiques.

La seconde qui est relative au cash, est que liquidité doit étre détenue jusgu’a ce que
son profit marginal soit égal au profit anticipé sur les obligations gouvernemental es.

Ce qui ameéne la banque, a déterminé les taux dintéréts pour ces deux types de
dépbts.

En adoptant la méme position que Klein, Ernest Baltensperger (1980) fait le bilan de
I'évolution du comportement de la théorie de la firme bancaire d'une part et, met en
évidence I'important rle de la ressource réelle dans I'exécution des fonctions de
I'institution d'autre part.

Cet important role sera I'un des remarques les plus importantes pour illustre une
nouvelle approche qui selon Baltensperger, repose sur les deux principales fonctions, a
Savoir :

La consolidation et latransformation des risgues;
L e courtage en tant que négociant sur le marché de crédit.

En effet, il est important de souligner que ses deux fonctions sont productives de deux
types de risques: Le premier qui est a l'actif de la firme bancaire, est le risque
défaillance ou de contre partie.

Ce risgue est du a des défaillances possibles des agents avec les quels la banque sest
engagée.
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Ce risque est a l'origine de non remboursement de certains clients qui refusent
catégoriquement le remboursement ou un non remboursement du a une situation de
difficulté temporaire de trésorerie de certains clients

Le deuxiéme type de risque est lié au passif de la banque.

C'est le risgue de liquidité qui est induit par des difficultés qu'éprouvent des banques a
faire face aleurs engagements par la mobilisation de leurs actifs.

Ce risque peut résulter d'un retrait massif de dép6ts qui traduit une perte de confiance
dans le systeme bancaire.

Pour achever tout les problémes de son approche, Baltensperger éargie son modéle et
reconsidére le probleme de diversification du portefeuille de dépbts.

Cette extension du modéle est dintégré dans la formalisation du probléme de gestion du
passif de l'ingtitution bancaire, l'incidence de la collecte de l'information et la
diversification du portefeuille d'actifs.

En fin, un autre chercheur pour aborder I'examen de la firme bancaire, Eugene f.Fama2,
fait appel aux fondements de la théorie financiére. Son étude porte sur la nature de la
firme bancaire atravers un examen de ses fonctions.

Pour arriver a son but, Fama suppose que I'activité bancaire n'est soumise a aucune
réglementation « In examining the nature of banking, it is helpful to start with the
assumtion that banks are unregulated ».

1-1- L'INTERMEDIATION BANCAIRE ET LA LIQUIDITE

Pour reprendre la typol ogie présentée par Servigny, Zelenko (1999), la banque, dans

un environnement de marchés, exerce plusieurs fonctions.
Parmi ces fonctions, il est trés utile de mettre le point sur la fonction de I’intermédiation
de liquidité qui baptisée par une nouvelle vision dans sphére financiére. Diamond et
Dybig (1983) mettent la préférence pour liquidité au centre de leur analyse focalisant
leur modeéle sur I’économie de dépots™.

Comme chez Keynes, Cette préférence pour la liquidité peut conduire a I’instabilite.
Mais a la différence de Keynes, elle ne s’exprime pas directement sur les marchés
financiers. Elle nécessite le recours a une institution particuliére qui est la banque. C’est
cette préférence pour liquidité dans un environnement incertain entaché d’asymétrie
d’informations qui fonde I’existence de la banque. Elle existe parce que I’assurance de
liquidité qu’elle procure aux déposants est meilleure que celle des marchés pourrait
fournir?.

La question de la liquidité se pose parce quil y a incompatibilité entre I’illiquidité
des actifs que les producteurs accumulent grace aux Ressources financiéres quils se
procurent et la demande de liquidité des différents agents, spécialement les ménages qui
désirent pouvoir modifier leurs plan de dépenses au gré des circonstances.

! - Harry G Johnson,” Problems of Efficiency In monetary management, Journal of political Economy”,
Vol 76, no 5, (sep-oct, 1968), 971- 990.

2 - Fischer Black, Banking and Interst rate In a world without money”Journal of Bank Reseach, Autumn,
pp 9-20.
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Certes, les marchés financiers ont, avec leur compartiment secondaire, un dispositif
assurant la liquidité des actifs .Mais d'abord cette liquidité ne peut étre totale puisque la
plupart des investisseurs financés sinscrivent de maniere irréversible dans le temps long,

En suite, les cours peuvent étre trés volatiles, d’ou des risques de perte en capital. De
surcroit, comme un actif financier est une promesse de revenu futur. Or, comme pour
toute promesse, il y a une incertitude qu'elle soit réalisée et il y a sur les marchés
financiers asymétrie dinformation a cause des difficultés de signalisation et des
problémes que peuvent soulever les comportements opportunistes et les conflits
dintéréts. Pour accroitre leur service de liquidité, les marchés ont précisément besoin
d'institutions financiéres pour faire du rating, du courtage et surtout pour y jouer le réle
contrepartiste et de teneur de marché: pour gagner en efficacité, ils ne peuvent rester
livrés a eux-mémes.

Pour assurer un développement harmonieux d'une économie monétaire ou les
échanges sont incertains, ils faut un moyen de paiement fiable. Seules les monnaies
bancaires, parce qu'elles se confondent avec la liquidité absolue et qu'elles bénéficient la
confiance de la communauté des agents, surtout que leur valeur est assurée par une
banque centrale qui chapeaute I'édifice bancaire tout entier, représentent des créances
sures et permettent dans toute la mesure du possible de réduire I'asymétrie d'information
régnant sur les marchés.

L e phénoméne monétaire bénéficie d'une double logique de réseaux.

La premiere logique de réseau concerne la sphere des agents non financiers: la
monnaie est d'autant plus fiable que le réseau de ses utilisateurs est éendu; la monnaie
est seule a étre reconnue comme moyen de paiement au sein de toute une communauté
nationale, et parfois méme au-dela en cas de devise-clé et de monnaie unique au sein
d'une union monétaire. En effet, tout agent accepte d'autant plus facilement un reglement
en une monnaie donnée gu'il a confiance dans le fait qu'il pourra lui-méme, a son tour,
I'utiliser pour régler ses propres dépenses et propres dettes. La monnaie est donc fondée
sur la confiance gqu'ont les agents non financiers en elle et elle constitue une convention
qui permet de sortir de I'économie de troc et de faciliter les échanges.

La seconde logique de réseau concerne le systéme bancaire, qui a la double
caractéristique d'ére alafois diversifié et hiérarchisé, et qui rend les paiements définitifs
en substituant a des dettes spécifiques avec des signatures privées (les dettes
commerciales) des dettes universelles avec des sceaux institutionnels (les dettes
bancaires). La présence de la banque centrae, banque de 1% rang, joue un role
considérable puisque c'est grace a elle qu'est assurée la cohérence d'ensemble du
systéme monétaire, ce qui est |a base de confiance des agents non financiers.

Garantir les dépots, c'est garantir le systeme bancaire en tant que market maker de la
liquidité. Cette garantie résulte d'un acces privilégie des banques aux fond de la banque
centrale. Cet accés donne aux bangques une franchise qui les distingue des autres
institutions financieres et qui procure une securité des dépdts qui bénéficie a toute la
Société.

11
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En contrepartie de cette franchise, les banques subissent une réglementation
spécifique, sous forme de réserves obligatoires, de ratios prudentiels ou dautres
restrictions dans leur activité dintermédiaire financier. Les déposants acceptent de
payer un colt pour cette liquidité socialement garantie, sous la forme d'une
rémunération de leurs dépbts inférieure a celle des actifs de marché.

Selon Thérése CHEVALLIER-FARAT [1992]%, la banque peut assurer laliquidité asa
clientele crédit de diverses manieres :

En effet, la banque a travers ces divers ressources est obligée non seulement a
garder une réserve en liquidité calculée selon le total de ces dépdts en plus des réserves
obligatoires qui la détient au niveau de la banque centrale d'une part et elle peut se
procurer les liquidité en I'empruntant sur les divers intervenants du marché monétaire
d'autre part avec un dernier recours sur le marché financier.

- la banque peut fournir la liquidité elleméme ou sengager a la fournir
(complétement ou partiellement) d'une maniére optionnelle ou ferme (opération a
terme).
la banque peut aider |'entreprise a signaler sa qualité au marché afin de l'aider a
obtenir des fonds en provenance d'autres préteurs.

La banque est la firme spécialisée dans la production de liquidité. Son métier est de
répondre ala demande de « fonds » dont les agents non financiers ont besoin pour régler
des dettes et/ou
pour réaliser des dépenses, immeédiates ou futures.

En termes d'asymétrie d'information, |a situation de la banque est ambivalente.

L'un c6té, son information sur les emprunteurs est plus riche que celle que peuvent
avoir des investisseurs isolés : la thése centrale de Diamond porte précisément sur
I'avantage déterminant qu'a la banque dans la capacité d'expertise des emprunteurs. Le
fait que la banque assure la tenue de comptes lui donne en effet une sorte de monopole
sur une foultitude d'informations « privées » qu'elle peut mémoriser et utiliser, que ce
soit pour choisir ses emprunteurs, surveiller la réalisation des contrats, ou encore
élargir lagamme des produits proposés a saclientele.

La combinaison de services de paiement et dintermédiation confére un avantage
irreductible aux banques par rapport aux autres intermédiaires financiers dans la
réduction des asymétries d'informationnelles. En effet, la tenue des comptes des clients
est une source d'information continue pour la bangque qu'elle peut mobiliser lors d'une
demande de prét pour évaluer la solvabilité de I'emprunteur

A propos de larelation entre banques et investisseurs ingtitutionnels, si on vient de
dire que les seconds comptent d'une certaine fagcon sur les premieres pour éviter le

risque de liquidité, ils semblent que depuis le début des années 1990 les premiéres
comptent de plus en plus sur |e seconds pour supporter le risque de crédit.

II'y adonc forte désintermeédiation au sens ou les bangues portent moins le risque de
crédit et ou il est repoussé sur les investisseurs institutionnels. Cette évolution est peut-
étre favorable macro économiquement, puisqu'elle réduit le risque de crise bancaire
systémique, et qu'dle le transforme en un simple risque de perte patrimoniale pour les

! . CHEVALLIER-FARAT Thérése [1992], " Pourquoi des banques ?', in Revue d'Economie Politique,
102 (5), Sept-tact 1992
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épargnants. Elle est cependant choguante d'un point de vue macroéconomique : les
banques ont normalement, a la fois un avantage informationnel sur la situation des
emprunteurs, et la possibilité de bénéficier du préteur en dernier ressort en cas de crise.

1-2-LA FONCTION D'ASSURER LESLIQUIDITES

Pour des raisons imprévisibles dans le temps, I'entrepreneur sait qu'il devra faire
face a des besoins de financements.

Lorsque ces besoins de financements complémentaires se traduisent par une
expansion de la valeur de la firme, des investisseurs avanceront des fonds. Question de
la place de I'intermédiation financiere dans I'ensemble du systeme de financement et de
laréalité du processus de désintermédiation.

En constatant la désintermédiation des financements, certains annoncent la
disparition des intermédiaires financiers ou tout au moins un irréversible recul :
simpose alors la question de la nécessité des intermédiaires financiers.

1-3-L'INTERMEDIATION ET LESVOIES DE FINANCEMENT

Dans une économie, on distingue différentes vois de financements :

Lavoie du financement interne, qui correspond a celle de |'autofinancement.

La voie du financement externe, qui passe soit directement par le marché soit

indirectement par des institutions

Le financement de marché, ou finance directe, amene les agents ont besoin de
financement a offrir, en contrepartie des capitaux qu'ils demandent, des titres primaires
au bénéfice des agents qui sont a la recherche de placements - "longs" et risqués- pour

leur capacité de financement.

Le financement intermédiaire, ou finance indirecte, fait intervenir par définition des
institutions ad hoc - les institutions financieres - pour servir dintermédiaire entre les
agents besoin de financement et ceux a capacité de financement. Les institutions
financiéres émettent des titres secondaires au bénéfice des seconds (les agents a
capacité de financement cherchent par acquisition de ces titres - "courts" et peu ou pas
risqués - arentabiliser leur épargne liquide) pour collecter les ressources nécessaires au
financement des titres primaires offerts par les premiers (les agents a besoin de
financement).

1-4-L'INTERMEDIATION ET LESTYPESD'ECONOMIE FINANCIERE

L'analyse monétaire distingue plusieurs types d'économie financiére, selon le poids
relatif qu'ont dans I'économie nationadle considérée les différentes voies de
financement.

Depuis les travaux de Gurley et Shaw (1960) et surtout de Hicks (1975), on a
coutume d'opposer les économies d'endettement et |es économies de marchés de.

Cependant ce nouveau besoin de liquidité peut tres bien ne pas contribuer du tout a
la valeur du projet et ne constituer qu'un codt, En d'autres termes, seul |'entrepreneur
augmente sa richesse nette, alors que les investisseurs ne font quimmobiliser les fonds.
L'entreprise doit par consequent prévenir ce risque de liquidité.

13
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Pour cela, il est indispensable de rappeler qu'il existe deux solutions pour elle: La
premiére, c'est de détenir atout instant des actifs liquides prés a étre cédé.
La deuxieme, c'est d'obtenir une ligne sous forme de découvert aupres de sa banque.

1-5- L'INTERMEDIATION DU RISQUE

Les banques remplissent une fonction économique majeur en redistribuant,
transformant et en acceptant de porter elles mémes des risques financiers.

En effet, les banques doivent jouer un role essentiel d'évaluateur et de contréleur des
emprunteurs.

Selon Smith, il existe deux types d’emprunteurs. Il y’a d'une part les hommes
prudents qui n'empruntent que pour financer leur encaisse de transaction. Cette
catégorie est appelée en tel tries contemporains les bons risgues.

Il y’a d'autre part les faiseurs de projets qui pourront étre appelés les mauvais
risques, car ils se caractérisent par le fait ala fois qu'ils empruntent pour financer tout
leur capital et que l'issue de leurs entreprises est incertaine et les amenera
vraisemblablement a ne pas pouvoir rembourser |a banque.

2- L'INTERMEDIATION FINANCIERE

La question de l'intermédiation financiere est a la fois ancienne et nouvelle.
Ancienne, dans la mesure ou depuis longtemps les théories monétaires, telles que celle
de Gurley et Shaw qui date d§a d'une quarantaine d'années, |'étudient en distinguant la
finance directe et la finance indirecte. Nouvelle, parce que la globalisation financiere
actuelle est régie par une régle que I'on peut appeler les "4D" : décloisonnement des
marchés, déréglementation des activités et désintermédiation des financements et
désengagement de I'Etat. La révolution financiére des années 80 et I'accéération de la
mondialisation de I'économie dans les années 90 justifient donc que I'on se pose les
capitaux selon que le centre de gravité du financement de I'économie se trouve plutét du
coté de lafinance intermédiaire ou au contraire du céte de lafinance directe.

Et pour une meilleure classification entre les économies financiéres qui
fonctionnent essentiellement avec du financement interne et le recours au marché pour
ce qui concerne le financement externe, avec plus ou moins de fonds propres, et les
économies financieres ou le financement interne est plus faible et ou par conséquent le
financement externe est primordial, avec un recours plus ou moins important au
découvert bancaire, nous présentons le tableau ci-dessus :
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ECONOMIE FINANCIERE DESMARCHESDES

ECONOMIE FINANCIERS

CAPITAUX D'ENDETTEMENT
- Epargne- >Investissement  (théorie néo - Investissement -> Epargne (théorie
classique) keynésienne)
- Fort autofinancement des entreprises. - Faible autofinancement des entreprises.
Relativement - Relativement.

- Systéme de financement externet direct.

- Le crédit ne joue quun réle complémentaire.

- L'intermédiation n'est pas pour autant

négligeable, seulement elle est «branchée» sur

les marchés.
PRINCIPES DE
FINANCEMENT - Celaest d'ailleurs spécialement le cas lorsgue
le recours aux fonds propres est privilégié
puisquil il y ainstitutionnellement des
opérations de marché avec le dével oppement
des OPCVM et autres fonds de pension

investis en actions.

- Systéme de financement externe indirect.

- Le crédit joue un réle moteur : élasticité
élevée de |'offre de crédit ala demande,
tendance ala surliquidité de I'économie

- Cela peut étre favorable ala croissance mais
avec des risques.

- L'effets permets : destensionsinflationniste
et un défaut de sélection des investissements
(dG aladifférence entre taux monétaire et
taux naturel).

- Offre de monnaie exogéne ->
- multiplicateur de crédit.
- Relation Base monétaire -> Masse monétaire.
- D'ou efficacité de la politique
monétaire (par la base).
- Création monétaire = processus court et direct
(car monétisation de titres).
- Surtout création de monnaie externe.

PROCESSUS
MONETAIRES

- Offre de monnaie endogéne - >

- Diviseur de crédit.

- Relation masse monétaire - >

- Bas monétaire.

- D'oll moindre efficacité de la politique
monétaire.

- Création monétaire = processus long
reposant sur opérations de crédit.

- Surtout création de monnaie interne.

- Non endettement des banques commerciales
aupres de la Bangue centrale (BC).

REFINANCEMENT - le probléme de refinancement n'est pas
fondamental, le recours ala (BC) est ponctuel.
- Le refinancement est un privilége pour les
bangques commerciales et un droit pour la
(BC). Le marché monétaire est « hors- Banque »

- Endettement structurel desbanques
commerciales auprés de la Banque central
(BC). Le probléme de refinancement est
incontournable. Lerecoursala(BC) est
systématique.

- Le refinancement est une nécessité pour le
bangues commerciales et une obligation
pour la (BC). Le marché monétaire est « en
Banque »

- Et fermé.

- Et ouvert.

- Le fort endettement du Trésor public (TP)
fournit une part importante des titres négociés
et constitue la base essentielle de laliquidité de
['économie.

- Dans quelquespaysen voie de
développement comme I'Algérie. les
bangues commerciales sont en sur liquidité
d'ou nécessitée pour la (BC) d'agir sur des
instruments de politiques indirects (prise de
liquidité, réserves rémunérées etc.).
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LESTAUX
DESINTERETS

- Lestaux d'intérétsont flexibles leur
détermination est libre:
- lIs sont bien significatifs des relations entre
I'offre et la demande de capitaux.
- En acceptant la conclusion keynésienne
dune rigidité des prix, dans la sphére
réelle, on est en présence d’une dissymétrie :
- Les activités réelles sont régulées par les
guantités, les activités financiéres par les prix.

- Lestaux d'intérét sont peu flexibles et leur
fixation est administrée : généralement dans
les pays en voie de développement ces taux
sont en diminution pour encourager la
croissance avec une politique
d’investissement.

POLITIQUE
MONETAIRE

- Controle monétaire efficace sur les conditions

d'offre de crédit par lesinstitutions en agissant
sur leur liquidité au moyen d'une régulation
par lestaux réescompte et par la politique.

- Politique monétaire se fait par I'intervention
de la banque centrale atravers divers
instruments directs ou indirects : le taux de

réescompte, les réserves obligatoires ou
encore a travers une politique sélective de
creédit.

Pour éclaircir les principes de financement et le processus monétaire ainsi la politique
monétaire, il est trés important de parler sur les limites de la création de monnaie par les

banques’.

En effet le processus de création monétaire par les banques primaires sestompe par
I'intervention de la Banque Centrale afin d'éviter que la création monétaire ne dépasse
les besoins réels de I'économie. L'Ingtitut d'Emission éabore des normes qu'il impose
aux bangues primaires.

Comme la distribution de crédit est a l'origine de la création monétaire, la Banque
Centrale met un arsenal de moyens pour le controler.

Cea lui permet d'agir aussi bien sur le colt du crédit, sur la capacité des banques a

offrir ce crédit, sur leur volume et sur leur orientation.

En d'autres ternies, atravers les instruments de sa politique monétaire, la BC réduit le
crédit (en situation d'inflation) et le stimule (en période de relance).

A. cote de l'intervention de la BC, pour luter contre la création anarchique de
monnaie par les banques, il existe des fuites de monnaie dans le public.

Ces fuites sobservent surtout dans les pays en voie de développement ou
I'utilisation accrue de la monnaie fiduciaire. Ces fuites devant le multiplicateur
réduisent la création de monnaie additionnelle.

L e raisonnement sera donc tenu en termes de base monétaire.

Il est trés important de signaler que I'ensemble des propositions de reforme
monétaire de Irving Fisher et les recherches théoriques sur lesquelles elles sappuient
sont motivés par la volonté de stabiliser 1a valeur de la monnaie et par la conviction
gue les fluctuations de |'activité économique ont pour origine des faits monétaires.

D. Dautresme entent par la base monétaire la « quantité de monnaie centrale
disponible a un moment déterminé : piéces, billets et avoirs des banques alaBC»

1. M .TAOULI, « Cohérence Du Systéme Productif Et Financier Cas De L'Algérie», Thése De Doctorat,
Université De Tlemcen, 2006-2007.
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La prise en compte de la base monétaire et du multiplicateur du crédit est
secondaire dans |'analyse de |a création monétaire selon certains auteurs comme
P. Berger ou J.H.David"

2-1-ROLE DESINTERMEDIAIRES FINANCIERS

Suite aux mouvements avancées de l'information financiére et économique sous
I'impact de la finance moderne et ses préoccupations, il était clair que la notion de
I'intermédiation financiére devait prendre une autre tournure avec un champ privilégié et
diversifié dans | es débats contemporains.

Dans un article paru en 1986 dans e « Journal OF Economic Theory» intitulé
« Financial Intermediary-Codlitions » John H. Boyd et Edward C. Prescott?, Ces
auteurs présentent un environnement dans lequel les possibilités d'investissements des
agents privés dinformation est étudié et il est montré que les intermédiaires financiers
émergent d'une maniére endogéne au sein de cet environnement, immobiliére sur le
marché boursier, qui conduit a résorber la fonction de contréle entre les mains d'un
grand nombre de personnes, est susceptible de faire apparaitre s comportements
extréme. L'école du public choisie a en effet mis en évidence la possibilité pour les
individus d'adopter un comportement de cavalier libre lorsque ceux-ci savent que leurs
Choix n'affectent pas de maniére sensible et mesurable le résultat final. Ainsi, certains
créanciers pourront préférer laisser le colt du contrdle aux autres, tout en bénéficiant
des effets de celui-ci. Dans cette optique, seul l'intermédiaire financier, de par
dimension et de par le montant élevé de la créance, disposera a la fois des moyens
et/de motivation nécessaire pour exercer une fonction de con”. L'aléa moral est donc
un p '‘bréeme dinformation. Ce sont les difficultés et les colts de détection et de
contrdle du comportement approprier qui génere le probleme de I'aléa moral.

2-2-L’OPPORTUNISIE

L'opportunisme suggere une attitude qui se caractérise par I'absence d'’honnéteté
dans les transactions, la recherche de I'intérét personnel par la ruse et le non-respect
des régles dusage. Il saccompagne le plus souvent d'une manipulation privée
d'information et soppose en ce sens a un comportement fondé sur des relations de
confiance ou la promesse de |'un est synonyme d'engagement.

Le comportement opportuniste est donc lié a la rationaité limitée et a
I'incompl étude de I'information.

Les risques sont les aléas qui vont peser sur la transaction et qui peuvent donner
nai ssance a une information manipul ée et déformeée.

La difficulté réside dans le fait qu'il ne sagit pas d'un comportement qui affecte
tous les individus et qu'il est colteux de reconnaitre ceux qui sont opportunistes de
ceux qui nele sont pas (W.G. Ouchi et O.E. Williamson, 1981).

! _JH David « Emission Monétaire et multiplicateur de crédit », Revue Banque N°331.
2 _Jhon H. Boyd et Edward, C. Prescott, « Financial intermédiation coalitions », Journal of Economic
Theory, 38 (1986), pp 211-232.
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Le réle de l'intermédiation ne peut donc se comprendre gu'en réponse aux
imperfections de marché et notamment aux asymétries d'information qui caractérisent
le marché de crédit.

2-3- EVALUATION DU RISQUE CREDIT :

Avantage informationnel dela bangue

La banque disposerait de différents avantages liés au regroupement des projets
financés (diversification des risques), a la spécialisation de son activité et a sa
puissance financiere, lui permettant dinvestir dans des outils statistiques puissants.
Mais si les outils statistiques sont effectivement d'une aide considérable dans I'analyse
et la sélection des projets (techniques de crédit scoring), le véritable avantage dont
dispose les banques est un avantage informationnel® qui réside dans I'exploitation des
informations générées par les relations de long terme que la bangue noue avec ses
clients et qui lui permet de créer de l'information. Pour comprendre en quoi les
banques disposent dun tel avantage, nous proposons danayser les codts
d'information liés al'évaluation d'un projet d'investissement.

3- COUT D'INFORMATION :

Dans un contexte dincertitude, octroyer des financements pour la réaisation de
projets risqués nécessite une évaluation de leur qualité spécifique qui se traduit par un
risque de crédit, c'est-a-dire la probabilité de remboursement du capital et des intéréts.
Une telle évaluation prend plusieurs dimensions car elle dépend des al éas du futur, de la
qualité du projet et de l'intégrité de son détenteur. La recherche dinformations
relatives au risque crédit est tres colteuse car les préteurs, pour éviter de subir le
probléme des asymétries informationnelles, (D. W. Diamond, 1984 ; E. Fama 1985)
doivent collecter et analyser des informations externes.

De telles analyses permettent d'accéder aux "informations privées' qui sont a
I'origine de la sélection adverse.

Sil était possible a I'emprunteur de divulguer les informations privées pertinentes
quil détient, un bénéfice mutuel serait possible. En effet, au moment de la rédaction du
contrat de prét, les emprunteurs de bonne qualité pourraient obtenir un prét plus
important & de meilleures conditions. Le banquier quant a lui serait en mesure
d'apprécier de facon plus fine le risque et la rentabilité du crédit qu'il accorde. La
difficulté réside dans I'impossibilité de divulguer ce type dinformation de maniere
simple et directe. A travers les actions entreprises de la relation, le banquier peut
essayer d'accéder aux informations privées en les vérifiant..0

! _Emmanuelle NY'S, « La production de services bancaires et les marges d’intermédiation, une approche
en termes de sélection contraire et effet sur le risque des banques de I’Union Européenne », Doctorat
d’Etat, I’'Université de Limoges (France), Décembre 2003.
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CONCLUSION :

Aprés cette bréve littérature théorique, il est capital d'observer, comme le
soulignent Sudipto Bhattacharya et Anjan Thakor (1993)%, que le domaine de
recherche sur I'intermédiation bancaire et financiere représente un champ privilégié et
tres diversifié, ce qui signifie que son entendement doit faire I'objet d'un choix multiple
de recherche pour acquérir une documentation capable de résoudre les différents.

Divers théories ont donné satisfaction ala notion de l'intermédiation et la distinction
entre les mécanismes de financement qui ont permis & J.Hicks® didentifier les deux
types d'économies : I'économie d'endettement et I'économie des marchés financiers®, et
surtout I'importance des travaux de Stiglitz sur I'économie de I'information réalisés
dans les années 1970 et les problémes d'asymétrie d'information, qui lui ont permis de
partager le prix Nobel d'économie 2001 avec George AKERLOF et Michael SPENCE

Par consequent, il est important de souligner, que I'évolution du marché de crédit
représente |'existence des relations entre la banque et les entreprises et avant méme le
développement de I'économie bancaire de ces quinze dernieres années, certains auteurs
avaient d§a entrevu l'importance des relations de crédit et surtout avec le premier
courant qui focalise son attention sur le rationnement du crédit.

! . Sudipto Bhattacharya et Anjin Thakor, «Contemporary Banking Theory ", Journal Of Financial
Intermediation, N°3, pp2-50.

2. J. Hicks, « Valeur et Capital », Dunod, 1962.

% L. Ritter, W. Silber, et G. Udell, ,,Principles of Money, Banking and Financial Markets“, 10th Edition,
Addison Wesley Longman, New Y ork, 1999.
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SECTION I : La Gestion Du Risgue De Crédit Et Analyse Financiére

INTRODUCTION :

Durant toutes les phrases d’un concours, le banquier dit utiliser avec acharnement son
savoir Bancaire.

Le banquier d’expérience est un veritable médecin, il posséde souvent les moyens de
guérir les entreprises financiérement. Tout comme médecin il examine les documents il
diagnostique les problémes financiers de [I’entité, il préconise des remédes de
financement et il suit I’évolution de la santé financiére de I’entreprise.

Mais, le cas le plus difficile, lorsque le banquier rencontre une pathologie un peu rare
et tres difficile de la cerner. C’est ce moment crucial ou le savoir bancaire intervient
pour élaborer une gestion saine, de suivi, et de recommandation pour éclaircir toute
problématique qui peut se reconvertir a un contentieux.

2. LA GESTION DU RISQUE CREDIT
2.1 GENERALITES

Chague unité a vocation commerciale (agence, succursale, filiale, direction) doit
disposer d’un systeme de suivi et de gestion des risques de contre partie pour sa propre
clientele qui lui permettra de mettre en place les limites autorisées (fixée par le siege, sa
direction de rattachent ou par elle-méme), selon le niveau (degré de risque), d’en suivre
les utilisations et de contrdler |es dépassements.

Les directions d’exploitation et en particulier la direction en charge des relations avec
des groupes d’entreprises ont besoin de connaitre ces risques de contrez partie de
maniére agrégée sur leurs grandes contreparties, groupes industriels et commerciaux...
etc. de plus, ces directives doivent appliquer sur leurs portefeuilles de risque des outils
d’analyse et de gestion.

Pour obtenir ces informations agrégées, il faut mettre en place un systéme
d’information central et organiser la collecte de I’information pertinente a travers les
agences et les succursales et son agrégation par groupe de clients.

La maitrise du risque de crédit est retenue au premier responsable de I’établissement
de crédit. Elle peut cependant étre améliorée par des dispositifs mis en place des
systemes de pilotages, des systemes de pilotages tendant a mieux éclairer par une plus
grande transparence et diffusion de I’information, la décision de crédit, et a organiser le
suivi et lasituation de chaque emprunteur.

Dans cet ordre d’idées, on essayera de recenser les bonnes pratiques pour favoriser
leur développement et formuler des recommandations complémentaires de nature a
renforcer I’efficacité des pratiques actuelles.

2.2 ORIENTATION DES DECISIONS DE CREDIT

La décision de crédit est un acte juridique extrémement fondé, engage I’établissement
avec des tiers. Cette décision doit étre au mieux eclairée, et elle doit reposer sur des avis
trés motivés.

Pour cela, il faut viser une amélioration de I’information susceptible d’étre mise a la
disposition des établissements de crédit, que se par des tiers ou par I’emprunteur lui-
méme ou |e secteur dont il évolue.
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2.2-1 L a Relation Banque Entreprise

Le cadre international de la finance s’est développé de maniere intensive, liée
notamment aux besoins de financements importants de certain pays.

L’environnement, économique et financier a renforcé le caractére concurrentiel de
I’activité bancaire.

La désintermédiation et la multi bancarisation des entreprises ont atéré la continuité et
la transparence des rel ations banques entreprises.

L’entreprise, si elle comprend I’intérét d’une relation de confiance avec ses banques
lord de conjonctures difficiles, n’est pas toujours préte a la plus grande transparence a
leur égard lors de I’entrée en relation ou a I’occasion d’une demande de crédit.

Or, la confiance ne s’établit pas du jour au lendemain, surtout si des difficultés
apparaissent. Cette confiance se cultive sur la durée, lorsque I’entreprise accepte de
« jouer le jeu » et en méme temps permet a ses interlocuteurs bancaires de se familiariser
avec sa stratégie, ses techniques, ses contraintes économiques et sociales.

La banque est alors amenée a porter un regard plus juste sur I’entreprise et peut, dés
lors, se placer en tant que superviseur, fournir des consells adaptés, diriger et anticiper
d’éventuelles difficultés pour les résoudre plus aisément e collaboration avec I’entreprise
et surtout aider, faciliter et rendre cette relation trés souple pour pouvoir dialoguer et
négocier dans des circonstances peu favorables.

En effet, pour prendre les décisions de crédits les plus adaptées, et pour surveiller un
incident affectant le risque une fois le crédit octroyé, il est tres utile de nouer la
continuité et surtout maintenir le dialogue et des relations trés fortes.

La pratique de I’appréciation et des rencontres mutuelles, permet a la banque de
communiquer a I’entreprise son opinion sur elle pour la conseiller ou la mettre en garde.

Cette relation réciproque suppose évidemment, du coté bancaire, un minimum de
continuité dans le suivi des clients et la capacité a apprécier globaement les
performances d’une entreprise non seulement financierement et techniqguement, mais
auss de point de vue personnel et humain.

1.2-2: L’information micro-économique

L’information constitue une ressource fondamentale pour la société contemporaire™.

Nous évoluons dans une société informationnelle mondiale dont I’économie dépend de
plus en plus de la création, de la gestion et de la diffusion des ressources
informationnelles.

Autrement dit, une économie informationnelle est devenue de plus en plus exigeante
pour mettre en évidence les nouvelles ressources de I’entreprise.
L’information sur le risque de crédit se caractérise aujourd’hui par une grande
hétérogénéité des sources disponibles, une grande diversité des méthodes de traitements
possibles et on parle méme de systéme de traitement d’intelligence artificielle, un acces
partiel de chaque catégorie d’acteurs aux informations pertinentes.

L’information repose avant tout sur I’utilisation des sources légales: dépbts et
publications obligatoires auprés des tribunaux de commerce ou dans des bulletins
d’annonces légales, données disponibles aupreés de la banque d’Algérie.
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1.2.2-1: L e contenu des documents comptables de I’entreprise.

« L’information obligatoire vise a permettre de diffuser des informations au sein méme
de I’entreprise, mais également a destination des tiers. Elle est batie sur le constat de
I’activité écoulée, et sur I’évolution future de I’entreprise éaborée lors de la construction
des documents d’activité prévisionnelle »*.

a) Le constat de I’activité écoulée :

Ce constat est établi a I’aide des documents de synthese que la loi fait obligation
d’établir chaque année a la cl6ture de I’exercice :

. Le compte de résultats qui est en quelque sorte la « photographie » de I’activité
réalisée dans I’année considerée. 1l regroupe I’ensemble des charges et produits
de I’exercice ;

Le bilan qui est en quelgque sorte « I’album de photographie », récapitulatif de la
situation patrimoniale de I’entreprise. Il repose sur I’idée d’équilibre, c’est-a-dire
d’égalité entre I’actif et le passif. 1l évolue chaque année en fonction de I’activité
réalisée par I’entreprise et traduite dans son compte de résultat ;
L’annexe qui comprend de nombreux documents, dont I’utilité est de fournir des
compléments d’informations sur certains postes de bilan et de compte de résultat.
Ces trois documents de base doivent faire I’objet d’une consolidation pour les groupes
constitués de plusieurs entités.
Il est important de noter, que suite aux nouvelles normes IFRS, il est recommandé
I’état des flux de la trésorerie.

b) Les prévisions de I’activité future :

L’objet de ces documents est de permettre ou tout au moins de faciliter, la détection
précoce des difficultés de I’entreprise a I’intérieur méme de celle-ci. Ces documents
comprennent :

Une situation semestrielle de I’actif réalisable et disponible et du passif exigible.
Un tableau de trésorerie et un plan de financement prévisionnel annuel.
Un compte de résultat prévisionnel annuel.

Pour nos banques algériennes, généralement les documents qui reflétent I’activité
future sont ceux suscités avec présentation des plans de charges ou plan de production
prévisionnels et le détail du reste aréaliser.

c) L’analyse des documents de I’entreprise par I’exploitant bancaire :

L’analyse des documents annuels et tout autre annexe, constitue le noyau de toute
investigation pour I’exploitant bancaire, surtout dans le domaine de financement.
L’entreprise doit communiquer toute information jugée utile par le banquier qui
parallélement doit tirer les conclusions nécessaires.

Ainsi, il est impératif :

1. d’obtenir les documents annuels de I’entreprise,
2. d’analyser ces documents.

LA titre d’exemple, la société KOMPASS posséde une base de données de 1500.000 Entreprises dans 61

pays.
Pour plus de détail consulter le site de I’entreprise a I’adresse électronique suivant : www.kompass.com
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- Fréguemment, ces documents sont adressés par I’entreprise spontanément ou sur
simple demande a son interlocuteur bancaire.

En Algérie, pour les entreprises publiques, ces documents doivent impérativement étre

certifiés par le commissaire au compte de I’entreprise. Les difficultés peuvent naitre

lorsque I’entreprise tarde a adresser ses documents comptables. A ce stade, quelques
cas doivent étre distingués :

<s0it I’entreprise ne bénéficie d’aucune ligne de credit ouverte dans les livres de la
bangue. Dans ce cas I’exploitant bancaire se gardera évidemment de mettre en place le
moindre crédit avant d’avoir obtenu et analysé les dits documents ™.

< Soit I’entreprise bénéficie déja de crédit (notamment de trésorerie) et ne sollicite pas
de nouveaux concours.

Dans ce cas, il est indispensable de pouvoir rapporter la preuve des diligences
effectuées par la banque pour obtenir les documents de I’entreprise.

En effet, I’expérience démontre que sauf cas particuliers justifiés, la non
communication de ces documents comptables par I’entreprise cache une situation
financiére dégradée. Or la banque pourrait engager sa responsabilité en maintenant des
crédits & une entreprise dont I’activité est irremédiablement compromise.

Pour des raisons, la banque pourra accorder d’autres linges de crédit pour une
entreprise en difficultés passagére ou méme dans une sSituation dégradante de
I’obligation d’analyser les documents annuels de I’entreprise :

Le banquier est un professionnel. Il est compétent, averti, dispose d’un bon savoir qui
lui permet généralement d’anticiper, d’en tirer le flair, bien informé sur la situation de
son client, sa surface financiére et I’évolution prévisible de ces plans de charge ou de
production, ces activités au besoin par des investigations complémentaires.

Il devraveiller particulierement :

< A obtenir les documents ou informations complémentaires qu’il demande, et a
défaut atirer des conséquences.
< A vérifier la cohérence des hypotheses d’activité prévisionnelles (par exemple,
la valorisation des stocks a des niveaux plus élevés que les prix unitaires de
vente...).
<+ A exiger la délivrance du rapport annuel du commissaire aux comptes de
I’entreprise.
< A ce faire communiquer tous documents particuliers dont il connait I’existence
(par exemple, un rapport d’audit demandé par I’entreprise...).

1.2.3: L’information macro-économigue

La crise économique que traverse notre pays, influe négativement sur les entreprises
quelle qu’en soit la taille ou la nature du capital. La crise actuelle pose de multiples
problémes sociaux, industriels et financiers, toutes les branches professionnelles sont
touchées et plus particulierement les entreprises du béatiment qui représentent le secteur a
haut risgue.

1- MATHIEU M, OP. CIT. P.85
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Il devient évident, que les difficultés des entreprises nationales vont encore se
multiplier avec I’ouverture du marché et I’installation des concurrents étrangers ; ce qui
va certainement peser lourdement sur les résultats d’exploitation. La nécessité de la
banque de s’informer a I’échelle macro-économique : tant sur les divers interventions de
I’état par une politique monétaire et financiere équivaut aux choix économiques
entrepris par les pouvoirs publics ; ainsi sur la nécessité d’une analyse lucide et objective
de la situation des entreprise. Car il est prévisible que les banques seront confrontées non
seulement a des problemes de choix, mais également des problémes de crédits et
chercheraient a concilier la sécurité de leurs emplois et la satisfaction de besoins de
I’économie ou I’entreprise Algérienne a sa part de responsabilité.

1.3LA GESTION INTERNE DU RISQUE

La gestion de I’établissement bancaire consistera tout d’abord & définir sa stratégie et
les diverses actions de développement de la banque sur ses marchés actuels ou sur ceux
qu’elle ambitionne de conquérir.

Cette demarche de positionnement commerciale s’accompagne des grandes directives
a entreprendre en matiéere du risque, c'est-a-dire de la mise en place des principes, des
limites et de I’organisation de gestion des risques qui S’imposent et qui constituent les
points de repéres pour la hiérarchie de labanque.

1.3.1 L’organisation de la prise de décision

La décision d’octroi de crédit releve de la politique d’engagement au niveau central.

Généralement, pour les banques, le choix se fait dans les structures décentralisées ;
I’engagement se fait au plus bas niveau.

La pratique des banques aujourd’hui, tend & ne plus cantonner I’analyse et la
prévention du risque de crédit dans les directions des engagements.

Elle implique de faire intervenir I’ensemble des acteurs de la filiére d’octroi de
crédit, donc décloisonner les différents niveaux bancaires, tout en spécialisant
I’intervention de chacun.

1.3.2 Lesysteme de délégation

Les orientations stratégiques en matiere de la gestion du risque opérationnel
(développement, risque, rentabilité) sont du ressort des organes dirigeants de la banque.
Elle va consister a définir et a mettre en place les outils de gestion du risque appropriés
aux choix de développements effectués en cohérence avec la politique de maitrise des
risques élaborée par la bangue.

Il est difficile de décliner, dans le cadre de ce travail, I’ensemble des outils de gestion
de risque existant pour chaque marché et segment de clientéle (entreprise particulier-
agriculteurs...). Ainsi nous nous contenterons d’exposer, dans cette section, les outils et
méthodes généraux applicables quel que soit |a segmentation envisagée.

Es outils de gestion opérationnelle du risque crédit concernent tout d’abord I’ensemble
des moyens mis en ceuvre pour prévenir le risque lors de la prise de décision sur le
crédit. Ils visent ensuite a définir la politique des engagements recus par la banque, pour
accompagner les crédits et minimiser ses risques résiduels.
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Le systeme de délégation crédit de la bangque occupe une place importante dans les
outils de la gestion préventive du risque crédit.

Les délégations consenties aux exploitants bancaires et leurs contenues participent
d’une maniere considérable a la gestion préventive du risque et permettent une reactivité
sur les flux probants des risques.

1.3.3 Lesysteme de déégation crédit dela banque.

« La délégation est I’acte volontaire et formel par lequel une instance ou un dirigeant,
investi d’un pouvoir de décision dans I’exercice de I’activité credit, confére, pour une
durée fixe ou indéterminée, tout ou partie de ses pouvoirs a une instance et/ou a un
collaborateur de la banque qui I’accepte. La mise en ceuvre de délégation credit dans la
banque présente une utilité indéniable et une efficacité étroitement liée aux
caractéristiques générales du systéme de délégation retenu »*.

a) L’utilité d’un systéme de délégations crédit :

Parmi les outils qui participent a la maitrise du risque crédit, la mise en place et le
suivi d’un systeme de délégation.

Un systeme apte a s’adapter et a ce modifier atoute éventuelle conjoncture.

La mise en place des délégations n’est pas considérée comme une structure formelle
ou un état de procédure réglemente en matiere d’octroi de crédit.

Les performances des décisions de la bangue reposent sur une stratégie émanant d’un
bon systéme de délégation.

Des dé égations performantes doivent permettre de manier plusieurs objectifs : qualité
de service client (rapidité, I’exécution au niveau decisionnel...), qualité du risque
(montant, garantie...), productivité. Le Systéme de Déégation peut étre représenté
comme suit (figurel) :

Orientations

Stratégiquesdela Conditions d’utilisations . .
banque Qualite de service

> Niveau derisque

Caractéristiqgues de
systeme de délégation

Conditions de controle Productivité

Figure 1 : Représentation d’un systeme de délégation

' MATHIEU M, op. cit. p. 160.
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La délégation est aussi un moyen de responsabilité et de motivation de tous les
collaborateurs, tout en organisant la pratique de leur métier en matiére d’octroi et de
gestion des risgues.

Toute délégation consentie contient des seuils avec des limites autorisees. Mais
contrairement & certaines idées recues, I’exercice de la délégation, dans le cadre des
pouvoir qui ont été délégués, ne constitue en aucune fagcon un « blanc-seing » pour celui
qui la recoit. Cela est particulierement vrai en matiére de crédit. La délégation suppose
un contréle de sa mise en ceuvre, y compris méme pour les décisions prises a I’intérieur
de son cadre.

b) Lescaractéristiques genérales du systeme de délégations cr édit :

Généralement, le systeme de dél égations repose sur trois points fondamentaux.
Le domaine d’exercice, les conditions d’exercice, et enfin les modalités de I’utilisation
de la délégation.
- Le domaine d’exercice de la délégation® :
= Ladéégation crédit pote en premier lieu sur le montant du concours délégue par
opération et/ou un encours de crédit.

Elle tient compte également des diverses forme des crédits : crédit a court terme, crédit
a moyen terme, crédit par signature... .

Les crédits (les encours) peuvent également étre pondéres par I’existence et la nature
des garanties proposées (garanties réelles ou autre).

Bien évidemment, la valeur d’une garantie ne peut jamais déterminer au niveau de
délégation, ni méme I’exercice de cette derniére.

La garantie accompagne le crédit mais ne le détermine pas. Toutefois, il est
souhaitable d’encourager I’exploitant bancaire a demander des sdretés réelles, en
élargissant par exemple, son pouvoir de décision lorsqu’une garantie efficace existe (cas
d’une garantie financiere).

La délégation fixe également le niveau de taux applicable au créedit.

Cetaux pourra étre variable ou fixe.

Le systéme de délégation doit étre en parfaite cohérence avec la politique de taux
définit par la banque, méme si le délégataire doit pouvoir disposer d’une marge de
négociation dans les discussions avec son client.

Cette marge de manceuvre peut étre déterminée en fonction de la qualité du client et de
larentabilité de larelation commerciale entretenue.

La qualité du client doit reposer (comme la rentabilité de la relation) sur des critéres
objectifs et homogenes.

Les différents systémes de notation clientéle, développé par les banques, peuvent
permettre d’aider a la décision d’accord ou de refus du crédit, de fixation des taux de
détermination des limites de la délégation...

En pratique, les différents criteres peuvent étre croises, gjoutés, pondéres (Montant
sollicité, garantie regue, taux, rentabilité, surface financiere etc....) en fonction des choix
de labanque.

1- La déégation dans les banques algériennes constitue généralement trois pouvoirs: un pouvoir
(délégation) agence, un pouvoir succursale, groupes ou direction régionale et un pouvoir direction
générale. 26
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> Les conditions d’exercice de la délégation :

La délégation est attachée a une personne qui I’exerce et non a une fonction dans la
banque. Il est extrémement souhaitable que les délégations fassent I’objet support
formel.

Ce support écrit permet de déterminer précisément I’étendue entre les différents
intervenants dans la chaine du crédit :

Responsable commercial —, chargé d’étude —, directeur d’agence

__, directeur de succursale... etc.

Et cela pour faire face aux volumes d’opérations a traiter. Bien qu’il soit difficile
d’indiquer des ordres de volumes d’opérations traitées (tout dépend de I’organisation de
la banque, de son degré de centralisation des décisions, des nombres d’échelons
intermédiaires...), on peut estimer qu’environ 80 % des demandes de crédits doivent étre
trainées au niveau des agences les plus proches de la clientéle.

Le pouvoir le plus réaliste représente |a dél égation agence.

> Lesuivi et le contrble des délégations :

Toute délégation s’inscrit dans le cadre général de la maitrise du risgue et du respect
des procédures internes en vigueur dans la banque.

Elle doit faire I’objet d’un suivi et d’un contrble rigoureux quand a son exercice
(respect des montants délégués et autoriseés, les contions pratiquées, les scores ...) et a
son compte rendu (information du niveau hiérarchique supérieur).

Ces controles relevent de plusieurs niveaux :

< Le premier niveau est du ressort de la structure dite commerciale au sein de
laquelle évolue I’exploitant bancaire (les chargés de clientéles au niveau de
I’agence).
Le deuxiéme niveau de responsabilité du service audit (ou contréle / ou
inspection ...) de la banque. Ce contréle s’effectue le plus souvent a I’aide de
sondage, et aux dépouillements des divers journaux d’une journée comptable
au niveau agence.
Il vise & mesurer au travers d’indicateurs clés :
= Les délais d’octroi des crédits par type de crédit et la mise en évidence
d’éventuels « goulots d’étranglement » qui dégradent le service au client ;
= Les taux d’anomalies dans I’instruction des dossiers (taux de refus des dossiers
et qui entrainent des problémes de qualité, de productivité, ou des carences
juridiques...) ;
= Le nombre de dossiers traités par stade de délégation et la valeur gjoutée des
intervenants a chaque niveau de délégation ;
= La complexité du systéeme de délégations et les outils d’aide pour ceux qui
I’exercent...

Le control doit, dans les dossiers «en litigieux », prendre un caractéere plus
systématique (analyse des dossiers en recouvrement en nombre et en montant, par nature
de crédits, taux de créances douteuses et litigieuses par rapport aux remboursement...).

La reconnaissance du droit a I’erreur fait partie du bon fonctionnement d’un systéeme
de délégation. Mais ce droit a I’erreur ne doit pas masquer d’éventuels problemes de non
respect des procédures, d’insuffisance de compétence ou bien encore d’incapacité
relationnelle enversles clients.

%
*%
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Autrement dit, les diverses améliorations de la délégation a travers les omissions et
les erreurs doivent correspondre a des limites appropriées. Dans tous les cas, il
conviendra de limiter, voire de retirer les délégations consenties. Cela fait partie non
seulement des droits mais aussi des devoirs du délégant qui devra

Lui aussi rendre compte au niveau supérieur, des conditions d’exercices des
délégations qu’il a pu consentir.

On peut représenter de la maniére suivante |e fonctionnement du systéme de délégation’
(figure2) :

Orientation Condition Qualité de Modification des
stratégique dela Y . o
d’utilisation service Déégations
banque
Niveau de M odification des
risque procédures
Evolution du
systeme
d’information
Caractéristiques - , .
du systéme de Condlthn de Productivité Réallocation de
N controle moyens
délégation

Figure 2 : lefonctionnement du systéme de délégation

1.3.4 L a segmentation dela clientéle

Pour éviter toute erreur d’interprétation, et pour pouvoir regrouper les crédits par
type de catégories, il est indispensable de connaitre les différents segments de la
clientée.

Laclientéle peut étre segmentée en différentes catégories dont :

= Lesgrandes entreprises.

= LesPME - PMI

= Lesprofessionnels: entrepreneurs individuels, profession libérale.
= Lesparticuliers.

« Chague segment peut ensuite se décomposer de maniere plus fine en fonction du
positionnement de la banque »*.

! _MATHIEU M, op. cit. p. 165

2 - SEBHI M, «lagestion du risque de crédit dans la banque » Mémoire DEES. CEEB. Marseille, 1999,
p.35.
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Les résultats de I’évaluation de I’ensemble de la clientéle permettront de ranger les
encours de crédit dans les catégories : bon risque- risque faible- risque éleve...

Or, cette segmentation est loin d’étre répondue dans le systeme bancaire algérien. I
est vrai qu’une telle segmentation pose des problémes de frontiéres entre catégories. En
tout cas, il faut distinguer au moins entre les grandes entreprises, mes PME et les
entreprises individuelles et pour chacune de ces catégories de clients entre les crédits de
trésorerie et les crédits d’investissement.

1.3.5 L utilisation de la notation interne des emprunteurs

« La notation est I’attribution d’un note synthétique résumant de maniére codée la
qualité du crédit d’un émetteur. Cette note est donc le résultat d’un processus
d’évaluation d’avantage qualitatif que quantitatif. La notation est effectuée par des tiers
spécialisés, les agences de rating, qui en assurent la diffusion publique. Elle peut aussi
étre effectuée a I’intérieur des banques qui suivent des méthodologies d’évaluation
propres »,

La note joue un réle dans la connaissance sur les divers marchés sur la situation des
entreprises.

La notation des clients est appelée a devenir un des criteres d’appréciation de risque

pris par chagque établissement de crédit.

Les procédures de notation interne des emprunteurs a se développer, avec trois
objectifs principaux :

= Faciliter lagestion des risques individuels au quotidien.

= Orienter la politique commerciale fixée par la direction en fonction des
segments de clientéle défini.

= Permettre une appréciation globale du portefeuille d’engagement d’un
établissement.

En France, et avec la collaboration de la centrale des risques et des impayés de ka
Banque Centrale de France, les établissements de crédits ont développé des systémes
internes de notation de leurs clients emprunteurs.

A ladifférence de la notation des entreprises par banque de France, cette information
est privée. Elle sert a assurer une cohérence dans le traitement interne des dossiers de
crédits des emprunteurs. Selon les besoins du décideur, son attente dans la relation avec
le client et la précision attendue de I’information, cette notation est plus ou moins
parlante. Par exemple ala société générale, lanotation est fondée sur deux variables :

La premiére donne I’attitude a adopté vis-avisdu client.
La seconde précise la nature du crédit.

Le systeme de notation interne de crédit agricole de I’'lle de France est constitué
d’une |ettre et de quatre chiffres:
- Lalettre précise la taille de I’entreprise déterminée par son niveau de chiffre

d’affaire.
Le premier chiffre donne un avis sur I’état et le risque de I’emprunteur. Il sert
aévauer lerisque de non remboursement ;
Le second chiffre évalue les perspectives de développement de I’entreprise en
terme d’activité et de rentabilité ;
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Le troisieme chiffre indique I’attitude commerciale a adopter vis-avis du
client ou du prospect ;
Le dernier chiffre exprime larentabilité entre la banque et son client.
Cette cote est fonction de la marge dégageée jusqu’a présent sur le client, compte tenu
de I’ensemble des recettes (commissions et agios) découlant de larelation®.

1.4 GESTION PREVENTIVE DU RISQUE DE CREDIT :

Une fois I’autorisation donnée et les crédits mis en place, le banquier doit s’assurer que
I’entreprise utilise les fonds mis a sa disposition conformément aux engagements qu’elle
apris.

Nous traitions cette question en trois parties. La premiere partie est consacrée
essentiellement au suivi des contrats de crédits. La deuxiéme est destinée au suivi du
fonctionnement du compte client et latroisieme au suivi des relations avec laclientele.

1.4.1 Suivi des contr ats de cr édits

Le suivi des engagements ne peut donner des résultats positifs que si les crédits :
Seront mis en place efficacement et d’une maniére réguliere et ordonnée.
Que leur utilisation sera conforme aux besoins.

1.4.1-1: Autorisation de crédits

Genéralement, un crédit ne doit connaitre un but d’utilisation qu’aprés accord de la
décision d’action par la structure habilitée (agence, succursale, direction générale...).

Le crédit peut étre annulé si I’une des conditions d’actions n’est pas remplie.
Cette annulation entraine la suspension du crédit pour sa partie non encore utilisée.
Elle peut également rendre le crédit immediatement vigile.

Chaque crédit octroyé par la banque a sa clientele doit étre formalisé par une
convention écrite. La banque devra veiller tout début de la mise en place des crédits
sollicités.

1.4.1-2 : Consommation des cr édits

Une fois les éventudlles réserves levées ainsi que les garanties recueillies, la banque
autorise son client a utiliser son credit selon les conditions prévues. L’agence est
pleinement responsable du respect et de I’exécution des instructions contenues dans
I’autorisation de crédit (ticket d’autorisation).

! _ DE LA BRSLERIE H, « Analyse financiére — Information financiére et diagnostic » Ed. Dunod, 2°
édition, 2002,
p. 424.

! _ LLa notation interne synthétique est un éément utilisé lors de la prise de décision en comités de
crédit. 20
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1.4.1-3 : Contrdle des engagements’

Laposition débitrice d’un compte client (cas d’un crédit d’exploitation sous forme de
découvert par exemple) est un indicateur significatif du niveau d’engagement. Ce critére
peut poser un probleme dans le cas ou le client dispose de plusieurs comptes. La
réglementation de la banque d’Algérie ne permet la diffusion entre comptes d’un méme
client qu’au niveau d’une méme agence.

Par ailleurs, les chéques escomptés revenus impayés constituent une des
préoccupations majeures du banquier et ce en raison des dangers liés a I’indélicatesse de
certains clients vers eux les impayés constatés peuvent correspondre a du papier de
cavalerie. Certains mouvements de compte peuvent s’avérer momentanément fictifs d’ou
la nécessité d’un suivi rigoureux de la part du banquier.

Les crédits par signature doivent étre intégreé dans le contrble des engagements.

On doit s’assure qu’ils :
Soit correctement saisie (en déduisant les tombées).
Donnent lien ala comptabilisation réguliére des commissions bancaires.

1.4.2 Suivi du fonctionnement du compte client

La gestion préventive doit également s’exercer sur le fonctionnement du compte du
client. lls existent de nombreux clignotants d’alerte dans ce cas la tels que I’apparition
d’opposition sur compte, de saisie arréts ou d’avis a tiers détenteurs, ou encore le retour
d’effets impayés.

Ces incidents de fonctionnement du compte suivant I’activité de I’entreprise
(Réguliere ou saisonniére).

1.4.2-1: Entreprise ayant une activité réguliére

Il est souvent relativement facile de procéder ala détermination des comptes qui sont
en dépassement par rapport aux autorisations accordées. Des que le compte est en
situation irréguliere, le banquier alerté doit interroger sont client sur les raisons du
dépassement et savoir si I’opération était imprévisible ou pas, si le probléme est
momentané ou structurel. Le banquier doit exiger des explications de son client.

1.4.2-2 : Entreprise ayant une activité saisonniere

Le banquier doit faire un suivi rigoureux du compte de ce type d’entreprise.
Vérifier les dépense, les recettes, et ce en fonction des périodes.

1. L’entreprise augmente ses engagements plus vite que prévue (cas des conserves

ou I’entreprise saisie des opportuniteés sur le marché).

Mais parfois il est indispensable de découvrir tres vite les raisons de cette
augmentation des engagements pour y remédier au temps opportun. C’est le cas de
fonctionnement d’une entreprise qui opte pour un crédit pour financier son
investissement alors qu’il aurait était préférable de demander un crédit d’investissement.
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2. L’entreprise ne dégage pas aussi vite que prévu, les raisons d’une telle situation
peuvent étre multiples:
Une mévente : I’entreprise a des difficultés pour écouler ses produits.
L utilisation des rentrées pour d’autres fins que celles qui étaient prévues. Par exemple
utiliser les recettes d’exploitation pour financer I’investissement, ou carrément détourner
ces recettes a des fins personnelles (voyages, logement).

1.4.3 Suivi desredations avec la clientéle

Généralement dans les relations banque client il y a toujours la notation confiance
qui est mise en cause. Sachant que la confiance est |a base de toute décision de crédit.
Elle peut étre appréciée qu’a travers I’existence de relations anciennes entre le banquier
et son client.

Le banquier est toujours confronté au risque de crédit et ce pendant toutes les étapes
de sa relation avec son client. Des I’ouverture du compte, le banquier doit avoir une
bonne vision de se que sera I’activité de cette relation et prendre ses précautions pour ne
pas se faire imposer des crédits futurs, qui commencent par des petits décaissements
« passager » puis se transforment en débits de longue durée.

1.5 GESTION CURATIVE DU RISQUE DE CREDIT :

Avec le développement économique et I’esprit multidimensionnel de I’entreprise
pour accroitre don chiffre d’affaire d’une part avoir une trés grande part de marché, avec
le développement des moyens d’informations et communications, proprement dit, avec
I’économie de marché, il est clair que a conjoncture économique (concurrence,
restructuration des entreprises, plan de redressement, difficulté des entrepreneurs...) ;
réglementaire (modification des textes, regles prudentielles...); et parfois enjeux
politiques, ont progressivement favorisé I’augmentation des risques de crédit.

« La gestion curative du risque démarre a partir du premier jour u I’échéance du
crédit a été impayé, et/ou I’engagement pris par un client non respecté (régularisation
découvert par exemple). Dés ce moment, la banque doit avoir organisé sa capacité de
détection de I’incident et sa réaction a travers la mise en ceuvre d’interventions planifiées
et graduées, en fonction de son appréciation du risque »*.

De ce fait, les banques doivent se doter de structures plus efficaces en matiére de
recouvrement des créances.

Pour une meilleur prise de conscience des enjeux attachés a I’efficacité du
recouvrement dans la banque, il est tres important de souligner que cette fonction
nécessite un savoir bancaire de trés haut niveau dans toutes les phases d’un crédit et
surtout dans la négociation a I’amiable des impayés et les échéances non remboursées.
(Vair figure3).

1_ MATHIEU M, op. cit. p.270.
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Prévenir développement

V
A

Anticiper

Gestion crédit
(Administrative et juridique)
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Gestion clientée
sensible (risque

pilotage potentiel)
(tableaux de bord)
Gestion client en difficulté |
(risque né)
Réagir l
> Gestion contentieuse
Récupérer

Figure 3 : Lachainedu risque crédit dansla banque

Cette fonction de recouvrement a donc été, dans de nombreux établissements, I’objet
d’une étude détaillée d’organisation, en méme tems qu’étaient identifiés et objectivés les
criteres d’appréciation de son efficacité.

1.5-1 L ’organisation de la fonction recouvrement

Parallelement aux autres activités de I’établissement financier. La fonction recourant
doit faire I’objet d’une organisation, d’une réflexion sur sa fiabilité, d’un plan d’action
pour recentrer, si nécessaire, I’activité crédit de la banque et enfin d’un suivi de ses
résultats.

« La fonction recouvrement mérite, parce qu’elle est importante et qu’elle recéle des
enjeux financier d’images, d’organisation..., que les banques s’attachent a mieux définir
ses moyens d’intervention ».

15.1-1: Lesprincipeset finalité de la fonction recouvr ement

Toute réflexion que la fonction recouvrement dans la banque doit nécessairement
conduire a I’analyse des trois piliers de son efficacité : la réactivité, la continuité, la
progressivite.

La réactivité et une fonction clé du succes du recouvrement : en effet, trop attendre,
c’est prendre le risque de voir la solvabilité de son client se dégrader et méme parfois lui
laisser le temps d’organiser son insolvabilité.

!_ MATHIEU M, op. cit. p.272.
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La continuité dans le traitement de I'impayé évité les ruptures dans la chaine de

gestion du risque et assure que les relais d’organisation interne fonctionnent
correctement pour qu’il y ai pas de «trous» dans la pression exercée a I’encontre du
client retardataire.
Pour atteindre ces objectifs de réactivité, continuité, progressivité du recouvrement, il est
souhaitable de regrouper I’ensemble des unités opérationnelle intervenant aux différents
stades de gestion de I’'impayé, dans une véritable filiére risque, dont la responsabilité
complete du management est confiée, a un cache de la banque.

1.5.1-2: Les moyens d’intervention de la filiére recouvr ement

Les banques disposent d’assez d’informations pour détecter les risques de défaillance
des ces clients a travers I’analyse de plusieurs indicateurs liés au fonctionnement de
leurs comptes bancaires; dépassement sur la ligne de crédit, rget de prélevement,
impayés, augmentation des recouvrements par des soldes débiteur, ou diminution des
mouvements crediteurs sont autant de symptdémes d’une detérioration de la situation
financiere des clients.

En général, I’intervention des unités de recouvrements de la banque se réalise a travers
I’action de deux structures principales :

« L’unité de recouvrement amiable (service contentieux) * :

Le recouvrement & I’amiable est avant tout, une étape commerciale. 1l doit étre
considéré comme un véritable « acte de vente », il s’agit de donner « envie » a chague
client de payer sa créance dans les conditions contractuelles négociées et de d§ouer les
techniques des mauvais payeurs.

La procédure de recouvrement ne doit pas étre interprétée comme des procédures
juridiques destinées a engager des poursuites vis-avis des clients inddicats, le
recouvrement amiable les plus efficaces est celui qui surprend le client par sa diversité
d’action et de supports de communication (relance par écrit, téléphone, entretiens...).

Enfin, si le client ne fait aucun effort particulier pour redresser la situation du compte
et que les créances virés au compte « douteux — litigieux », ne seront pas remboursées, la
phase pré contentieuse prend lien avec le transfert de la créance vers un autre compte
appel é « compte contentieux ».

La banque doit analyser la situation de I’entreprise et connaitre les raisons de ses
difficultés pour trouver les solutions appropriées, durant cette phase critique.

< L’unité de recouvrement judiciaire (service contentieux) :

L’engagement de procédures contentieuses marque I’échec des procédures amiable.
Mais celle-ci ne doit pas s’inscrire dans une logique juridique totalement vidée du
contenu commercial omniprésent dans la démarche de recouvrement.

Les procédures précontentieuses peuvent parfois étre judicieuse utilisée dans le cadre
de la relance amiablela simple menace de procédures peut parfois déclencher le
reglement.

! _ Fascicule juridique « DGA / Engagement 2000 » de la Banque de Développement Locale (B.D.L).
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A noter qu’a ce stade, il faut signifier sans tarder au débiteur I’obligation de
rembourser sans délai la créance devenue « un risgue de non paiement » en lui faisant le
décompte comprenant le principal, lesintéréts, fraiset commissions.

Si le délai réglementaire de quinze jours est atteint sans qu’il ait une suite favorable, la
banque engage une requéte auprées du tribunal a I’effet d’obtenir la vente de tous les
gages constitués en sa faveur pour assurer le remboursement intégral de sa créance, ou
bien procéder a divers formesjudiciaires par larécupération de la date de créance.

En Algérie la banque fait jouer le privilege que lui reconnais la loi sur le crédit et la
monnaies en son article 175 et évidemment tout le privilége de la réglementation
concernant notre code des procédures civiles — commerciales ou pénales.

CONCLUSION :

L’activité bancaire, déja traditionnellement bien exposée au risque, connait des
mutations (activité de marché, développement de services nouveaux, modernisation
rapide) assez fondamentales, qui font naitre et se développer de nouveaux risques don
I’impact sur la gestion des risques crédit, donc sur la sécurité finale de la banque qui
s’avere capitale.

Disposant, de surcroit, de biens d’autrui a grande échelle, la banque ne saurait avoir la
faculté d’affiché des tolérances a I’égard des risques ; laloi et la morale ne permettent
pas de reléachement dans la protection des intéréts du public qui confiant en un systeme,
procure a la banque ce qui permet d’accomplir sa mission.

L es établissements de crédits doivent faire face a une montée des risques de crédits qui
entrainent une diminution trés forte de leur rentabilite.

Les évolutions internes et externes aux banques, touchant alafois aux comportements
des emprunteurs et des bangues, expliquent le dével oppement du risque de crédit.

Les banques doivent entre autres s’adapter aux nouvelles regles et procédures édictées
par les autorités de contrdle et de surveillance.

L’audit opérationnel trouve donc, dans les banques, naturellement et tres logique, un
terrain de grande pertinence; ce qui est communément désigné aujourd’hui comme
"audit bancaire .

Ce point est élucidé par la section suivante.
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SECTION I : AUDIT DU PORTEFEUILLE CREDIT

Depuis ces dernieres années, on assiste a des mutations profondes dans les systémes
bancaires et financiers suite aux nouvelles orientations internationales d’une part et aux
nouvelles exigences en matiere de gestion prudentielle des établissements bancaires
d’autre part.

Dans cette optique, et pour pouvoir concrétiser ses objectifs tout en sauvegardant les
intéréts des déposants, la banque s’efforce a mettre en ceuvre des systémes de controle
interne et d’audit trés performants et complexes.

Avant d’entamer cette section, il est trés important d’évacuer les risques de
confusions et d’amalgame dans I’emploi des mots et leurs classifications.

Trois concepts se classent dans lafamille des contréles :
« Lecontrdle;
= L’inspection ;
« L’audit,

Dans le jargon commun, contréler signifie vérifier ou apprécier. Mais ce terme un
autre sens, qui prend le dessus, sens donné par les Anglos Saxons : en Anglais, en effet,
" to control " signifie non pas vérifier mais maitriser. Dans le Larousse Expression,
contréler a pour synonyme trois concepts : vérifier, inspecter, et en fin maitriser.

De ce fait, on peut définir I’audit, mot original du mot latin " AUDIR " qui signifiait
a I’époque des sumériens le sens d’écouter ; comme une action d’évaluation exercee sur
les moyens matériels et immatériels mis en ceuvre (ressources, organisation, systemes,
procédures...) a I’effet d’exprimer une opinion objective et justifiée sur le niveau de
fiabilité des procédures comptables et fnanciéres' avec les objectifs assignés, de mettre
en évidence les dysfonctionnements et de préconiser |es solutions appropriées.

L audit du portefeuille crédit est I’un des pilier fondamental de I’audit bancaire est
nécessite un soin particulier et une démarche trés approfondie.

L activité bancaire regroupe un ensemble varié d’intermédiaire financier, soumis a
une réglementation unique les conduisant a présenter leurs comptes selon des états
détaillés et homogeénes selon une prescription ordonnée par I’autorité monétaire.

Cependant, cette homogénéité est plus perceptible que rédl car, outre la différence de
taille entre établissement, la nature méme de I’activité est variable.

I11.1- LESPREALABLES DE LA FONCTION D’AUDIT

Le probleme de contréle ne peut donc s poser de la méme fagon pour les différentes
catégories d’établissement bancaires et les conseils et interventions ne doivent pas étre
assimilés aux diligences a mettre en ceuvre par les commissaires pour la réalisation de
leur mission.

[l est important de comprendre en quoi les audits différents des contréles menés par
les autorités de supervision bancaire ou par la banque centrale. Un contréle est une
procédure réglementaire qui a pour but de vérifier que les lois et réglementations qui
s’appliquent aux institutions financieres agréées sont respectées. L’inspecteur,
généralement détache d’un organe de régulation, examine le portefeuille de crédits d’une

! _ Hervé HUTIN, "Toute la finance d’entreprise en pratique”, Edit d’organisation 2éme edit, Paris, 2002,
P201.
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banque pour déterminer si les provisions pour créances douteuses sont appropriées, et s
le niveau de fonts propres de la banque est conforme aux normes légales. L’inspecteur
détermine également s les contréles internes en place permettent d’identifier les
problémes, et si la direction est compétente pour résoudre les problémes critiques de
fagon prudente.

Avant de commencer les travaux, les commissaires et organe d’audit doivent
s’enquérir et s’informer avec soin des contrbles pratiqués aux différents niveaux de la
banque ; en regle générale, ces controéles se situent a deux niveaux :

1- Au niveau de I’exécution :

Indépendamment des procédures de contréles périodiques souvent utilisés dans la
banque, le travail d’un agent est normalement contr6lé par un supérieur hiérarchique
selon des méthodes qu’il convient d’examiner et qui peuvent varier en fonction de la
tache accomplie.

2- Au niveau de I’inspection :

Chaqgue banque posséde un service de controle interne’, et & travers la direction de
I’inspection générale I’établissement recherche sans cesse de la régularité et de la
sincérité des comptes.

I11-2: REMARQUES PRELIMINAIRES GENERALES SUR LE CONTROLE DANS
LESBANQUES.

Il convient de souligner tout d’abord que I’étendue du programme de vérification
comptable dépendra en grande mesure de I’appréeciation du commissaire au compte sur
I’efficacité du systeme interne propre a la banque.

Les diligences normales en matiere de révision comptable sont aussi applicables en
matiere de révision d’établissement bancaire.

Il faut cependant mettre I’accent sur des particularités suivantes :

Les actifs dans leur majeure partie, sont liquides ou mobilisables.

Le volume des opérations et transactions comptables est trés important.

Un volume considérable des opérations est initié entre agence, autrement dit des
écritures entre siéges d’ou la nécessité de suivre attentivement leurs
débouclements.

Un portefeuille crédit avec un total engagement trés important par rapport a I’actif
du bilan et I’hors bilan.

En ce qui concerne les comptes du bilan, il sera nécessaire, pour apprécier et
déterminer des normes élémentaires de gestion dont le respect doit étre assuré, de choisir
avec soin les méthodes d’investigation, et distinguer nettement :

Les regles applicables aux comptes d’opérations de la clientéle.
Les regles applicables a I’ensemble des autres opérations.

1_ AHAMINI, "I’Audit comptable et financier", BERTI Edition, 1% Edition, Alger, 2001, p7.
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[11-3: GENERALITE RELATIVE AUX MODALITES D’ INTERVENTION

D’une maniere génerale, en tenant compte de la spécificité des opérations bancaires, il

est trés important de déterminer :

- D’une part, si les principes élementaires de sécurité d’enregistrement et de gestion
des opérations, de tenue de la comptabilité clients et autres comptes généraux qui
sont respectées par I’organisation de la banque en intégralité.

D’autre part, si le dispositif mis en place a cet effet est suffisamment efficace et
effectivement observée.

[11-3.1: Points susceptibles de retenir dans la fonction d’audit.

Parmi les questions importantes de retenir I’attention, on procédera notamment a
I’examen des points suivants :

a) - les principes d’organisation®.

2
”%

respect du principe de séparation des fonctions et responsabilité a tous les niveaux
(service caisse, portefeuille, compensations, engagement et service étranger,
etc...);

existence d’un contr6le réciproque des transactions ;

mise en place de dispositifs généraux de securité (matériels, mais surtout
administratifs, tels qu’usage de clés télégraphiques, références codées pour
validation des opérations, confirmation des écritures entre siege, etc.) ;

existence d’un contrdle comptable interne ;

obligation de justifier chaque écriture par un document écrit externe ou interne,
dlment revétu d’une signature autorisée émanent, soit d’un titulaire du compte
pour la plupart des opérations de clientele, soit d’un agent qualifié de la banque
pour les autres opérations ;

établissement des états de rapprochement de trésorerie des différents RIB
(Recouvreur interbancaire) ;

existence de manuels de procédures’ appropriés et & jour, & I’intention des
différents services et agents de la banque.

%
*%

2
”%

b) — Lesmodalités matérielles de réalisation des opérations

Dans la mesure ou il existe plusieurs centres d’enregistrement des écritures,
déterminer comment et avec quelles périodicités sont effectués les rapprochements
nécessaires ;

Vérifier les conditions dans lesquelles sont mouvementés les comptes espéeces et
les comptes detitres de laclientele,

Rapprocher les encours des crédits clientéle avec les autorisations données par
I’agence, succursale ou direction générale (escompte, avance, découvert, caution,
avals, etc.) ;

Relever les dépassements et les soldes débiteurs anormaux aussi bien en cours de
mois q’en fin du mois ;

L_ Stéphane Thiery-Ddubuisson, « L audit », Edition la Découverte, 2004, p8.
2 _ Stéphane Thiery-Ddubuisson, « L’audit », Edition la Découverte, 2004, p55.
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Controler par sondage I’application des conditions de tarifications des crédits et
autres opérations (les conditions de banques) ;

Se faire communiquer les accusés de réception des extraits périodiques de comptes
adressés ala clientele, notamment en ce qui concerne les comptes débiteurs ;

Vérifié que tous les comptes de régularisation, débiteurs ou créditeurs divers ACTIF
ou PASSIF, etc... sont suivis mensuellement et que leur apurement est régulierement
contrélé par des cadres responsables ;

Etre attentif a tous les chargements apportés au systeme de contrdle interne et,
suivant leur importance, vérifier que toutes les modifications utiles sont bien
intervenues afin que soient maintenues en permanence la sécurité et la régularité des
opérations ;

Controler et rapprocher les mouvements et les soldes figurant sur les états
informatiques avec la balance des comptes généraux ;

Analyser les anomalies relevées par les services lors des traitements informatiques et
controler la procédure utilisée pour les redresser ;

Controler les différents programmes informatiques en utilisant les jeux d’essais ;
Vérifier que les prescriptions de la Commission de Contréle Des Banques sont
respectées, aussi bien lors des imputations que lors des arrétés des situations
périodiques, bilans et comptes de résultats ;

[11-4: L’AUDIT INTERNE ET QUI DOIT LE MENER ?

L’audit interne a été défini comme « une appréciation systématique et objective par les
auditeurs internes des divers activités et contréles d’une institution ayant pour but de
déterminer :

Si informations financiéres et les données d’exploitation sont exactes et fiables,
Si les risques d’exploitation de I’institution sont identifiés et réduits au minimum,
Si les réglementations externes ainsi que les politiques et procédures internes
sont respectées,
Si des criteres d’exploitation satisfaisants sont remplis,
Si les ressources sont utilisées de maniére efficace et économique.
Et si les objectifs de I’institution sont effectivement atteints.
Ces contrdles ont tous pour objectif d’aider les membres de I’institution a remplir
efficacement leurs fonctions »".

! . Lawrence B. Sawyer, Sawyer’s Internal Auditing : The Practice of Modem Internal Auditing 4e

éd. (Altamonte Springs, Fla: Institute of Internal Auditors, 1996, p.3).

! _ Revue Banque, "Principes fondamentaux pour un control bancaire efficace", comité de BALE, SEPT
1997. 39
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[11-5: LE PORTEFEUILLE CREDIT

Parmi les postes les plus important des états financiers dans une institution financiére
ou une bangue le portefeuille de crédits et les provisions pour créances douteuses qui lui
sont associ ées.

Le portefeuille de crédits constitue généralement I’essentiel de I’actif de I’institution. Le
portefeuille et les provisions son les postes les plus susceptibles de comporter des
irrégularité et anomalies significatives. Le portefeuille est la principale source de risques
d’exploitation pour une banque : la plupart des faillites de ces ingtitutions sont dues a la
détérioration de la qualité du portefeille de crédits. Plus encore que dans tout autre
domaine, un audit efficace du portefeuille de crédits n’implique que les auditeurs :

Connaissent I’existence des informations’ inhérentes aux risques spécifiques,

Et s’entendent sur les risques qui doivent faire I’objet de tests, et sur les procédures

a mettre en ceuvre pour ces tests.

[11-5.1: Caractéristiques de I’activité de crédit dans une bangue.

D’aprés plusieurs rapports émanent de la banque d’Algérie ou du CNES sur
I’évolution de I’économie de notre pays une confirmation tres importante est soulevée
sur la contribution des banques dans la croissance économique en se basant seulement
sur les six banques publiques qui a eux seules générent la part de lion avec une
contribution de plus de 90 %, et plus de 200 000 entreprises dans leurs portefeuille.
Total, les financements bancaires® ont atteint, & la fin 2005, un montant global des
crédits d’environ 1300 milliards de DA consentis par les 6 banques a grands réseaux ;
malgré qu’on assiste actuellement a une ouverture modeste de I’installation des banques
et établissements financiers prives étrangers nouveaux d’une part et I’agrandissement du
réseau d’agence pour gquelques banques privés dgainstallées.

De ce fait, il est trés important de souligner que les banques publiques ont un large
éventail d’agence disperse géographiquement a travers le territoire national, et cela
engendre des particularités propres a notre systéme bancaire et les diverses
caractéristiques peuvent étre résumeées aing :

- Avec I’introduction des nouveaux produits bancaire pour les particuliers, on assiste a
une croissance considérable du portefeuille crédit des banques qui généralement
exerce une pression sur les systémes et peut masquer des problémes sérieux de
remboursement.

. Pour le suivi et la gestion du portefeuille crédit, il est indispensable de la part de
I’autorité monetaire de mettre en place et dans les délais impartis une centrale des
risques et des impayés fonctionnelle en temps réelle.

- L’assainissement du contentieux bancaire du aux opérations de credit éprouve une
longueur importante vis-a-vis lajustice pour I’exécution des dossiers pertinents pour
la récupération des créances d’une part ou la validation et exécution des garanties et
SOretés réelles.

- Un décalage tres observé dans la gestion des comptes litigieux et contentieux entre
agences, succursales et direction générale.

! EL WATAN ECONOMIE du 10 au 16/07/2006, p03.
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- Les systemes d’information des banques destinés au suivi opérationnel des crédits
sont rarement intégrés dans leurs systemes comptables.

- Le systéme de provisionnement des créances impayées est centralisé et les données
sont généralement biaisées par |es retards accumul és dans |es agences.

[11-5.2 : L’étendue de I’examen du portefeuille.

Pour évaluer les systemes de gestion du portefeuille de crédits de nombreuses
procédures peuvent étre utilisées. Certaines sont considérées comme procédures
convenues tandis que d’autres s’inscrivent dans le cadre d’un audit des états financiers
classique. La limite entre les deux n’est pas toujours treés nette. L’essentiel est
d’identifier les procédures appropriées a chaque banque et organisme financier, et de
s’assurer qu’elles sont bien mises en ceuvre, soit dans le cadre de I'audit des états
financiers, soit en tant que procédures additionnelles. Le choix des procédures dépend
des systémes de suivi du portefeuille et des contréles internes de chague banque.
Lorsque ces derniers s’averent fiables, il n’est pas nécessaire que I’auditeur effectue de
nombreux tests indépendants du systeme d’information.

111-6 : PRINCIPAUX SYSTEMESASSOCIESAU PORTEFEUILLE CREDIT.

Pour sélectionner les domaines a examiner et les procédures a mettre en ceuvre, les
auditeurs doivent prendre en considération les ééments énumérés ci-dessus, dont plus
généralement :

- Lataille delabanque et son niveau de développement ;
Les ambitions de I’institution en termes de croissance, d’acceés aux opportunités
offertes pour les diverses sources de financement ;
La volonté de Iinstitution de recourir a améliorer la conception et a la
consolidation de ses systémes internes.

[11-6-1 : Apercu de I’ensemble des systemes

Afin de clarifier cet exposé complexe, il importe de distinguer trois systémes au sein
de I’institution bancaire. Dans la pratique, il est possible que ces systéemes se recoupent,
mais en théorie ils sont distincts. Le systeme comptable et le systéme de suivi des crédits
produisent de I’information. Le systeme de gestion des crédits correspond aux politique
et procédures qui régissent les activités de crédit.

[11-6-1.1 : Le systéme comptable

L’organisation comptable de la banque, est articulée autour de trois (3) principes :
La comptabilité est décentralisée.
La comptabilité est tenue a un double niveau.
La comptabilité est du type plurimonétaire.
Les écritures comptables sont initiées au niveau de structures comptables, qui sont
les agences, les succursales et les directions centrales.
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Chacune de ces structures, dispose d’un indice comptable, qui lui permet de saisir
des opérations pour sa propre comptabilité. Par conséquent, aucune structure, n’a acces a
une autre comptabilité que celle identifiée par son indice comptable.

Chacun des sieges de la bangue tient donc sa propre comptabilité, et la consolidation
de toutes les comptabilités est assurée par la direction de la comptabilité générale, qui
assure latenue de la comptabilité officielle de la banque.

Les structures comptables ont la charge d’ordonnancer comptablement les opérations
g’elles traitent, de s’assurer g’elles sont régulieres de transmettre régulierement et dans
les délais leurs écritures comptables, de justifier a tout moment leurs soldes comptables
et de veiller a la conformité entre les soldes du systeme d’information de I’agence et les
soldes du systéme central.

Ladirection de la comptabilité générale est responsable du traitement des opérations
comptables q’elle recoit, de la conformité de leur enregistrement exhaustif, et de
I’exactitude des livres balances et autres documents de synthese qui en découlent.

Le systeme comptable recoit des informations sur chaque opération de crédit mais
son but est de produire une information globale qui alimente les états financiers.

Pour I’aboutissement & une meilleure vision des enregistrements comptables, une
panoplie de questions est prise en considération par I’auditeur :

Existe —il une comptabilité des engagements de crédit non consommé ?

La comptabilisation des crédits est —elle conforme au plan comptabl e bancaire ?

La comptabilisation garantit-elle imputation réelle des intéréts percus aux exercices
courus prorata temporis ?

La gestion comptable dénonce -t-elle spontanément les écarts par rapport aux
normes d’encadrement internes et externes du crédit ?

[11-6-1.2 : Systéme d’information de gestion de suivi des crédits.

Le systeme de suivi des crédits est centré sur I’information afférente aux crédits par
individu, dont :
= L’identité du client ;
= Laconvention du crédit sollicité;
= Lemontant décaisse;
= Les conditions du crédit, comme le taux d’intérét, les commissions, la date
d’échéance, etc.
= Lecdendrier de remboursement (montants et dates) ;
= Letype desannuités (constant, dégressif, progressif) ;
= Lemontant et |a date des remboursements percus ;
= Lemontant et la balance &gée des crédits en retard ;
= L’encours de crédits.

Idéalement, le systeme de suivi des crédits doit contenir ces informations non
seulement pour les crédits en cours, mais aussi pour les anciens crédits. En pratique, la
plupart des bangques ne conservent pas cette information, du moins sous une forme
exploitable, pour les crédits recouvrés ou passes en perte.
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L’objet principal du systeme de suivi des crédits est de fourni des informations
pertinentes pour I’administration du portefeuille, indépendamment du fait que cette
information alimente ou non les états financiers. Certaines des données retenues par le
systeme de suivi des crédits sont également retenues directement par le systeme
comptable ; par exemple, les décai ssements, les remboursements ou les intéréts échus (a
noter que le systeme comptable et le systéme de, suivi, des crédits peuvent retenir des
données relatives aux crédits a des moments différents et a partir de sources différentes,
ce qui peut mener a des divergences entre les deux systemes). Certaines données du
systeme de suivi des crédits n’alimentent qu’indirectement le systeme comptable et les
états financiers, comme I’information sur les impayés qui est utilisée pour estimer les
dotations aux provisions dans le systeme comptable. D’autres données du systéme de
suivi des crédits n’entrent jamais dans le systeme comptable comme la raison sociae des
diverses relations de la bangue ou les échéanciers de remboursements.

Idéalement, le systeme de suivi des crédits doit étre parfaitement intégré au systéme
comptable.

I11-6-1.3 : Le systéme de gestion des cr édits

Le systeme de gestion des crédits n’est pas un systeme d’information, mais concerne
plutdt I’ensemble des politiques et procédures, écrites ou non écrites, qui régissent les
opérations de credit de I’institution, a savoir :

. Lemarketing du crédit ;
L’evaluation des clients et des crédits ;
Lataille et les conditions du crédit ;
L approbation du crédit ;
Le traitement des décai ssements et des remboursements ;
L’enregistrement des décaissements et des remboursements dans le service
d’enregistrement ;
Lasupervision desclients;;
Les politiques de recouvrement desimpayés ;
L e rééchelonnement des crédits en retard ;
Les contrélesinternes, alafois opérationnels et ex post.

I11-6-2 : Domaines spécifigues de I’examen du portefeuille

Les institutions bancaires et leurs auditeurs doivent prendre en considération
plusieurs domaines spécifiques pour concevoir I’examen du portefeuille et les systémes
qui y sont associés.
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[11-6-2.1 : Exactitude du systéme d’information de gestion de suivi des crédits.

L’auditeur doit examiner un nombre statistiquement significatif de crédits, répartis
dans les différentes agences, sélectionnés sur la base de critéres significatifs ou au
hasard. Les documents de credits et les enregistrements d’opérations doivent étre
comparés aux comptes spécifiques de la balance, au calendrier de remboursement fixé,
aux grandes lignes de la politique de crédit de I’institution aux rapports de suivi des
retards produits par le systéme de suivi des crédits.

Les auditeurs doivent Vérifier les tombées d’écheance selon le tableau
d’amortissement, les sommes percues, les dates de remboursement et I’état de
remboursement des credits. Ils verifient également que I’institution enregistre bien les
opérations a la date ou elles ont lieu, que le systeme de suivi répartit correctement les
remboursement dans les comptes appropriés, et que I’encours de crédits qui apparait
dans le systéme de suivi, concorde avec le solde calculé en appliquant la politique de
crédit de I’institution.

Outre I’examen de ces documents, I’auditeur doit prendre directement contact avec un
échantillon d’emprunteurs afin de s’assurer qu’ils existent et que le solde de compte
enregistré par I’institution est exact. La pratique courante consiste a envoyer des avis de
débit a chague opération.

L’auditeur doit s’assurer que le systeme d’audit interne contrble régulierement le
systeme de suivi des crédits. Si ce n’est pas le cas, ou si ce systeme ne fonctionne pas
correctement, ou encore si l’auditeur découvre des faiblesses importantes dans le
systéme de suivi des crédits, alors le nombre d’opérations a tester et de clients a visiter
doit étre plus élevé, afin de s’assurer que le portefeuille et le montant des provisions
indiqués dans les états financiers ne comportent pas d’anomalie significative.

Ces procédures peuvent étre longues et colteuses. Dans le cadre d’un audit annuel
classique, I’application des normes couramment pratiquées par I’auditeur aboutit
généralement a une mise en ceuvre relativement superficielle de ces tests.

Pour une institution bancaire qui envisage sérieusement une forte expansion, la
crédibilité du systeme d’information de gestion de suivi des crédits aupres du personnel
de I’institution est fondamentale.

Les situations et les tendances qui devraient étre interprétées comme des signaux
d’alarme sont parfois ignorées parce qu’elles sont considérées comme des problémes
techniques internes au systéeme d’information, plutdét que comme de véritables problemes
relatifs a la qualité du portefedille. Et lorsque les gens pensent que la plupart des
anomalies résultent de problémes inhérents au systeme d’information de gestion, la
fraude est plus tentante parce qu’elle est moins susceptible d’étre détectée rapidement.

[11-6-2.2 : Sécurité et efficacité des systemes d’information de gestion liés au
portefeuille’.

Plusieurs questions peuvent submerger sur la production et I’exploitation des
informations, ainsi sur I’efficacité des systemes comptables et de suivi des crédits.

Ces questions s’appliquent au systéeme d’information de gestion dans son ensemble et
pas seulement aux ééments relatifs au portefeuille. Elles sont traitées ici car les
problémes survenant dans ce domaine peuvent avoir des conséquences particuliérement
importantes sur la gestion du portefeuille.

! _ Dov Ogien, "Comptabilité et Audit Bancaire", Edition Dunod, 2006, p370.
44



CHAPITRE | : Fondement Théorigue De L’Intermédiation Financiéere Et Bancaire

111-6-2.3 : Importance des postes d’ajustement.

Lorsqu’on constate des écart entre les donnés fournis par le systeme de suivi des
crédits avec les données du systeme comptable, les différences congtituent-elles un
probléme sérieux, soit parce qu’elles sont d’un montant important, soit parce qu’elles
révélent des incohérences fondamentales entre les deux systémes.

Il est trés important de souligner, qu’au niveau de nos banques, on constate deux
systemes de comptabilisation. Un premier systéme agence ou toutes les transactions et
opérations bancaires sont enregistrées en date d’opération, et un systéme appelé (nci) ou
ces opérations seront enregistrées en vraie date valeurs.

Ces différences peuvent ou non étre inqui étantes.

Par exemple, de nombreux programmes prévoient que les remboursements des
clients soient déposés dans des banques, pour des raisons de sécurité et d’autres
programmes sont congus de sorte que la mobilisation des crédits ce fait au niveau agence
puis seront transférés par des écritures entre siege aleu direction centrale du portefeuille
crédit et les remboursement des échéanciers seront transmis par le cheminement inverse.

[11-6-2.4 : Représentation inexacte des cr édits soldés.

Lorsque le systéeme de suivi des crédits indique g’un crédit est soldé, le client a-il
réellement soldé sa dette ou bien le remboursement apparent n’est il que le résultat d’une
substitution d’un compte & un autre ?

Les agents de crédit ont souvent recours a des pratiques qui permettent de faire
apparaitre un crédit comme soldé dans le systeme de suivi des crédits, méme s le client
n’a en réalité pas eu la volonté ou la capacité de s’acquitter de sa dette. Ce type de
pratigues courantes peut prendre quatre formes :

Refinancement.

Supposons qu’un client ait des difficultés pour rembourser son prét. L’argent de crédit
s’inquiete de I’incapacité du client a maintenir son crédit & jour, mais veut dissimuler le
probléme. Il propose simplement un nouveau crédit ason client, qui utilise le montant de
ce nouveau crédit pur rembourser I’ancien. En fin de compte, le client se trouvera
probablement dans I’incapacité de faire face aux remboursements de ce nouveau crédit,
et le cycle se répétera.

Dans certains pays, |es banques commerciales le pratiquent régulierement.

Le refinancement peut masquer un probléme tout en le laissant s’aggraver au fil du
temps. Lorsque le systeme s’effondre, le préteur a perdu une somme bien plus
importante que si le probléme avait été traité a son apparition.

Le reéchelonnement est similaire au refinancement, a ceci prés qu’aucun nouveau
crédit n’est consenti. L’ancien crédit est renégocié avec un délai supplémentaire et les
intéréts impayés sont gjoutés au montant du principal. Le rééchelonnement est traité
séparément dans la partie suivante.

Crédits parallées.

Lorsque Linstitution.propose.plusieurs.types.de credits, un.agent de crédit, peut
consentir un second prét ain client défaillant.

Mais les deux credits tesient.en cours. Pendant un certain temps, le client utilise
I’argent du nouveau-prét pour.s’acquitter du remboursement du premier prét, maisil
sera en fin de compte probablement incapable d*honorer le remboursement des deux
préts.
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Cette analyse de I’écart de rendement doit normalement s’inscrire dans le cadre de
I’évaluation des comptes de revenus. Elle est mentionnéeici car la principale cause d’un
écart de rendement étant les impayés, ce test permet un recoupement des données sur la
qualité du portefeuille.

D’autres situations peuvent également contribuer a générer un écart de rendement.

Si uneinstitution se développe trés rapidement, et adopte une comptabilité de caisse, le
produit des intéréts peut étre inférieur au rendement théorique parce qu’un large
pourcentage de son portefeuille est composé de nouveaux crédits dont le premier
remboursement n’est pas encore arrivé a échéance. Parfois, un écart de rendement
s’explique par une indication erronée du montant du solde du portefeuille de crédits dans
le systéme comptable.

[11-6-2.5 L es pouvoirs de délégation dans le systéme de gestion des cr édits.

Les auditeurs doivent vérifier la conformité aux politiques et procédures
fondamentales qui régissent I’administration des crédits dans I’institution. Parfois, ces
politiques et procédures sont détaillées dans les manuels de crédits.

On constate souvent un décalage méthodologique du fait que le personnel n’est pas
suffissmment formé et que la supervision est insuffisante. Avec le temps, dans une
structure décentralisee, les agents de crédit commencent a prendre des décisions qui vont
a I’encontre des principes de, crédit de I’institution. Par exemple la taille du prét initial
peut fortement augmenter ou le montant des crédits successifs accordés a un client peut
croitre trop rapidement. Cela engendre des risques de crédit en permettant aux clients
d’atteindre trop rapidement les limites de leur capacité de remboursement. Il est
également courant que les comités de crédit soient réduits a une pure formalité, de sorte
que les crédits ne font plus I’objet, de réelles discussions. Cette absence de contréle
effectif par les pairs augmente les risques de crédit.

111-6-2.6 Conformité desinformations de suivi des crédits.

Les systemes de suivi des crédits doivent indiquer |a balance agée des crédits en retard,
I’historique des crédits aux clients, I’existence de pratiques de crédit risquées, et la
segmentation du portefeuille.

Balance &gée des créditsen retard

Le systeme de suivi des crédits doit établi une balance agée des crédits en retard, c’est-
a-dire les regrouper en fonction de la période écoulée depuis I’échéance du
dernier remboursement non verse. Cette information est importante non seulement pour
établir les provisions pour créances douteuses, mais aussi pour permettre une gestion
efficace du portefeuille. Les catégories de la balance égée doivent normalement
correspondre ala périodicité de remboursement des crédits.

Souvent, les catégories de la balance agée des crédits en retard ne correspondent pas
aux intervalles de remboursement.

Les catégories de la balance agée doivent autant que possible prendre en compte
I’augmentation du risque de non remboursement. Pour cette raison, il est important que
les crédits réechelonnés soient clairement distingués dans la balance ageée, plutdt que
d’étre classés dans laméme catégorie que les autres credits.
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Historigue des cr édits

Comme on I’a vu précédemment, le systeme de suivi des crédits doit fournir un résumé
des informations concernant I’historique des crédits et les capacités et performances de
remboursement de chaque client. Cette information est primordiale pour prendre des
décisions motivées dans le cas de demandes de renouvellement de crédit. Si les
renouvellements de crédit sont consentis sans une prise en compte effective des
informations sur performances de remboursement passées du client, ceci constitue un
risque majeur pour le portefeuille qui doit ére mentionné dan I’audit annuel des états
financiers.

| dentification de pratigues de cr édit risquées
Idéalement, le systeme de suivi des crédits doit automatiquement détecter la présence
de certaines situations risquées, comme celles que I’on a vu dans les paragraphes 2.4 et
2.5. Dans la pratique, il doit au moins permettre d’identifier des situations telles que :
. L’attribution d’un nouveau crédit a un client ayant des difficultés de
remboursement sur crédit d§ja existant ;
Le remboursement d’un crédit en retard par refinancement, c’est-a-dire par
I’émission d’un nouveau crédit dont le montant est utilise pour solder le
premier ;
L es rééchel onnements répétés ou inappropries ;
Le remboursement de crédits au moyen de cheques post-datés ou du dépbt
d’une garantie matérielle.

I11-6-2.7 : Abandons de créances et |es provisions pour créances douteuses
- Abandons de créances

La plupart des institutions n’ont pas de politique d’abandon de créances définie.
L es abandons de créances sont souvent faits de fagon non volontariste et arbitraire.

Lorsqu’une politique d’abandon de créances a é&é définie dans une institution,
I’auditeur doit déterminer si elle est appropriée. S’il n’existe en revanche aucune
politiqgue dans ce domaine, I’auditeur doit en proposer une. Cette politique doit tenir
compte du fait que, dans la plupart des pays pauvres, le recouvrement par voie juridique
de crédits de petite taille n’est pas rentable. Les banques peuvent engager une procédure
judiciaire a I’encontre de leurs clients défaillants pour I’exemple, mais les frais de justice
dépassent généralement le montant a recouvrer, ce qui entraine un recouvrement net
negatif. Les crédits doivent étre passés en perte lorsque la probabilité de recouvrement
devient trés faible, ce qui arrive souvent bien avant que les recours légaux n’aient été
EpUi SEsS.

- Provisions pour_créances douteuses

Les provisions pour créances douteuses inscrites dans les états financiers des
institutions sont souvent trés inadaptées. Pourtant, les auditeurs externes émettent
souvent des opinions sans réserve sur les états financiers de ces institutions, sans avoir
suffisamment approfondi, et encore moins évalué, leur politique de provisionnement.

Parfois, un certain pourcentage de chaque crédit est provisionné au moment du
décaissement. Dans ce cas, la banque doit faire des Vérifications pour s’assurer que le
montant cumul é des provisions reste adapté au total du portefeuille.
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Dans d’autres cas, les crédits ne sont pas provisionnés individuellement au moment
ol ils sont octroyés, mais les provisions' sur I’ensemble du portefeuille sont
réguliérement gjustées de fagon a étre maintenues a un pourcentage adéquat.

Pour mieux analyser ce qui se passe dans nos banqgues, il est important de présenter les
différentes démarches entreprises par les services du crédit d’une part et le service
juridique et du contentieux.

Pour cela, deux importantes actions représentent |e cheminement a entreprendre :

1 - Transfert des créances représentées par des soldes débiteurs aux comptes
précontentieux.

Tout solde débiteur dont I’autorisation est échue depuis un (1) mois, de méme que
tout solde debiteur d’un compte qui n’a pas enregistré de mouvement créditeur durant
une période allant de quinze (15) jours a un (01) mois, fait I’objet systématiquement par
I’agence d’un transfert aux comptes précontentieux.

Les dossiers d’une complexité particuliere doivent donner lieu, a titre
complémentaire, a I’élaboration d’une note détaillée.

La durée de traitement, c'est-a-dire la durée pendant laquelle I’agence recherchera
une solution amiable est de trois (3) mois a compter de la passation au compte "créance
douteuses'. Durant cette période, I’agence effectuera des démarches aupres du débiteur
pour parvenir a une récupération amiable de la créance et prendre le cas échéant toutes
mesures conservatoires ou de sauvegarde que I’évolution de la situation du débiteur
necessiterait.

2 - Transfert des créances aux comptes contentieux.

Si durant la période des trois (03) mois ou apres prorogation de celle-ci d’un autre
délai de méme durée aucun arrangement amiable n’est convenu avec le débiteur,
I’agence doit aprés avoir obligatoirement arrété la créance totale confectionner un
dossier de conformité contentieux.

La créance doit étre arrétée au jour du transfert aux comptes contentieux.

A réception du dossier de conformité, la succursale doit établir une décision de
transfert a contentieux sans comptabilisation particuliére dans le délai de huit (08) jours
a compter de laréception des documents.

La dite décision est soumise a la signature du directeur de succursale et est portée a
la connaissance de I’agence.

Chaqgue mois un état détaillé du suivi de ces comptes est envoyé par I’agence a la
direction générale des affaires juridique et du contentieux et en fin d’exercice une
procédure de provisionnement selon la réglementation en vigueur est mise en place pour
les enregi strements comptables et approbation du commissaire au compte’.

! _ Gérard Vadlin, "Controlor & Auditor", Edition Dunod 2006,p278.
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[11-6-3 : Définition de procédures d’audit du portefeuille de crédits.

Il peut s’avérer compliqué de déterminer e de négocier un ensemble de procédures
appropriées pour tester le portefeuille d’une institution. Peu d’institutions seront en
mesure de définir le travail qu’elles veulent sans une consultation préalable de
I’auditeur. En outre la maniére dont I’auditeur teste le portefeuille est en partie dictée par
les normes d’audit courantes ou par les politiques propres au cabinet d’audit.

Face a ces difficultés, de nombreuses institutions préférent laisser I’auditeur
concevoir entierement les procédures d’examen du portefeuille (ainsi que le reste du
travail de I’audit). Pour les raisons évoquées) plus haut, un audit réalisé de cette maniere
es susceptible de fournir une assurance fiable sur les systemes et soldes liés au
portefeuille de crédits d’une institution.

Les procédures mises en ceuvre dans le cadre de I’audit des états financiers donnent
lieu, @ une opinion mais as a un rapport sur leurs résultats. Aprés un audit, il est souvent
difficile d’obtenir des auditeurs qu’ils expliquent les procédures employées de maniére
suffisamment détaillée pour se forger une opinion indépendante sur |a pertinence de ces
procedures.

CONCLUSION :

A travers cet exposé, il est tres important de souligner I’importance de I’audit du
portefeuille crédit dans la banque.

Face au nouvel environnement bancaire et financier durement concurrentiel et en
divergence permanente, mais aussi d’opportunités, les institutions financieres doivent
engagées de nombreuses actions d’améliorations et de développement inscrites dans
leurs plans d’action et de modernisation d’une part et surtout dans le cadre de la
réglementation institutionnelle édictée par les pouvoir publics d’autre part.

Les banques doivent étre dotées de contrles permanents adaptés a la nature et a
I’ampleur de leurs activités et recouvrant plusieurs aspects :

. Dispositions claires de dél égation de pouvoirs et de responsabilité.
Séparation des fonctions impliquant I’engagement de la banque.
Introduction des systemes de contrdles et procédures en temps réel.
Tracabilité des opérations et |es diverses transactions.
Suivi permanent et modalité d’inspection par spécialisation des taches au
sein de chaque direction de la banque.
Et en fin environnement bancaire adéquat qui active et améliore en
permanence I’activité bancaire.
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CONCLUSION GENERALE :

L’analyse économique de la banque se fonde sur une définition globale qui conduit
dés le départ a la notion d’intermédiation, c’est dans la réalisation simultanée des deux
opérations de dépdts et de crédit, que la théorie trouve son origine essentielle a
I’optimum économique.

Les diverses théories ont donné satisfaction a la notion de I’intermédiation et la
distinction entre les mécanismes de financement qui ont permis d’identifier les deux
types d’économies, I’économie d’endettement et I’économie des marchés financiers.

L activité bancaire deja traditionnellement bien exposée du risque, connait des mutations
profondes (activité de marché, développement de services nouveaux, modernisations
rapides). Les établissements de crédits doivent faire face a une montée des risques de
crédits qui entrainent une diminution trés forte de leur rentabilité.

Face au nouveau environnement bancaire et financier durement concurrentiel et en
divergence permanente, il faut procéder a une tracabilité des opérations et le suivi
permanent, et élargir les modalités d’inspection par spécialisation des taches au sein de
chague direction de la banque pour sauvegarder les intéréts primordiaux du systéme
financier.
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CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

INTRODUCTION: :

La finance internationale connait aujourd’hui un foisonnement des recherches et une
extension de son domaine a des matieres qui autrefois relevaient purement des travaux
d’économie fermée. L’intégration financiére internationale est au premier chef
responsable de cet état de fait méme, si les avis sont partagés quant a son ampleur
apparente, en outre, dans un monde de flexibilité des changes, le probleme de
I”efficience des marchés, des capitaux ne se limite plus aux marchés financiers, mais
s’éend de plus en plus au marché des changes, la globalisation des marchés implique
que les travaux d’économie moniteur, les régles des transactions et des procédures de
paiements internationaux se basent sur les différents réglements de commerce et de
changes et les conventions des nations unies dite de vienne sur les contrats de vente
internationale des marchandises (CVIM) date 11 — 04 - 1980 qui refléte les différentes
procédures d’établissement des contrats édictés, par la loi internationale reglementée
par, les procédures d’application des incoterms suivant la CCl, son but primordia et
d’arréter une série de regles internationales pour I’interprétation des termes
commerciaux les plus utilisés dans le commerce extérieur, et pour éviter toutes
incertitudes et réduire tous risques.

SECTION 1: LESDIFFERENTSREGLEMENTS DU COMMERCE ET DE CHANGES

Les différents reglements du commerce de change qui orientent |'exploitation hors
hydrocarbures adoptent un systeme de classement qui se devise en deux concepts
suivants |'ordre chronol ogique par année qui détermine |'évolution des exportations.

1. Le concept sur laréglementation commerciae.

2. Le concept sur laréglementation de change.

PARAGRAPHE | : LE CONCEPT SUR LA REGLEMENTATION COMMERCIALE.

Le systeme commercial représente e point stratégique de toute démarche de progression
et le circuit dinnovation dans un pays, et détient le pouvoir d'actualisation qui alimente
les différents circuits al'échelle national et international.

Les différentes procédures d'exportation sont réglementées et applicables suivant des
criteres qui fixent les principales techniques bien orientées afin de sauvegarder les
intéréts de la nation.

Les premiers décrets apparus sont daté du 13 juin 1964 sous le N°69-82 portant
prohibition & I'exportation des objets présentant un en tout national du point de vue de
I'histoire et de I'archéologie est prohibée I'exportation touts objets présentant un intérét
national du point de vue de I'histoire’.

Ses réglementations représentent un point objectif afin de sauvegarder les richesses,
historiques qui représente I'histoire d'un peuple et protége les sites les monuments
historiques et naturels de la nation.
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Article01

« Est prohibée, sauf autorisations du ministre chargé des arts toute exportation d'objets
intéressant la préhistoire et I'archéologie provenant de fouilles archéologique ou
découvertes fortuitementO.

Sont notamment visés par le présent décret, tous vestiges préhistorique ou antique
darchitecture, de sculpture, de penture, gravures, mosaique, Céramique, Vererie,
monnaies, médailles, épaves, maritimes».

Décision inter ministérielles N°88-74 Avril 1986" :

Instituent le contréle technique de la qualité et I'agréage des produits algériens destinés a
I'exportation.

En vue d'amédlioration et afin de vérifier la qualité des produits algériens destinés a
I'exportation, il est institue un contréle technique auquel sont soumis les produits
éligibles au la bel export avant leur sortie d'Algérie. Ce contréle donne lieu a la
délivrance d'un certificat exigible aux frontieres a défaut de LABEL export, les fabricants
des produits non soumis a cette procédure devront fournir aux services compétents de
I'organe de contrdle un certificat de conformité pour chague expédition délivré soit par
un organisme externe habilité par ses statuts, soit par des services compétents de
I'entreprise.

La note N°209 du 16 mai 1992 modifiant et complétant la note du 01 au 17 Novembre
1990 relative aux opérations d'échanges produit ou échanges techniques peuvent porter
sur toutes marchandises ou services- sous réserve’.

Qu'ils ne fassent pas I'objet de prohibition, suspension ou restriction particuliere a
I'exportation’.

A — L'exportation ferme sauf autorisation :
Les produits ci-apres désignés ne peuvent faire I'objet d'une exportation dans le cadre de
la présente procédure :

* Date Deglet nour.

* Produits trochémiques.

* Produits sidérurgiques.

* Engrais

* Minerais de fer.

* Vins.

Toutefois, une opération échanges produits d'échanges techniques incluant I'un de ces
produits peut-étre exceptionnellement autorisés, apres visa préaable des services du
ministere chargé du commerce.

Les dattes destinées a |'exportation sont réglementées par I'arrété interministériel du 17
Novembrel992 qui a pour objet de fixer les specifications et les conditions d'emballage
et d'éiquetage ainsi que les méthodes d'échantillonnage et d'analyse applicable a
I'exportation.

'Décret 69/82 du 13/06/1969 Annexe 01.
!Décision inter ministérielle N°88/74 Avril 1986 (Annexe).
e note N° 209 DU 16/05/1992 (En annexe).
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La demande d'exportation est instauré par des réglementations qui déterminent les lois
qui précisent le circuit ; parmi ces réglementations, |'arrété interministériel du 09 Avril
1994 fixant laliste des marchandises suspendue al'exportation qui sont énumérés
Ci-apres:

* Les plantes de palmiers ;

* Les ovins reproducteurs ;

« Les bovins reproducteurs ;

* Les objets présentant un intérét national au plan de I'histoire, de I'art ou

I'archéologie.

Tous produits destinés a I'exportation doivent étre définis par des conditions et les
modalités liées au contrdle de qualités et de conformité suite au décret exécutif N° 94-90
du 10 Avril 1994 relatif au contréle de la qualité et de conformité des produits destinés a
I'exportations, tous les produits destinés a |'exportation, doivent étre accompagnés au
moment de leur sortie de territoire national d'un certificat d'inspecté au attestant de leur
conformité 2.

L'évolution de la réglementation en matiere de contréle du commerce extérieur et des
échanges ont connu une amélioration technique dans elle a été instauré suivant I'avis du
16 Novembre 1994 relatif al'utilisation de la procédure de I'échange produit et I'échange
technique 2.

Echanges produits:

On entend par échange produit, la procédure consistant en une importation sans
paiement en contrepartie dune ou de plusieurs importations réalisées ou a réaliser de
produit étranger qui ne donnent pas lieu a transfert.

Echanges technigues:

Cette procédure consiste en une exportation par |'opérateur économique algériens vers
un partenaire étranger en contre partie de laquelle ce dernier délivre a son client un autre
produit d'une valeur équivalente & celle de I'exportation initiale’.

A- L'exportation :
L'exportation doit porter sur les marchandises dorigine Algérienne produits par
I'entreprise sauf :
1- Celles faisant I'objet de prohibition suspension ou restriction particuliere a
I'exportation des produits ci-apres.

= Dattes- Deglet Nour.

= En grains.

= Minerais de fer.

= Vins.

= Produits sidérurgiques.
Pour ces produits, I'exportation peut étre autorisée sur production d'une autorisation
préalable du ministere du commerce.

2 Annexe 3. Décret N° 94-90 du 10 Avril 1994.
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L a concurrence est édictée par |'ordonnance N° 95/06 du 25 Janvier 1995 :

Qui a pour objet I'organisation et la promotion de la libre concurrence et la définition
des régles de sa protection afin de stimuler I'efficience économique, et d'améliorer le
bien-étre des consommateurs; elle vise également dorganiser la transparence et la
loyauté des pratiques commerciales.

Elle sapplique aussi aux activités de production, de distribution, de services et
également a tous les contrats, accords, arrangements ou conventions, ayant pour finalité
laréalisation d'activité de production ou de distribution des biens et services.

1- Lalibertédesprix:
Selon I'ordonnance N° 95/06 du 25/01/1995, les prix des biens et service ! sont
librement déterminés par le jeu de la concurrence, a I'exception de certains biens et
services spécifiques considérés comme stratégique par |'Etat.
Ces derniers peuvent faire I'objet d'une fixation des prix par décret aprés avis du consell
de la concurrence.

2-Lesréglesreatives alatransparence et laloyauté des pratigues commerciales:
A — Transparence des pratigues commerciales :

L'ordonnance stipule que le prix est obligatoire, le vendeur a l'effet d'informer le client
sur le prix et les conditions de vente des biens et services, ces dernieres comprennent les
modalités des reglements et le cas échéant les rabais, remises et ristournes. Les prix
affichés doivent correspondre au montant total que doit payer le client pour I'acquisition
d'un bien ou d'un service.

La publicité des prix des biens et services al'égard du consommateur est assurée par
voie de marquage, d'éiquetage et d'affichage.

B — Laloyauté des pratiques commerciales:

Tout bien exposé alavue du public est réputé offert alavente connueil est interdit de le
refuser a un consommateur sauf pour motif |égitime.

La décision du 23 Rabie EI Aoul 1416 correspondant du 20 Aot 1993, fixe les
modalités d'application des articles 1994 et 1995 du code des douanes, relatives a
I'exportation temporaire de marchandises pour ouvraison ou transformation, ainsi que les
conditions dans lesquelles |a plus-value est soumise au paiement des droits et taxes hors
de larémportation des produits obtenus.

Ladéermination d'un produit compensatoire:
Selon la présente décision, les produits compensatoires sont les produits obtenus a
I'étranger apres ouvraison ou transformation.
Le régime du perfectionnement passif est applicable aux marchandises de toute espece,
sous réserve qu'elles soient en libre circulation dans le territoire douanier.

! Annexe 4. Décret ala procédure d'échange, produit et échange technique, avis du 16/11/1994.
2 Ordonnances N° 95/06 du 25/01/1995 (Annexe).

54



CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

Remarque:
Les exportations temporaires portant sur les produits pétroliers ne sont pas concernées

par la présente décision.

Les bénéfices du régime de perfectionnent passif est réserve aux personnes physiques et
morales |également éablies dans le territoire douanier dans I'exercice d'une activité
industrielle commerciale ou artisanale.

L'autorisation du perfectionnement passif est accordée par le service des douanes
territorialement compétent.

Promotion du commer ce extérieur (promex) :

Décret exéecutif N° 96 N° 96 — 327 du 18 Joumad e Oua 1417 correspondant du 01
Octobre 1996 portant création de I'office Algérienne de promotion du commerce
extérieur (Promex)™.

Il est crée un établissement public a caractére administratif doté de la personnalité
morale et de l'autonomie financiere, dénommeé office Algérien de promotion du
commerce extérieur, I'office est placé sous latutelle du ministére charger du commerce ;
son principa réle est de participer au développement de la stratégie du commerce
extérieur, et de contribuer a la mise en ceuvre de la politique national des échanges
commerciaux, d'animer des programmes de valorisation et de promotion des échanges
commerciaux extérieurs, orientes principalement sur le développement des exportations
hors hydrocarbures et de contribuer sous |'autorité du ministre chargé du commerce, ala
mise en ceuvre de l'instrumentation publique de soutien aux exportations. Il se doit en
outre, d'observer et d'analyser les situations structurelles conjoncturelles des marchés
mondiaux, dans le but de faciliter et d'accroitre les débouchés extérieurs, pour les
produits Algérienne.

M éthodes d' échantillonnage et d'analyse des dattes destinées a |' exportation :

1- Méthodes d'échantillonnage.
2- Examens de défaut et du calibre.

PARAGRAPHE Il : LE CONCEPT SUR LA REGLEMENTATION DE CHANGES:

Le volet finance se base sur les différentes réglementations financiéres qui est lié au
systéme d'exportation et qui précise les points techniques dont la démarche de maniéere
organisationnelle doit se base sur :

1 - Le reglement N°90-05 du 08 Octobre 1990 fixe les conditions d'ouverture et de
fonctionnement des comptes devise des personnes morales’.

Le présent reglement stipule gque les personnes morales du droit Algérien, sont
autorisées a ouvrir et afaire fonctionner aupres de toute banque agérienne agrée, un ou
plusieurs comptes devises dans lequel la personne morale enregistre des transactions par
devise.

'Annexe 5 Décret Exécutif N°96 - 327 du 18 Joumad e Oual 1417 correspondant du 01 Octobre 1996
'Annexe 6. Instruction N°05/90 du 08/10/1990 Fixant la modalité d'ouverture et le fonctionnement des
comptes devises des personnes morales.
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L es montantsrelatifs aux exportations des produits suivants :

¢ Hydrocarbures brut raffinés ;

4 Produits de premiére transformation du gaz ;

¢ Produit miniers ;

Ne peuvent étre inscrits au crédit de compte devises de |'espéce sauf accord de la banque
d'Algérie qui en précise les conditions. En ce qui concerne les autres produits,
marchandises et services, les exportations réalisées donnent droit a l'inscription au
compte devise détenteur & concurrence des pourcentages suivant.

A concurrencede 10 % desrecettes d'exportation de:
¢ L'activité de transport.
4 Produit bancaire.
4 Produits nets d'assurances.

A concurrence de 20 % desrecettes d'exportation de:
¢ L'activité touristique ;
¢ Produit — Vitrai — Vinicoles;
A concurrence de 50 % desrecettes d'exportation de:
Produits de cuelllette agricole et produite de la péche (dattes, fruits et
|égumes, poissons, mollusques).

Les recettes d'exportations pouvant étre logées dans les comptes devises des
personnes moral es sont celles qui concernent les exportations effectuées a compter du 1
Janvier 1990.

Les titulaires peuvent ordonner dans la limite du solde disponible sur leurs comptes
devises tout prélevement pour :

4 Tout paiement en Algérie;

& Acquérir en devises, en Algérie ou a I'éranger, tous équipement, fourniture,
outillage, produits et matiére entrant dans le cadre, ou en rapport avec leur
activite.

& Tout transport al'éranger en couverture de services regus, ou pour le paiement de
salaires d'étrangers, des droits, licences et brevets.

& La couverture de frais exposés a |'éranger a l'occasion des foires et expositions
ainsi que des missions et voyages d'affaires.

& L'exportation matérielle de billets de banque étrangere pour les frais de mission.

& Les comptes devises des personnes morales sont rémunérées pour les montants
qui font I'objet de placement & terme de 3 mois ou plus a l'exception des comptes
devises des entreprises étrangeres agrées dans le cadre de l'article 181 de loi
N°90-14 Avril1990.

4 Instruction N°05/90 du 08 Octobre 1990 fixant les modalités d'ouverture et de
fonctionnement des comptes devises des personnes morales.

Modalités d'ouverture:

L'ouverture des comptes devises des personnes orales. Est libre et n'est subordonnée
d'aucun accord préalable de I'autorité chargée du contrdle des charges ; en conséquence
les banques intermédiaires agrée sont autorisées a ouvrir sus leurs livres au profil des
personnes moral es concernées des comptes devises.
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Remarque:
1- Lescomptes devises des personnes morales de droit privé algérien ne peuvent en
aucun cas et en aucun moment présenter un solde débiteur.
2 - La gestion et |'exécution des opérations sur comptes devises donnent lieu a
prélévement des frais et commissions prévus, par les réglementations en vigueur
en lamatiere.

Reglement N° 91-13 Aolt 1991 relatif a la domiciliation et au réglement
financier des exportations hors hydrocarbures! :

& Le présent réglement a pour objet de fixer les modalités de domiciliation et le
reglement financier des exportations hors hydrocarbures et de préciser les
obligations incombant en la matiére a I'exportateur, a I'administration des douanes
et aux banques domiciliaires.

& L’exportateur se fait ouvrir un dossier de domiciliation en se présentent a une
banque intermédiaire agrées la domiciliation ne peut avoir lieu qu'aprés
autorisation des services compétents de la banque d'Algérie.

Lorsgue le paiement de |'exportation est exigible dans un délai excédant 120 jours,
les banques intermédiaires agréent a sassurer avant  I'ouverture du dossier de
domiciliation. Que les conditions légales et réglementaires liées a l'exportation des
biens et services sont réunies.

Les exportateurs sont tenus au rapatriement du produit de leurs exportations a la date
d'exigibilité du paiement.

Le contrdle du dossier d'exportation est effectué par la banque domiciliataire, vu :

1. D'une part de I'exemplaire banque de la déclaration en douane transmise par les
services des douanes.

2. D'autre part, les justificatifs de rapatriement en sa possession et ou recu de la
banque réceptrice des fonds ou remis par |'exportateur lorsgue les fonds ont éé
rapatriés par le canal de |I'administration des postes et tél écommunication.

Les banques intermédiaires agrées doivent conserver les dossiers de domiciliation et

tous autres documents justificatifs de |'exportation de biens ou services dans les archives
durant une période de 5 ans a compter de la date de leur apurement.
Concernant les regles relatives aux paiements des exportations, les recettes
d'exportations hors hydrocarbures et produits miniers, ne peuvent étre encaissés
quaupres de l'intermédiaire agrée domiciliaire du contrat qui doit repartir les devises
sansdéai.

Tout retard de paiement et de rapatriement doit étre justifié. La partie en devises qui
revient a ce dernier, conformément a la réglementation, sera logée dans son compte
devises.

'Annexe 7 Décret réglementaire N° 91-13 Aolt 1991 relatif & la domiciliation et au réglement
financier des exportations hors hydrocarbures.
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Lepremier cas:
L'exportateur doit encaisser la recette provenant de |'exportation et la faire rapatrier
dans un délai n'excédant pas le délai normal en usage dans le commerce international .

Ledeuxiémecas:

L'exportateur doit se conformer a des réglementations en vigueur en la matiére dans
tous les cas, le respect d'obligation et de délai de rapatriement des recettes provenant des
exportations incombe conjointement a I'exportation et l'intermédiaire agrée
domiciliataire de I'opération.

Concernant le fonctionnement du compte daffectation spécia N°302 - 084
correspondant du 5 juin 1996, il détermine la procédure liée aux dépenses comme
charges liées a I'étude des marchés extérieurs, a l'information des exportateurs et a
I'étude pour I'amélioration de la qualité des produits et des services destinés a
I'exportation, et les aides de I'é&at a la promotion des exportations a travers la
participation aux foires et expositions a l'étranger.

Concernant |'assurance crédit a l'exportation représentée par |'ordonnance N° 96 — 06 du

19 — 06 du 19 Chadbane 1416 correspondant au 10 Janvier 1996, elle précise que
I'assurance crédit a l'exportation garantit, dans les conditions prévues par cette
ordonnance et par le contrat d'assurance, |e recouvrement des droits liés aux opérations
d'exportation, contre le risque commercial, de nom transfert et des catastrophes.

Les conditions générales du contrat type d'assurance crédit al'exportation sont soumises
al'approbation du ministere chargé des finances.

L'assurance crédit a I'exportation peut étre souscrite par toute personne physique ou
morale résidente et réalisant des opérations d'exportation a partir de I'Algérie.

PARAGRAPHE I11 : LESREGLES D’USANCES UNIFORMES DE LA CCI
RELATIVESAUX CREDITSDOCUMENTAIRES:

L'une des taches essentielles de la CCl est de faciliter les échanges commerciaux entre
les entreprises de pays différents et de contribuer ainsi au développement du commerce
international. Pour ce faire, la CCl publie notamment des regles relatives aux
transactions et aux paiements, dont les régles et usances uniformes relatives aux crédits
documentaires sont un des fleurons.

L'acceptation universelle de ces régles et définitions démontre sans conteste la capacité
des hommes d'entreprise de pays aux systéemes juridiques divers a mettre en ceuvre leurs
propres procédures pour assurer la bonne marche de leurs affaires.

Dans un monde ou la technologie évolue rapidement et ou les communications
saméliorent sans cesse, larévision réguliere des regles de facilitation du commerce dela
CCl est inévitable, ne serait-ce que pour tenir compte des derniéres évolutions
techniques et des modifications de la légidation, tant nationale qu'internationale.

La pratique des crédits documentaires ne fait exception. La présente révision des regles
prend acte des changements intervenus depuis 10 ans. La parution des RUU 500 est
donc un événement majeur pour les banquiers, les juristes et les hommes d'entreprise,
qui dans le monde entier participent au commerce international.
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A — Dispositions génér ales et définitions:
Champ d'application desRUU 1 :

Les regles et Usances uniformes relatives aux crédit documentaires, révision de 1993,
publication CCI N° 500, sappliquent atous les crédits documentaires (y compris dans la
mesure ou elle seraient applicables aux lettres de crédit stand-by), dés lors qu'elles font
partie intégrante du crédit.

Elles lient toutes les parties intéressées, sauf dispositions contraires stipulées
expressément dans le crédit.

« Lettres de crédit stand-by » (désignées ci-aprés par dénomination ou description, en
vertu dugquel une banque (la banque émettrice) agissant a la demande et sur instruction
d'un client (le donneur d'ordre) ou pour son propre compte.

- Est tenue d'effectuer un paiement aun tiers (e bénéficiaire) ou a son ordre d'accepter et
payer des effets de commerce (traites) tirés par le bénéficiaire, ou

- Autorise une autre banque a effecteur le dit paiement ou a accepter et payer le dit

effets de commerce (traite) ou
- Autorise une autre banque a négocier contre remise des documents stipul és, pour
autant que les termes et conditions du crédit soient respectés.

Aux fins des présents articles, les succursales d'une banque éablies dans différents
pays sont considérées comme constituant chacune une autre banque.

Signification de « Crédit » :
Aux fins des présents articles, les expressions « Crédit documentaires » et

Crédit contrats:

Les crédits sont, par leur nature, des transactions distinctes des ventes ou autres contrat
qui peuvent en former la base, les banques ne sont en aucune fagcon concernées ou liées
par ce contrat, méme si les crédits incluent une quelconque référence a ce contrat. En
conséquence |'engagement d'une banque de payer, d'accepter et de payer une ou
plusieurs traites, ou de négocier et/ou de sacquitter de toute autre obligation en vertu du
crédit, ne peut donner lieu a réclamations du donneur d'ordre ou a l'invocation par ce
dernier de moyens de défense fondés sur ses relations avec la bangque émettrice ou le
bénéficiaire.

Le bénéficiaire d'un crédit ne peut en aucun cas se prévaloir des rapports contractuels
existant entre les banques, ou entre le donneur d'ordre et la banque émettrice.

Documents et Marchandises/ Services/ Prestations :

Dans les opérations de crédit, toutes les parties intéressées ont a considérer des
documents, a I'exclusion des marchandises services et/ou autre prestations aux quels les
documents peuvent se rapporter.

! Régles et usances uniformes de la CCI relatif aux crédits documentaires.
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Instruction d'émettre/ Modifier des crédits :

Toutes instructions relatives a I'émission d'un crédit, le crédit lui-méme, toutes
instructions en vue damender celui-ci et les amendements eux méme doivent étre
complets et précis.

Pour éviter toute confusion et tout malentendu, les banques devraient décourager toute
tendance :
# A inclure trop de détails dans le crédit ou dans tout amendement a celui-ci.
& A donner des instructions d'émettre, notifier ou conformer un crédit par référence
aun crédit précédemment émis (crédit similaire), lorsque ce précédent crédit a subi
un ou plusieurs amendement, que ceux-ci aient été acceptés ou nom.

Toutes instructions relatives a l'émission d'un crédit et le crédit lui-méme ainsi que, le
cas échéant, toutes instructions d'amender ledit crédit et I'amendement lui-méme,
doivent indiquer avec précision le document sur présentation duquel ou desquels le
paiement, |'acceptation ou la négociation seront effectués.

En I'absence de stipulations spécifiques dans le crédit, les banques accepteront les
documents d'assurances tels que présentés, sans assumer de responsabilité pour tout
risque non couvert.

Sauf stipulaires contraires dans le crédit, les banques accepteront un document
d'assurance indiquant que la couverture est soumise a franchise qu'il sagisse d'une
franchise atteinte ou d'une franchise déduite.

Couvertured'assurance « Tousrisgues » :

Lorsgu'un crédit stipule « assurance contre tous risgues », les banques accepteront un
document d'assurance qui contient toute clause ou annotation
« Tousrisque », que letire en soit ou nom « tous risque ».
Méme s le document d'assurance indique que certains risques sont exclus et cela, sans
assumer aucune responsabilité pour tous risques noms couverts.

Factures commerciales:
Sauf stipulations contraires dans le crédit, les factures commerciales :
- Doivent présenter I'apparence d'étre émises par le bénéficiaire désigné dans le
crédit (sous réserve des dispositions de 'article 48), et
- Doivent étre établies au nom du donneur d'ordre (sous réserve des dispositions de
I'article 48 (h), et
- N'ont pas besoin d'étre signées.

Sauf stipulations contraires dans le crédit, les banques peuvent ne pas accepter les
factures commerciales établis pour un montant supérieur a celui autorisé par le crédit.
Néanmoins, S une banque autorisée a payer, a contracté un engagement de paiement
différé, a accepté une traite, ou a négocié en vertu d'un crédit, accepte de telles factures,
sa décision liera toutes les parties, pourvu gue ladite bangque n'ait pas payé€, contracté un
engagement de paiement différé, accepté une traite, ou négocié pour un montant
supérieur acelui autorisé par le crédit.

! Article 48 relatif au régles et usances uniformes de la CCl conformément aux crédits documentaires.
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La désignation des marchandises figurant sur la facture commerciale doit
correspondre a celle donnée dans le crédit. Sur tous les autres documents, les
marchandises peuvent étre décrites en termes généraux qui ne soient pas incompatibles
avec ladescription qu'en donne le crédit.

Autre documents:

S un crédit exige une attestation ou une certification de poids dans le cas de
transports autre que par mer, les banques accepteront un timbre de pesage ou une
déclaration de poids qui présente |'apparence d'avoir été surgjouté sur le document de
transport par le transporteur ou son agent, sauf si le crédit stipule expressément que
I'attestation ou la certification de poids doit étre donnée par un document distinct.

Dispositions diverses:

Lestolérances relatives au montant du crédit ala quantité et aux prix unitaires :
Les expressions « environ », approximativement « cirea », ou similaires employées en ce
qui concerne le montant du crédit ou la quantité ou le prix unitaires mentionnés dans le
crédit seront interprétées comme permettant un écart maximum de 10 % en plus ou en
moins sur le montant, la quantité ou le prix unitaire auxquels elles sappliquent.
Sauf s un crédit stipule qu'il ne doit étre livré ni plus ni moins que la quantité de
marchandises prescrite, un écart de 5 % en plus ou en moins sera admis mais, toujours
sous réserve que le montant des tirages ne dépasse pas le mOontant du crédit. Cette
tolérance ne sapplique pas lorsque le crédit spécifie la quantité par un nombre donné
d'unités d'emballage ou d'articles individualisés :
Sauf stipulations contraires dans un credit qui interdit les expéditions partielles, un écart
de 5 % en moins sur le montant du tirage sera admis, pourvu que s le crédit stipule la
quantité des marchandises et un prix unitaires, ladite quantité soit expédiée en totalité et
le prix unitaires ne soit pas réduit.

Expédition / Tirages partiels:

Les expéditions et/ou tirage partiel sont autorisés sauf stipulaires contraires dans le
credit.

Les documents de transport qui présentent |'apparence dindiquer que I'expédition a
été effectuée par le méme moyen de transport et pour le méme voyage, sous réserve
quils indiquent la méme destination ne seront pas considérés comme couvrant des
expéditions partielles, méme s les documents de transport mentionnent des dates
différentes d'expédition et /ou des ports de chargement, lieux de prise en charge ou
d'envoi différents.

Des expéditions effectuées par poste ou par courrier express ne seront pas considérées
comme des expéditions partielles si les récépissés postaux ou les certificats d'expédition
par poste ou les récépissés ou bordereaux d'envoi de la société du courrier expresse
Présentent |'apparence d'avoir été estampillé, signés ou autrement authentifiés du lieu
d'oU le crédit stipule que les marchandises doivent étre expédiées, et |laméme date.
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Expédition / Tirage fractionnés:

Si des tirages et/ou expéditions fractionnés au cours de périodes déterminées sont
stipulés, dans le crédit et gu'une fraction n'est pas utilisée et/ou expédiée dans la période
autorisée pour cette fraction, le crédit cesse d'étre valable pour cette fraction et pour
toute fraction subséquente, sauf stipulations contraires dans le crédit.

Date extréme de validité et lieu de présentation des documents:

Tout crédit doit stipuler une date extréme de validité et un lieu de présentation des
documents pour paiement, acceptation ou, sauf dans le cas de crédit librement
négociables, pour négociation. Toutes date extréme de validite stipul ée pour |e paiement,
I'acceptation ou la négociation sera considérée comme étant la date extréme pour la
présentation des documents.

Sous réserve des dispositions de l'article 44 alinéa (@), les documents doivent étre
présentés au plustard ala date extréme de validité.

Si une banque émettrice mentionne que le crédit sera valable « pour une durée d'un mois
», pour une durée de six mois, ou expression (s) similaires (s), mais ne spécifie pas la
date de départ de ce délai, la data démission du crédit par la banque émettrice sera
réputée étre le premier jour a partir duquel le déla commence a courir. Les banque
devraient décourager toute tendance indiquer de cette maniére la date d'expiration du
crédit.

Limitation sur I'extréme de validité :

Outre la stipulation d'une date limite pour la présentation des documents, tout crédit
qui exige un ou des documents de transport devrait auss fixer une période expressément
définie aprés la date d'expédition, au cours de laquelle les documents doivent étre
présentés en conformité avec les termes et conditions du crédit. Si une telle période n'est
pas stipulée, les bangues refuseront les documents présentés plus de 21 jours apres la
date d'expédition. Dans tous les cas, cependant, les documents doivent étre présentés au
plus tard aladate d'expiration du crédit.

Dans les cas ou sapplique l'article 40 alinéa (b), la date d'expédition sera considérée
comme étant |a date d'expédition la plus récente figurant sur I'un des documents de
transport présentes.

Report dela date extréme de validité:

Si la date d'expiration du crédit et/ou le terme de la période fixée pour la présentation
des documents stipulés dans le crédit ou applicable en vertu de I'article 43 tombe un jour
ou la banque alaguelle les documents doivent étre présentés est fermeée pour des raisons
autre que celles visées a l'article 17. La date d'expiration stipulée et/ou le terme de la
période fixe pour la présentation des documents a compter de la date d'expédition, selon
le cas serareportée au premier jour de réouverture de ladite banque.

La date extréme d'expédition ne sera pas prorogée en raison du report de la date
d'expiration et/ou de la période fixée apres la date d'expédition pour la présentation des
documents conformément al'alinéa (a) ci-dessus.

Si aucune date extréme pour I'expédition n'est stipulée dans le crédit ou dans les
amendements au crédit, les banques refuseront les documents de transport mentionnant
une date d'expédition posté&rieur a la date d'expiration que stipule le crédit ou un
amendement au crédit.
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La bangue a la quelle les documents sont présentés le premier jour de sa réouverture
doit fournir une déclaration indiquant que les documents ont été présentés dans les délai
prorogés conformément a l'article 44 alinéa (a) des régles et usances uniformes relatives
aux crédit documentaires, révision de 1993, publication CCI N° 500",

Heures de présentation :
Les bangues n‘ont aucune obligation d'accepter |a présentation des documents en dehors
des heures d'ouverture de leurs guichets.

Expressions généralesrelatives aux dates d'expédition :

Sauf stipulations contraires dans le crédit, I'expression « expedition » utilisée pour
déterminer la date la plus proche et/ou la date extréme d'expédition sera comprise
comme incluant des expression telles que « mise abord », « envoi »

« accepté pour transport », « date de récépissé », « date de collecte » ou similaires et,
dans le cas d'un crédit exigeant ou autorisant la présentation d'un document de transport
multi moral, I'expression « prise en charge ».

Des expressions telles que « promptement », « immédiatement », « le plus tot possible
» 0OU expressions similaires ne devraient pas étre utilisées. Si elles sont employées, les
banques n'en tiendront pas compte.

Si I'expression «le ... ou  vers le ... » ou des mentions similaires sont employées,
les banques les interpréteront comme stipulant que I'expédition doit étre effectuée dans
une période allant de cing jours avant jusqu'a cing jours apres la date indiquée, les jours
limitésinclus.

Terminologierelative aux dates pour les périodes d'expédition :

Les mots « au », « jusgu'au », « depuis » et expressions similaires employés pour définir
toute date ou période d'expédition qui est mentionnée dans le crédit se comprendront
comme incluant la date indiquée.

Les mots « aprés » le « se comprendront comme excluant la date mentionnée»

Les expressions « premiére moitié », « seconde moitié »d'un mois devront sentendre
respectivement comme allant du 1% au 15 inclus et du 16 au dernier jour du moisinclus.
Les expressions « commencement », « milieu », ou « fin » d'un mois devront sSentendre
respectivement comme allant du 1% au 10 inclus, du 11 au 20 inclus, et du 21 au dernier
jour du moisinclus.

F- Crédit Transférable:

Crédit transférable:
Un crédit transférable est un crédit en vertu duquel le bénéficiaire (premier bénéficiaire)
peut demander a la banque autorisée a payer, a contracter un engagement de paiement
différé ou a accepter, ou a négocier (la banque transférant) ou, dans le cas d'un crédit
librement négociable la banque spécifiquement habilitée dans le crédit a titre banque «
Transférant », qu'elle permettre I'utilisation du crédit en totalité ou en partie un ou
plusieurs autres bénéficiaires seconds bénéficiaires.

Article N° 44 Relatif aux régles et usances uniformes de la CCI conformément aux crédits documentaires.
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Un crédit ne peut étre transféré que sil est expressément qualité de

« Transférable » par la banque émettrice. Des termestels que « divisible »,

« Fractionnable », « assignable » ou « transmissible » ne rendent pas le crédit
transférable. Si de tels termes sont employeés, il n'en sera pas tenu compte.

Une banque « transférant » n'a aucune obligation d'effectuer ce transfert, si ce n'est dans
les limites et |es formes auxquelles ladite banque aura expressément consenti.

Au moment ou il fait une demande de transfert et avant le transfert du crédit, le premier
bénéficiaire doit donner des instructions irrévocables a la banque « transférant » sil se
réserve ou non le droit de ne pas autoriser la banque « transférant » a porter les
amendement a la connaissance du/des seconds bénéficiaires. Si 1a banque « transférant »

consent a effectuer le transfert dans ces conditions, elle doit au moment du transfert
informer |e/les seconds bénéficiaires des instructions relatives aux amendements qu'elles
aregues du premier bénéficiaire™.

Si un crédit est transféré a plusieurs seconds bénéficiaires, le refus d'un amendement par
un ou plusieurs desdits secondes bénéficiaires n'entraine pas la nullité de I'acceptation du
ou des autres seconds bénéficiaires vis-avis desquels.

Le crédit sera amendé en conséquence. Le crédit restera non amendé vis-avis du/des
seconds (s) bénéficiaire (s) qui ont refuse |'amendement.

Les frais de la banque « transférant » pour ses services, y compris les commissions,
honoraires, frais ou dépense, sont a la charge du premier bénéficiaire sauf accord
contraire. Si banque «transférant » accepte de transférer le crédit, elle n'aura aucune
obligation de le faire tant que frais ci-dessus ne lui auront pas été payés.

Sauf stipulations contraires dans le crédit, un crédit transférable ne peut étre transféré
gu'une seules fois. En conséquence, le crédit ne peut étre transféré a la demande du
second bénéficiaire en faveur d'un troisieme bénéficiaire.

Aux fins de cet article, un retransfert de ce crédit au premier bénéficiaire ne constitue
pas un transfert interdit.

Des fractions d'un crédit transférable (n'excédant pas ou total le montant du crédit)
peuvent étre transférées séparément, a condition que les expéditions / tirages partiels ne
soient pas interdit, et I'ensemble de ces transferts sera considéré comme ne constituant
gu'un seul transfert de crédit.

Le crédit ne peut ére transféré que suivant les termes et conditions spécifiées

dansle crédit d'origine sauf en ce qui concerne:

# Le montant du credit ;

% Tout prix unitaire y indiqué ;

# La date limitée de présentation des documents selon l'article 43 ;

% La période d'expédition,

& Tous ces éléments pouvant étre conjointement ou separément réduis ou

ramenés.

Le pourcentage pour lequel la couverture d'assurance doit étre prise peut étre augmenté
afin d'atteindre le montant de couverture stipulé dans le crédit d'origine, ou les présents
articles.

! Régles et usances uniformes de la CCl relatives aux crédits documentaires.

64



CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

En outre, le nom du premier bénéficiaire peut étre substitué a celui du donneur
d'ordre, mais si selon le crédit d'origine le nom du donneur d'ordre doit apparaitre sus un
guel conque document autre que la facture cette exigence doit étre respectée.

Le premier bénéficiaire ale droit de substituer sa / ses propres factures et traites en
échange de celles du second bénéficiaire pour des montant ne dépassant pas le montant
initial stipulé dans le crédit. Et pour les prix unitairesinitiaux si le crédit en stipule, lors
d'une telle substitution de facture (et traite) le premier bénéficiaire peut se faire régler en
vertu du crédit la différence existant, le cas échéant, entre sa / ses propres factures et
celles du ou des seconds bénéficiaires.

Lorsgu'un crédit a été transfére et que le premier bénéficiaire doit fournir sa/ ses propres
facture (et traite) en échange des factures (et traites) du / des seconds bénéficiaires, et ce
sans encourir de responsabilités envers le premier bénéficiaire.

Le premier bénéficiaire peut demander gque le paiement ou la négociation soit effectuée
aux seconds bénéficiaires sur la place ou le crédit a été transféré jusque et y compris la
date d'expiration du crédit, a moins que le crédit d'origine ne spécifie expressement qu'il
peut étre payé ou négocie sur une place autre que celle indiqué dans le crédit. Cela est
sans pr§udice du droit du premier bénéficiaire de substituer par la suite sa ou ses
propres factures et traites a celles du ou des seconds bénéficiaires et de réclamer toutes
différences qui lui seraient dues.

Cession du produit du crédit :

Le fait qu'un crédit ne soit pas désigné comme transférable n'affectera pas le droit du
bénéficiaire de céder tout droit de créance qu'il & obtenu ou pourrait obtenir en vertu de
ce crédit, conformément aux dispositions de la loi applicable. Cet article vise seulement
la cession de créances et non la cession du droit de réaliser les conditions du crédit lui-
méme.
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PARAGRAPHE IV : LESCONVENTIONSDESNATIONSUNIESET L'UNI DROIT
CONVENTION DESNATIONSUNIES, DITE DE VIENNE SUR
LESCONTRATSDE VENTE INTERNATIONALE DE
MARCHANDISES « CVIM» (11 - 04— 1980) :

Issue de la conférence des nations unies pour le droit du commerce international
(CNUDCI® tenue a vienne du 10 — 03 — 1980 au 11 — 04 — 1980, la CVIM réalise une
unification partielle, mais trés importante, du droit de la vente internationale pour tous
les Etats contractants.
Son objet est limité aux ventes mobilieres conclues entre professionnels et exclut une
serie de biens, dont les valeurs mobiliers, les effets de commerce, les immeubles, les
navires...
Au plan formel, et comme déja dit plus haut, la convention devienne est monolithique e,
aladifférence des conventions de la Haye de 1964, traite alafois les volets « formations
du contrat » et « réglementation de la vente ».
A noter que la ratification de la CVIM entraine ipso facto, pour les parties qui y
précédent, la dénonciation concomitante des deux lois uniformes de la Haye.
Il simpose d'observer que la convention est retenue pour |'essentiel des regles de droit et
des pratiques commercial es anglo-saxonnes, ce qui dans le contexte international actuel,
ne peut que faciliter saratification par de nombreux pays.
La convention « Sapplique aux contrats de vente de marchandises entre des parties ayant
leur établissement dans des Etats différents » :

a— Lorsque ces Etats sont des Etats contractants,

b — Lorsque les reégles du droit international privé menent al'application de laloi d'un

Etat contractant ...

« Ni la nationalité des parties, ni le caractere civil ou commercia des parties ou du
contrat ne sont pris en considération pour |'application de la présente convention ».
(ART.1°CVIM)™.

Outre son champ d'application Iégal, la convention de vienne peut constituer un cadre
réglementaire intéressant pour les contractants relevant d'Etats n'y ayant pas souscrit, car
elle avalise une pratique du commerce international de trés large audience. D'autre part,
comme elle est foncierement inspirée du souci des intéréts des vendeurs, elle doit étre
particulierement attractive lorsque ces derniers meneurs habituels du jeu contractuel -
sont justiciables de codes favorisant les intéréts des acheteurs.

L'internationalisation du droit de la vente, auquel tend la convention de vienne, est
cependant loi davoir atteint son stade final. Dans le but d'obtenir la signature de
nombreux Etats, ses autres se sont abstenus de toucher aux guestions pouvant mettre en
cause la notion de souveraineté nationale : capacité des parties, notion de transfert de
propriété, etc. Par ailleurs non seulement son application n'est (en principe) que
suppl étive, mais dans I'ordre des sources du droit applicables au contrat, elle vient apres

IART 1er ¢ v mi conformément & la convention des nations unies dites de Vienne sur les contrats de
vente.

66



CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

les usages commerciaux internationaux. Enfin, le fais que les Etats peuvent ne laratifier
qu'avec des réserves hypotheque indiscutablement I'objectif d'homogénéisation du droit
auquel elletend.

Obligation des parties au contrat de vente:

Ces obligations sont définies au premier chef par la convention passee entre vendeur et
acheteur.

Elles peuvent I'étre auss par la loi applicable régit par contrat et par les usages
commerciaux gqui simposent, ces dernier du reste sont souvent liés a l'instigation de la
loi applicable.

Dans I'exposé qui va suivre, on partira des conceptions que le code civil des droits et
obligations des parties a une vente. En fait, au plan des rapports internationaux, ces
conceptions sont souvent battues en breche par le systéme des Iégislations anglo-
saxonnes ou par celui des conventions internationales qui Sen inspirent, de méme que
par le contenu des usages commerciaux. La cohérence et la rigueur des principes
civilistes constituent néanmoins une bonne rampe de lancement pour aborder la matiere.

Il sera également fait référence ci-aprés aux solutions qu'offrent les contrats-types
internationaux et les codifications opérées des usages internationaux, tels les Incoterms.

Pour ce qui est des conventions internationales, I'accent sera mis sur le contenu de la
convention de Vienne de 1980, la- quelle est appelée vraisemblablement, a moyen
terme, a constituer le noyau de base d'un droit commun de la vente internationale.
Obligation du vendeur :

Le vendeur, « a deux obligations principales, celle de délivrer et celle de garantir la

chose qu'il vend »:

Livraison ou délivrance de amarchandise :

Ladéivrance doit sefaire « dans le temps convenu entre les parties ».

Les conditions générales ONU contiennent souvent un ensemble de criteres de bonne
application de I'engagement de livraison du vendeur : standards de qualité pourcentage
de déchets que peuvent contenir les livraison coefficient d'humidité des grains,
tolérances acceptables, etc., cf. par exemple le contrat-type ONU relatif al'exportation et
al'importation de sciages résineux
« une marge ne dépassant par 10 % en plus ou en moins de la qualité contractée est
admise au parfait du vendeur dans tous lescas » * .

Les Incoterms, selon les formules adoptées, spécifient minutieusement les
engagements du vendeur en fait de déivrance.

Quant aux conventions internationales sur la vente, leur systéme est sommairement le
suivant, pour ce qui est deladate et du lieu de livraison :

* Datedelivraison :

- A la date fixe au contrat, & un moment quelconque dans la période de temps
contractuellement définie et, a défaut « dans un délai raisonnable a partir de la
conclusion du contrat » (art. 33 CV | M).

- Sil n'y a pas de précision contractuelle, le vendeur doit « délivrer la chose dans un
délai raisonnable eu égard alanature de la chose et aux circonstances » (art. 22 L U V 1)
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* Lieu delivraison :

- En I'absence de précisions contractuelles, mais a condition qu'un transport soit prévu «
au premier transporteur pour transmission al'acheteur » sil n'y a pas de transport prévu a
I'endroit ou les marchandises devaient étre fabriquées ou produites. Dans les autres cas,
« au lieu ou le vendeur avait son établissement au moment de la conclusion du contrat »
(at. 31 CV I M).

- Sil n'y a pas de transport prévu, al'endroit ou le vendeur « avait, lors de la conclusion
du contrat, son établissement ou, si c'est un corps certain et que les parties savent le lieu
ou il setrouve lors delaconclusion du contrat, en celieu (art. 23L U V I).

Garantie de lamarchandise :

La chose livrée doit étre telle gue convenue, c'est-a-dire qu'elle ne doit pas avoir de vice
intrinséque ou conceptuel, ni de vice fonctionnel I'empéchant de répondre a l'usage
auquel I'acheteur la destinait et dont le vendeur était au courant.

Il est de morale commerciale élémentaire que le vendeur donne cette assurance a
I'acheteur, autrement dit qu'il garantisse I'objet de la vente.

Comme l|'acheteur refusera normalement la marchandise qui ne répond manifestement
pas aux spécifications de la vente, les lois commerciales ne se préoccupent en général
que du probleme des vices cachés de la chose livrée.

Elles adoptent cependant des attitudes tres différentes dans les solutions a apporter a
cette situation, selon qu'elles sont favorables au vendeur ou al'acheteur.

NB : La responsabilité ainsi mise a charge du vendeur professionnd il est dans son
intérét de choisir, quand c'est possible, comme loi applicable au contrat de vente
internationale, une autre loi que ledit code.

Conventionsinternationales:

Les conventions référent parler de « conformité des marchandises » aux spécifications
contractuelles et aux usages auxquels elles sont destinées, plutdt que dutiliser
I'expression « garantie de la marchandise » traditionnelle pour les pays de droit civil.
LerégimedelaCV I M et celui delaL U V | étant tres proche, on ne considérera ci-
apres que le premier d'entre eux, puisque, comme déa dit, tout porte a croire que c'est
cette convention qui simposera al'avenir al'échelle mondiae:

Le principe de base en matiére de responsabilité du vendeur est qu'il doit répondre « de
tout défaut de conformité qui existe au moment du transfert des risques a |'acheteur,
méme si ce défaut n'apparait qu'ultérieurement »

(art. 36 a. 1). Pour que cette responsabilité joue, il incombe a |'acheteur d'examiner les
marchandises ou de les « faire examiner dans un délai aussi bref que possible, eu égard
aux circonstances » (art. 38 a. 1), éant précisé qu'il « est déchu du droit de se prévaloir
d'un défaut de conformité sil ne le dénonce pas au vendeur, en précisant la nature de ce
défaut, dans un délai raisonnable a partir du moment ou il constaté ou aurait da le
constater »

(art. 39 d. 1). Ce déai raisonnable ne peut excéder « deux ans a compter de la date a
laquelle les marchandises [ui ont été effectivement remises »

(art. 39 4. 2).

! Convention des nations unes dites de Vienne sur les contrats de vente.
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D'autre part, le vendeur est libéré de sa responsabilité, si I'acheteur connaissait ou ne
pouvait ignorer la conformité des marchandises (art.35 al.3).

Lalibération des obligations de « garantie » pesant sur le vendeur aux termes des articles
38 et 39 ne peut intervenir « lorsque le défaut de conformité porte sus des faits quiil
connaissait ou ne pouvait ignorer et qu'il n‘apas révéler al'acheteur » (art. 40).
L'obligation de livrer, du vendeur, exige par ailleurs que les marchandises soient

« libres de tout droit ou prétention d'un tiers, a moins que l'acheteur n'accepte de
prendre les marchandises dans ces conditions » (art. 41).

En d'autres termes, et pour rejoindre les conceptions civilistes, I'acheteur doit pouvoir
disposer de lalibre possession des biens qui lui sont remis.

La convention précise le régime applicable lorsque les prétentions d'un tiers sur les
marchandises seraient fondées sur la propriété industrielle ou sur une autre propriété
intellectuelle (art. 42).

Sanction de I'inexécution des obligations du vendeur (systemedelaCV | M).

- L'inexécution ou I'exécution fautive de I'obligation du vendeur de délivrer 1a chose
entraine des sanctions plus ou moins lourdes, selon la gravité objective de lafaute.
Par ordre croissant, on peut schématiser la mécanique des sanctions comme suit :

- L'acheteur peut exiger la réparation du défaut de conformité, « a moins que cela ne
soit pas déraisonnable, compte tenu de toutes les circonstances » et la réparation doit
étre demandée au moment de la dénonciation du défaut ou dans un délai raisonnable
acompter de cette dénonciation (art. 46 a. 3).

- L'acheteur peut exiger une réfaction ou réduction du prix « proportionnellement ala
différence entre la valeur que les marchandises effectivement livrées avaient au
moment de lalivraison et lavaleur que des marchandises conformes auraient eu a ce
moment ». La réfaction est toutefois exclue si le vendeur répare son manquement ou
s I'acheteur refuse qu'il procéde alaréparation (art. 50).

- L'acheteur peut exiger la livrason de marchandises de remplacement, mais
uniquement « si le défaut de conformité constitue une contravention essentielle au
contrat et si cette livraison est demandée au moment de la dénonciation du défaut de
conformité...ou dans un délai raisonnable a compter de cette dénonciation »

(art. 46 dl. 2).

L 'acheteur peut déclarer ce contrat résolu :

a Si l'inexécution par le vendeur de I'une quelconque des obligations résultant pour lui
du contrat ou de la présente convention constitue une contravention essentielle du
contrat.

b- En cas de défaut de livraison, si le vendeur ne livre pas les marchandises dans un
délai supplémentaire imparti par I'acheteur ... ou s'il déclare gu'il ne les livrera pas
dansledéai ainsi imparti (art. 49 — 1).
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A —Obligationsdel'acheteur .

Les obligations principales de I'acheteur consistent a payer le prix de lamarchandise et a
en prendre livraison.

Ces deux obligations sont ce pendant des devoirs correspondants du vendeur (délivrer la
chose et faire en sorte qu'elle soit conforme al'attente de I'acheteur).

Force est de constater le caractere plus passif des obligations de I'acheteur par rapport a
celles du vendeur, ce qui se traduit par une consistance beaucoup moindre des
dispositions |égiglatives ou conventionnelles.

B — Paiement du prix.
*Dispositions des codes civils Francais et Algérien des conventions internationales :
a) — Les codes civils (CCF est CCA) : Le paiement du prix est une obligation de
I'acheteur.
« La principale obligation de |'acheteur est de payer le prix au jour et au lieu réglé par la
vente » (art. 1650 CCF).

Article 356 du CCA alinéa 11.
« La détermination des prix peut se limiter al'indication des bases sur lesquelles ce prix
est fixé ultérieurement ».

Article 387 du CCA.

« Sauf stipulation ou usage contraire, le prix est payable dans le lieu ou la délivrance de
I'objet vendu est faite.

Si le prix n'est pas payable au moment de la délivrance, le paiement serafait au domicile
de I'acheteur, au jour |'échéance».

Article 388 du CCA (Alinéa 1).
« Sauf stipulation ou usage contraire, le prix est payable au moment ou la délivrance de
I'obj et est effectuée ».

Article 390 du CCA (Alinéa 1).

« Si le prix est immédiatement exigible en tout en partie le vendeur & moins qu'il n'ait
accordé a l'acheteur un terme depuis la vente, peut retenir I'objet vendu, jusqu'au
paiement du prix échu, quand bien méme l'acheteur aurait offert un gage ou une
caution.

Article 392 du CCA (Alinéa 1)".

« Sauf convention contraire, en matiere de vente de denrée ou autres objets mobiliers,
lorsgu'un terme a été stipulé pour payer le prix et prendre livraison de I'objet vendu, la
vente est au profit du vendeur, résolue, résolue de plein droit et sans sommation, si le
prix n'est pas payer al'échéance du terme ».

« Le prix de lavente droit étre déterminé et désigné par les parties »

(art 1591 CCF) ; on saccorde areconnaitre qu'il suffit qu'il soit déterminable.

Dans la pratique d'un contrat international, la fixation du prix doit saccompagner de
précautions spéciales : il faut notamment sassurer que la réglementation locale sur le
contréle des changes permettra le rapatriement des sommes dues et que les dispositions

! Article 356, 387, 390, 392 du code civil Algérien.
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fiscales du pays de I'acquéreur ne vont pas fausser |es rentrées financieres attendues (EX.
création d'un établissement stable permettant |a taxation des opérations « étrangeres » du
transféreur de technologie).

Dans I'hypothese ou le contrat n'a pas besoin de fixer le prix des marchandises, « les
parties sont réputées, sauf indications contraires, Sétre tacitement référées au prix
habituellement pratiqué au moment de la conclusion du contrat, dans la branche
commerciale considérées, pour les méme marchandises vendues dans des circonstances
comparables » (art. 55).

« L'acheteur doit payer le prix a la date fixée au contrat ou résultant du contrat et de
présente convention, sans qu'il ait besoin d'aucune demande ou autre formalité de la part
du vendeur » (art. 59).

LUVI :
Si le prix n'est pas déterminé par le contrat, I'acheteur paie le prix habituellement
pratiqué par le vendeur lors de la conclusion du contrat (art. 57).

L'acheteur paie le prix a I'établissement du vendeur ou, a défaut a sa résidence
habituelle, mais « lorsque le paiement doit étre fais contre remise de la chose ou des
documents, il doit étre effectué au lieu de cette remise » (art. 59).

« Lorsgue la date de paiement qu'a été fixée par les parties résulte des usages |'acheteur
est tenu de payer le prix a cette date, sans qu'il ait besoins d'aucune formalité » (art. 60).
« Lorsque le défaut de paiement du prix a a date déterminée constitue une contravention
essentielle au contrat, le vendeur peut, soit exiger de I'acheteur le paiement du prix, soit
déclarer larésolution du contrat » (art. 62).

Cette résolution pourra intervenir de plein droit, si le vendeur néglige de faire connéitre
sadécision dans un délai raisonnable, solution drastique que la CVIM n'a pas reprise.

En cas de résolution pour défaut de paiement, le vendeur est en droit de demander des
dommages et intéréts (art. 63).

b — Expression du prix maintien de sa valeur :

Le prix a payer par l'acheteur sexprime normaement en monnaie, moyen légal
d'expression de lavaleur des biens et du reglement de leur aliénation.

Pour éviter le risgue d'amenuisement du pouvoir d'achat que représente le prix convenu,
le vendeur recourra volontiers a une devise forte, dont il estime le cours plus stable que
celui de sa propre monnaie.

La tendance est d'autant plus compréhensible que les échéances de référence choisie est
celle dans laguelle se font les cotations des marchandises en cause au niveau mondial
(EX : ledollar Américain pour les produits pétroliers).

Laréférence a une monnaie forte, étrangere aux pays dont relévent les parties au contrat,
ne rencontre normalement pas d'obstacle |égal, encore qu'il soit recommandable qu'un
certain lien existe entre I'objet du contrat, la nationalité des parties et la référence
monétaire choisie.
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B-L'UNIDROIT

Les principes d'UNI DROIT — Uner combinaison de doctrine et d'expérience pratique :
L'élaboration de principes relatifs aux contrats du commerce international, congus
comme une sorte de retardement international du droit des contrats.

Les principes d'UNI DROIT forment un corpus de regles de droit des contrats destinées a
répondre aux exigences spécifiques de la pratique Commerciale ; moderne ... lls
peuvent recevoir des utilisations importantes et multiples par la communauté
internationale™.

Lesprincipes d'UNI DROIT peuvent notamment :

- étre choisis par les parties comme loi régissant leurs contrats : Les arbitres peuvent
sy reférer pour trancher les différends dont ils sont saisis.

- étre empruntés pour interpréter ou compléter des instruments internationaux
existants de droit uniforme tels que la convention des nations unies sur les contrats
de vente international e de marchandises (CVIM).

Servir de modéle aux légidlateurs internationaux lors de la rédaction de nouveaux
instruments juridiques, ou aux |égislateurs nationaux dans la modernisation du droit
interne.

Les principes qui suivent énoncent des régles générales propres a régir les contrats du
commerce international.

Ils sappliquent lorsgque les parties acceptent d'y soumettre leur contrat.

IIs peuvent sapplique lorsgue les parties acceptent que leur contrat soit régi par les

« Principes généraux du droit », la « Les mercatorias » au autre formule similaire.

IIs peuvent apporter une solution lorsgu'il est impossible d'établir une regle pertinente de
laloi applicable.

Ils peuvent étre utilisés afin d'interpréter ou de compléter d'autres instruments du droit
international uniforme.

IIs peuvent servir de modele aux |égislateurs nationaux et internationaux.

Liberté contractuelle:
Les parties sont libres de conclure un contrat et d'en fixer le contenu.
(Article. 1).

Formedu contrat :
Ces principes n'imposent pas que le contrat soit conclu ou constaté par écrit.
Il peut étre prouvé par tout moyens, y compris par témoins (article 1 .2).

For ce obligatoire du contrat :

Le contrat valablement formé lie ceux qui le concluent. Les parties ne peuvent le
modifier ou y mettre fin que selon ses dispositions, d'un commun accord ou encore pour
les causes énoncees dans ces principes. (article 1.3).

Reglesimpératives:

Ces principes ne limitent pas I'application des regles impératives, d'origine nationale,
internationale ou supranationale, applicable selon les régles pertinentes du droit
international prive (article 1.4).
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Exclusion ou modification conventionnelles:

Les parties peuvent exclure I'application de ces principes, déroger al'une quelcongue de
leurs dispositions ou en modifier les effets, a moins que ces principes n'en disposent
autrement (article 1.5).

| nterprétation et complément des lacunes:

1- Pour l'interprétation des ces principes. Il sera tenu compte de leur caractere
international et de leur finaité, notamment de la nécessité de promouvoir
I'uniforme de leur application.

2- Les questions qui entrent dans le champ d'application de ces principes, mais qui
ceux-ci ne tranchent pas expressement, sont, dans la mesure du possible, réglées
conformément aux principes généraux dont elles sinspirent
(Article 1.6).

Bonnefoi :

1- Les parties sont tenues de se conformer aux exigences de la bonne foi dans le
commerce international .

2- Elles ne peuvent exclure cette obligation, ni en limiter la portée.

(Articlel.7).
Usages et pratiques:

1- Les parties sont liées par les usages auxquels elles ont consenti, ainsi que par les
pratiques qu'elles ont établies entre elles.

2- Elles sont liées par tout usage qui, dans le commerce international, est largement
connu et régulierement observé par les parties a des contrats dans la branche
commerciale considérée, a oins que son application ne soit déraisonnable (article
1.8).

Notification :

1- Une notification, lorsqu'elle est requise, peut se faire par tout moyen approprié
aux circonstances.

2- Elleprend effet au moment ou elle parvient au destinataire.

3- Aux fins du paragraphe précédent, une notification parvient a son destinataire
lorsqu'elle lui est faite verbalement ou est délivrée & son établissement ou a son
adresse postale.

4- Aux fins du présent article, le terme « notification » sapplique aussi a une
déclaration, demande, requéte ou autre communication d'intention (article 1 .9).

Définition del'offre:

Une proposition de conclure un contrat constitue une offre si elle est suffisamment
précise et elle indique la volonté de son auteur d'étre lié en cas d'acceptation

(Article 2.2).

Rétraction del'offre:
1- L'offre prend effet lorsqu'elle parvient au destinataire.
2- L'offre, méme irrévocable, peut étre rétractée si la rétraction parvient au
destinataire avant ou en méme temps que I'offre (article 2.3).
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Révocation del'offre:

1- Jusgua ce que le contrat ait éé conclu, |'offre peut étre révoquee s la
révocation parvient au destinataire avant que celui-ci ait expédié son
acceptation.

2-  Cependant, |'offre ne peut étre révoquée :

a— Sidleindique, en fixant un délai déterminé pour I’acceptation ou autrement,
gu'elle est irrévocable.

b - S le destinataire était raisonnablement fondé a croire que l'offre était
irrévocable et Sil aagi en conséquence (article 2.4).

Rejet del'offre:
L'offre prend lorsque son rejet parvient a son auteur (article 2.5).

M ode d'acceptation :

1 - Congtitue une acceptation toute déclaration ou autre comportement du
destinataire indiquant qu'il acquiesce a l'offre. Le silence ou l'inaction ne
peuvent a eux seuls valoir acceptation.

2 — L’acceptation d'une offre rend effet au moment ou I'indication d'acquiescement
parvient al'auteur del'offre.

3- Cependant, si, en vertu de I'offre, des pratiques établies entre les parties ou des
usages, le destinataire peut, sans notification a l'auteur de I'offre, indiquer
gu'il acquiesce en accomplissant un acte ; l'acceptation prend effet au
moment ou cet acte est accompli (article 2.6).

Délai d'acceptation :

L'offre doit étre acceptée dans le délai stipulé par I'auteur de |'offre ou, a défaut d'une
telle stipulation, dans un délai raisonnable, compte tenu des  circonstances, notamment
de la rapidité des moyens de communication utilisés par I'auteur de I'offre. Une offre
verbale doit étre acceptée immediatement, a moins que les circonstances n'indiquent le
contraire (article 2.7).

Délai déterminé d'acceptation :

1 - Ledéa d'acceptation fixé par |'auteur de |'offre dans un télégramme ou une
lettre commence a courir au moment ou le télégramme est remis pour
expédition ou a la date qui apparait sur la terre ou, a défaut, a la date qui
apparait sur I'enveloppe. Le délai d'acceptation que I'auteur de I'offre fixe par
des moyens de communication instantanés commence a courir au moment ou
I'offre parvient au destinataire.

2 — Les jours féries ou chdmés qui tombent pendant que court le délai
d'acceptation sont comptés dans le calcul de ce délai. Cependant, si la
notification de I'acceptation ne peut étre délivrée a l'adresse de l'auteur de
I'offre (article 2.8).
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I ntention des parties:

1- Lecontrat sinterpréete selon lacommune intention des parties.

2 — Faute de pouvoir déceler la commune intention des parties, le contrat Sinterprete
selon le sens que lui donnerait une personne raisonnable de méme qualité placée
dans la méme situation.

I nter prétation des déclarations et des comportements :

1- Lesdéclarations et le comportement d'une partie sinterprétent selon |'intention
de leur auteur, lorsque l'autre partie connaissait ou ne pouvait ignorer cette
intention.

2- A défaut d'application du paragraphe précédent, ils sinterprétent selon le sens
qui lui donnerait une personne raisonnable de méme qualité placée dans la
méme situation (article 4.2).

Circonstances pertinentes :

Pour I'application des articles 4.1 et 4.2, on prend en considération toutes les
circonstances, notamment

a— Les négociations préliminaires entre les parties ;

b — Les pratiques établies entre les parties ;

¢ — Le comportement des parties postérieur ala conclusion du contrat ;

d — Lanature et le but du contrat ;

e — Le sens généralement attribué aux clauses et aux expressions dans la branche

commerciale concernée ;

f— Lesusages (article 4.3).
Devoir_de collaboration :
Les parties ont, entre elles, un devoir de collaboration lorsque I'on eut raisonnablement
sy attendre dans I'exécution de leurs obligations (article 5.3).

Obligation derésultat et obligation de moyens :

1- Ledébiteur d'une obligation de résultat est tenu de fournir le résultat promis.
2 — Le débiteur d'une obligation de moyens est tenu d'apporter a raisonnable de
méme qualité placée dans la méme situation (article 5.4).

Déter mination du typed'obligation :

Pour déterminer si I'obligation est de moyen ; ou de résultat, on prend en considération
notamment :

a— Lamaniere dont |'obligation est exprimeée dans le contrat.

b — Leprix et les autres éléments du contrat.

¢ — Le degré d'aéa normalement présent dans la poursuite du résultat recherché.

d - L'influence que peut exercer |'autre partie sur |'exécution de |'obligation.

Déter mination dela qualité de la prestation :

Lorsque la qualité de la prestation n'est pas fixée par le contrat ou déterminable en vertu
de celui-ci, une partie est tenue de fournir une prestation de qualité raisonnable et, eu
égard aux circonstances, au mois égales ala moyenne (article 5.6).
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Fixation du prix :

1 — Lorsque le contrat ne fixe par de prix ou ne prévoit pas le moyen de la
déterminer, les parties sont réputées, sauf indication contraires, d'étre référées
au prix habituellement pratiqué lors de la conclusion du contrat, dans la
branche commerciale considérée, pour les mémes prestations effectuées dans
des circonstances comparables ou, a défaut d'un tel prix, aun prix raisonnable.

2 — Lorsgue le prix qui doit ére fixé par une partie Savere manifestement
déraisonnable, il lui est substitué un prix raisonnable, nonobstant toute
stipulation contraire.

3 - Lorsgu'un tiers chargé de la fixation du prix ne peut ou ne veut le faire, il est
fixé un prix raisonnable.

4 - Lorsgue le prix doit étre fixé par référence a un facteur qui n'existe pas, a cessé
d'exister ou d’étre accessible, celui-ci est remplacé par le facteur qui Sen
rapproche le plus (article 5.7).

Contrat a duréeindéterminée:

Chacune des parties peut résilier un contrat a durée indéterminée en notifiant un préavis
d'une durée raisonnable (article 5.8).

Moment de I'exécution :

Le débiteur est tenu d'exécuter ses obligations :

Exécution en une seule fois ou échelonnée:

Dans le cas prévu aux articles 6.1.1 (b) et (c), le débiteur doit, dans la mesure du
possible et sauf indication contraire découlant des circonstances, exécuter ses obligations
en une seule fois.

Exécution partielle:

1 - Le créancier peut, a I'échéance, refuser daccepter une offre d'exécution
partielle, qu'elle soit ou non accompagnée dune assurance de bonne
execution du solde, a moins de n‘avoir aucun intérét |egitime ale faire.

2 — Les frais supplémentaires occasionnés au créancier, du fait de I'exécution
partielle, sont a la charge du débiteur, sans pr§udice de tout autre moyen
(article 6.1.3).

Ordredesprestations::

1 — Dans la mesure ou les prestations de chague partie peuvent s’exécuter
simultanément, les parties sont tenues de les exécuter ainsi, a moins que les
circonstances indiquent les contraires.

2 — Danslamesure ou la prestation d'une seule partie exige un délai d'exécution,
cette partie est tenue de I'exécuter en premier, & moins de circonstances
indiquant les contraires (article 6.1.4).

Exécution avant |I'échéance :

1 - Le créancier peut refuser I'exécution avant I'échéance, a moins de n'avoir
aucun intérét légitime alefaire.

2 - L'acceptation par une partie d'une exécution avant |'échéance n'a aucun effet
sur la date a laquelle elle doit exécuter ses propres obligations, des lors que
cette date a été fixée sans tenir compte de I'exécution des obligations de
I'autre partie. 76
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3 - Lesfrais supplémentaires occasionnés au créancier du fait de I'exécution avant
I'échéance sont a la charge du débiteur, sans préudice de tout autre moyen
(article 6.1.5).
Lieu d'exécution :
1 - Lorsgue le lieu d'exécution de I'obligation n'est pas fixé par le contrat ou
déterminable en vertu de celui-ci, I'exécution seffectue ;
Clause du contrat et que, eu égard aux circonstances, il parait raisonnable de
maintenir les autre clauses.
2 — Les regles relatives a l'inexécution sappliquent lorsque le refus d'autorisation
rend impossible I'exécution totale ou partielle du contrat (article 6.1.5).

Respect du contrat :
Les parties sont tenues de remplir leurs obligations, quand bien méme I'exécution en
serait plus onéreuse, sous réserve des dispositions suivantes relatives au hardship (article
6.2.1).
Définition :
II'y a hardship lorsque surviennent des événements qui atérent fondamentalement
I'équilibre des prestations, soit que le colt de |'exécution des obligations ait augmenté,
soit que lavaleur de la contre-prestation ait diminué et :
a— Que ces événements sont survenus ou ont été connus des parties |ésées, apres la
conclusion du contrat.
b — Que la partie Iésée n'a pu, lors de la conclusion du contrat, raisonnablement
prendre de tel s événements en considération :
¢ — Que ces événements échappent au controle de la partie | éseée.
d - Que le risgue de ces événements n'a pas été assumé par la partie 1ésée (article
6.2.2).

Effets:

1 - En cas de hardship, la partie |ésée peut demander |'ouverture de renégociations.
Lademande doit étre faite sans retard indu étre motivée.

2 — La demande ne donne pas par elle-méme a la partie |ésée droit de suspendre
I'exécution de ses obligations.

3 — Faute d'accord entre les parties dans un délai raisonnable, I'une ou l'autre peut
saisir etribunal.

4 — Le tribuna qui conclu a I'existence d'un cas de hardship peut Sil I'estime
raisonnable ;

a— Mettrefin au contrat aladate et aux conditions qu'il fixe, ou

b — Adapter e contrat en vue de rétablir I'équilibre des prestations (articles 6.2.3).

Fait du créancier :

Une partie ne peut se prévaloir de l'inexécution par l'autre partie dans la mesure ou
I'inexécution est due a un acte ou a une omission de sa propre part ou encore a un
événement dont elle aassumé lerisque (article 7.1.2).
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Exception d'exécution :
1 - Une partie tenue d'exécution de sa prestation en méme temps que l'autre
partie peut en suspendre I'exécution tant que celle-ci n'a pas offert d'exécution
delasienne.
2 - Une partie tenue d'exécuter sa prestation apres l'autre partie peut en
suspendre I'exécution tant que celle-ci n'a pas exécuté, lasienne (article 7.1.3).

Correction par le débiteur :

1- Ledébiteur peut, ases propresfrais, prendre toute mesure destiné a corriger
I'inexécution, pourvu que:

a— Il donne, sans retard indu, notification de la mesure indiquant comment et
aquel moment elle sera effectuée.

b — Lamesure soit appropriée aux circonstances.

c - Lecréancier n'ait aucun intérét |égitime alarefuser.

d — Lamesure soit prise sans retard.

2 — Lanoatification de la résolution ne porte pas atteinte au droit ala correction.

3 — Lesdroits du créancier qui sont incompatibles avec |'exécution des prestations
du débiteur sont eux-mémes suspendus par la notification effective de la
correction jusqu’a al'expiration du délai prévu.

4 — Le créancier peut suspendre |'exécution de ses obligations tant que la correction
n'a pas été effectuée.

5 — Nonobstant |a correction, le créancier conserve le droit a des dommages intérét
pour le retard occasionné, de méme, que pour préjudice causé ou qu n'a pu étre
empéché (article 7.1.4).

Délai d'exécution supplémentaire:

1 - En cas d'inexécution, le créancier peut notifier au débiteur qu'il lui imparti un
délai supplémentaire pour |'exécution de ses obligations.

2 — Avant I'expiration de ce délai, le créancier peut suspendre I'exécution de ses
obligations corréatives et demander des dommages intérét, mais il ne peut se
prévaloir d'aucun autre moyen. Le créancier peut, néanmoins, se prévaloir de
tout autre moyen prévu au présent chapitre lorsque le débiteur lui fait parvenir
une notification I'informant qu'il ne sacquittera pas de ses obligations dans le
délai imparti ou lorsque, pendant ce délai supplémentaires, I'exécution correcte
n'est pas intervenue.

3 — Le créancier qui, dans sa natification, a imparti un délai supplémentaire d'une
durée raisonnable peut, si le retard dans I'exécution ne constitue pas une
inexécution essentielle, mettre fin au contrat a l'expiration de ce délai. Un délai
supplémentaire d'une durée déraisonnable est porté a une durée raisonnable. Le
créancier peut, dans cette notification, stipuler que I'inexécution des obligations
dans le délai imparti mettrafin de plein droit au contrat.

4 - Le paragraphe précédant ne sapplique pas lorsque l'inexécution est
d'importance minime par rapport a I'ensemble des obligations du débiteur
(article 7.1.5).
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SECTIONII : LA NAISSANCE DU SYSTEME DE PAIEMENT :

La vente et |le paiement des marchandises ou les prestations de services a des acheteurs
étrangers comportent des risgues supplémentaires par rapport au commerce local.
Conclure un commercia avec une entreprise étrangere n'est pas une chose aisée. |l faut,
en plus, sassurer de la solvahilité du partenaire ; qu il soit ancien ou nouveau client,
I'él oignement géographique rend particulierement difficile I'obtention de renseignement
fiables et récent.

Du coté acheteur, le risque est aussi grand. Comment avoir confiance en un vendeur dont
les meeurs sont radicalement différentes de celles de son propre pays ?

Depuis des siécles, les marchands se sont posé les méme questions, en utilisant avec plus
ou moins d'efficacité les moyens que |'époque mettait aleur disposition.

Le but est de donner les moyens techniques de comprendre les différents rouages du
commerce international, pour maitriser les nombreux services offerts par |es banques, et
pour aider au mieux le développement de leurs activités liées d'une part, au commerce
international d'autre part par aux marchandises e taux banques et enfin les régles de
droit.

PARAGRAPHE 1: LE MARCHAND :

Avant le Xé siécle, le marchand est itinérant. 1l vend et encaisse le produit de sa vente

immeédiatement, sur place, le produit de la vente étant réinvesti dans une autre affaire

pour augmenter son capital. Le profil du commercant commence a changer, il setient au

centre des affaires correspond beaucoup mais voyage rarement. Il dépéche un membre

de safamille ou un associé par un contrat appelé « Factor ».

Désle Xe siecle, les riches marchands arabes ont pris I'habitude de limiter les transports

de métaux ou objets précieux, en employant les billets écrits qui sont en fait des

promesses de paiement a une date fixée.

IIs appellent ces billets des « shakks », ce qui signifie : sceau, cachet, tampon apposé sur

un écrit. Suivant la notoriété et I'importance du marchant, ils peuvent étre payables sur

un territoire plus ou moins éendu.

Adopté par les Italiens, ce procédeé se transforme en lettre de change, systéme toujours

utilisé.

Dans un méme circuit financier se recoupent :

- leTireur celui qui larédige.

- LeTiré celui qui dans une autre ville laregoit et invité a payer la somme inscrite a
la date convenue au XVe siecle, un nouveau type d’hommes d’affaire intermédiaire
(la banque) entre un fournisseur qui veut étre certain d’étre payé sitét la
marchandise expédiée et un acheteur qui n’accepte de payer la marchandise que
lorsqu’il laregue.
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PARAGRAPHE Il : LA BANQUE:

C'est une officine chargée de préter des capitaux qui lui sont propre ou qu'elle a regus
d'investisseurs. Elle a pour mission de faire fructifier I'argent confié.

Des réseaux de correspondants se forment dans une multitude de pays.

Toute opération de commerce fait I'objet d'une double écriture pour chague transaction,
et pour chague marchand avec qui labanque est en affaires :

cequi lui est dQ, ce quiil doit.

Le banquier prend de plus en plus dimportance dans le fonctionnement de la cité et de
I'état. 1l est introduit dans tous les milieux et connait parfaitement le monde des affaires.
Il accorde sa confiance ou, au contraire, il refuse le crédit.

PARAGRAPHE Il : LEDROIT :

Le droit coutumier ou I'autorité de certaines corporations regles les éventuels litiges aux
XVlle siécle, Colbert codifié par ordonnance le droit maritime qui réunit sans distinction
toutes leslois qui intéressent lamer dans le Royaume.

Cette ordonnance acquiert une grande autorité, elle sera a I’origine du droit dans de
nombreux payes. Elle réglemente, entre autres, les obligations du navire, et les risques
encourus par les marchandises.

I. Lesdifférentslitiges possibles :
Il n’existe pas de contrat standard; chaque transaction, chaque marchandise peut
entrainer des risques d’incompréhension.
En analysant ces risques d’incompréhension, il faut distinguer plusieurs types des
transactions international es.
Les transactions internationales relatives a :

# Des marchandises de consommation courante ;

# Des marchandises incorporables dans une autre ;

# Des engins ou des machines industrielles ;

# La construction d'une usine « clé en main »;

& Une prestation de service.
Chacune de ces transactions porte le germe de litiges différents les uns des autres,
comme l'illustrent les quelques exemples qui suivent :

A — Marchandises de consommation cour ante:

Ce type de transaction comporte des risques qui ne portent pas toujours sur la qualité des
marchandises mais sur des qualités accessoires. Il faut analyser les deux points de vue
pour se rendre compte des difficultés possibles.

Co6té exportateur :

Lorsqu'une marchandise est destinée en findité a étre présentée & un maximum de
consommateurs, I'emballage, le mode d'emploi, doivent étre impérativement réalisée
dans la langue locale. Pour certains produits, cela est souvent imposé par les autorités.
Sauf en cas de fourniture de la part de I'importateur d'un modele précis, la faute ou
I'erreur est imputable al'exportateur.
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Certaines marchandises doivent étre transportées avec encore plus de soin que
d'habitude; selon leur spécificité, le choix d'un transporteur revét une importance
particulier. C'est de ce choix judicieux que dépendral'arrivée en bon état.

En cas d'avarie des marchandises survenue en cours de route, il faudra déterminer qui en
est propriétaire 1égitime, qui doit réclamer le remboursement du préjudice subi.

Cotéimportateur :

L'apparence de la marchandise offerte a la vente a la clientéle est primordiale. Les
couleurs, les dessins, le godt étant différent d'un pays al'autre, I'importateur est de ce fait
le mieux placé pour fournir tout renseignement sur ces sujets, il fournit les clichés
originaux qui serviront al'impression de |'emballage souhaiter.

Dans certains pays, le nom et les coordonnées de I'importateur doivent obligatoirement
figurer sur la marchandise, ces indications doivent ére mentionnées sur le contrat de
maniére a éviter toute contestation sur le contenu du texte qui est parfois calligraphié de
maniere artisanale ; le contrat doit également prévoir qui payera cette réalisation.

Pour les marchandises saisonniéeres, il est impératif que leur livraison se fasse avant une
certaine date pour permettre la mise en place dans les circuits de distribution.

Il est souvent impossible de retirer les marchandises a destination sans la fourniture des
documents de transport émis au départ. L'ayant — droit des marchandises peuvent payer
des frais de stockage du jour d'arrivée des marchandises jusgu'au jour de leur retrait des
entrepots.

B — Marchandisesincorporables:

Les transactions conclues entre industriels portent non seulement sur la qualité de la
marchandise, mais également sur les délais concours entre la passation de la commande
et laréception, ou sur la variation de colt ou d'él éments purement économiques.

Co6té exportateur :

Cdui-ci doit sassurer que la capacité de fabrication de son usine est suffisante pour
répondre favorablement aux attentes du client, sans perturber outre mesure les livraisons
du commerce local.

Dans le cas dexpéditions partielles autorisées dans le contrat ou de livraisons
échelonnées, |'exportateur doit tenir compte des composantes métres cubes, susceptible
de varier suivant I'importance du lot expédié. 1l ne doit pas oublier I'incidence des
éventuelles variations du colt du fret établi en devises plusieurs mois avant |'expédition.

Cotéimportateur :

Les stocks codtant de plus en plus cher, la pratique des flux tendus exigent le transport
des marchandises sur des moyens d'évacuation rapides et fiables. Il persiste le risque
devoir transporter les marchandises sur les moyens de transport plus lents que celui
prévu sur le contrat avec des incidences sur les ruptures de stocke, les arréts de
fabrication, le chdmage technique.
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C - Les enqins, les machinesindustrielles a gros gabarit, ou la construction d'une
usine clésen main :

Il est primordia de savoir sous quelle responsabilité doit se faire le transport des
marchandises. L'exportateur connait bien toutes les difficultés relatives a I'expédition
dans son propre pays, mais il ignore souvent les infrastructures et les possibilités
logistiques existant dans le pays de destination. La meilleure solution consiste a désigner
un transporteur d’un commun accord, les incoterms indiquant le transfert des frais et des
risques des contractants.

SECTION Il : LESTRANSACTIONSINTERNATIONALES:

L'exportation ne se limite pas au seul fait de livrer une marchandise a I'éranger.
Exporter c'est également concevoir, imaginer, négocier et conclure un contrat clair et
précis. Ce contrat devra permettre a I'exportateur d'avoir la maitrise de la transaction
sous ces différents aspects : juridique, technique, commercial et financier.

Il n'existe pas de contrat type que |'on pourrait appliquer dans toutes les circonstances.
Chaque exportation est un cas particulier, ayant ses spécificités, commercia auxquelles
il convient d'adapter un contrat qui lui est propre.

On ne peut dresser une liste exhaustive de tous les problémes pouvant surgir d'un contrat
de vente a I'exportation. Cela dépend de plusieurs facteurs : rapport de force, éat du
marché, nature du produit ... Chaque secteur d'activité ayant ses axes de négociation qui
sont fonction des lois économiques qui les régissent.

Cependant, on pourrait retenir un certain nombre d'é éments qui ont un caractere repétitif
et qui reviennent le plus souvent dans |'éaboration du contrat commercial :

- Comment rédiger un contrat de vente al'exportation ?

- Quelles sont les précautions juridiques dont il faut Sentourer ?

- Comment utiliser les termes commerciaux INCOTERMS ?

- Quel mode de réglement choisir ?

- Quelle garantie de paiement exiger ?
Autant de questions auss importants les unes que les autres, auxquelles tout exportateur
devratrouver une réponse lors de la négociation de son contrat commercial.

L efondement juridique du contrat commercial :

Dans le code civil, les deux textes de base que traitent du contrat commercia en Algérie
sont les obligations et contrat, et le code de commerce. Le premier traite essentiellement
de la formation du contrat, ses conditions de validité et ses effets, le second se penche
plus particulierement sur la notion de preuve.

Signalons que I'approche juridique de contrat de vente al'exportation ne peut étre congue
gue s I'on procéde a une analyse synthétique tenant compte aussi bien du droit comparé
des coutumes, usages et pratique commerciales national es et international es.

Avant d'aborder, il convient de rappeler deux précisions préliminaires.
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Un examen rapide en droit comparé révéle que le fondement juridique d'un contrat
repose sur la volonté commune des deux parties. Ce principe fondamental, admis par
tous les systemes juridiques étrangers, est consacré dans |'article du CC ; « La vente est
parfaite entre les parties, dés qu'il a consentement des contractants, I'un pour vendre,
I"autre pour acheter et qu'ils sont d'accord sur la chose, sur le prix et sur les autres clause
du contrat ».

Par ailleurs, il est généralement admis que le contrat commercial n'est soumis a aucun
formalisme rigoureux. Le doucement écrit n'étant pas nécessaire a I'existence juridique
dun tel accord. Cette absence totale de formalisme est de nature a simplifier
considérablement la tache aux négociants internationaux, mais elle n'en demeure pas
MOINS une source permanente de risgue et de confusion.

Nous verrons ainsi en deux points les conditions de la formation du contrat et les
précautions qui doivent étre précisées par |'exportateur Algérien pour assurer a son
opération la sécurité juridique souhaitée.

Laformation du contrat commercial :

Comme on I'avu, le consentement est ala base du contrat commercial.

Cependant, ce consentement n'est soumis a aucun formalisme particulier.

PARAGRAPHE | : LESCONDITIONS DE FORMES POUR ELABORER UN
CONTRAT

Les nouveaux exportateurs évitent généralement de rédiger un contrat en bonne et due
forme. Le plus souvent, ils se contentent d'adresser a leurs partenaires une facture pro-
forma reprenant sommairement les caractéristiques de |'opération.

Cette fagcon de procéder est motivée essentiellement par les considérations suivantes.

- On cherche souvent la solution de facilité afin de ne pas heurter |'acheteur
étranger par des complications juridiques qui risgquent de le décourager ou de
faire décliner |'offre.

- La nature des produits exportés ne nécessitent pas encore la préparation de
contrats sophistiques, marchés ou cahiers des charges comme ceux gqu'exigent
I'expédition de biens d'égquipement ou la construction d'usines clés en mains, qui
supposent le montage du crédits a moyen et a long terme assortis de garanties
bancaires.

- Enfin, I'absence de textes |égidlatifs ou réglementaires prévoyant un formalisme
rigoureux en matiére de contrat commercial.

a) Selon le code civil formant code des obligations et contrats:
En effet, concernant ce dernier point, le contrat n'a pas besoin d'ére formellement
accepté par les deux parties. Sa validité réside dans |'exécution par |'une des parties des
clauses contractuelles. L'absence de réponse vaut aussi consentement. Article 55 du code
civil : « La réponse est réputée conforme aux offres lorsque celui qui répond dit
simplement qu'il accepte ou lorsquiil exécute le contrat sans faire aucune réserve »*,

! Articles 55 du code civil Algérien.
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b) selon I'instruction del'office des changes :

La seule restriction nous vient cependant de I'instruction de I'office des changes, texte de
base regroupant les dispositions réglementaires applicables, au secteur des exportations.
Ce texte donne une définition assez large du contrat commercial. Il stipule dans son
article 30 « on entend par contrat commercial, au sens de la présente instruction, tout
document justifiant d'une vente de marchandise a I'éranger ». Il peut consister en |'une
des piéces désignées ci-aprés’ :

# Le contrat ou marché ddment conclu par |es parties concernées ;

# La confirmation définitive d'achat ;

# Le bon, lettre ou télex de commande ferme ;

# La facture définitive ou facture pro forma.
Par alleurs, I'article 15 de la méme instruction précise les mentions obligatoires qui
doivent figurer dans e contrat commercia et qui se présentent comme suiit :

& Le nom des parties contractantes ;

& La nature et laqualité de lamarchandise ;

& Le pays de destination ;

& La valeur globale de la marchandise ;

& Le prix unitaire de la monnaie de facturation ;

# La date d'exigibilité de paiement ;

& Les délais de livraisons ;

& La nature du contrat (FOB, CetF, FAS ...);

& « Le cas échéant, le taux de commission revenant al'agent étranger ».
Cet article de I'instruction aurait pu étre plus complet sil avait prévu une mention sur les
conditions de paiements (réglement par crédit documentaire, remise documentaire ou
paiement simple, a vue ou par acceptation ...).
Il est primordia pour un exportateur de fixer dés le départ et dans le contrat commercial
les conditions de paiement de la transaction.

PARAGRAPHE Il : LESCONDITIONSDE FOND (EN DROIT COMPARE) :

La formation du contrat de vente obéit aux conditions classiques de validité, capacité et
consentement réguliers. L'objet et le prix doivent étre licites et claire ment définis.

Par ailleurs, le caractére d'un contrat de vente a |'exportation suppose toutefois
I'observation de certaines particularités relevant du droit comparé et de la pratique
commerciale internationale. Nous examinerons respectivement deux points essentiels: le
consente ment et |'objet du contrat.

2 Articles 30 du code civil Algérien
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a) Le consentement :

La formation du contrat suppose I'accord des deux parties sur toutes les clauses de la
convention.

Le contrat est donc essentiellement un acte consensuel. Ce principe, consacré dans les
principaux systemes juridiques étrangers, est rappel € de maniere tres claire dans l'article
71 du code civil* :

« La convention n'est parfaite que par |'accord des parties sur les éléments essentiels de
I'obligation ainsi que sur toutes les autres clauses licites que les parties considerent
comme essentielle ».

La notion de consentement nous conduit & nous pencher sur le probleme de transfert de
propriété.

Les divers systemes juridiques apportent des solutions différentes a ce probléme. Aussi,
I'analyse du droit comparé savere-t-elle nécessaire.

Dans le droit Algérien, comme le confirme |'article, I'acheteur acquiert de plein droit la
propriété de la chose vendu dés que e contrat est parfait par |es consentements des prix.
A cette regle soppose la conception anglo-saxonne qui n'‘estime « la vente parfaite qu'a
partir de lalivraison et du paiement intégral ».

Le droit germanique est beaucoup plus concret, il protege davantage I'exportateur. La
vente n'est parfaite que lorsgu'il y a paiement intégral du prix de la marchandise par
I'acheteur. L'exportateur peut non seulement rentre en possession des marchandises
impayées mais avoir également un droit sur les créances que détient I'acheteur défaillant
sur ses propres clients. Cet aspect pratique du droit allemand se retrouve dans la réserve
de propriété, souvent insérée dans les clauses contractuelles.

b) L'objet du contrat :

L'objet du contrat doit étre décrit de fagon tres précise. Sa rédaction appelle de la part de
I'exportateur une attention particuliére.

Chague élément constitutif de cette clause contractuelle entraine des obligations précises
pour les deux parties et implique une division différente des colts, des risques et des
responsabilités entre I'acheteur et e vendeur.

Article 94 du code decivile'.

« La vente peut avoir pour objet une chose déterminée seulement quand a son espéece ;
mais dans ce cas, la vente n'est valable que si |a désignation de |'espece sapplique a des
choses tangibles suffisasmment déterminées quant au nombre, ala qualité, au poids ou a
lamesure et alaqualité, pour éclairer le consentement donné par les deux parties ».
Cependant, une question simpose ; est-ce que les deux parties peuvent définir totalement
et en toute liberté leurs obligations réciproques ?

Poser cette question nous conduit a rappeler un principe de base admis dans la plupart
des droits ; tout contrat sinsére nécessairement dans un ordre juridique. Or, tout ordre
juridigue comporte des dispositions dites d'ordre public auxquelles |les parties ne peuvent
déroger. Selon l'article 96 du code civil, « I'obligation sans cause ou fondée sur une
cause illicite est non avenue. La cause est illicite quand elle est contraire aux bonnes
meeurs, & l'ordre public ou a la loi? ».

! Article 94 du code civil Algérien

! Article 96 du code civil Algérien. 85
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Sous cette réserve, les contrats [également formés obligent les parties qui y ont souscrit.
Ces dernieres sont tenues d'exécuter leurs obligations telles qu'elles les ont fixées.

Précaution a prendre par I'exportateur dans|'établissement du contrat commercial
Le principe commercial ne peut-étre concilié ala securité juridique que si elle Sentoure
d'un minimum de formalisme strict et rigoureux.
Aussi, I'exportateur Algérien droit-il prendre certaines précautions préliminaires :
- Prévoir un engagement écrit en rédigeant un contrat en bonne et due forme
signée par les deux parties ;
- Déterminer laloi applicable en précisant la juridiction compétente chargée du
reglement deslitiges;;
- Recourir autant que possible aux conditions générales de vente.

A- Larédaction du contrat commercial :

Bien que la plupart des |égidlations nationales n‘imposent aucune forme particuliere aux

contrat, la bonne régles est de fixer clairement et complétement les conditions de la

transaction commerciale et d'obtenir par écrit du partenaire étranger sur ces conditions.

Le contrat de vente al'exportation est un contrat a risgue accru.

L'éloignement géographique entre les deux partenaires, les différences linguistiques et

culturelles, les discordances de réglementation et de |égislation rendent la forme écrite

nécessaire, afin de déduire les risques de malentendus ou des litiges ultérieurs.

Chague clause contractuelle doit ére mirement réfléchie. Rien ne doit étre laisse au

hasard. Aucune négligence ne peut étre tolérée. Par ailleurs, tous les termes du contrat

doivent étre clairement définis, aucune expression utilisée ne doit préter a confusion ou

conduire a des interprétations ambigués ou imprécises. Cela pourrait tres bien servir de

prétexte a |'acheteur pour retarder voire suspendre son paiement. Il est donc important

pour |'exportateur d'expliciter le sens attaché aux expressions employeées dans le contrat

commercial. On peut citer deux exemples: le terme « livraison » peut signifier pour

I'acheteur la date ala quelleil regoit la marchandise, alors que pour I'exportateur il sagit

de la date d'expédition. De méme, le terme

« Fourniture » peut désigner uniquement le matériel expédié comme il peut concerner

I'ensembl e des prestations (égquipement et montage).

L'objet du contrat doit donc étre défini de fagon précise.

- Sagit d'une simple expédition de matériel, il convient d'énumeérer les fournitures
aexpedier ;
- Sil sagit d'une expédition de biens d'équipement avec montage, il convient de

distinguer les différentes phases de I'opération :
Etude, ingénierie, par exemple, il convient de se référer alaterminologie  uni
formalisée par les organisations internationales : la Fédération Internationale des
Ingénieurs-conseil (FIDIC), la banque Mondiale et la commission des Nations
Unies Commercial (UNCITRAL).
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A- Lereglement deslitiges:
Il est recommandé a |'exportateur de ne pas omettre d'inclure dans le contrat des clauses
relatives aux situations conflictuelles. La plupart des systemes juridiques admettent la
possibilité pour les parties de convenir du choix de la loi qui sera applicable a leur
contrat. |l faudrait simplement qu'il existe un rapport sérieux entre la loi choisie et le
contrat.
En vertu de ce principe, chague partie essaiera de faire prévaloir |'application de sa
juridiction nationale.
L'exportateur Algérien aura tout intérét a agir de la sorte. 1l précisera dans son contrat
que les tribunaux Algériens seront seuls compétents pour juger de tout litige pouvant
survenir au sujet de I'exécution ou de l'interprétation de toute convention entre les
parties.
Par ailleurs, on peut, dun commun accord, recourir au réglement de la cour d'Arbitrage
de la chambre de commerce Internationale. Cette formule présente deux avantages :

- L'impartiaité des arbitres, judicieusement choisis, et la neutralité des sentences
prononcées ;
- La rapidité dexécution : les juridictions arbitrales sont souvent moins

encombrées que les juridictions nationales.
La chambre de Commerce Internationale recommande aux parties désirant recourir a
I'arbitrage de sa juridiction d'inclure la clause suivantes dans leurs contrats de caractere
international : « Tous différends découlant du présent contrat seront tranchés
définitivement suivant le reglement de conciliation et d'arbitrage de la Chambre de
Commerce Internationale par un ou plusieurs arbitres nommeés conformément a ce
reglement ».

B- Lesconditions générales devente:
Faute d'établir un contrat spécifique pour chaque opération d'exportation, les conditions
générales de vente permettent a I'exportateur de tracer le cadre du reglement détaillé des
problemes inhérents au domaine de la vente d'un produit donné al'exportation.
Il sagit d'un document destiné a définir al'avance, et souvent en faveur de |'exportateur
qui I'aétabli, les rapports juridiques de celui-ci avec |'acheteur.
Les conditions générales de vente se particularisent par le fait que I'exportateur impose a
son client des conditions qu'il emploi universellement avec ses partenaires étrangers, de
facon a réduire ses risgues au minimum.
Cependant, les conditions générales de vente ne simposent que s elles sont
expressément ou au moins tacitement acceptées par |'acheteur.
Dans certains pays, €lles ne peuvent étre considérées comme valablement convenues que
s I'exportateur en a fait parvenir une version a l'acheteur dans sa langue, nationale. Par
ailleurs, il convient de souligner que le « particulier prime le généra ».
Les mentions portées sur 'offre spécifique de vente prévalent sur toutes les dispositions
des conditions générales.
La rédaction d'un contrat spéecifique, accepté par les deux parties, reste le plus sir moyen
d'éviter les difficultés ultérieures.
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La finaité des conditions généraes de vente est d'éviter des omissions susceptibles de
porter prégudice a |'exportateur. On peut citer quelque exemple : prévoir les clauses se
rapportent a la force majeure, révision du prix, validité de I'engagement, garantie de
paiement, délai de livraison, réserve de propriété, pénaité de retard loi applicable,
reglement des litiges, etc. il sagit essentiellement de clauses préventives, tragant le cadre
général du fonctionnement de |'opération.

Il est heureux de constater que certains exportateurs algériens commencent a utiliser
judicieusement les conditions générales de vente, qui sont souvent inserées au verso de
lafacture commerciae.

Cependant, il convient d'éviter de considérer les conditions genérales de vente comme
un document « passe partout » pouvant étre utilisé dans toutes les situations. |l est
impératif que le contenu des conditions générales de vente soit adapté a I'activité de
I'entreprise et al'objet du contrat.

Il faudrait également éviter d'inclure dans ce document des clauses dites « contraignantes
» susceptibles de faire décliner I'offre ou de décourager I'acheteur.

Mais l'intérét d'un tel document, c'est de permettre a I'exportateur d'avoir un instrument
de discussion et de négociation, quitte a procéder a quelques aménagements partiels,
avec une chance de conserver |es clauses fondamentales dans leur version originale.
Certes, les concessions a apporter dépendront des rapports de forcemais il est toujours
appréciable d'avoir en face de soi un négociant maitrisant parfaitement les rouages de
son métier et animé par la volonté de préserver [égitimement ses intéréts.

Une véritable négociation est faite de concessions aternées. Il ne faut jamais faire de
concessions sans qu'elles aient été qu'elles aient été demandées par |'acheteur.

Exemple:
Conditions générales de vente:

Tout ordre n'est définitif que Sil afait I'objet d'une confirmation écrite du vendeur.

Les délais de livraison sont toujours donnés a titre indicatif.

Aucune demande d'annulation ou d'indemnité ne pourra et ce formulée en cas de retard
ou d'impossibilité momentanée de livraison.

Le vendeur se d'annuler purement et simplement les ordres en cas de force majeure tel :
gréve, inondation, incendie, guerre...

Le vendeur se réserve la faculté d'annuler toute vente a crédit encas de cessation ou
cessions de commerce de |'acheteur, changement de domicile, protét, fallite, liquidation
judiciaire.

La marchandise voyage toujours aux risques et périls du destinataire.

De convention expresse entre les parties, la marchandises, méme rendue dans les
magasins du destinataire, reste la propriété du vendeur jusqu'au paiement complet des
factures.

Aucune réclamation ne sera admise, s elle n'est pas adressée par écrit au vendeur dans
les huit jours suivant la réception de la marchandise et avant toute transformation ou
mise en ceuvre de celle-ci.
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En cas de réclamation acceptée, la responsabilité du vendeur est limitée a son choix, au
remplacement des articles reconnus défectueux ou au remboursement de ses articles.
Lorsgu'une facture ou une traite est impayée a son échéance, le défaut de paiement
entraine, de plein droit, la déchéance du terme pour toutes les sommes dues, qui
deviennent immédiatement exigibles méme sil y aen tirage et acceptation de traite.

Tout retard dans le paiement a bonne date, ou dans le retour des traites acceptées peut
donner lieu, de plein droit, et sans avis, a la suspension des livraisons, ou a |'annulation
sans indemnité du solde des ordres restant alivrer.

Aucun motif ne peut étre invoqués par |'acheteur pour justifier ce retard, le paiement ne
supprimant pas les droits de |'acheteur de présenter une réclamation.

Les tribunaux algériens seront seuls compétents pour juger de tout litige pouvant
survenir au sujet de I'exécution ou de l'interprétation de toute convention entre les
parties.

Notre confirmation est basée sur les |égislations fiscales en vigueur en Algérie. Les
taxes, impéts, modifications que pourraient entrainer les changements ultérieurs dans ces
| égislations seront supportés par |'acheteur.

Les reglements par traite et les domiciliations bancaires n'opéreront ni novation, ni
dérogation a cette clause d'attribution de compétence qui est valable, quels que soient les
lieux de paiement, d'expédition ou de livraison, méme en cas de pluralité des défendeurs
d'appel en garantie.

SECTION IV : LESCONTRATSDE VENTESINTERNATIONALES:

La notion de vente peut étre définie comme une opération ponctuelle ayant pour objet la
livraison de marchandises ou la fourniture d'un service.
Quand au terme du contrat, il se voit attribuer différentes définitions :

Selon que I'on est juriste, économiste ou technicien ;

Et selon la nature du bien vendu : matériel ou immatériel.

PARAGRAPHE | : LESTYPESDE CONTRATS:

Dans I'ensemble, on peut distinguer 5 types de contrats de vente internationaes : de
marchandises ordinaire, de biens d'éguipement, d'ensembles industriels, spécifiques et
dérivés.

1.1 Contratsdevente de marchandisesordinaires:
Par marchandises ordinaires, on entend celles dont la livraison n'est pas soumise a des
opérations de formation, de montage ou de conditions particuliéere : produit aimentaires,
textiles, etc. Ce type de contrat se caractérise par sa simplicité au niveau de sa forme et
son contenu.

1.2 Contratsdevente de biensd'équipements:
il sagit ici de contrats de vente de biens d'éguipement proprement dits, contenant un
certain nombre de prestations et de services, comme la formation, I'installation, la mise
en marche, etc. Ce type de contrats fait souvent |'objet de plusieurs pages et comporte les
principales clauses d'un véritable contrat de vente internationale.

89



CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

1.3 Contratsde vente d'ensembleindustriels:

Ce type de contrats a connu un développement spectaculaire au cours de ces dernieres
années, en raison notamment du caractere sophistiqué et surdimensionné des
technol ogies utilisées dans les différents secteurs de I'économie.

[l convient, cependant, de faire la distinction entre 3 catégorie de contrats en ce domaine
« clé en main », le facteur fournisseur sengage a livrer a l'acheteur un ensemble prét a
marcher, en acceptant la responsabilité total de la construction et la garantie de
fonctionnement, du rendement et de la consommations, mais avec son personnel et ses
propres utilités premieres.

Concernant le contrat « produit en main », le consommateur sengage a réaliser un
complexe capable de produire en qualité et en quantité les articles déterminés, avec un
personnel exclusivement local selon les obligations contractuelles.

Dans le contrat « marché en main », le fournisseur sengage, en plus de la réaisation «
produit en mains », a acheter une partie de la production de I'unité industrielle en
guestion.

Ces 03 categories de contrats font souvent I'objet de plusieurs dizaines de pages et
nécessitent des connai ssances approfondies en matiére des Affaire internationales.

1.4 Contrats spécifigues :

Ils sont spécifiques en raison du caractere particulier de leur objet. Nous allons retenir, a
titre d'exemple, ceux relatifs a la cession des brevets, du savoir-faire et de licence. Le
brevet est un document officiel qui donne a l'inventeur le monopole d'exploitation
temporaire, en ce qui concerne le produit nouveau ou les procedes techniques inédites
qu'il amises au point.

Le contrat de cession de brevet a donc pour objet de transférer les droits de propriété
industrielle al'acheteur en contrepartie d'une somme déterminée.

En ce qui concerne la savoir-faire ou « Know how », il peut étre défini comme toute
connaissance non immédiatement accessible au public et non brevetée. Autrement dit, le
contrat de communication du savoir-faire est un contrat d'enseignement par lequel le
malitre d'une technique s'engage ala communiquer a un bénéficiaire qui, en contrepartie,
lui versera une rémunération.

En fais, on doit faire la distinction entre 2 types de contrats en ce domaine :

Le contrat préliminaire, qui a objet de protéger l'information d'une éventuelle
divulgation, et le contrat principal, qui détermine |'objet et le prix de la communication
du savoir-faire.

En maniére de relation économiques internationales, la licence peut étre définie comme
un accord par lequel le donneur de licence accorde au preneur un droit limité de
fabriquer, d'utiliser ou de vendre le produit qui fait I'objet de la licence, moyennant en
général le versement d'une somme ou d'une redevance.
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Les principales clauses d'un contrat de licence sont :
¥ Octroi de licence ;
v Know how et améliorations ;
v Contrdle de la qualité ;
v Enregistrement ;
v Promotion et publicité ;
v Interdiction d’'exporter ;
¥ Non concession des droits concédés ;
v Vente ;
v Durée du contrat ;
¥ Redevances ;
v Et arbitrage.

15 Contratsdérivés:
Il sagit des autres contrats dérivés du contrat de vente internationale, tels que les
contrats : de transport, d'assurance, de paiement, d'emballage, de transit, etc.
Cetype de contrat feral'objet de développement ultérieur.

PARAGRAPHE |l : COMMENT REDIGER UN CONTRAT DE VENTE
INTERNATIONALE ?

Pour rédiger un contrat de vente internationale, les partenaires doivent tenir compte, non
seulement de |'objet et des obligations nationales de chacune des parties, mais aussi d'un
certaine nombre de risgue a caractere tels que :

v Les risques financiers ;

v Les risques techniques ;

v Les risques économiques ;

¥ Les risques sociaux ;

v Et les risques politiques.

C'est pourquoi, |'éablissement de ce type de contrats nécessite des connaissances
approfondies pour pouvoir équilibrer les droits et éviter les pieges. Chaque opération est
un cas particulier qui nécessite I'éaboration d'un document spécifique aussi bien au
niveau de saforme qu'en ce qui concerne son contenul.

Pour ce faire, les partenaires peuvent toujours avoir recours aux contrats cadres €l aborés
notamment par des organismes internationaux, comme la chambre du commerce
Internationale, qui peuvent étre utilisés comme des guides et servir de base de
discussion.

En ce qui nous concerne, nous allons analyser les principales clauses qui sont souvent
mentionnées dans un contrat de ente internationale, en précisant les principes questions
et problémes soulevés par la rédaction de chaque clause™.

! | ncoterms année 1990.
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2.1 L esparties contractantes :

Il sagit ici dindiquer I'identité des deux parties contractantes, en précisant, le cas
échéant, les pouvoirs de personne qui engagent la sociéte.

2.2 L'objet du contrat :

Cet objet est variable en fonction de la nature du contrats : sagit-il d'une fourniture de
marchandises ordinaires, d'un matériel ou d'un service, d'une livraison avec montage,
d'une cession de brevet ou de licence, etc.

Quée que soit I'objet, les parties doivent préciser les caractéristiques de la chose vendue
detelle sorte qu'il soit impossible de la confondre avec les autres choses.

2.3 Prix et modalités de paiements :

Le prix est la contrepartie de la chose vendue.

Dans les contrats de vente des marchandises ordinaires, on indique généralement le prix
unitaire et le montant global sur la base des termes de vente (vente FOB, CAF, €tc).

Dans un contrat de cession de savoir-faire, on indique globalement un prix, peut étre
forfaitaire, ou proportionnel selon les conditions fixées dans le contrat.

Dans un contrat de cession de brevets, le prix peut étre soit fixe, soit proportionnel sur la
base d'une assiette déterminée d'avance, comme le chiffre d'affaire, le prix de vente, etc.
Dans un contrat de licence, le prix peut-étre forfaitaire ou faire I'objet d'une redevance
proportionnelle.

Pour les autres contrats, qui comportent généralement plusieurs objets a la fois, le prix
de chacune des composantes doit étre indiqué avec précision.

Ces prix peuvent également étre fermes, ou révisables si des clauses d'indexation sont
prévues. C'est souvent le cas pour des contrats de vente a moyen ou long terme
prévoyant des livraisons successives étalées dans le temps. Ces clauses dindexation
prévoient souvent des calculs mathématiques devant servir de base pour la révision des
prix en fonction d'un ensemble d'indices retenus dans le contrat.

Quand aux modalités de paiement, lesinstruments et |es techniques de paiement a retenir
dépendent souvent de la confiance et des rapports de force entre les partenaires au
moment de la négociation du contrat.

2.4 L'entréeen vigueur du contrat :

C'est une mention importante dans un contrat de vente internationale, dans la mesure ou
la date indiquée va déterminer les dates de livraison, de paiement, de la réception
provisoire ou définitive, etc.
D'une fagon générale, I'entrée en vigueur peut étre subordonneée :

& A lasignature du contrat ;

& A laremise de moyens de paiement ;

& A laremise d'un acompte;

& A I'obtention des autorisations administratives ;

& Ou adautre conditions particuliéres.
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2.5 Obligations du vendeur :

D'une maniere générale, le vendeur soblige a livrer la marchandise, transférer la
propriété et aremettre les documents, sil y alieu.

La livraison de la marchandise doit étre faite dans le lieu convenu, selon I'incoterm, en
respectant le délai de livraison...

La marchandise livrée doit ére conforme aussi bien sur le plan matériel (objet), que
juridique (gagée par exemple).

2.6 Obligationsde|'acheteur :

L'acheteur soblige a payer le prix, selon modalités prévues au contrat et a prendre
livraison de la marchandise en accomplissant toutes les formalités permettant au vendeur
de livrer sa marchandise dans de bonnes conditions (titre d'importation, etc.).

2.7 Transfert desrisques:

Cetransfert se réalise normalement en fonction de I'incoterm choisi par les deux parties;
ces termes de vente précisent les obligations de ‘acheteur et du vendeur dans chacun des
cas, dans |le cadre des régles élaboreées par |a chambre du commerce Internationale.

2.8 Transfert depropriété:

L'intérét du vendeur est de transférer la propriété le plus tard possible, alors que celui de
I'acheteur est I'inverse.
Dans certains cas, |le moment de transfert de propriété est négocié par les deux parties.
Lorsgue le moment de ce transfert n'est pas précise dans le contrat, il est souvent prévu
par le doit applicable au contrat. Toutefois, les droits nationaux n‘ont pas toujours adopté
la méme position en ce domaine.
- Certains, comme le droit Algérien ou le droit Francais, stipulent que la propriété
est transférée dés I'échange de consentement entre les deux parties:
- D'autre droit ont introduit une clause de réserve de propriété qui suspend ce
transfert jusqu'au paiement complet du prix : cas du droit Algérien.
Dans tous les cas, lorsgue le droit applicable est Algérien, le vendeur a plutét
intérét aintroduire lui méme une clause de réserve de propriété dans le contrat.

2.9 Lesgaranties:

Les garanties représentent une piéce maitresse de tout contrat de vente internationale ; ce
sont elles qui donnent leur efficacité aux obligations acceptées par les deux partes.

Il convient cependant de faire la distinction entre plusieurs types de garanties : 1égales,
conventionnelles et financieres.

Les garanties |égales concernent les vices cachés ; le vendeur ne peut échapper a ce type
de garanties, méme Siil peut prouver que ce vice a pour origine une cause qu'il ne peut
déceler.

Les garanties conventionnelles sont celles prévues dans le contrat. Elles couvrent les
défauts qui apparaissent dans les conditions normales dutilisation du bien, et sont
souvent limitées au remplacement de tout ou partie d'un bien, a la réparation et au
remplacement des pieces défectueuses.
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Enfin, les garanties financiéres sont souvent matérialisées par des demandes de cautions
aupres des banques qui Sengagent a payer une somme convenue si le client ne peut tenir
ses engagements financiers et commerciaux.

2.10 Force majeure:

Globaement, il sagit de tout événement imprévu au moment de la conclusion du contrat
et qui modifie I'équilibre de ce contrat.
L'avenement d'une force majeure a pour effet de reporter les délais, prévus dans le
contrat, d'une durée équivalente a celle de I'événement qui retarde ou empéche
I'exécution du contrat.
Lors de larédaction du contrat, les deux parties doivent :
Définir avec prévision les événements pouvant donner lieu a l'application de
laforce majeur ;
Prévoir les modes de preuve, lorsque cela est possible ;
Et indiquer le délai de natification pour prévenir |'acheteur de I'existence d'un
cas de force majeur.

2.11 Reglement deslitiges :

Dans un contrat de vente interne, il n'est pas nécessaire d'évoquer le droit applicable, qui
est naturellement le droit Algérien. Il n'est pas, non plus indispensable dindiquer le
tribunal compétent ; celui-ci peut étre déterminé par les régles de compétence en
vigueur.

Dans un contrat de vente internationale, les parties doivent, par contre, introduire des
clauses relatives aux situations conflictuelles, danslamesure ou il n'existe pasavrai dire
de droit commercia international .

Cdui-ci n'est, en fait, gu'un ensemble de régles juridiques nationales différentes d'un
pays a l'autre, aussi bien au niveau de la formation du contrat qu'au niveau de son
exécution.

Dans ces conditions, chacune des parties contractantes va tenter, lors de la négociation,
de faire prévaloir I'application de son droit national. Il faut cependant préciser que la
législation étrangere peut aussi contenir des dispositions plus favorables que le droit
national. Par conséquent, le seul véritable critére de choix de droit applicable consiste a
retenir celui qui est le plus favorable aux intéréts de I'entreprise Algérienne.

Il en est de méme en ce qui concerne lajuridiction compétente en cas de conflit.
Chacune des parties a intérét a choisir sa juridiction nationale ; d'autant plus gu'une
décision d'une juridiction étatique a force obligatoire dans ce pays et peut devenir
exeécutoire dans un autre pays par jugement d'exequatur.

Les deux parties peuvent également se mettre d'accord pour recourir & la procédure
d'arbitrage. Il faut néanmoins distinguer entre deux fores d’arbitrage : de droit et ad.hoc.
L'arbitrage de droit ou institutionnel, se caractérise par le fait que les juges doivent
appliquer strictement la loi_contractuelle, telle qu'elle a été définie par les parties lors de
I'él aboration|du contrat. Les opérateurs du commerce international qui veulent recourir a
I'arbitrage de la.Cour | nternationale.

Contrat de vente de quatre d'usinage numérique entre société France et société Canadienne.
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D'Arbitrage de la Chambre du commerce internationale doivent inclure dans le contrat
de vente une clase type suivante : « Tous différends découlant du présent contrat sont
tranchés définitivement suivant e reglement de conciliation et d'arbitrage de la Chambre
du commerce international, par un ou plusieurs arbitres nommeés conformément a ce
reglement ... ». Les décisions relatives a ce type d'arbitrage peuvent étre rendues
executoires par un jugement d'exequatur lorsque les pays concernés ont signé la
convention de New Y ork de 1958".

Dans le cas de I'arbitrage ad hoc ou sur mesure, les amiables compositeurs (arbitres) sont
désignés d'un commun accord. |Is ont de larges pouvoirs et sont libres d'appliquer une
loi quelconque.

2.12 Autres clauses:

D'autres clauses peuvent étre insérées dans le contrat, comme celles relatives alalangue,
alapropriétéindustrielle, etc.

Casd'exemple:

Contrat de vente de quatre ensembles d'usinage numeérique :

Le présent contrat est conclu entre a société DUMONTEL, 53 rue de Stalingrad a St
Denis (Seine St Denis) France.

Et le ministére de |I'enseignement du Québec, |a chevrotiére, Québec.

1. Objet :

Le vendeur sengage alivrer al'acheteur quatre ensembles d'usinage numeérique, destinés
a l'éguipement de quatre colléges denseignement professionnel spécialisés dans
I'usinage de pieces de précision en matériaux nouveaux et composites.

Ce matériel, dont les spécifications techniques sont annexées au contrat, est conforme
aux normes ASTM (American society or testing and materials).

La partie électronique, sur demande de |'acheteur pour des raisons de SAV.

Serafournie par la société Nashminton de Hartford (CONNECTICUT USA) suivant les
spécifications de la société Dumontel. Ce matériel seralivré par I'intermédiaire de I'agent
de Nashminton, Monsieur Jean Lessard, 412 Dorchester Avenue a Montréal.

2. Prix:

Le prix unitaire de chague ensemble est de 108 000$, CIF Montréal, dont

16 000$ représentent la part achetée aux USA.

Ce prix comprend l'installation, les essais, I'apprentissage pendant 160 heures par une
personne de la société. 11 ne comprend pas le transport du port de Montréal aux quatre
colleges, ni I'nébergement du démonstrateur logeé par le ministere.

3. Entrée en vigueur :

Le contrat entrera en vigueur des que le ministére de I'enseignement aura versé 5% du
montant du contrat et que la banque royale du Canada aura regu les engagements de
paiement irrévocabl e des billets a présenter aux échéances du crédit.

Contrat de vente de quatre d'usinage numérique entre société France et société Canadienne.
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4. Obligations du vendeur :

Le vendeur sengage a livrer, les quatre ensembles dans les neuf mois a dater du
versement de |'acompte et de la souscription des billets a ordre.

Le déballage aura lieu en présence du délégué de a Société Dumontel dans le mois
suivant l'avis d'arrivée au collége. Le proces verba dinstalation définitive interviendra
dans le mois qui suit™.

5. Obligation del'acheteur

L'acheteur doit prévoir le transport de Montréal au collége dés réception l'avis
d'expédition du matéridl.

Il assurera a ses frais I'hébergement du démonstrateur.

Un agent qualifié sera désigné pour assister au déballage du matériel, de méme pour
attester la conformité des essais suivant les normes prévue.

6. Transfert derisque et depropriété:

Les ensembles seront entiérement sous la responsabilité de I'acheteur des la prise de
possession a Montréal.

Le transfert de propriété aura dés la signature du proces-verbal de réception définitive.

7. Garanties:

Les ensembles sont garantis un an a compter de la signature du PV de réception
définitive. La société Dumontel sengage aréparer et aremplacer toute piéce défectueuse
sans frais, sauf la partie électronique en provenance des USA, bénéficiant d'une garantie
constructeur d 6 mois.

Le vendeur fera délivrer par le crédit Lyonnais une caution de retenue de garantie d'un
montant de 43 000$. Elle seraremise al'acheteur de I'expédition.

Savalidité expirera un an apres la date de réception definitive.

8. Modalités de paiement :
Le prix prévu al'article 2 est payable aux conditions suivantes :

1- 5% soit 21600%, a la commande, a verser au compte de la société dumontel au
crédit lyonnai se contre caution de restitution d'acompte.

2- 10% soit 432008$, al'expédition contre remise des documents d'expédition.

3- 5% 21600%, alasignature du proces-verbal de réception définitive, dans les trois
mois de ‘arrivée de lamarchandise a Montréal.

4- 5%, soit 21600%, dés que |'apprentissage est terminé, au moins quatre mois apres
la signature du proces-verbal de réception définitive, contre I'attestation de
présence des personnes en formation.

5 Le solde, soit 324000%, en dix semestrielles égales, la premiére échéant un
semestre aprés la signature du proces-verbal de réception définitive.

L'acheteur sengage a souscrire onze billets a I'ordre de la société dumontel, lors
du versement de |'acompte, accompagnés d'un engagement irrévocabl e autorisant
la banque royale du Canada ales payer suivant les conditions définies.

Les billets a ordre sont des engagements irrévocables et inconditionnels de
paiement al'échéance.
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Le montant de chaque semestrielle comprendra le remboursement du capital et le
payement d'un intérét a terme échu, calculé sur le montant du capital restant dd.
A ce jour, ce taux est de 9,50%. Il susceptible de variation en fonction du taux
dintérét de labourse de New Y orK.

9. Forcemajeur :
En cas de force majeur, les délais de livraison et de mise en route seront prolongés

d'autant. L'acheteur Sengage a verser I'acompte.

10. Reglement deslitiges:
Leslitiges se régleront al'amiable et, & défaut par I'arbitrage de la chambre de commerce
de Montréal.

11. Propriétéindustrielle:

La présente vente n'emporte aucune cession de droits de propriété industrielle et
intellectuelle. Le Ministere sengage a faire respecter les droits de la Société Dumontel
suivant les procédures appropriées.

12. Droit du contrat :
Lavente sefait suivant leslois du Canada et de la province du Québec.
Lalangue officielle est le Francais.

SECTIONV : LESINCOTERMSSUIVANT LA CCI :

Avant propos:
Faire voyager des marchandises al'échelon international, dans le cadre d’une transaction

commerciale, n'est pas sans risque : livraison non réalisee, dommage, pertes, peuvent
survenir et entrainer des proces entre les parties. Or, vendeurs et acheteurs, liés par des
contrats internationaux, tiennent avant tout a une issue heureuse de leurs affaires.

En se référant, dans leurs contrats, & I'un des incoterms de la CClI, I'acheteur et le
vendeur précisent simplement et en toute securite, leurs responsabilités respectives.
Toute possibilité d'équivoque est ainsi écartée et |'éventuaité de différends ultérieurs
rendue peu probable.

Les incoterms ont été revus afin de tenir compte des changements intervenus dans les
techniques de transport, certains termes ont été fusionnés et reclasses — afin d'assurer
leur pleine comptabilité avec les développements nouveaux dans les échanges de
données informatiques (EDI). 1l sont présentés sous une forme nouvelle permettant au
vendeur et a |'acheteur de suive pas a pas le processus qui détermine leurs obligations
respectives.

Une nouvelle mise en page de |'ouvrage facilite I'utilisation des incoterms 1990™.

But des incoterms :

1- Le but des incoterms est darréter une série de régles internationales pour
I'interprétation des termes commerciaux les plus utilisés dans le commerce
extérieur. On évite aing |'incertitude née d'interprétations différentes de ces termes
d'un pays a un autre ou du moins, cette incertitude se trouve considérablement
réduite.

! | ncoterms année 1990.
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2- Souvent, les parties liées par un contrat n'ont pas une connaissance precise

des pratiques commerciales utilisées dans le pays de leur co-contractant. Cela
peut provoquer des malentendus, des litiges et des proces, avec tout ce que
celaimplique de pertes de temps et d'argent. Pour remédier a ces problemes,
la Chambre de Commerce Internationale a publier pour la premiére fois, en
1936, une série de regles internationales pour l'interprétation des termes
commerciaux.
Ces regles sont connues sous le nom d'incoterms 1936. Des amendements et
additions y ont été apportés en 1953, 1967, 1976, 1980 et maintenant, en
1990, afin d'adapter ces regles aux pratiques commerciales internationales les
plus récentes.

Pour guoi de nouveaux incoterms ?

3- Une des principales raisons de la révision des incoterms, en 1990, a été le

désir d'adapter ces termes au recours croissant fait aux échanges de données
informatiques (EDI). La présente version 1990 des incoterms rend cela
possible quand les parties sont tenues de fournir divers documents (tels que
factures commerciales, documents nécessaires au dédouanement ou exigées
comme preuve de livraison de la marchandise, ains que les documents de
transport).
Des problémes particuliers se posent quand le vendeur doit présenter un
document de transport négociable et notamment, un connaissement qui est
fréguemment utilisé afin de pouvoir vendre les marchandises en cours de
transport. En pareil cas, quand on se sert de message EDI, il est essentiel de
sassurer que la position de I'acheteur est juridiguement la méme que Sil avait
recu un connaissement du vendeur™.

Nouvellestechnigues detransport :

4- Une autre raison de procéder a une révision des incoterms a été le
changement dans les techniques de transport, en particulier I'unitarisation des
charges dans les conteneur, le transport multimodal et la transport ro-ro,
(transroulage) avec des véhicules routiers et des wagons de chemin de fer dansle
transport par mer a courte distance. Dans les incoterms 1990, le terme « Franco
Transporteur (... point convenu) » (FCA) a maintenant été adapté a tous les types
de transport, quels que soient leurs modes et leurs combinaisons. En
conséguence, on a supprime des termes figurant dans la précédente version des
incoterms qui visaient des modes de transport particulier (FOR / FOT et FOR
Aéroport).

! Incoterms 1990.

98



CHAPITRE 1l : LesRégles Des Transactions Et Des Procédures
De Paiements | nter nationaux.

Nouvelle méthode de présentation desincoterms:
5- A l'occasion de la révision & laguelle procédait le Groupe de Travail de la
CCl, on a suggéré de présenter les termes commerciaux autrement, pour en
faciliter 1a lecture et la compréhension. Ces termes ont été regroupés en guatre
catégories fondamentalement différentes ; en commercant par le seul terme selon
lequel le vendeur met les marchandises a la disposition de |'acheteur dans les
locaux méme du vendeur (le terme E. EXW) : suivi des termes F ou le vendeur
est appel é a remettre les marchandises a un transporteur désigné par I'acheteur est
appelé a remettre les marchandises a un transporteur désigné par |'acheteur (les
termes F.FC, FAS et FOB) ; viennent ensuite lestermes C ou le vendeur.
Doit conclure le contrat de transport mais sans assumer le risque de perte ou de
dommage aux marchandises, ni les frais supplémentaires dus a des faits
postérieurs au chargement ou a l'expédition (CFR, CIF, CPT, CIP) ; et enfin les
termes D qui laissent a la charge du vendeur tous les codt et risques qu'entraine
I'acheminement des marchandises jusgu'au pays de nouvelle destination (DAF,
DES, DDU et DDP).Un tableau de cette nouvelle classification est présenté ci-
aprés’,
En outre, pour tous ces termes, les obligations respectives des parties ont été
regroupées sous 10 en-tétes dont chacun refléte, coté vendeur, la position de
I'acheteur sur le méme sujet, ains par exemple, s selon A.3 le vendeur doit
conclure le contrat de transport et payer celui-ci, nous trouverons les mots «
aucune obligation » sous B.3 ou est exposée la position de I'acheteur. Bien
entendu, cela ne veut pas dire gue I'acheteur ne va pas conclure dans son propre
intérét les contrats nécessaires pour amener les marchandises a la destination
souhaitée maisil n'y est pas « obligé » vis-avis du vendeur.
En ce qui concerne la répartition entre les parties des droits, taxes et autres
charges officielles, ains que de dépenses de dédouanement, les termes
expliquent pour plus de clarté, comment ces frais se répartissent entre les parties,
bien gu'évidemment le vendeur puisse n’étre en rien intéressé parce que le
vendeur fera des marchandises apres qu'on les|ui ait livrées.
Inversement, dans le cas des termes D, |'acheteur n'est pas intéressé par les frais
que le vendeur peut devoir engager pour amener les marchandises au point de
destination convenu.

! Incoterms 1990.
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INCOTERMS 1990
Groupe E départ EXW A l'usine
Groupe F FCA Franco Transporteur
Transport
Principal
Non FAS Franco le long du Navire
acquitté FOB Franco Bord
Groupe C CFR Colt et Fret
Tr?‘”SPO” CIF Colt, Assurance et fret Port Payé
Principal - .
Littée CPT Jusgu'a Port Payé, Assurance
aq CIP Comprise, Jusqu'a
DAF Rendu Frontiere
Groune D DES Rendu Ex Ship
Arrif’/ée DEQ Rendu a Quai
DDU Rendu Droits Non Acquittées
DDP Rendu Droits Acquittés

Coutumesd'un port d'une profession particuliere:

6- Comme les termes commerciaux doivent nécessairement pouvoir étre
employés dans différents commerces et différentes régions, il est impossible
d'exposer avec précision toutes les obligations des parties. Dans une certaine
mesure, il sera donc nécessaire de faire référence aux coutumes professionnelles
ou locales ou aux pratiques que les parties elles-mémes peuvent avoir établies
dans leurs relations antérieures (voir |'article 9 de la Convention des Nation
Unies, de 1980, sur le contras de vente Internationale de Marchandises). 1l est
évidemment souhaitable que vendeurs et acheteurs soient diment informés de
ces coutumes quand ils négocient leurs contrats et qu'en cas dincertitude ils
clarifient leur position juridique en insérant des clauses adéquates dans le contrat

de vente.

De telles dispositions spéciaes dans un contrat |'emporteraient sur tout ce qui est
présent comme regle donnée d'interprétation dans | es différents incoterms.
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Les opinions de I’acheteur :

7- Dans certaines situations, il peut ére impossible, aux moments de la
conclusion du contrat de vente, de préciser le point exact, voire le lieu ou las
marchandises doivent étre livrées par le vendeur, (soit par remise a un
transporteur. Soit a destination finale). Par exemple, on peut n‘avoir fait référence
gu'a une zone ou un lieu for vaste comme un port de mer, l'usage est alors de
stipuler que I'acheteur aura ultérieurement le droit ou le devoir de désigner un
point pus précis et sil ne le fait pas, il supportera les risque et frais
supplémentaires qui découleront de son silence. En outre, le fait que I'acheteur
n'use pas de son droit dindiquer le point peut donner au vendeur le droit de
choisir celui qui convient le mieux.

Dédouanement :
8- Il est normalement souhaitable que le dédouanement soit assuré par la partie
domiciliée dans le pays ou ce dédouanement doit étre effectué, ou au moins par
quelqu'un agissant pour son compte. C'est donc I'exportateur qui devait
normalement se charger du dédouanement a l'exportation, et I'acheteur du
dédouanement des marchandises a I'importation. Néanmoins, selon certains
termes commerciaux, |'acheteur peut se chargé du dédouanement a I'exposition

(DEQ et DDE). Il va de soi qu'en pareil cas |'acheteur et le vendeur doivent
assumer, respectivement, le risque dune interdiction sSexportation ou
dimportation™.

Ils devront aussi Sassurer qu'un dédouanement fait par, ou pour le compte d'une

partie non domiciliées dans le pays en question est admis par les autorités. Des
problémes particuliers se posent quand le vendeur sengage a livrer les
marchandises dans |e pays de I'acheteur en n lieu qui ne peut étre atteint tant que
ses marchandises ne sont pas dédouanées a I'importation et que la possibilité
datteindre ce lieu est compromise s |'acheteur manque a son obligation de
procéder a ce dédouanement (voir ci- dessus le commentaire sur DDU).
Il peut arriver que I'acheteur veuille prendre livraison des marchandises dans les
locaux du vendeur selon e terme EXW, ou le long du navire selon le terme FAS,
tout en souhaitons que le vendeur assure le dédouanement des marchandises a
I'exportation. Dans ce cas le mot « dédouané » pourrait étre gjouté au terme
commercial choisi.
A l'inverse, il se peut que le vendeur soit prét alivrer les marchandises selon les
termes DEQ ou DDP mais sans assumer, en tout ou partie, le paiement des droits
et autres impots ou taxes officiels frappent I'importation des marchandises. Dans
ce cas le terme « droit non acquittés » peut étre gjouté apres DEQ. lIs est
également possible d'exclure expressément les impbts ou taxes que le vendeur ne
veut pas payer, en gjoutant « TVA non acquittée » apres les termes DEQ et DDP.

Tableu : Incoterm 1990 réparti par groupe de E.F.C.D.
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Il a également été observé gque, dans certain pays, il est difficile pour les vendeurs
étrangers d'obtenir une licence d'importation ou la déduction de droits (P.ex :
déduction de la TVA). Pour cette raison le terme DDU soustrait le vendeur a une
telle obligation.

Cependant, dans certains cas, le vendeur, dont I'obligation de transport sétend
jusqu'a l'usine de I'acheteur dans le pays d'importation, désire effectuer [ui-méme
les formalités nécessaires a l'importation, sans pour autant acquitter les droits et
taxes correspondants a cette opération. Dans ce cas, il est nécessaire d'gjouter au
terme DDU un libelle « TVA non acquittée » ou « droit non acquittés ». De tels
libellée peuvent étre utilises avec d'autres termes du groupe D, tels que par
exemple « DDP, TV A non acquittée » ; « DEQ non dédouané ».

Emballage:
9- Dans la plupart des cas, les parties savent a I'avance quel emballage est

nécessaire au bon acheminement des marchandises. Toutefois, comme
I'obligation du vendeur d'emballer les marchandises peut varier selon letype et la
durée du transport envisagé, il a paru nécessaire de stipuler que le vendeur doit
emballer les marchandises comme le transport I'exige,mais seulement dans le
mesure ou les conditions du transport lui sont communiquées avant la conclusion
du contrat de vente (voir les articles 35.1 et 35.2.b. de la convention des nations
unies, qui stipule que les marchandises ainsi que leur emballage doivent étre «
propres a tout usage special qui a été porté expressément ou totalement a la
connaissances ou a l'appréciation du vendeur ou qu'il n'était pas raisonnable de sa
part de le faire»).

I nspection des marchandes:

10- Dans de nombreux cas, I'acheteur ferait bien de prévoir une inspection des
marchandes avant ou moment de leur remise par le vendeur au transporteur
(inspection avant expédition ou PSI (« Pre-shipment Inspection »). Sauf
stipulation contraire dans le contrat, I'acheteur doit payer lui-méme les frais de
cette inspection faite dans son intérét. Mais, si I'inspection est faite afin de
permettre au vendeur d'observer certaines régles obligation applicables a
I'exportation des marchandises dans son propre pays, l'inspection sera a sa
charge.

Eranco transporteur (... point convenu) (FCA) :

11- Comme il a dit, le terme FCA peut étre utilisé toutes les fois que le vendeur
sacquitte de son obligation en remettant les marchandises a un transporteur
désigné par I'acheteur. Il est prévu que se terme puise étre utilisé aussi pour le
transport maritime dans tous les cas ou les marchandise ne sont pas chargées sur
le navire par la méthode traditionnelle de franchissement du bastingage. 1l va de
soi que le terme FOB traditionnel ne convient pas lorsque le vendeur est appelé a
remettre les marchandises a un terminale de fret avant arrivée du navire puisqu'il
devrait alors continuer a supporter les risques et frais aors qui ne lui est plus
possible de contrdler les marchandises ni de donner des instruction au sujet de
leur garde.
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Il convient de souligner que selon les termes « F », le vendeur doit remettre les
marchandises en vue de leur transport conformément aux instructions données
par I'acheteur, puisgque c'est ce dernier qui doit conclure le contrat de transport et
désigner le transporteur.

Il n'est donc pas nécessaire de préciser dans le terme commercial la fagon dont
les marchandises devront étre remise par le vendeur au transporteur. Néanmoins,
afin de permettre aux exportateurs et importateurs d'employer le terme FCA
comme un terme « F» d'application générale, des explications est donnée sur les
modalités habituelles de livraison pour les différents modes de transports.

De méme, il peut paraitre superflu dintroduire ici une définition du «
transporteur » puisquiil appartient a I'acheteur de désigner aux vendeurs la
personne aqui les marchandes devront étre remises.

Les documents de transport présente une grande importance pour les agents
commerciaux, le préambule du terme FCA contient une définition du «
transporteur », il ne se référe as uniquement a une entreprise qui s'est simplement
engagée a effectuer ou a faire effectuer le transport, pourvu que cette entreprise
assure une responsabilité de transporteur. Autrement dit, le terme « transporteur
» comprend aussi bien les transporteurs qui réalisent le transport que ceux qui
sengagement a le faire effectuer. Comme la position des commissionnaires de
transport a cet égard varie d'un pays a l'autre et selon les usages de la profession
detransitaire.

Le préambule rappelle que le vendeur doit évidemment suivre les instructions de
I'acheteur lui enjoignant de livrer les marchandises a un transitaire de fret. Méme
s se trangitaire refuse d'assumer me responsabilité de transporter et n‘'entre donc
para définition du « transport ».

Lestermes « C», (CER, CIF, CPT et CIP) :
12- Selon le terme « C », le vendeur doit conclure le contrat de transport
conformément aux conditions usuelles et a ses proposes frais. C'est pourquoi
le point jusquauquel il doit payer les frais de transport doit nécessairement étre
indiqué ala suite du termes « C » choisi. Selon les termes CIF et CP, le vendeur
doit aussi obtenir une assurance et en supporter le colit.
Etant donné que le point de partage des colts se trouve dans le pays des
contrats a |'arrivée aux termes desquels le vendeur n'est libéré de tous risques
ou co(t qu'a partir de |'arrivée effective des marchandises au point convenu.
Maisil faut répéter sans cesse que les termes « C » sont de méme nature que es
termes « F » en ce que le vendeur remplit le contrat de vente selon les termes
« C » tout comme ceux, selon les termes « F », entrent dans la catégorie des
contrats al'expédition.
Si le vendeur est redevable des frais de transport normaux pour le transport des
marchandises par une route habituelle et de lafagon usuelle jusgu'aau lieu de
destination convenu, les risques ou dommage des marchandises, ainsi que les
colt supplémentaire pouvant résulter d'événement postérieur alaremise des
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marchandises aux fins de transport, sont ala charge de I'acheteur. Aussi les
termes « C » différents en cela les autres termes, couvrent-ils deux points
critiques pourquoi la plus grande prudence simpose quand on gjoute a un terme
« C » des obligations a la charge du vendeur pour une période postérieure au
point critique, mentionné ci-dessus, a savoir le point de division des risques.
C'es I'essence méme des termes « C » d'exonérer le vendeur de tout risgque et
tout colt supplémentaire une fois qu'il a rempli son contrat en conclurant le
contrat de transport et en remettant les marchandises au transporteur et dans le
cas des termes CIF et CIP en obtient une assurance.

Il faut auss que le vendeur puisse avoir la possibilité de sentendre avec
['acheteur pour encaisser le paiement aux termes d'un crédit documentaire en
présentant a la banque |es documents de transport convenus. |l serait tout afait
contraire a cette méthode de paiement courante dans le commerce
internationale, que vendeur ait a supporter des risques et colts supplémentaires
aprés paiement a éteé fait selon un crédit documentaire ou de toute autre facon.
Il va du fret soit payable avant expédition (« prepared freight ») ou a
destination (« freight collect...»), a I'expédition de frais supplémentaires dus a
des événements postérieurs al'expédition ou I'envoi.

Sil est usuel de se procurer plusieurs contrats de transport impligquant un
transbordement des marchandises en des endroits intermédiaires avant de
parvenir a la destination, le vendeur doit payer tous ces frais, y compris ceux
du déchargement et chargement des marchandises d'un véhicule al'autre.

Si cependant, le transporteur exercait son droit de transbordement usait d'une
clause similaire —pour éviter des obstacles imprévus (par exemple gel.
Congestion du trafic, troubles sociaux, directives gouvernementales, guerre ou
actes de guerre), tous frais supplémentaires en résultant seraient a la charge de
I'acheteur.

13- 1l arrive trés souvent que les parties souhaitent clarifier si le vendeur doit
fournir un contrat de transport inclurant le colt du déchargement. Comme ce
colt est normalement inclus dans le fret quand les marchandises sont
transportées par des compagnies maritimes régulieres, le contrat de vente
stipule.

Souvent que les marchandises devront, ou moins devraient étre transportées en
«liner termes ». Dans d'autres cas, |e mot « débarqué » est gjouté apres CRF ou
CIF. Il est néanmoins recommandé de ne pas gouter d'abréviations aux termes
« C » a moins que le sens de ces abréviations e soit clairement compris et
admis par les parties contractantes dans la profession intéressées, par la loi
applicable au contrat ou encore par I'usage commercial. En tous les cas, le
vendeur ne devrait pas voir ni modifier la nature méme des termes « C »
assumer...une..obligation..quelconque. quant.a.l'arrivée des marchandises a
destination puisque tous retard en cours de transport est supporté par |'acheteur.
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Toute obligation relative a des délais doit donc nécessairement avoir trait au
lieu d'exploitation ou d'envoi, par exemple « expédition (envoi) pas plustard
que ... » un accord prévoyant par exemple « CFR Hambourg pas plus tard que
...» est réellement une erreur de denomination et ouvre donc la porte a la
diverses interprétation. On pourrait croire soit que les parties ont voulu les
marchandises arrivent réellement a Hambourg a la date indiquée, auquel cas le
contrat n'est pas un contrat a |'expédition mais un contrat a la l'arrivée, soit, &
I'inverse, que le vendeur devrait expédier les marchandises a un moment tel
gu'elles puisent arriver a Hambourg avant la date convenue, a moins de délais
de transport dus a des événements imprévus.

14- Dans le négoce des produits de base, il arrive que des marchandises soient

achetées alors qu'elles sont en cours de transport par mer et, dans ce cas, le mot
« afloat » (aflot) est gjouté au terme commercial. Comme le risque de perte ou
de dommage des marchandises, selon les termes CFR et CIF, serait' aors
transmis du vendeur a l'acheteur, il pourrait y avoir des difficultés
d'interprétation. Une possibilité serait de maintenir le sens ordinaire des termes
CFR et CIF quant ala division des risgues entre le vendeur et I'acheteur, ce qu
voudrait dire que l'acheteur aurait a assumer les risques déa survenus au
moment de I'entrée en vigueur du contrat de vente. L'autre possibilité serait de
faire coincider le transfert du risque et le moment de la conclusion du contrat
de vente. La premiére possibilité pourrait bien étre la plus pratique, cas il est
d'habitude impossible de vérifier I'état marchandises en cours de transport.

C'est pourquoi la convention des Nations Unies, de 1980, sur les contrats.
Vente Internationale de marchandises, stipule dans son article 68 que « si les
circonstances I'impliquent, les risque sont a la charge de I'acheteur a compter
du moment ou les marchandises ont été remises au transporteur qui a émis les
documents constatait le contrat de transport ». Il existe néanmoins une
exception a cette regle « s le vendeur avait connaissance ou aurait dd avoir
connaissance du fait que informé I'acheteur ». Ainsi l'interprétation du terme
CIF ou CIF auquel est gjouté le mot « aflot » dépendra de la loi applicable au
contrat de vente. Il est conseillé aux parties de sassurer du droit applicable et
de toute solution pouvant en découler. En cas de toutes, les parties devraient
clarifier laquestion dans leur contrat™.

Incoterms et contrat detransport :

15

il convient de souligner que les incoterms n'ont trait qu'aux termes
commerciaux utilisés dans les contrats de vente et ne concernant donc pas les
termes parfois identiques ou similaires pouvant étre employés dans les contrats
de transport, et en particulier les termes de diverses chartes-parties. Les
conditions des chartes-parties sont d'habitude plus précises en ce qui concerne
les frais d'embarquement et de déchargement ainsi que les délais prévus pour
ces opérations (dispositions dites « de surestanes ».) |l est conseillé aux parties

Y ncoterms 1990
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a un contrat de vente de prendre en considération ce probléme par des
disposition aussi dans leur contrat, de fagon a prévoir aussi clairement et
auss exactement que possible le délai dont disposerale vendeur pour charger
la marchandises a bord d'un navire ou d'un autre moyen de transport fourni
par |'acheteur, ainsi que le délai dont disposera I'acheteur, destination, pour
recevoir les marchandises du transport. Les parties au contrat de vente
devront également prévoir dans quelle mesure, le vendeur devra supporter le
risque et le colt des opérations de chargement selon les termes « F » et des
opérations de chargement selon le termes « C » le simple fait que le vendeur
ait pu conclure, par exemple un contrat de transport comportant le terme de
charte-partie « free out » selon lequel le transporteur serait, ne signifie pas
nécessairement gque selon le contrat de vente le risque et le colt de ces
opérations incomberaient a |'acheteur cas il pourrait ressortir du contrat, ou
des usages portuaires, que le contrat le transport conclu par le vendeur doive
sétendre aux opérations de déchargement.

L 'exigence « A bort » selon leterme FOB, CFR et CIF :

16- C'est le contrat de transport qui devrait spécifier les obligations du chargeur
ou de I'expéditeur concernant la remise des marchandises au transporteur. |l
faut noter que les termes FOB, CFR et CIF respectent tous la pratique
traditionnelle consistant a livrer les marchandises a bort du navire. S
traditionnellement, le point de livraison des marchandises prévu dans le contrat
de vente coincide avec le point de remise des marchandises en vue du
transport, les techniques de transport contemporaines créent un considérable
probléme de « synchronisation » avec le contrat de vente. De nos jours, les
marchandises sont d'habitude remises par le vendeur au transporteur avant
gu'elles ne soient chargées a bort et méme parfois avant I'arrive du navire dans
le port. En pareil cas, il est consellle d'utilises des termes « F » ou « C » qui ne
subordonnent pas la remise des marchandises pour e transport au chargement a
bort, a savoir FCA, CPT ou CIP plutét que FOB, VFR €t CIF.

Lestermes « D » (DAF, DES, DDU et DDP) :
17- Commeil aétédit, lestermes « D » sont par nature différents des termes
« C » puisgue selon les termes « D » le vendeur est responsable de
I'acheminement des marchandises jusgu'au lieu ou point de destination. Le
vendeur doit assumer tous le risques et colt liés acheminement. D’ou il résulte
gue les termes « D » désignent des contrats al'arrivée alors que les termes
« C » désignent des contrats al'expédition.

Les termes « D » se subdivisent en deux catégories distinctes. Selon DAF,
DES et DDU, le vendeur n'a pas a livrer les marchandises dédouanées a
I'importation, alors que selon DEQ et DDP, il y est obligé. Comme DAF est
souvent utilisé pour les transports par rail, ou il est pratique d'obtenir du
chemin de fer un document de transport direct couvrant tous le transport
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jusqu'au lieu de destination finale, et de négocier |'assurance pour la méme
période, DAF contient sous A8, une clause a cet effet. Mais il faut souligner
gue le devoir dassurance du vendeur a l'acheteur pour |'obtention de ce
document de transport direct sexerce aux risques et frais de |'acheteur. De
méme, toutes dépenses d'assurance encourues postérieurement a la livraison
par le vendeur des marchandises alafrontiére seront ala charge de |I'acheteur.
Le terme DDU a été gjoute a |'actuelle version 1990 des incoterms. Ce terme
remplit une fonction importante toutes les fois que le vendeur est prét a livrer
les marchandises dans | e pays de destination sans dédouaner |es marchandises a
I'importation, ni payer les droits. Toutes les fois que le dédouanement a
I'importation ne présent aucun probléme comme a l'intérieur du marché
Commun Européen- ce terme apparait étre tous a fait souhaitable et approché.
Mais dans les pays ou dédouanement peut étre difficile et long, le vendeur
prend un risque en acceptant de livrer les marchandises au-dela du point de
dédouanement. Bien que selon le terme DDU, B.5. et B.6, I'acheteur doive
supporter les risques et colt supplémentaires pouvant résulter de ce quil n'a pas
pu remplir son obligation de dédouanement les marchandises, il est conseillé au
vendeur de ne pas utilises le terme DDU dans les pays ou le dédouanement des
marchandises al'importation peut présent des difficultés.

Connaissement et procédures EDI :
18- Traditionnellement, le connaissement & bord était le seul document
acceptable que le vendeur pouvait présente selon les termes CFR et CIF. Le
connaissement remplit trois fonctions importantes.
- Il prouve lalivraison des marchandises a bort du navire,
- Il faut preuve du contrat de transport,
- C'est un instrument de transfert des droits sur la marchandise en cours de
transport par le transfert du document papier a une autre partie.
Les documents de autres les connaissements remplissent les premiéres de ces
fonctions mais ne permettent pas de contréler la livraison des marchandises a
destination, ni de revendre les marchandises en cours de transport par laremise
du document papier a l'acheteur. Au lieu de cela, les autres documents de
transport désignent la partie autorisée a prendre réception des marchandises a
destination. Le fait que le connaissement soit exigé pour obtenir les
marchandises du transporteur a destination fait q'il est particulierement difficile
de le remplacer des procédures EDI.
De plus, il est dusage d'émettre les connai ssements en plusieurs originaux. De
ce fait, il est important pour un acheteur ou pour une banque agissant sur ses
instructions, de sassure que le vendeur a remis tous les originaux (ce qu'on
appelle le jeu complet) au moment ou il a été payé. C'est aussi se qu'exigent les
regles de la CCl pour les crédits documentaires (régles et Usances relatives aux
Crédit Documentaires, RU, Publication CCI N°,400)".

Y ncoterms 1990.
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Le document de transport ne doit pas seulement prouver la remise des
marchandises au transporteur mais aussi que ces marchandises, pour autant que
le transporteur ait pu assumer, ont été recues en bon ordre et bon état.

Toute clause portée le document de transport, indiquant que les marchandises
'éaient pas en bon état ferait que le document ne serait plus « net », et donc
inacceptable selon les RUU (Art. 18 : voir aussi la Publication CCI N°.473).
Malgré le caractére juridique particulier du connaissement, on sattend ale voir
remplacé dans un proche avenir par procédure EDI. La version 1990des
incoterms tient compte, a juste titre, de cette perspective.

Semblables a ceux utilisés pour des modes de transport autres que le transport
par mer. Ces documents portent le non de « lettre de transport Maritimes », «
liner wayolt », « recu de fret », ou de variantes de ces expressions. Ces
documents non négociables sont d'un usage tres satisfaisant sauf si |'acheteur
désire vendre les marchandises en cours de transport en remettant au nouvel
acheteur un document papier. Pour que cela soit possible, I'obligation du
vendeur de fournir un connaissement selon les termes CFR et CIF, doit
nécessairement étre maintenue. Mais ses les parties contractant savent que
I'acheteur n'envisage pas de vendre les marchandises en cous de route, elles
peuvent expressément libérer le vendeur de l'obligation de fournir un
connaissement, ou encore utiliser CPT et CIP qui e comportant as I'obligation
de fournir un connaissement.

Droit dedonner desinstructionsau transporteur :

19- Un acheteur payant les marchandises selon un terme « C » doit sassurer
que le vendeur qui a été payé, ne disposera des marchandises en donnait
au transporteur des instructions nouvelles. Certains document de
transport utilisés pour des modes de transport particuliers (air, route ou
rail) offrent aux parties contractantes la possibilité d'empécher |égal ement
le vendeur de donner de nouvelles instructions au transporteur gréce a la
fourniture, a I'acheteur, d'un original ou duplicata de lettre de voiture
contenant une « clause d'estoppel » (« no dis postal »).

Mais les documents utilisés a la place du connaissement pour le transport
maritimes ne remplissent pas, normalement cette fonction d'opposition |égale.
Des travaux sont en cours au sein du Comité Maritime International afin de
combler cette lacune dans les documents cités en introduisant des « Régles
Uniformes pour les |ettres de transport maritimes ».

Mais jusgu'a ce que ce travail prenne cors et soit SUM dans la pratique,
I’acheteur dit éviter de payer en échange de documents non négociables, sil a
quelque raison de se métier du vendeur.
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Transfert desrisques et des coltsrelatifs aux marchandises:
20- Le risgue de perte ou de dommage des marchandises et |'obligation
d'acquitter les colts relatifs aux marchandises passe du vendeur a I'acheteur,
lorsgue le vendeur sest acquitté de son obligation de livrer les marchandises.
Comme l'acheteur ne doit pas avoir la possibilité de retarde se transfert des
risques et des colt, tous les termes stipulent que le transfert des risques et des
colt peut précéder la livraison s I'acheteur ne prend as livraison des
marchandises comme convenu ou ne donne pas instructions (en matiere de
délai d'expédition et / ou de lieu de livraison) nécessaire au vendeur pour lui
permettre de sacquitter de I'obligation de livrer. Un condition d'un tel transfert
prématuré des risques et des colt est que les marchandises aient été
Individualisées comme étant destinées a I'acheteur ou, comme le stipulent les
termes, mises a part a son intention. Cette exigence est particulierement
importante dans le cas de EXW puisque selon tous les autres termes les
marchandises auraient normalement éé individuaisées a l'intention de
I'acheteur quand les meures ou leur livraison & destination (termes « D »)™.
Cependant, dans des cas exceptionnd s, les marchandises ont pu étre expédiées
en vrac le vendeur, sans individualiser la qualité destinée a chaque acheteur :
dans ce cas il n'y a pas de transfert des risques et des codts avant gque es
marchandises aient été identifiées comme il est dit ci-dessus (voir aussi |'art.
63.3 de la convention des Nation Unies, de 1980, sur les contrats de Vente
International e de Marchandises).

'RUU 400 : les régles usances uniformes 400 de la CClI.
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Référence aux incoterms::

22- Les commercant désireux d'utiliser les présents Regles devrant spécifier
que leurs contrats seront régis par les « incoterms 1990 »

MODE DE TRANSPORT ET INCOTERM 1990 CORRESPONDANT

Tout mode de

Transport comprisletransport = EXW A l'usine (... Lieu convenu).
multimodal
FCA Franco Transport (... lieu convenu)
CPT Port Payé jusqu'a (... lieu de
destination convenue).
Port Payé, assurance Comprise jusqu'a
CIP . S
(... point de destination convenue).
DAE Rendu Frontiére (...lieu convenu).
Rendu Droit Non Acquittées
DDU (...lieu de destination convenu).
Rendu Droit Acquittées
DDP . .
(...lieu de destination convenu).
Transport par air FCA Franco Transporteur (...lieu convenu).
Transport par air FCA Franco Transporteur (...lieu convenu)
Transport par mer et voies FAS Franco lelong du Navire
navigables (...port dembarquement convenu).
Intérieures FOB Franco BORT (...port d'embarquement convenu).
Colt et fret (...port de destination convenu).
CFR Co(t, assurance et fret (... port de destination
convenu).
CIF Rendu EX Ship (... port de
destination convenue).
DES Rendu a Quai (...port de destination
Convenu).
DEQ
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CONCLUSION :

Les regles des transactions et des procédures de paiements internationaux représentent,
une image fiable et un diagnostic fidel. Qui refléte les différents modél es théoriques sur
les réglements de commerces et de changes pour clarifier les procédures des
financements liés a |’ exportation, qui sont code par |e reglement de droit orienté par les
regles d’usance uniforme de la CCl, relatives au crédit documentaire et les conventions
des nations unies et |’uni droit convention des nations unies dites de vienne sur les
contrats de vente internationaux de marchandises CVIM date de 11/04/1980, qui
expliquent les différentes obligations de I’ entreprise exportatrice al’international et les
différentes techniques des procédures de pai ements et financement des exportations, en
appliquant les différentes clauses et techniques des incoterms suivant la CCl et |le mode
de transport al’international .
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INTRODUCTION :

Depuis I’avénement du grand marché Européen de 1993, il apparait impératif pour les
chefs d’entreprises exportatrices de connaitre et de maitriser les moyens et | es techniques
de paiements du commerce international .

En effet lalibre circulation des marchandises suivant le traité de mastrich, en accroissant
les échanges avec les pays étrangers, expose les entreprises exportatrices a des nouveaux
problémes de garantie de paiement de leurs transactions international es.

Le but de ce travail est d’illustrer des schémas et de nombreux documents officiels,
analyser les principaux moyens de paiement internationaux, du moyen le plus aléatoire
du moyen le plus sir du simple cheque aux crédits documentaires spéciaux les plus
sophistiqueés. Toutes les possibilités sont prises en compte avec les avantages de chacune
concernant du point de vue de |’exportation.

Le choix du moyen de paiement le mieux adapté a ses affaires, il vise égaement a
démystifier le crédit documentaire en le rendant plus accessible.

Ce moyen de paiement utilise dans la plupart des transactions d’un montant ou d’un
enjeu important et il donne au crédit documentaire une fiabilité a moyen terme, en
donnant les commentaires correspondant aux principaux articles des regles et usances
brochure 500 date du 01/01/1994 de la CCI afin d’aider |’acheteur ou le vendeur dans la
négociation d’un contrat international. Les incoterms 1990 de la CCI |le paiement d’une
transaction internationale étant tributaire de la présentation de documents commerciaux,
factures, documents de transports, certificats, ext.

SECTION | : LADOMICILIATION ET LE REGLEMENT FINANCIER.

Le présent réglement du 14 Ao(t 1991 a pour objet de fixer les moddlités' de
domiciliation et de reglement financier des exportations hors hydrocarbures e de préciser
les obligations incombant en la matiére a I'exportation a I'administration de douane et
aux banques domiciliataires'.

Les exportations de marchandises en vente ferme, en consignation ainsi que les
exportations de marchandises en vente ferme, en consignation ainsi que les exportations
des services a destination de I'étranger, sous réserve des exportations prévues a l'article
4, sont soumises al'obligation de domiciliation préalable.

- La domiciliation bancaire d’exportation :

La domiciliation bancaire des contrats d'exportation n'est pas requise pour les
exportations contre remboursement temporaire et exportation.

1 - Pour les exportations temporaires, elles seront requises sauf si elles donnent lieu
apaiement de prestation par rapatriement de services.

2 — pour les exportations contre remboursement elles seront requises d'une valeur
inférieure ou égale a 30.000 DA est faite par I'entreprise de I'administration des postes et
tété communications.

'Réglement du 14 Aoiit 1991, concernant la domiciliation bancaire.

112



CHAPITRE Il : Les Moyens Technigues Et Pratiques De Paiements

Internationaux

Avant la rédisation d'une exportation, au choix d'une banque ayant la qualité
dintermédiaire agrée, ce dernier sengage a effectuer les opérations et les formalités
bancaires prévues par la réglementation.

* Labanque intermédiaire immatricule aprés de ses guichets le contrat d'exportation
de services, ains €lle sengage a effectuer pour le compte d'un exportateur les formalités
prévues par laréglementation en vigueur.

Comment |'exportation va-t-il procéder pour ouvrir un dossier de domiciliation ?

L'exportation se fait ouvrir un dossier de domiciliation en présentant a une banque
intermédiaire agrée |'originale et deux copies du contrat commercia ou de tout autre
document.

Tenant lieu apres vérification concordance entre l'originale et les copies une de ces
dernieres revétues du numéro du dossier de domiciliation et du cachet de banque lui est
destituée, la domiciliation répand avoir lieu qu'aprés autorisation des services
compétents de la banque d'Algérie, lorsgue le paiement de I'exportation est exigible,
excédent cent vingt
(120 jours).

Les banques intermédiaires agrée auront a sassurer avant l'ouverture du dossier de
domiciliation que les conditions légales et réglementaires liées a I'exportation des biens
et services sont réunies.

- La justification des documents :
Le contrat commercial ou tout autre document en tenant lieu justifiant d'une cession de
bien ou services al'éranger indiqué :
- Nom et adresses des contractants
- Paysde destination des biens ou services
- Lanature des biens et service
- Laqualité des marchandises
- Le prix de cession des marchandises et des services dans la monnaie (le prix) du
contrat.
- Lesdéaisdelivraison pour les marchandises et de réalisation pour les services.
- La nature du contrat en ce qui concerne la charge des risques et des frais
accessoires (FOB et CAF).

- Les obligations de I’exportateur :

Les exportateurs sont tenus d'indiquer sur la déclaration douaniere les références de la
domiciliation bancaire du contrat d'exportation.

Les exportateurs sont tenus au rapatriement du produit de leurs exportations a la date
d'exigibilité du paiement.

L'exportateur doit fournir a la banque domiciliataire de I'opération un relevé des
comptes de ventes accompagné des duplicates des factures tirées sur les chats étrangers.

La vente du produit ou rémportation doit intervenir dans délai maximum d'un an a
compter de |adate deson expédition:
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- Le controle des exportations :

Le contréle financier des exportations seffectue sur la base des documents a la banque
domiciliataire, par les services des douanes, par bangque réceptrice des fonts et
éventuellement par l'administration des postes et télécommunications (reglements
effectués par mandats ou virement postaux internationaux).

Les documents utiles au contrle de I'opération d'exportation que les services de
douane devront transmettre au guichet de bangue domiciliataire du dossier d'exportation
sont :

- Ladéclaration en douane formulaire banque

- Lesdocuments rectificatifs inhérents a l'exportation.

- Les documents se rapportant a la réimportation, des marchandises en plus de cela
La banque qui a procédé a I'opération financiére avec I'éranger et a rapatrié les
fonts est tenue d'adresser ala banque domiciliataire de |'opération d'exportation

- l'avis derapatriement de ces fonds et le duplicata de la facture définitive.

- L’obligation de rapatriement :

L'administration des postes et télécommunication est tenue lorsque |'encaissement du
produit de I'exportation sest effectué par voie postal, dinformer la banque domiciliaire
de I'exportation de tout rapatriement intervenu a ce titre pour le compte de I'exportation,
I'exportateur doit, pour justifier le rapatriement des fonds par voie postale, transmettre a
sa banque domiciliataire I'avis de virement (chéque postaux) ou les talons de mandats
remis par I'administration des postes et tél écommunication.

L'obligation de rapatriement et considérée comme ayant été satisfaite des cessions
profit de la banque d'Algérie des produits d'exportations ou lorsque ce produit a fait
I'objet d'un reglement en devises par postale. L'obligation de rapatriement du produit des
exportations incombe solidairement a |'exportateur et a banque détentrice des titres
d'exportation. L'obligation du rapatriement porte sur la valeur des marchandises ains
que sur le montant des frais accessoires lorsgue ces derniers sont incorporés dans le prix
de vente des marchandises (vente cafou franco destination...) ou lorsque I'exportateur en
fait ['avance pour le compte de I'acheteur étranger. Apres rapatriement du produit de leur
exportation, les exportateurs bénéficient, conformément a la réglementation en vigueur,
de tout ou partie de ce produit en devises.

Les exportations non soumises a la domiciliation préalable n‘ouvrent pas droit a ce
bénéfice.

- Le contrdle de I’exportation :

Ce contrdle est effectué par la banque domiciliaire au vue' :

- D'une part, de I'exemplaire banque de la déclaration en douane transmise par les
services des douanes.

- D'autre part, des justificatifs de rapatriement en sa possession et/ou recus de la
banque réceptrice des fonds ou remis par |'exportateur lorsque les fonds ont été
rapatriés par le calcul de I'administration des postes et tél écommunication.

- L'exportateur est tenu de fournir a la banque recevant le paiement, a l'intention de
la bangue domiciliataire désignée sur la déclaration en douane.

'Réglement du 14 Aot 1991, concernant la domiciliation bancaire.
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- Tout renseignement permettant (le reglement) d'affecter le reglement opéré au
dossier de domiciliation correspondant ou précisant, sil y a lieu, les retenues
effectuée ala source en vue du réglement des commissions et frais de publicité.

- Tout justificatif aux opérations (modifications apportées postérieurement a
I'exportation des marchandises, aux conditions de ventes fixées dans le contrat
initial) susceptible d'influer sur I'apurement ultérieur du dossier de domiciliation.

- Les obligations de la banque :
La bangque intermédiaire agréée est tenue de contrbler les exportations domiciliées
par trimestre civil. A cet effet, elle doit veiller au respect des échéances de paiement des
opérations prévues au contrat commercial.

Au terme de la période de contrdle et d’apurement des dossiers de domiciliation,

la banque domiciliataire :

a— Apure le dossier, sil est régulier est conforme aux dispositions réglementaires.

b — Doit adresser |les observations nécessaires a |'exportateur résident pour I'amener a
régularises le dossier sil présent des irrégularités (insuffisance ou excédent de
reglement).

En cas de carence de |'exportateur et passé les d'un mois, le dossier est signalé ala
direction du contréle les changes de la banque d'Algérie (direction du controle des
charges) un compte-rendu des résultats d'apurement des dossiers dans le mois qui suit le
trimestre de contrdle.

Les banques intermédiaires agrées doivent conserver les dossiers de domiciliation et
tous autres documents justificatifs de |'exportation de bien ou service dans archives
durant une période de 5 ans compter de ladate de leur apurement.

Toutes les dispositions de la réglementation des charges et du commerce extérieur
contraire au présent reglement sont abrogées.

SECTION Il : LES DOCUMENTS LIES AU PAIEMENT D’UNE TRANSACTION.

- Les Differents Documents Exigés Pour Le Paiement D’une Transaction
Internationale :

Les documents sont a du bon fonctionnement d'une transaction internationale. C'est
de leur régularité que dépend le paiement d'un crédit documentaire.

C'est le moyen pour le vendeur de justifier qu'il remplit toutes les obligations qui lui
étaient imparties. C'est aussi pour |'acheteur I'assurance d'avoir en sa possession toutes
les pieces nécessaires au bon déroulement de l'importation et la certitude que les
marchandises ont bien été expédiées.

Gréce a l'obtention de certains documents, I'importateur aura la certitude que les
qualités expédiées et la qualité des marchandises sont bien celles qui ont été convenues.

Les seuls documents valablement reconnus sont "ces documents originaux". Jusqu'a
une époque récente, le document origina était I'exemplaire non carbong, tapé a la
machine a écrire, trés souvent paraphé par |'émetteur. Les progres technique enregistrés
par la bureautique ont profondément modifié leur apparence.

"Un document peut ére signé a la main, comporter une signature par fac-similé,
perforation, timbre ou symbole ou par tout autre moyen mécanique ou éectronique
d'authentification”.
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PARAGRAPHE 1: LES FACTURES.

1-LAFACTURE PRO FORMA :

La facture pro forma est demandée par |'acheteur, lorsgue celui-ci en besoin pour la
joindre a la demande de licence dimportation (document parfois réclamé par les
autorités douaniéres ou réglementaires de son pays).

La facture pro forma est rédigés par le vendeur qu'il soit le fournisseur réel, ou quil
agisse comme intermédiaire. Elle n'a pas a étre visée ou |égalisée par |es ambassades ou
consultants.

La moindre faute ou omission peut savérer lourde de conségquence pour la suite de la
transaction.

Suivant les reglementations des charges en vigueur dans certains pays, la banque
émettrice doit émarger un dossier la domiciliation auprés des services du trésor,
notamment éviter des doubles transferts de fonds par I'importateur. A partir de la facture
pro forma, la banque peut contréler le nom et |'adresse exacte du bénéficiaire, la
désignation de la marchandise, etc.

Au regard du droit international, quand une transaction n'a pas fait I'objet d'un contrat
commercial ou d'un ordre d'achat de la part de I'importateur, la facture pro forma est
considérée comme une proposition de vente. Elle engage dans ce cas uniguement son
émetteur et deviendra en fait un véritable contrat quand I'acheteur aura signifié son
accord par un quelcongue moyen écrit reconnu juridiquement : courrier, télex,
télégramme.

Si un crédit documentaire a été chois comme moyen de paiement, la réception de la
facture pro forma déclenchera le processus de demande d'ouverture.

Le n° d'acquisition de I'importateur.

Plus communément appelé "'n° de TVA" ou "INTRASTAT"

L importance de la facture a I’exportation en cas de paiement par credit
documentaire :

L'article 37 des RUU précise que sauf stipulations contraires®.

- Lesfactures commerciales doivent étre établies au nom du donneur d'ordre.

- Les banques peuvent refuser les factures commerciales pour un montant supérieur
acelui autorisé par crédit.

- La description des marchandises figurant dans les factures doit correspondre a
celle du crédit. Sur tous les autres documents, les marchandises peuvent étre
décrites généralement comme n'étant pas incompatibles avec la description qu'en
donne le Crédit.

Si le Crédit I'exige, lafacture commerciae doit étre :
< Etablie par le bénéficiaire au nom du donneur d'ordre.
% Signée par |'exportateur.
% Rédige danslalangue prévue.
< Libellée danslamonnaie prévue.
% Légalisé par une chambre de commerce, un consulat, etc.

*

*

!Article 37 des RUU 500 : régle usances uniformes de CClI.
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1- COTE IMPORTATEUR :

La facture commerciale représente la matérialisation d'une dette, c'est elle qui
déclenchera les mouvements financiers de débit de compte et de transfert de fonds vers
I'étranger.

Les services des douanes, frequemment, qu'elle soit authentifiée par I'apparition de la
signature manuscrite de son émetteur.

2-FACTURE COMMERCIALE :
La facture commerciae est le document comptable que lequel le vendeur requiert
I'acheteur de payer la somme due pour les marchandises/ services fournis.

3-CERTIFICAT D’ORIGINE :

La lecture pourra utilement se reporté aux RUU 500, Article 20 et 21 qui traitent des
ambiguités pouvant surgir quant aux émetteurs des documents, aux émetteurs non
spécifiés au belle des documents.

Un certificat d'origine est une déclaration par signée par |'autorité qualifiée, comme
exigé par le crédit documentaire, et atteste I'origine des marchandises.

Dans beaucoup de pays, un certificat d'origine, quoigque préparé par |'exportateur ou
son agent, doit étre émis sous une forme et dans des conditions impérativement fixées,
avec authentification par un organisme indépendant, par exemple une Chambre de
Commerce.

Le certificat d'origine donne des précisions sur |'expédition en cause et sur l'origine des
marchandises, il porte la signature ou le timbre ou le sceau de I'entité qui I'authentifie.

Sauf stipulations contraires dans le crédit documentaire, le certificat d'origine sera
accepté comme présenté en vertu d'un crédit documentaire et ne soit pas incompatible
avec les autres documents (cf. RUU 500, Article 13 (a)).

4 -DOCUMENT D’ASSURANCE :
Le document d'assurance doit :
1. Etre celui spécifié dansle crédit documentaire (cf. RUU 500, Article 34)*
2. Couvrir les risgues spécifiés dans le crédit documentaire (cf. RUU 500, Article 35)
3. Etre comptable avec les autres documents quant a I'identification du transport et la
description des marchandises (cf. RUU 500, Article 13 (a) et 37 (c)).
4. Sauf stipulations contraires dans le Crédit documentaire :

- Etre émis et signé par une compagnie d'assurance ou autre assureur. Ou
(Underwiter) son agent, en cas d'émission de plus d'un seul original, le jeu
complet des originaux étre présente.

e Indique que la couverture d'assurance prend effet au plus tard a la date de mise
a bort ou d'expédition ou de prise en charge des marchandises (cf. 500, Article
34 ().

!Article 34 des RUU 500 : Régles usances uniformes 500 CCI.
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Couvrir selon le cas valeur CFl (colt, assurance, fret "port de destination
désigné") des marchandises, majorité de 10%, mais seulement lorsque la valeur
CIF ou CIP peut étre déterminée d'aprés les documents. A défaut, la valeur
minimum de la couverture d'assurance doit étre de 110% du montant le plus
élevé entre le montant pour lequel |e paiement, I'acception ou la négociation est
demandées en vertu du Crédit, et le montant brut de la facture commerciae (cf.
RUU 500, Article 33 (F)).

5-CERTIFICAT D’INSPECTION :

Le lecteur aura intérét & se reposer aux 500, Article 20 et 21 visant les' ambiguiités
quant aux émetteurs des documents, aux émetteurs non spécifiés et au contenu des
documents.

Définition :

Le certificat d'inspection est un document émis et signé par |'autorité appropriée,
entité gouvernementale ou agence privée dinspection qui atteste que les marchandises
ont été inspectées et donne les résultats de cette inspection.

Dans de nombreux pays, le certificat dinspection est délivré par une société
dinspection indépendante avec laquelle un contrat a été conclu par I'acheteur ou le
vendeur, comme stipulé dans le crédit. Pour certains produits ou pays, ce certificat doit
impérativement étre émis par une entité gouvernementale.

Le certificat dinspection donne des précisions sur I'expédition a laquelle il se
rapporte et les résultats de I'inspection, il porte la signature, le timbre ou le sceau de
I'entité d'inspection.

Sauf stipulations contraires dans le crédit, le certificat d'inspection sera accepté en
vertu d'un crédit documentaire pour autant qu'il respecte les exigences de ce crédit et ne
soit pas incompatible avec les autres documents (cf. RUU 500?, Article 13 (a)).

6 - DOCUMENT DE TRANSPORT :

Lors d'une opération de crédit documentaire, de nombreux problémes peuvent surgir
tenant aux documents de transport. En effet, trés souvent le crédit documentaire exige un
documtint qui n'est pas approprié aux modes de transport choisis pour une expédition
donnée".

C'est pour réduire al'avenir ces difficultés que larévision 1993 des RUU formule des
dispositions distinctes pour chaque mode de transport (cf. RUU 500, Articles 23 a 30
inclus).

Connaissement maritime de port a port :

L'article 23 des RUU 500 précise les conditions auxquelles doit répondre’ ce
document lorsgu'il est présent pour une expédition de port a port en vertu d'un Crédit
documentaire.

Selon cet article, les banques accepteront un tel document, quelle que soit sa
dénomination qui :

'Article 34 des RUU 500 : Régles usances uniformes 500 CCI.
“Article 20 et 21 RUU 500 : Régles usances uniformes 500 de CCI Liée au certificat d'inspection
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Présente I'apparence dindique le nom du transporteur et d'avoir été signé ou
authentifié de quelque autre maniére par le transporteur ou le capitaine ou par un
agent dénomme agissant pour le compte du transporteur ou du capitaine.

Indique quelles les marchandises ont été mises a bord ou embarquées sur un navire
dénommé’.

Consiste en une seule origine ou, si plusieurs originaux ont é&é émis, en un jeu
complet de ceux-ci.

Parait inclure tous les termes et conditions du transport ou donner certains de
ceux-ci par référence a une source ou a un document autre que le connaissement
(documents de transport « short-form » verso en blanc du connaissement). Les
banques n'ont pas a examiner lateneur de ces termes et conditions.

Ne contient aucune indication qu'il fait I'objet d'une charte-partie et/ou que le
navire transporteur a pour seul mode de propulsion lavoile.

Respecte les dispositions sur le transbordement figurant dans les RUU 500, article
23 (b), (c) et (d).

Lettre de transport maritime non négociable LTM :

L'article 24 des RUU 500 précise les conditions auxquelles doit répondre® une lettre

de transport maritime non négociable, couvrant une expédition de port, a présenter en
vertu d'un Crédit documentaire.

Selon cet article, les banques accepteront un tel document, quelle que soit sa

dénomination, qui :

présente |'apparence dindiquer le nom du transporteur et d'avoir éé signé ou
autrement authentifié par le transporteur ou le capitaine ou par un agent denomme
agissant au nhon ou pour le compte du transporteur ou du capitaine.

Indigue gque les marchandises ont éé mises a bord ou chargés sur un navire
dénommeé.

Indique les ports de chargement et de déchargement stipulés dans le Crédit
documentaire.

Consiste en une unique originale ou, Si plusieurs originaux ont été émis, le jeu
complet de ces originaux.

Semble inclure tous les termes et conditions du transport ou certains de ceux-ci par
référence a une source ou a un document autre que la

lettre de transport maritime non négociable (document de transport « shop-form »
ou lettre de transport maritime non négociable verso en blanc). Les banques n'ont
pas a examiner le contenu de ces termes et conditions.

Ne contient aucune indication que le transport fait I'objet d'une charte partie et/ou
que le navire transporteur a pour seul mode de propulsion de la voile, et Satisfait
aux stipulations Crédit.

Respecte les dispositions sur |e transbordement figurant dans les RUU 500 Article
24 (b), (c) et (d).

'Article 23 des RUU 500 : Régles usances uniformes CCI concernant le connaissement maritime.
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Connaissement de charte-partie :
Les RUU 500, articles 25, précisent les particularités du connaissement de charte-
partie et les conditions de présentation en vertu d'un crédit documentaire®.

Si un crédit documentaire exige ou autorise un connaissement de charte-partie, les
banques accepteront, sauf stipulation contraires dans le crédit, tout document, quelle que
soit sa dénomination qui :

- Indique qu'il est soumis aune charte-partie.

- Présente |'apparence d'avoir éé signé ou autrement authentifie par le capitaine ou
le propriétaire ou par dénommer agissant au hom ou le compte du capitaine ou du
propriétaire.

- N'indique pas, sauf stipulations contraires dans le crédit documentaire, le nom du
transporteur.

- Indigque que les marchandises ont éé mises a bort ou chargées sur un navire
dénomme (et changement et de déchargement stipul €s).

- Indique les ports de chargement et de déchargement stipulés dans le crédit
documentaire.

- Consiste en un seul original du connaissement ou, si plusieurs originaux ont été
émis, dans le jeu complet de ses originaux, et

- Ne contient aucune indication que le navire transporteur a pour seul mode de
propulsion lavaile.

- L'utilisation de l|'attestation de prise en charge est recommandée dans les cas
suivant :

- De paiement contre facture

- De paiement par titre

- D'expédition contre remboursement.

Le commissionnaire de transport commet une faute en cas de livraison de la marchandise
Sil n'a par au préaable demandé le paiement du montant inscrit sur |'attestation a
I'emplacement” :

- Instruction particuliére

- Instruction pour fret et frais

(Voir chapitre consacré au paiement contre remboursement).

2 — Le connaissement maritime de transitaire :
Plus communément appelé FBL, s |e transitaire est adhérent al'organisme FIATA.
Il est précis dans ce document :
Regu en bon été et bonnes condition apparentes, sauf indiquée dans le présent document.
Différentes mentions y figurent
- Lenom du chargeur,
- Lenom du destinataire,
- Lenom d'une personne a notifier de I’arriver, des marchandises.

Article 24 des RUU 500 : Régle usances uniformes de CCI concernant LTM.
“Article 25 des RUU 500 : Régles usances uniformes CCl concernant le connaissement de charte partie.
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Comme sur un connaissement maritime de transport combiné, sont indiqués
- Lelieu de prise en charge ;
- Lelieu delivraison des marchandises ;
- Lecontenu;
Les poids et mesures y sont inscrits sous la responsabilité du chargeur,
- Silefret adégaété payé, ou Sil doit étre payé par le réceptionnaire
- Sl une assurance transport a été prise par le transitaire
- Lenombre d'originaux émis.
Un connaissement original devra étre remis diment endossé en échange des
marchandises’.
Ce document représente une certaine garantie de sécurité de paiement.
Aucune livraison ne pourra seffectuer sansl'original du FBL a destination.
L e connaissement de transport combiné FBL doit étre utilité dansles casde:
- paiement contre document
- paiement sous crédit documentaire (article 25d des RUU).

Document de transport multimodal :

L'article 26 des RUU 500 précise des conditions auxquelles doit répondre un
document de transport couvrant au moins deux modes transport différents (transport
multimodal) et & présenter en vertu d'un Crédit documentaire®.

Il dispose que les banques accepteront un tel document, quelles que soit sa
dénomination qui :

- présente |'apparence dindiquer le nom du transporteur ou de l'opérateur de
transport multimodal et davoir éé signé ou autrement authentifié par le
transporteur ou |'opérateur de transport multimodal, le capitaine ou un agent
dénommé agissant au nom ou pour le compte du transporteur, de |'opérateur de
transport multimodal ou du capitaine.

- Indiquer que les marchandises ont été expeédiées, prises en charge ou mises a bord.

- Indique le lieu de prise en charge stipulé dans le Crédit documentaire qui peut étre
différent du port, aéroport ou lieu de chargement, et le lieu de destination final
stipulé dans |e Crédit documentaire peut étre différent du port de déchargement.

- Consiste en un unigque origina du document de transport multimodal ou, S
plusieurs originaux ont été émis, danslejeu complet de ces originaux.

- Sembleinclure tous les termes et conditions du transport ou certains de ceux-ci par
référence a une source ou a un document autre que le document de transport
multimodal (document de transport « short-form » /verso en blanc du document de
transport multimodal). Les banques n'ont pas a examiner le contenu de ce terme et
condition.

- Ne contient aucune indication que le document est soumis a une charte partie et/ou
aucune indication que le navire transporteur a pour seul mode de propulsion la
voile.

- Satisfait atous autres aux stipulations du crédit.

121



CHAPITRE Il : Les Moyens Technigues Et Pratiques De Paiements

Internationaux

Document de transport aérien :

L'article 27 des RUU 500 précise les conditions auxquelles doit répondre un
document de transport aérien a présenter en vertu d'un Crédit documentaire.

Il dispose que les banques accepteront un tel document, quelle que soit sa
dénomination, qui :

- présente I'apparence dindiquer le nom du transporteur et d'avoir éé signé ou
autrement authentifié par le transporteur ou par un agent dénomme agissant au
nom ou pour le compte du transporteur.

- Indique que les marchandises ont été acceptées pour transport.

- Indique la date effective d'expédition lorsque le crédit I'exige, en I'absence de cette
exigence, la date d'émission du document de transport aérien sera réputée étre la
date d'expédition.

- Indique les aéroports de départ et de destination.

- Présente |'apparence d'étre I'original pour |'expéditeur/Chargeur méme si le Crédit
documentaire exige un jeu complet d'originaux ou expressions similaires.

- Présente I'apparence dinclure tous les termes et conditions du transport, ou
certains de ceux-ci par référence a une source ou a un document autre que le
document de transport aérien.

- Satisfait atous autres égards aux stipulations du Crédit.

- Respecte des dispositions sur |e transbordement énoncées a l'article 27 (b), (c) des
RUU 500.

Document de transport par route, rail ou voie d’eau intérieur :

L'article 28 des RUU 500 précise les conditions auxquelles doit répondre un
document de transport par route, rail ou voie d'eau intérieure a présenter en vertu
d'un Crédit documentaire.

Il dispose que les banques accepteront un tel document, quelle que soit sa
dénomination qui :

- Présente |'apparence d'indiquer le nom du transporteur.

- Compter la signature ou toute autre authentification et/ou timbre ou toute autre
indication de réception du transporteur ou d'un agent dénomme agissant au nom et
pour le compte du transport.

- Indique que les marchandises ont été recues pour expédition, envoi ou transport ou
des expressions similaires.

- Indiquelelieu d'expédition et |e lieu de destination, comme stipul € dans le Crédit.

- En I'absence de toute indication sur le document de transport quant au nombre
d'exemplaire émis, les banques accepteront les documents de transport présentés
comme constituant un jeu complet, les banques accepteront a titre originaux ces
documents de transport marqués ou nom « original ».

- Satisfait atous autres égards aux stipulations du Credit.

- Respecte les dispositions sur |e transbordement figurant dans les RUU 500, article
28 (c) et (d) *.

!Article 28 des RUU 500 : Régles usances uniformes CCI concernant document transport multimodal.
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Les connaissements émis par les compagnies de navigation étant de plus en plus
adaptés au maximum de situation, nous pouvons trouver en circulation des
imprimés « polyval ents » marqueés soit :

- Regu pour étre chargé/Received for shipment

- Embarqué a board / Shipped on board

Si le crédit documentaire exige un connaissement

obligatoirement présenter un document :

- Embarqué/ Shipped, date et signé

- Recgu pour étre charger / Received for shipment, portant une annotation de mise a
bord sur le document signé ou paraphé et daté par le transporteur.

La date de cette annotation sera considérée comme la date d'embarquement ou de
mise a bort sur le navire dénommeé.

Ce n'est que lorsque le navire a embarqué les marchandises que la compagnie de
navigation ou son agent délivre les originaux de connaissement négociation NUMErotes,
datés et signés.

Les délais de transmission des connaissements peuvent étre anormalement longs en
cas d'embarquement des marchandises dans un port situé al'étranger.

Bien que les RUU admettent un délai de 21 jours apres I'embarquement.

(Sauf instruction particuliere) pour présenter les documents au guichet payeur du
Crédit documentaire, l'intérét de I'exportateur est de remettre |'ensemble des documents a
la bangque négociatrice de maniéere a étre payé le plus rapidement possible.

Certain compagnies de navigations ainsi que des auxiliaires de transport ont décide,
de maniére a réduire ces délais aupres de leur clientéle, d'installer des bureaux dans des
villes non portuaires. Ces bureaux sont habilités a donner des taux de fret et signer des
connaissements originaux ou les rectifier. lls sont également autorisés a recevoir les
connai ssements originaux pour la délivrance des marchandises a l'importation.

a bord ", I'exportateur devra

G - Les documents émis par les auxiliaires de transport :
Il existe deux professions d'auxiliaires de transport :

Le transitaire :
Le transitaire est chargé uniquement d'exécuter des ordres, il utilise les modes de
transport et les compagnies qui [ui sont imposés par son client.

Le commissionnaire de transport :

C'est un prestataire de service intermédiaire entre son client et des compagnies
maritimes ou autres transporteurs.

Il organise en totalité la chaine du transport du point d'expédition de la marchandise
jusqu'au point de livraison convenu. Il n'est pas toujours le détenteur des moyens de
transport, c'est cependant lui qui prend le risque commercial et avance le montant du
fret, pour le compte du propriétaire de la marchandise. 1l est improprement appelé en
France de la « transitaire ».

Dans les lignes qui vont suivre le mot transitaire sera employé a la place de
commissionnalTede transport ce qui est devenu I'usage courant.
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Sauf stipulation contraire, dans un crédit documentaire les banques refusent un
document de transport émis par un transitaire. (Article 30 des RUU).

Une exception & cette régle absolue : s le transitaire agit en qualité de transporteur
ou d'agent d'un transporteur ou opérateur de transport multimodal, le document quiil
remettre sera:

- Soit al'enseigne du transporteur qu'il représente ;
- Soit un autre document qui indique le nom du transitaire en tans que transporteur
ou opérateur de transport multimodal.
Dans tous les cas, doit apparaitre la signature ou toute autre authentification du
transitaire agissant en qualité de transporteur ou opérateur de transport multimodal.

Réception de société de courrier express et de la poste :

L'article 29 des RUU 500 précise des conditions auxquelles doit répondre un récépissé
postal ou un certificat d'expédition par poste ou un document émis par une société de
courrier express ou service de livraison rapide a présenter en vertu dun Crédit
documentaire.

Il dispose que les banques accepteront un tel document, quelle que soit sa
dénomination, qui :

Dans le cas d'un récépissé postal présente, |'apparence d'avoir été timbré ou autrement
authentifie et daté du lieu d’ou le Crédit documentaire stipule, que les marchandises
doivent étre expédiées ou envoyées. Dans le cas d'un document d'une société de courrier
express ou d'un service de livraison rapide, atteste que les marchandises ont été recues
pour livraison, pourvu qu'il présente I'apparence dindiquer le nom de la société de
courrier express / du service de livraison rapide et soit timbre, signé ou autrement
authentifié par le société de courrier express/ le service de livraison rapide dénommé et
indique une date de collecte ou de réception ou une expression similaire.

Document de transport émis par des transitaires’ :
L'article 30 des RUU 500 précise les conditions auxquelles les banques acceptent
un document de transport émis par un transitaire.

PARAGRAPHE Il : LES DOCUMENTS COMMERCIAUX :

1 - La liste de colisage :

Parking list :
Elle permet au destinataire de connaitre d'une maniere précise le contenu de chaque

carton.

Ce document n'a pas de forme spécifique, sa forme est libre. Il existe toutefois un
formulaire avalisé par SIMPROFRANCE.

C'est I'expédition ou le transporteur qui le rédige ala demande.

Ce document, lorsqu'il est requis dans un crédit documentaire, doit étre présenté a la
banque en méme temps que les autres documents.

*Article 30 des RUU 500 : Régles usances uniformes CCI concernant document transport multimodal.
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2 — Le bordereau d’instruction au transitaire / transporteur :

Forwarder’s letter of instruction :

Pour réaliser correctement sa mission, le transporteur ou le transitaire doit avoir des
instructions précises concernant les modalités a suivre pour mener a bien I'expédition.

Ce document a une portée juridique. En cas de défaillance du transporteur qui
N'aurait pas suivi pas les instructions indiqueées, il éablit la preuve que I'expédition a
affectivement donné les bonnes consignes.

Un transporteur soumis du droit francais a une obligation de résultat pour autant que
samission ait été bien définie au préalable et accepté par celui-ci.

Le bordereau d'instruction doit étre le reflet des termes du Crédit documentaire :

3 — Lavis d’expédition :
Despatch advice
Cet avis est utilisé pour informer |'acheteur que |'expédition des marchandises aeu lieu.

C'est une lettre d'accompagnement :
De document original lorsque le paiement seffectue contre facture.
De copies de document lorsgque le paiement se fait contre remise
documentaire ou crédit documentaire. Il permet, dans ce cas, a l'importateur
de préparer al'avance ses formalités douanieres dans I'attente des originaux.

SECTION 11l : LES DIFFERENTS MODES DE PAIEMENTS :

LES MOYENS DE PAIEMENTS INTERNATIONAUX :

1 — Les instruments de paiements :

Les instruments de paiement utilisé dans les relations commerciales internationales
sont nombreux et diversifiés. L'emploi des uns des autres est fonction de la nature des
échanges et de la confiance réciproque que saccordent les deux partenaires.

Lalettre de change et le billet & ordre sont des moyens de paiement internationaux qui
remplissent en méme temps une fonction de crédit. Leur analyse est présenté dans la
premiere section dans la deuxiéme section, sont présentés les moyens classiques de
paiements utilisés dans les échanges internationaux. Dans cette parie, une étude sera
consacré au procédé SWIF qui est le plus important systeme mis en place par les banques
pour accélérer la transmission des ordres et des instruments de paiement. Différentes
procédures apportent a l'exportateur une plus grande sécurité dans les paiements
internationaux. Les plus connues sont le crédit documentaire, |a lettre de change et la
remise documentaire.
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PARAGRAPHE | : LES MOYENS DE PAIEMENTS ET LES MOYENS DE CREDIT.

La lettre de change et de billet a ordre sont des moyens de paiements internationaux
qui remplissent en méme temps une fonction de crédit.

1- La lettre de charge ou traite :

La lettre de change est un crédit par lequel |'exportateur (appelé tireur) donne l'ordre a
I'importateur (appelé tiré) de payer une certaine somme. Le bénéficiaire de ce paiement
est généralement l'exportateur lui-méme, mais ce bénéficiaire peut étre un tiers
mentionné sur la lettre de change. Ce paiement peut étre a vue ou avec acceptation (a
terme). Dans cette derniere hypothése, la lettre de change est un titre de créance qui
devient. Un ordre de paiement al'échéance du crédit accordé par |'exportateur.

La lettre de change ou traie avec acceptation est la plus utilisé dans le commerce
international. Elle acceptée pour étre payable a une date fixé en fonction de la durée du
Crédit.

L'importateur doit veiller afaire préciser a partir de quelle date commerce a courir la
période du Crédit.

La position la plus avantageuse pour lui est le choix de la date réception de la
marchandise.

2 - Le Créditaordre:

C'est un instrument de Crédit. Le billet a ordre est un écrire par lequel I'importateur
(appelé le souscripteur) sengage a payé une somme déterminée a l'ordre de I'exportateur
(appelé le bénéficiaire ou a son ordre). Ce paiement peut étre a vue ou aterme. Le billet
a ordre dans cette deuxieme hypothése, un titre de créance qui devient un ordre de
paiement al'échéance du crédit consenti par |'exportateur.

Ce paiement seffectue de la méme fagcon que pour une lettre de change, le billet a
ordre est rarement utilisé dans | es transactions commercial es international es.

PARAGRAPHE Il : LES MOYENS CLASSIQUES DE PAIEMENTS :

Sont regroupé sous le qualificatif de classique, les moyens de réglement suivants :
1. Lepaement avue.
2. Lepaiement par cheque.
3. Lepaiement par virement.

Les moyens de paiements a vue :

Trois moyens de paiement internationaux (peuvent étre regroupés dans cet ensemble) :
Les espéeces, les chéques de voyage et les cartes de crédit.

1-1. Les espéces:

C'est lamodalité de paiement la plus simple et la plus slre.

Cette modalité n'est utilisée que pour de trés petits montants.

Les réglementations des charges et obligation de domiciliation de dossier de
paiement d'une importation aupres d'une banque locale excluent pratiquement le recours
aun tel mode de paiement.
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Ladiscrétion est le principal intérét de cette modalité de paiement, mais les risques et
inconvénient sont trop importants pour qu'elle soit utilisée de maniére significative dans
les palements internationaux.

1-2. Le chéque de voyage :

Le traveller chéque est un autre moyen de paiement trés proche du réglement en
espéces mais plus sir car, en cas de perte, le cheque de voyage non entre signer ne
présente aucune valeur et n'est pas négociable.

1 - 3. Carte de crédit :

La carte de crédit est un autre moyen de paiement qui se développe rapidement car
premiérement, le détenteur de la carte de crédit évite le transport d'importantes liquidités
et deuxiemement, la sécurité est tres grande pur le détenteur de la carte et le bénéficiaire
du paiement. Cette modalité n'est aussi utilisée que pour un montant relativement faible.

2 — Les moyens de paiements par chéque :

Le chéque est un ordre inconditionnel de payer aux bénéficiaires une somme
déterminée. Le paiement par chéque n'est possible que sil est autorise par la
reglementation des changes en usage dans le pays et sil est émis dans une monnaie
convertible, ce qui implique I'existence de compte en devises.

Le chéque est un moyen de paiement peu rapide car, émis par |'importateur ;

Il est envoyé al'exportateur qui le remet a sabanque. Celle-ci la présente pour reglement
la banque de I'importateur sur laquelle il a éétiré. Le montant du chéque est alors débite
du compté de l'importateur est crédit au compte de |'exportateur sous réserve de
I"application d'un nombre de jours de valeur.

Le paiement par cheque ne présente de garantie suffisante pour I'importateur que si
I'émission du chéque a été effectuée apres la réception de la marchandise et le contrat de
sa conformité.

3- Le virement bancaire international :

Le virement bancaire est dun usage courant au niveau international. Clest
certainement le moyen de paiement le plus simple et le plus rapide. C'est |'opération qui
consiste a transfere des fonds au bénéfice de I'exportateur sur l'instruction de
I'importateur et vrai le canal bancaire. Le compte de I'importateur est ains débite au
profit de celui de l'exportateur qui est Crédit.

Le virement bancaire international peut étre effectué par différentes modalités
d'exécution. C'est un moyen de paiement tres rapide, effectué par télex.

Il perd une grande partie de ses qualités Sil est transmis par courrier.

Deuxieme avantage, le virement bancaire est peu colteux du moins pour les
montants faibles.

L'importateur pourra toujours négocier, au moment de |'établissement du contrat, la
prise en charge de ces frais par |'exportateur qui va bénéficier d'un paiement rapide.

Sil est rapide et peu colteux le virement bancaire n'offre en contre partie aucune
garantie en cas de non-paiement, car ne repose sur aucun document.

Son emploi est de ce fais réserve a des paiements entre partenaires une trés grande
confiance réciproque.
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3-1. Le procédé SWIFT :

Le virement bancaire peut étre auss effectué vial procédé SWIFT :

Le développement de nouvelles technologies a conduit les bangques a mettre en place
des systemes qui accélérent la transmission des ordres et des instructions de paiement.
Notre étude sera consacrée a SWIFT, le plus important d'entrée eux.

SWIFT n'est pas lui-méme un moyen de paiement.

Cest un réseau de télétransmission prive, loué aux administrations qui ont le
monopole des télécommunications, géré par ordinateur et dont I'usage est réservé aux
banques membres de |a société qui en assure la gestion.

De nombreuses opérations peuvent étre effectuées par le réseau SWIFT, des mars
1978, les transferts de la clientéle et les transferts de bangque a banque étaient acheminés
quotidiennement et pratiqués par latotalité des banques adhérentes au réseau SWIFT. En

1981, les opérations de portefedille et les confirmations de transaction internationales
(opération susceptibles d'étre effectuées) sont les encaissements documentaires, les
ouvertures de Crédit documentaire, les ordres et confirmations d'achat et de vente de titre
et tous un ensemble de message les avis de débit, de Crédit et les relevés de compte.

3 -1-1. Les modalités d’exécution :

Le mécanisme est méme que celui des autres modalités d'exécution des virements
bancaires internationaux demandés par le financier d'entreprise a sa banque par courrier
ou tétex. Les modalités d'exécution sont simples.

a- Le financier de l'entreprise doit Sassures que sa banque est reliée au réseau

SWIFT.

b- La rédaction de |'ordre de virement est identique a celle d'un autre virement
bancaire international. Pour un ordre ayan une priorité, le virement est acheminé
par le réseau SWIFT a destination du banquier de |'exportateur étranger, sil est
relié au systeme ou d'un correspondant sur place, Sil nel'est pas. Cet ordre reste a
la disposition du banquier de I'exportateur étranger dans les 20 minutes qui
suivent son départ du banquier de I'importateur, pour un virement urgent, la durée
est réduire a quelques minutes.

3-2-1. Les avantages et inconvénients de SWIFT :
Le procédé SWIFT présenté quatre avantages :
- Il est sOr;
- Il est rapide;
- Il est peu couteaux ;
- 1l est fiable.
La sécurité est le premier des avantages que procure le systéme de communication
SWIFT - en effet :

- Lesmoyens de traitement de I'information qui interviennent aux différents niveaux
du réseau sont équipés de programmes sophistiqués de détection et de correction
des erreurs.

- Les messages échangés entre les concentrateurs et les centres de traitement sont
cryptés par ordinateur, le réseau est ainsi protége contre les écoutes pirates ;
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- La normalisation des messages supprime les risques- non négligeables- de
mauvaise compréhension ;
- Uneclé permet de vérifier I'identité de I'émetteur de message.

La rapidité est le deuxiéme avantage du systeme SWIFT, le temps de transmission
d'un message est trés inférieur au déla d'acheminement d'un courrier postal. Et s
communications télex sont parfois plus rapides, elles sont onéreuses et réservées aux
affaires urgentes ou d'un montant important.

Au contraire, et c'est 1a son troisieme avantage, le message SWIFT aun co(t réduit, il
peut toujours étre utilisé, pour autant que le destinataire soit relié au réseau.

Lafiabilité est laderniere qualité du réseau SWIFT.

En raison de sa vocation, les utilisateurs doivent en avoir la disponibilité heures sur
24 et 7 jours sur 7. Cet objectif est largement réalisé puisque le taux de disponibilité
effective est sensiblement égal a 99.5%.

Seul inconvénient du procédé SWIFT. Il n'est délivré aucun accusé de réception. Ceci
implique que le contrdle de la bonne transmission ne peut se faire qu'au travers du
controle de I'opération elle-méme.

PARAGRAPHE |11 : LES MOYENS DE PAIEMENTS DOCUMENTAIRES.

Ces moyens de paiement sont la remise documentaire, le Crédit documentaire et la
lettre de Credit.

1 - la remise documentaire ou encaissement documentaire :

La remise documentaire est une opération par laguelle un exportateur, aprés avoir
expédié les marchandises, confié a une banque un ou plusieurs documents convenus
avec |'importateur accompagnées ou non d'un effet de commerce destinés a étre remis a
I'importateur contre paiement ou acceptation de I'effet de commerce (chambre de
commerce international régles uniformes relatives aux encaissements brochure n°322)1.

Ces documents sont de nature tres différente ; il sagit, en premier lieu, de documents
de transport. Le connaissement, la lettre de voiture, la lettre de transport agrien et le
document combiné.

Le connaissement est utilisé lorsque les marchandises sont expédiées par mer, il faut la
preuve d'un contrat de transport, qui constitue un recu de marchandises et représente le
droit sur les marchandises. La lettre de voiture est le document utilisé en cas de transport
par chemin de fer. Lalettre de transport aérien est le document requis en cas de transport
par avion. Lorsgue le transport implique I'emploi de plusieurs moyens différents, il est
possible de recourir aun document de transport combiné.

Les documents sont en deuxiéme lieu de nature comptable. Le plus important d'entré
eux est la facture commercial, document par lequel I'exportateur fixe le prix du par
I'importateur.

Dans certaines circonstances un certificat d'assurance, un certificat d'origine ou un
certificat d'inspection peuvent étre requis. Le certificat d'origine est un document certifié
par un organisme officiel indépendant apportant la preuve de I'origine des marchandises.
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Le certificat dinspection est un document présentant les résultats d'un examen
qualificatif et analytique effectué par un organisme indépendant ou une entreprise
spécialisée et pourtant sur 2% ou moins du tournage.

Par cette remise documentaire, |'exportateur est assuré que I'importateur ne disposera
des documents lui permettant de récupérer ses marchandises que lorsgu'il aura payé les
sommes dues ou accepté |'effet de commerce.

A remise documentaire la plus smple se traduit par un paiement comptant de
I'importateur aux guichets de la banque chargée de I'encaissement. La remise
documentaire peut se faire contre acceptation par I'importateur d'un effet de commerce.
Cette procédure laisse a I'importateur un délai de paiement lui permettant d'obtenir, par
la revente des marchandises. Les fonts nécessaires au paiement de I'exportateur ne paie
pas ou n'accepte pas I'effet de commerce, la banque conserve les documents et ne peut,
de cefait, disposer des marchandises.

Les garanties offertes par ce moyen de paiement sont loin d'étre parfaites. Dans le cas
d'une remise documentaire contre acceptation, I'effet de commerce peut trés bien ne
jamais étre payeé dans le cas d'une remise documentaire contre paiement, |'importateur
peut trés bien ne jamais venir lever les documents. Les marchandises demeurent la
propriété de I'exportateur, mais celui-ci a de grandes chances de subir de lourdes pertes
pour les rapatrier ou les vendre a un autre acheteur.

2 — Le Crédit documentaire :

L es risgues que présente le commerce international doivent étre gardés al'esprit pour
comprendre le réle que joue le crédit documentaire. Lorsque I'importateur est une grande
entreprise de renom international et au standing financier indiscuté, |'exportateur
étranger acceptera d'expédier les marchandises avant d'étre payé.

Par contre, ci I'importateur est une entreprise inconnue du vendeur, et si celui-ci n'a
pu parvenir a obtenir des renseignements financiers suffisamment satisfaisants. |l
hésitera a prendre le risque d'expédier la marchandise avant d'avoir éé payée par
ailleurs, en dehors du risgue de non-paiement par un acheteur devenu insolvable avant
I'échéance du reglement. Il existe dautres risques, rendus plus complexes par
I'éloignement, tels que des réclamations injustifiées au moment de la réception des
marchandises, la difficulté et le colt de trouver une solution a un litige dans un pays
étranger. Enfin le risque politique que représente le pays de |'acheteur sgjoute a tous ces
risques.

C'est le besoin de protection contre les risques proposés au commerce international
qui a donné naissance a l'institution. Encore entierement coutumiere et jurisprudentielle,
quest le credit documentaire. Cette ingtitution sest dégagée progressivement de la
pratique bancaire au cours du 19°™ siécle.

En fonction des besoins de nos jours, par un ensemble d'usages qui ont été unifiés par
la chambre de commerce international en 1933, sous le nom de " Reégle et usances
uniformes relatives aux Crédit documentaires ", faisant I'objet de révision périodique,
dont la derniere a été effectuée en 1983.

Le crédit documentaire, certes, est dominé par le souci de la sécurité du vendeur
contre le non-paiement, maisil n'en comporte pas moins une sécurité d'un autre ordre au
bénéfice de I'acheteur.
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L'assurance que les marchandises, [ui seront expédiées dans le délai qu'il a exigés, et
qui sont définis par une date limite d'expédition ou a défaut par |a date de validité du
crédit documentaire. Historiquement, d'ailleurs il semblerait que cette préoccupation de
I'acheteur ait été la véritable origine du crédit documentaire. Quoi qu'il en soit, c'est trés
généralement le crédit documentaire, mais I'opération, ainsi que nous que le verrons,
commerce toujours du coté de I'importateur.

2 — 1. La nature du crédit documentaire :

Le crédit documentaire n'est pas, malgré I'apparence que lui préte son nom, une
opération de crédit, car il nimplique pas une avance de fonds, bien qu'il puisse étre, dans
certaines conditions, le support de véritables crédit bancaires tant en faveur de I'acheteur
gue du vendeur.

Le crédit documentaire est une grande garantie de paiement émise par une bangue en
faveur du vendeur et dont le caractére essentiel est d'ére conditionnelle, la condition
désignée de document représentatifs de la marchandise en cours de transport tels
gu'exigés par |'acheteur.

Les termes de cette garantie sont, en effet, strictement définir par I'acheteur lui-
méme, a partir des clauses du contrat commercial, et exprimés dans un document appelé
" Quverture du crédit documentaire ™ ou " Lettre du crédit commercial " suivant laforme
prise par ce document”.

Leterme de™ Crédit " doit donc étre entendu au sens par la confiance conformément
ason étymologie latine, la confiance étant, en I'occurrence, celle quinspire au vendeur la
garantie bancaire émise en sa faveur. Quant au qualificatif " Documentaire, il souligne
que larelation du crédit repose fréquemment sur |a remise de document.

Par vendeur, les conditions precisées par |'ouverture de crédit ou la lettre de crédit
commercial, la bangue chargée de cette réalisation ne voyant pas les marchandises ains
que le rappelle l'aticle 4 " des régle en usances "2 dans les opérations de Crédit
documentaire, toutes paries intéressées ont a considérer des documents, a l'exclusion des
marchandises.

Quoi qu'il en soit, la garantie d'une banque a I'égard de I'exportateur étranger avant
I'exclusion du contrat commercial, c'est-a-dire avant I'expédition des marchandises en
vertu de ce contrat, est |'aspect fondamental du crédit documentaire, diverses formes de
la garantie de la banque et en fonction des modalités de son intervention dans la
réalisation de |'opération.

'RUU 322 : Régles usances uniformes au encaissement.
2 Article 4 de RUU 500 régle usances uniformes 500 CCI.
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2 — 2. Les déférentes formes documentaires du crédit documentaire

2-2-1. Formes liées a la portée de la garantie de la banque :

La garantie émane de la banque de I'importation étant émise pour le compte de ce
dernier, que I'on désigne sous le nom de "donneur d'ordre". Cette garantie peut étre
révocable ou irrévocable, lorsque étre irrévocable, elle peut renforcée par la garantie
d'une autre banque, si celle-ci est appelée alui gouter sa confirmation.

2-2-1-1. Le crédit documentaire révocable ou irrévocable :

Le crédit documentaire "révocable” est une forme peu usitée, car elle n'offre, en
réalité, aucune garantie au vendeur étranger ou " bénéficiaire " du crédit. La révocation
pouvant étre faite a tous moment et sans avis préaable, mais dans la mesure, toutefois,
ou le crédit n'a pas déja été utilisé. Le crédit documentaire "irrecevable" est pour cette
raison, la forme habituelle, car c'est celle qui donne toute sa valeur a la garantie
recherchée par le bénéficiaire.

La banque qui ouvre un crédit documentaire, révocable ou irrévocable, et que I'on
appelle "banque émettrice” adresse son ouverture de crédit au bénéficiaire par
I'intermeédiaire de |'un de ses correspondants bancaires dans le pays de ce dernier.

L'établissement chargé de cette transmission est appelée "bangue notificatrice”, bien
gue son réle ne se limite pas a une simple notification, puisgu'il consiste surtout a
effectuer le paiement des document, sous la forme stipulée dans I'ouverture de Crédit, ce
qui évite au bénéficiaire davoir a envoyer ses document ala banque émettrice et de subir
le colt en trésorerie di au délai de leur acheminement et de leur paiement.

L'intervention de le banque notificatrice répond donc a un souci de commodité
pratique pour le vendeur, en appliquant le crédit documentaire réalisable dans son pays
voir méme ce qui est tres fréquent aupres de sa propre banque, il est cependant important
de souligner que la banque notificatrice n'agit que comme mandataire de la bangque
émettrice, avec les limites que cela comporte. Le mandat peut étre annulé ou se trouvé
annulé. Si le montant est en état de cessation de paiement, alors que le vendeur a d§a
expédié les marchandises mais n'a pas encore présenté les documents a la banque
notificative ; dans le premier cas, |'engagement irrévocable de la banque de émettrice a
I'égard du vendeur subsiste, mais ce dernier ne pourra plus obtenir de paiement qu'aupres
de cette banque elle-méme ; dans le second cas, il courra le risque de ne pas pouvoir
recouvrer sa créance.
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2-2-1-2. Le crédit documentaire irrévocable et confirmé :

Le vendeur, en effet, peut ne pas se contenter d'un crédit documentaire irrévocable
simplement notifié, dont la garantie de paiement ne repose que sur |'engagement de la
banque émettrice si le standing de cette derniere ne le satisfait pas pleinement ou sil veut
écarter le risque politique attaché a son engagement. |l exigera alors de |'acheteur que le
crédit documentaire soit "confirmé" par une banque de son propre pays. Dans ce cas, il
éliminera tous les risques liés du réle se smple mandataire que joue la banque
notificatrice. Ce dernier, en gjoutant sa confirmation au crédit irrévocable a celui de cette
banque, ce qui procure au vendeur |'apaisement d'une double garantie de paiement,
I'engagement ferme de la banque confirmatrice étant, en tout état de cause, indépendant
de celui de la bangque émettrice.

2-2-2. Formes liées aux modalités de fonctionnement de crédit documentaire.

Les crédits documentaires différents selon leurs modalités de rédisation, le
reglement peuvent de faire en effet par paiement par acceptation ou par négoci ation.

2-2-2-1. Le reglement par paiement a vue.

Pour comprendre les modalités de fonctionnement du crédit documentaire, le plus
simple est d'en présenter les déférentes phases a partir d'un exemple.
Cette présentation est faite en douze points comme le suggére de schémal.
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Schéma 1 : Les modalités de fonctionnement du crédit documentaire dans

I’hypothése d’un crédit par paiement?.

Contrat (1)
Pays de I'importation pays de |'exportateur
(12) G,
Livraison Expédition 4
A A
Avis| document
Fonds
Demande |(Document |fondg (5)
(6) (11)
D'ouverturg 4)
Crédit
v Crédit  (3) M
BANOUE BANQUE
EMET$R|CE ‘Document (8) NOTIFICATRICE
- CONFIRMATRICE
Fonds 9)
1. Lecontrat.
2. Demande.

3. Ouverture du crédit par la banque émettrice.

4. Avisd'ouverture.

5. Expédition de la marchandise.

6. Remise des documents.
7. Remise des fonds (dans ce cas, il sagit d'un crédit documentaire confirmé).

8. Envoi des documents a la banque émettrice.

9. Transfert de fonds de la banque émettrice ala banque notificatrice.
10. Remise des documents a l'importateur par la banque émettrice.
11. Débit du compte de I'importateur.

12. Livraison de la marchandise al'importateur.
L e séquencement des opérations est le suivant :

'DIDIER- PIERRE MONOD - RUU 500

Edition ESKA Commerce International.
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1- Contrat:

L'importateur conclut avec son fournisseur étranger un contrat prévoyant un
paiement par crédit documentaire, les conditions de ce crédit doivent étre négociées avec
précision et incorporées dans le contrat commercial.

2 — Demande d’ouverture de crédit :

L'importateur ordonne a sa banque d'émettrice un crédit documentaire en faveur de
son fournisseur. La demande d'ouverture doit préciser notamment :

- Lenom et I'adresse du bénéficiaire.

- Lemontant du crédit documentaire.

- Letype de crédit, révocable ou irrévocable, confirmé ou nom.

- Lemode de réalisation du crédit par paiement ou par acceptation ou négociation.

- Les personnes sur lesquelles les effets doivent éventuellement étre tirés et
I'échéance.

- Ladescription détaillée des marchandises mentionnant entre autre la quantité et le
prix unitaire.

- Lesdocuments exigés.

- Lelieu dembarquement d'expédition ou de prise en charge de la marchandise et sa
destination.

- La date limite dembarquement, d'expédition ou de prise en charge de la
marchandise.

- Le déla durant lequel les documents doivent étre présentés pour le paiement,
I'acceptation ou la négociation.

- Ladateet lelieu devalidité du crédit documentaire.

- Lemode de transmission du crédit par télégramme ou télex.

3 — Ouverture du crédit par la banque émettrice :

La banque de I'importateur procédé a l'ouverture du crédit par demande a la banque
notificatrice ; quand ce dernier natifie le crédit, elle n'est en aucun cas engagée a payer le
vendeur. Quant elle certifie le crédit, elle sengage en revanche a payer, accepter ou
négocier sans contre le vendeur, a condition que les documents soient en ordre.

4 — Avis d’ouverture :

La bangue notificatrice informe |'exportateur et lui transmet I'émission du crédit.
L'exportateur vé&rifie la conformité des conditions et, en cas de besoin, se rapproche de
I'importateur donneur dordre pour lui demander de procéder a d'éventuelles
modifications.

5 — Les expéditions de la marchandise :

L'exportateur satisfait du crédit ouvert en sa faveur procédé a |'expédition de la
marchandise.
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6 — Remise des documents :

L'exportateur adresse a la banque notificatrice les documents requis pour la
réalisation du crédit documentaire.

7— Remise des fonds :

(Dans ce casil sagit d'un crédit documentaire confirmeé).

La banque vérifie la conformité des documents aux stipulations du crédit
documentaire et, si vérification est satisfaisante, elle paie I'exportateur.

8 — Envoi des documents & la banque emettrice :
Labanque notificatrice adresse les documents a la banque émettrice.

9 — Transfert de fonds de la banque émettrice a la banque notificatrice :

La banque émettrice vérifie la conformité des documents aux stipulations indiquées
a l'ouverture indiquées a I'ouverture de crédit. En cas de conformité, elle procédé au
paiement de la banque notificatrice.

10 — Remise des documents a I'importateur par la bangque émettrice :
La banque émettrice remet les documents a l'importateur et vérifie leur conformité.

11 — Débit du compte de I'importateur :

L'importateur satisfait de conformité des documents verse les fonds a la banque
émettrice.

12 — Livraison de la marchandise a I'importateur :

L'importateur remet le document de transport au transporteur qui procédé alivraison
de lamarchandise.

Les modalités de fonctionnement qui viennent d'étre présentées concernant le cas le
plus simple, celui dans lequel le paiement se fait a vue. Il existe en rédité dautres
modalités au lieu par paiement. Le paiement reglement peut se faire par acceptation ou
par négociation.

2-2-2-2. Le réglement par acceptation :

Dans le cadre d'un réglement par acceptation, le schéma général de fonctionnement
du Crédit documentaire n'est pas fondamentalement modifi€, al'exception des phases
6 et 7 (schéma 2).

Les autres points sont identiques a ceux développés dans le cadre d'un paiement a
vue; il est donc inutile de les reprendre, il nous suffit d'évoquer, ici, les différences.

1- Le vendeur adresse a la bangue notificatrice (ou notificatrice et confirmatrice) les
documents apportant la preuve de |'expédition des marchandises accompagnées d'une
traite tirée sur cette banque (6).

2- La banque vérifie la conformité des documents aux stipulations du crédit
documentaire. Si les documents satisfont aux conditions prévues, elle accepte la
traite et laretourne a l'exportateur (7) qui peut alors la mobiliser de son aupres de son
propre banquier.
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Le reglement par acceptation matérialise un délai de paiement consenti par
I'exportateur a l'importateur jusgu'a I'échéance de latraite. La signature de la banque se
substitue alors a celle de I'importateur.

Les traites titrées par I'exportateur sur la banque notificatrice et acceptées par cette
derniére sont facilement escomptées, soit auprés de la banque notificatrice elle-méme
qui ne peut refuser sa propre signature, soit aupres d'une autre banque. Une acceptation
bancaire finangant une transaction est en effet toujours considérés comme un risque de
premier ordre.

Le crédit documentaire se dénouant par acceptation sert de support a une véritable
opération de crédit avec avance de fonds. Cette modalité permet a I'exportateur de
financier le ddai de paiement consenti al'importateur étranger.

Schéma 2 : Les modalités de fonctionnement du crédit documentaire dans
I’hypothése d’un réglement par acceptation.

Contrat (1)

Pays de |'importation pays de |'exportateur
(12) G L,
Livraison Expédition 4 A 1

A
Avisdocument) Traité
et traité | accepté

Banque de I’exportateur

Fonds
Document fonds

D'ouverture N14)

Credit 1) |@
Demande v
2 v v
Crédit  (3)
BANQUE Document @) BANQUE
EMETTRICE [ NOTIFICATRICE
Fonds  (9) . CONFIRMATRICE
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2-2-2-3. Le réglement par négociation :

Dans le cadre d'un réglement par négociation, le schéma général de fonctionnement
du Crédit documentaire n'est par non plus fondamentalement modifié a I'exception des
points 6 — 7 et 8 (schéma 3).

1- Le vendeur adresse a la banque notificatrice (ou notificatrice et confirmatrice) les
documents apportant la preuve de I'expédition des marchandises accompagnées
d'unetraite sur I'importateur (6).

2- La banque vérifie la conformité des documents aux stipulations du crédit
documentaire. Si les documents satisfont aux conditions prévues, elle négocie,
accepte la traite et en effectue le paiement sous réduction des intéréts et d'une
commission (7).

3- Labanque notificatrice adresse les documents a la banque émettrice accompagnés
delatraite par I'exportateur sur I'importateur (8).

4- La bangue vérifie les documents €, ils sont conformes aux conditions du crédit
documentaire, rembourse la banque confirmatrice qui anégocié latraite.

Schéma 3 : Les modalités de fonctionnement du crédit documentaire dans

I’hypotheése d’un reglement par négociation.

Contrat (1)
Pays de I'importation pays de |'exportateur
(12) O N
4_
IMPORTATEUR ) MARCHANDISES PR— EXPORTATEUR
Hivraison Expédition s
Avis|document fonds
Demande [Document fonds (6)
D'ouverture 4 @)
Crédit
v \4
Crédit (3) v
BANOUE g BANQUE
EMET$R|CE Document  (8) NOTIFICATRICE
CONFIRMATRICE
Fonds (9) -
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2-2-3.Les avantages et les inconvénients du crédit documentaire :

Le crédit documentaire présente deux avantages treés importants. Cette technique
bancaire facilite, en premier lieu, le recouvrement de créances sur I'étranger. Quand il est
irrévocable et confirmé, le crédit documentaire offre en deuxiéme lieu a |'exportateur
une grande sécurité, car ce dernier bénéfice de deux garanties bancaires.

Malgré les avantages offerts, le crédit documentaire n'est pas sans présenter quelques
inconvénients. La lourdeur et la complexité de la procédure sont les premiers
inconvénients. En contre partie de la sécurité apportée a |'exportateur, le crédit
documentaire fait courir aux banques un risque technique résultant d'une erreur dans la
vérification des documents, un risque tenant a I'éventuelle insolvabilité de la banque
émettrice et un risque politiqug inhérent & tout engagement pris pour le compte d'une
entité étrangere.

3 — La lettre de crédit :

La lettre de crédit élise en faveur de I'exportateur par la banque d'un importateur
autorise cet exportateur a tirer sur elle, ou sur une autre banque désignée, une traite
documentaire, cette lettre de crédit compte I'engagement de la bangque émettrice vis-avis
I'exportateur de payer ou d'accepter cette traire si elle est émise en conformité avec les
conditions énoncées.

Lalettre de crédit commerciae ressemble au crédit documentaire car elle est alafois
un moyen de paiement conditionnel et un instrument de crédit signature accordé par une
banque a son client importateur. Elle présenter cependant moins de garanties car le
paiement est effectué par les caisses de la bangue émettrice ce qui laisse subsister le
risque de non transfert. Le risque commercia vis-avis de la banque émettrice est
également total. Pour éviter I'un et I'autre, lalettre de crédit doit confirmée par banque de
I'exportateur.

Déroulement de I’opération de paiement par acceptation du crédit
documentaire non confirmé :

1- Aprés avoir expédié les marchandises, le vendeur remet a la banque notificatrice
tous les documents demandés dans | e credit.

Le vendeur joint une traite sur la banque émettrice correspondante au montant du
crédit.

2- Labanque notificatrice vérifie la conformité les documents et les envoie ala banque
emettrice. Elle joint latraite pour acceptation.

3- Apres avoir déclaré les documents conformes ; la banque émettrice avalise la traite
jointe. Elle retourne celle-ci alabanque notificatrice.

4- Apreés réception de latraite, la banque notificatrice latransmet au bénéficiaire ; cette
banque peut effectuer I'escompte de latraite al'exportateur dans |'attente de la date
d'échéance ou |'exportateur peut escompter latraite & sa propre banque.

En cas de risque politiques, I'exportateur est tenu de rembourser cette avance.
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Déroulement de I’opération de paiement par acceptation du crédit

documentaire confirmé :

1-

Apres avoir expédié les marchandises, le vendeur remet a la banque confirmatrice
tous les documents demandés dans |e Credit.

Le vendeur joint une traite sur la banque confirmatrice situé dans son pays
correspondant au montant du Crédit avec la date d'échéance fixée dans |e Crédit.

La banque confirmatrice vérifie la conformité des documents. Elle retourne a
I'exportateur latraite avalisée par ses soins.

Cette banque peut effectuer I'escompte de latraite a |'exportation dans |'attente de la
date d'échéance.

La bangue confirmatrice envoie a la banque émettrice les documents, elle I'informe
gu'aladate de I'échéance, elle devralui rembourser le montant du Crédit.

Apres avoir déclaré les documents conformes ; la bangue émettrice remboursera les
fonds ala bangue confirmatrice, en respectant la date préal ablement convenue.

Déroulement de I’opération de paiement différé du crédit documentaire non

confirmé :

1- Aprés avoir expédié les marchandises, e vendeur remet a la banque notificatrice tous

|es documents demandés dans le crédit.

2- La banque notificatrice vérifie la conformité des documents, elle les envoie a la
banque émettrice.

3- Apres avoir déclaré les documents conformes ; la bangue émettrice transmettra les
fonds a la date d'échéance fixée par |e crédit.

4- La banque notificatrice informe I'exportateur de I'exactitude des documents,
I'exportateur devra attendre la date d'échéance indiquée dans l'avis de crédit, si un
risque politique survenait entre temps, le paiement serait retardé jusgu'a ce que la
situation soit régularisée.

Déroulement de I’opération de paiement difféeré du crédit documentaire
confirmé :

1- Apres avoir expédié les marchandises, |e vendeur remet a la banque confirmatrice

tous les documents demandés dans le crédit.

2- Labanque confirmatrice vérifie la conformité des documents, elle sengage a payer

le montant du crédit a la date d'échéance fixée. Cette banque peut, a ses risques et
périls, créditer d'exportateur par avance du montant du crédit dans l'attente de la
date d'échéance.

3- Labanque confirmatrice envoie les documents ala banque émettrice, elle I'informe

gu'aladate de I'échéance, elle devralui faire parvenir le montant du credit.

4- Apres avoir déclaré les documents conformes, la banque émettrice, tous en

respectant la date d’échéance préalablement convenue virera les fonds a la banque
confirmatrice.
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Déroulement de I’opération de paiement par négociation du crédit

documentaire non confirmé :

1-

Apres avoir expedié les marchandises, le vendeur remet a la banque tous les
documents demandeés dans le crédit.

Il joint une traite tirée sur la banque émettrice ou sur une autre banque indiquée
dans lalettre de Crédit.
La banque négociatrice vérifie leur conformité. Apres réception des fonds, la banque
Créditera le bénéficiaire, la peut exempter la traite avec possibilité de recours d'un
remboursement de la part de |'exportateur en cas de risque politiques.

La banque négociatrice envoie les documents et latraite ala banque émettrice.
Apres avoir déclaré les documents conformes, la banque émettrice effectue le
transfert des fonds en faveur de la banque négociatrice.

Déroulement de I'opération de paiement par la banque négociatrice du crédit

documentaire confirmé :

1- Aprés|'expédition les marchandises, le vendeur remet ala banque tous les documents

2-

3-

requis dans le crédit, le joint une traite tirée sur la banque négociatrice confirmatrice
OU Sur une autre banque mentionneée.

La banque négociatrice/confirmatrice verifie |'exactitude des documents ; sils sont
conformes, elle regle le montant du crédit sans recours contre le bénéficiaire.

La banque négociatrice/confirmatrice envoie ces documents a la bangque émettrice.
Elle lui demande en échange, de la maniere préalablement convenue, le
remboursement des fonds décaisses.

Apres avoir déclaré les documents conformes, la banque émettrice rembourse les
fonds a la bangque négociatrice/confirmatrice.

Les crédits Spéciaux :

1- Crédit revolving ou Crédit permanent :

Cest un crédit documentaire dont le montant est renouvelé, sans qu'il soit
nécessaire de donner de nouvelles instructions ala banque émettrice.

% Mise en place :

C'est au moment de |'ouverture que le donneur d'ordre doit informer la banque

émettrice qu'il désire mettre en place un crédit revolving, la banque émettrice peut
refuse d'émettre un tel crédit s elle juge I'encours de son client dépasse, elle peut
demander de bloquer une certaine partie ou latotalité des fonds mis en jeu.

+« Avantage :

Le crédit revolving est une opération facile a mettre en place.
Il peut sutiliser pour de faibles montants.

Possibilité de délais d'expédition en cas de crédit cumulatif.
C'est un bon outil d'échelonnement de livraison.

Letravail administratif est simplifié.

AR
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¢ Inconvénients :
1. Les banques émettrices ou confirmatrices peuvent refuser sa mise en place,
estimant |'encours tres important.
2. Les non-respects des délais d'expédition en cas de Crédit non cumulatif annulent
une partie de son montant.

2- Crédit Red-clause :

C'est un crédit documentaire dans lequel figure une clause spéciale autorisant la
banque notificatrice ou la banque confirmatrice a effectuer une avance de fonds au
bénéficiaire, dune certaine partie du montant du crédit ou de sa totaité, avant
I'expédition des marchandises.

% Mise en place :
C'est au moment de I'ouverture que le donneur d'ordre doit informer la banque
émettrice de son intention de faire bénéficier I'exportation d'une avance imputable
sur le montant du crédit.

« Avantage :
1. C'est une confirmation de commande.
2. Il permet le financement d'achat de matiere premiére, au travers d'une avance
faite par la banque de |'acheteur.
3. Lebénéficiaire n'utilise pas ses lignes de crédit.

% Inconvénients :

Pour le donneur d'ordre.

- Si labanque émettrice consent afaire |'avance sans avoir en contre partie les fonds
correspondants, elle facture les intéréts a |'acheteur, donneur d'ordre, calculés sur le
montant de cette avance.

- Perte des sommes avancées en cas de faillite du bénéficiaire avant I'expédition.

3 — Le crédit documentaire transférable :

a) Un crédit transférable est un crédit en vertu duquel le bénéficiaire (premier
bénéficiaire) peut demander a la banque autorisés a payer, a contracter un
engagement de paiement différé ou accepter ou a négocier (la banque transférante)
ou dans le cas d'un crédit librement négociable, la banque spécifiquement habilitée
dans un crédit a titre de banque « transférante » qu'elle permettre I'utilisation du
crédit en totalité ou partie par un ou plusieurs autres bénéficiaire.

b) Un crédit ne peut étre transféré que sil est expressement qualifié de "transférable”
par la bangque émettrice. Des termes tels que "divisible" "fractionnable”, assignable
ou transmissible ne rendent pas le crédit transférable. Si de tels termes sont
employés, il n'en sera pas tenu compte.
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c) Une banque "transférante”" n'a aucune obligation d'effectuer ce transfert, si ce n'est
dans leslimites et les formes auxquelles ladite banque aura expressement consenti.

Schéma de I’émission et du transfert d’un Crédit documentaire® :

Contrat commercial

Contrat 1*
DONNEUR < — <
D'ORDRE Commercial BENEFICIAIRE
A Subsidiaire
Ordre oeme
Ordre de transfert BENEFICIAIRE
d’émission  Notification 4

M) ©)

Notification (6)

.. v
BANQUE Emission 2 BANQUE DU
—_—> eme
EMETTRICE BANQUE Transfert 5 R 2
NOTIFIANTE BENEFICIAIRE

Suivant la logique de ce schéma, la banque notifiante, appelé pour la circonstance
"transférante” procédera a la réalisation de crédit en faveur du second bénéficiaire en
substituant les documents du premier bénéficiaire a ceux du second bénéficiaire et
réaliserale solde du Creédit transférable au profit du premier bénéficiaire.

3 — Modalités pratiques du transfert :

A réception du crédit d'origine portant la mention transférable et apres analyse des
termes de la notification, le premier bénéficiaire donne des instructions écrites et
détaillées du transfert a effectuer, ala bangue notifiante.

La banque notifiante apprécie |I'éendu de son risque en vertu des instructions pour
lesquelles elle est sollicitée si celalui convient.

Elle transféra aors le crédit en faveur du bénéficiaire désigné et procédé a la
comptabilisation de ses engagements.

Un crédit transférable ne peut ére qu'une seule fois. Des fractions d'un crédit
transférable n'excédant pas au total le montant du crédit dorigine peuvent étre
transférées séparément, a condition que les montant que les expéditions partielles ne
soient pas interdites.

L'ensemble de ces transferts sera considéré comme se constituant qu'un seul transfert
du crédit. Le transfert implique généralement une seconde banque notifiante de laquelle
le deuxieme bénéficiaire est domicilie.

'DIDIER- PIERRE MONQD - RUU 500

Edition ESKA Commerce |nternational.
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Déroulement de I’opération réglement du crédit documentaires transférables :
Le bénéficiaire se trouve dans le méme pays le fournisseur.

" Le fournisseur :
1. Il expédie les marchandises dans le pays de |'acheteur.
2. 1l remet les documents et la facture ala banque notificatrice/confirmatrice.
3. Il regoit les fonds correspondant au montant de sa facture.

" Le vendeur/premier bénéficiaire :

4. |l regoit les documents originaux du fournisseur et conserve la facture. 1l émet
une nouvelle facture augmentée du montant de sa commission.

5. En cas de crédit confirmé, il recoit les fonds qui correspondant a la différence
entre la facture du fournisseur et la sienne.
En cas de crédit non confirmé, il recevra les fonds qui correspondent a la
différence entre facture du fournisseur et la sienne, quand la banque notificatrice
les aura recues de la bangque émettrice.

" La banque notificatrice/confirmatrice :

6. Elle vérifie les documents, y compris la nouvelle facture. Elle expédie les
documents a la banque émettrice.

7. En cas de crédit confirmé, elle recoit le remboursement des fonds, en cas de
crédit documentaire non confirmé, elle payera les bénéficiaires dés qu'dle aura
recu les fonds de la banque émettrice.

" La banque émettrice :

8. L'acheteur est débité de son compte du montant de |a transaction.
9. Lesdocuments sont confiés al'acheteur.

Déroulement de I’opération reglement du crédit documentaire transférable
Le bénéficiaire se trouve dans un pays différents du fournisseur :
" Le fournisseur :
1. 1l expédie les marchandises dans |e pays de I'acheteur.
2. |l remet les documents et lafacture a la banque notificatrice/confirmatrice.
3. |l recoit les fonds correspondant au montant de sa facture.

" La deuxiéme 2° banque notificatrice/confirmatrice :
4. Ellerecoit les documents ala premiére banque notificatrice/confirmatrice.
5. Elle obtient le remboursement des fonds décai sses.
" Le vendeur/premier bénéficiaire :
6. Il regoit les documents originaux du fournisseur et conserve la facture. Il émet
une nouvelle facture augmentée du montant de sa commission.
7. 1l regoit les fonds qui correspondant a la différence entre la facture du
fournisseur et lasienne.
" La premiere banque notificatrice/confirmatrice :
8. Elle expédie les documents ala banque émettrice.
9. Ellerecoit le remboursement des fonds.
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" La banque émettrice :
10. L'acheteur est débité de son compte du montant de la transaction.
11. Lesdocuments sont confiés al'acheteur.

" L’acheteur :
Il récupere les marchandises grace aux documents recus.

4 — Creédit documentaire Back to Back :

1- Principes et définitions :

Contrairement au crédit documentaire transférable qui est un contrat documentaire
unique et ce malgré sa notification a un second bénéficiaire. Ce contre crédit ou crédit
adosse ou bien encore Back to Back est un crédit séparé indépendant du Crédit initial
béti par la banque du bénéficiaire du premier crédit en vue de permettre la réalisation du
crédit de base. 1l repose sur I'existence de deux crédit- crédit d'origine et contre- crédit
qui sont indépendants I'un de l'autre et ne sont, comme tels, en aucune cas liés
juridiquement, méme si, a eux deux, ils constituent une seule et méme opération
commercia. Chacune des opérations comporte ses risques propres, indépendantes I'une
de l'autre, elles nécessitent une étude particuliere avant tous engagement de la part du
banquier notifiant le crédit de base.

Bien qu'il n'existe pas de définition propre ou de réglement pour ce type de credit, il
sagit en fait de deux crédits documentaire classiques, dont I'un, le crédit de base, permet
a la banque intermédiaire dadosser un contre-crédit. Contrairement au crédit
transférable, le crédit " Back to Back " n'est pas mentionné dans les Régles et Usances
les Transactions sont effectuées par la banque sur base de deux actes juridiques distincts.

Dans la pratique, on distingue deux sortes de crédit " Back to Back ".

1-1- Le Crédit concordant :

Le crédit adossé a ouvrir exige la présentation des méme documents qui, aprés
échange de la facture et le cas échéant de la traite, pourront étre appliqués tels quels au
Crédit d'origine.

1-2-  Le Crédit non concordant :

Le crédit d'origine ne peut pas apres échange de lafacture et le cas échéant de latraite,
étre utilisé avec les autres documents levés en vertu du contre-Crédit (par exemple : le
crédit dorigine exige un certificat dorigine vise et/ou légalise par le pays de
I'intermédiaire).

Déroulement de I’'opération d’émission d’un crédit adossé ou "' Back to Back ™

" L’acheteur :

1. 1l demande I'ouverture d'un crédit documentaire en faveur de la banque du vendeur
de la premiére banque émettrice.

2. Elle émet le premier crédit documentaire en faveur de la banque du vendeur.
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" La banque du vendeur :
La premiere banque notificatrice/confirmatrice :
3. Ellenctifie et confirme du vendeur le crédit recu.

" Le vendeur :
4. Apres réception du crédit, il demande a sa banque d'ouvrir un Crédit documentaire
en faveur du fournisseur.

" La banque du vendeur devient deuxieme banque émettrice :
5. Elle émet un nouveau crédit documentaire dont les termes sont basés sur la
premiere avec possibilité d'en charger les conditions.
" Le fournisseur :
6. |l recoit un crédit documentaire conforme au contrat avec le vendeur.

SECTION IV : LES DIFFERENTS RISQUES LIES AUX PAIEMENTS D’UNE
TRANSACTION INTERNATIONALE :

PARAGRAPHE | : LES RISQUES:

A- Le risque commercial :

Ce risgue présent dans toutes transaction entre commercant ; il est identique a celui du
commerce local mais I'doignement géographique, les différences culturelles et
juridiques accentuent les difficultés relatives ala transaction a vocation internationale.

Cerisque est appreécié différemment du coté exportateur ou de I'importateur.

1. Pour I’exportateur :

Défaut de paiement :

L'acheteur est dans I'attente de payer la facture qu'il pas regue, qui a été égarée ou
parce que une mention est erronée, le prix ou les quantités ne correspondant pas a
I'expédition, un avoir est attendu. Il mangue la signature d'une personne autorisée. Le
paiement se fera en retard, ce qui peut mettre en difficulté latrésorerie du vendeur.

Défaillance du débiteur :

L'acheteur peut traverser momentanément une passe de trésorerie difficile ou n'est pas
en mesure d'exécuter le paiement dans le délai convenu, il demande une prorogation de
I'échéance.

Le paiement peut ére compris Sil n'y aaucune améioration financiere.

Réglement juridigque :

L'acheteur a été déclaré en cessation de paiement, il est insolvable, la liquidation
judiciaire a été prononcée la société sera dissoute.

La datte de I'exportateur ne sera payée qu'apres celle de créances dites « prioritaires »
organismes sociaux douane, etc.

L'exportateur atres peu de chances de recouvrer ne serait-ce qu'une partie du montant
de lafacture qui lui est due.
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Face al'insolvabilité de I'acheteur, il existe peu de recours efficaces si |'exportateur n'a
pas mis en place une securité de paiement avant I'exécution du contrat, ou Sil n'a pas
souscrit une assurance aupres d'organismes spécialises comme la CAGEX (Compagnie
Algérienne d'assurance pour le Commerce Extérieur).

2. Pour I'importateur :

Comme en commerce local, c'est un risque auquel étre confronté tout commercant
avec guel ques variantes dues au commerce international .
Le non respect des clauses du contrat commercial peut concerner.

Le délai d’expedition :

Il est généralement impératif que |'importateur regoive les marchandises dans le délai
convenu pour qu'elles soient mises a la disposition des clients a la meilleure épogue de
vente. Tout retard de livraison peut entrainer soit la mévente, soit I'impossibilité
d'importer les marchandises, la date mentionnée sur lalicence d'importation étant échue.

Les livraisons partielles :

Quand les expéditions sont envoyées a tort de maniere fractionnée et que I'incomber
prévoit que le transport est a la charge de I'importateur, celui-ci ne peut bénéficier du
tarif privilégie convenu réservé a I'expédition par grosse quantité ou unité complete
(conteneur complet, etc.).

La quantite :
C'est une livraison ayant un caractére définitif et qui est inférieure en nombre a la

quantité commandée.

Celaentraine deux sortes de conséquences :

Le manque de recettes

La quantité non livrée fera gravement défaut par e mangue par le manque a gagner si
des investissements de préts.

Le risque de rupture de contrat et de boycott pour les commandes futures si les
marchandises commandées font I'objet d'un référencement d'une contra d'achat qui
risque de n‘admettre aucune excuse méme justifiée.

Les conditions et délai de paiement :

Malgre les stipulations du contrat commercial, I'exportateur décide unilatéralement de
faire payer ses marchandises au comptant. Si I'importateur veut prendre possession de la
livraison, il sera obligé d'obtenir un crédit de sa banque pour financer le paiement de ces
marchandises avec un surco(t financier correspondant al'intérét qu'il aura payé.

Dans certains cas, ses autorisations de découvert éant dépassees, il ne pourra obtenir
de crédit supplémentaire de sa banque.
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Le prix :

Pour des raisons spéculatives, climatiques ou autre, |'exportateur décide d'imposer a
I'acheteur prix différent de celui a été convenu.

L'importateur peut, bien entendu, refuser cette nouvelle proposition et hercher un autre
fournisseur, ce qui impligue un retard de ses propres ventes.

Il abien entendu la possibilité, lorsque le contrat est d§ja signé, d'intenter au vendeur
un proces qui seralong et colteux.

Il ne peut parfois n'avoir aucune autre alternative et étre contrait bon gré mal gré de
payer |es marchandises au nouveau prix avec le manque a gagner qui en résulte.

Les conditions de livraison :

Malgré le choix dun moyen de transport sélectionné pour sa rapidité, les
marchandises ont été livrées par un moyen de transport plus lent, entrainant un retard
dansleslivraisons.

Les assurances :

Un incoterm ma maitrisé par les co-contractants peut avoir des conséguences
désagréables. 1l se peut que les marchandises voyagent seulement avec |'assurance
prévue dans la convention du transport concerné. En cas davarie, elles seront
remboursées au tarif maximum prévu par la convention, l'indemnité recue ne
correspondant pas forcément alavaleur réelle des marchandises.

La quantité :
Les marchandises ne faisant pas I'objet d'une norme ou d'une appellation d'origine

précise peuvent étre interpréte différemment et causer des déboires a I'importateur tant
aupres de I'administration (douane, répression des fraudes, etc.) que de sa clientéle.

L’origine des marchandises :

L'acheteur titulaire dune licence dimportation concernant des marchandises
originaires d'un pays précise ne peut importer sans complication des marchandises
provenant d'un pays différent.

Les marchandises originales d'un pays de I'Union Européenne ou de pays signataires
d'accords préférentiels bénéficient d'exonération de droits de douane ou de droits réduits.

Sil savére que I'origine des marchandises n'est pas celle convenue, I'importateur devra
supporter des frais supplémentaires imprévus.

Les conditions sanitaires :

Les autorités du pays d'importation ont toujours la possibilité d'effectuer des contrdles
dans leurs laboratoires. En cas de résultats d'analyses différents de ceux mentionnés sus
le certificat fourni par I'exportateur, la consommation peut en étre retardée, voie
interdite.

Les risques financiers :

Lorsgue I'importateur a envoyé acompte a la commande et que |'exportateur n‘'exécute
pas le contrat prévu, I'importateur peut difficilement récupérer son argent. Il est prudent
qu'il mettre en place des cautions de restitution d'acompte pour pallier le non exécution
des contrats.
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Le non retrait des marchandises :

En cas de transport maritime, I'importateur peut ére confronté a I'impossibilité de
retirer les marchandises du fait que le connaissement maritime obligatoirement réclamé
adestination par le transporteur n'est pas encore parvenu.

L'importateur est, malgré tous mis en demeure de payer le montant de facture,
I'exportateur et la banque n'étant pas responsable du retard ou de perte des documents.
De plus, des frais de stockage peuvent lui étre débités.

B- Le risque d’interruption de marché :

Cest le risque financier supporté entre le moment ou est signé et celui ou les
obligations des Incoterms ont été remplies.

Ce risgue existe également quand les deux pays des cocontractants entre en conflit
politique empéchant la livraison des marchandises déa fabriquée ou en cours de
montage sur le site.

1. Pour I'exportateur :

Ce risque existe lorsgue les marchandises destinées a |'exportation sont en cours de
fabrication ou sont déja terminées et que l'importateur ne désir plus recevoir ces
marchandises pour une quelque raison.

Sil sagit de marchandises spécifiques ou fabriquées sur mesure, il sera difficile, voire
impossible, pour I'exportateur de les revendre.

La CAGEX propose une assurance spécialisee pour garantir ce risgue.

2. Pour I'importateur :

C'est un risque subi par l'importateur quand la marchandise est produite presgue
exclusivement dans un pays donné, le vendeur peut alors profiter de sa position
dominante pour refuse de lui livrer la marchandise ou augmenter ses tarifs suivant la
conjoncture.

C- Le risque économique :

Il est fréquent qu'un vendeur doive se procurer des fournitures, des matériaux
incorporables a sa propre fabrication. Il tient compte de leur prix d'achat lorsqu'il établit
son offre de vente. Il se peut que le colt de ces matieres augmente d'une maniéere
imprévue ou gue le prix du transport soit modifié (ex : crise du pétrole). Si le contrat ne
prévoit pas une clause de révision « Hardship », |'exportateur sera tenu d’honorer, méme
aperte, ses obligations sous peine d'une action en justice.

D- Le risque politique :
Appelé aussi « risgue pays »

1. L’évaluation des risques :
Indépendamment de la solvahilité de I'acheteur, le risque politique doit étre
impérativement pris en compte. Le paiement de la transaction peut étre affecté par le

risque pays.
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Sur 180 pays qui commercent régulierement entre eux, a peine 20% sont classes par
les ingtituts spécialisés « risgue minimum » les 80% restant sont appreéciés difféeremment
en fonction de deux critéres:

- Leur stabilité politique ou |'absence de conflit interne, ou externe;

- Leur solvabilité, c'est- adire leur capacité atransférer des devises convertibles.

LE RISQUE COMERCIAL

VENDEUR ACHETEUR

A
v

LE RISQUE POLITIQUE

PAYS

A
v

PAYS

Plusieurs instituts ont établi un systéme de cotation ou une grille d'évaluation, pour
gue I'exportateur ou l'investisseur puisse, en toute connaissance de cause, se faire une
opinion conforme alaréalité sur place.

a. L’analyse Nord Expert Consultants :
Cet ingtitut publie une analyse trés poussée sur chague pays en classant de 1 a 7
rlsqu& dansun délai d'hypothese de 6 a 18 mois.
: risque tres faible (assimilé au risque OCDE) ;
: risquefaible;
: risque modére ;
: risque assez élevé;
: risque élevé;
s risquetres éleve;
: risque dangereux.

DWWk N
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b. L’analyse BERI (Business Environment risck Information) :

Le professeur F.T.Haner du College of busines and Economics University of
Delaware aux USA, a détermine 15 criteres différents, auxquels il attribue un nombre de
points alant de 0 « non acceptable » jusqu'a 4 « extrémement favorable ». Les
différentes rubriques n'ont pas la méme importance, elles font I'objet d'une pondération
allant de 0,5 jusgu'a 3, la note totale ne pouvant dépasser 100.

Cette grille d'analyse est un précieux outil d'investigation lorsque |'entreprise envisage
une implantation durable, ou investissement financier sur un moyen ou long terme. Elle
fait apparaitre, par comparaison, le pays le plus coté lorsque |'entreprise hésite entre
plusieurs pays.

PARAGRAPHE Il : LES DIFFERENTS PAYS A RISQUES :

On classe géenéralement les risques pays en fonction des événements suivants :

a. Risque de guerre :
Ce type de risgues résulte d'un conflit armé interne ou externe, guerre civile
révolution, émeute, mouvement populaire.

b. Désaccord ou rupture des relations économigques :

Il sSagit d'un désaccord politique flagrant touchant |es des contractants.

Une décision gouvernementale, boycott ou embargo, peut faire obstacle a la bonne
execution d'un contrat commercial et peut toucher aussi bien la fabrication que
I'expédition des marchandises, entrainant obligatoirement des frais financiers ou des
mobilisations de créances colteuses en agios.

Cetype de conflits se reglera par la diplomatie dans un délai plus ou moins long.

c. Catastrophes naturelles :

Ce sont les évenements maeurs entrainant un dysfonctionnement de la vie
économique d'un pays : typhon, inondation, tremblement de terre, etc : I'électricité est
coupee, les unités de production sont a l'arrét, les ventes a I'étranger ne se font plus, et
par conséguent, les devises manquant pour payer les achats extérieur. Les exportateurs
du pays sinistré ne peuvent plus faire face a leurs obligations contractuelles, le banquier
de I'importateur ne peut se procurer des devises pour effectuer les paiements al'étranger.

d. Non transfert des fonds :

Cerisque concerne le non transfert de devises entre banque.

C'est certainement le risgue le plus pernicieux du commerce international, celui dont
les commercants des pays occidentaux ne se méfient pas, car ils n'y sont pas confrontés
dans leurs échanges avec | es pays dével oppés.

Cerisque aplusieursorigines:

La cessation de paiement :

La banque du pays de I'importateur n'a pas suffisamment de devises convertibles pour
les mettre ala disposition des banques commerciales et payer lesimportations.

Il faut noter que I'acheteur a généralement été débite par sa banque monnaie locale, il a
de cefait obtenir les documents et prendre possession des marchandises.
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Pour étre réglé, I'exportateur devra attendre que ce pays ait effectué des ventes a
I'étranger et qu'il ait regu des devises convertibles en échange.

Le refus de nouveaux préts en devises :

Lorsque le pays dimportation a souscrit des emprunts internationaux aupres des
institutions bancaires mondiaes, du Fonds Monétaire International (FMI) ou aupres de
pays hautement avancé au titre du développement ou de la coopération économique, et
guil a d§a de mandé et obtenu un rééchelonnement de ses dettes, les banques ou les
institutions sont réticentes a lui accorde un nouveau prét puisqu'il ne peut honorer ses
engagements antérieurs.

Le pays concerné peut se déclaré « en cessation de paiement ».

PARAGRAPHE 111 : LES COUVERTURES DES RISQUES POLITIQUES :

a. Les risques économiques :

Ces risgue touchent I'entreprise sui se trouve malgré elle en état de défaillance avant la
fin d'exécution du contrat a cause d'événement internes.

Ces risques englobent également les augmentations de prix des matieres premieres
incorporables a une fabrication destinée a réexportée, lorsque ces matieres premieres
sont originaires d'un pays en prise avec un conflit interne ou externe. Seules les
assurances du type CAGEX couvrent ces risques.

b. Les risques pays :
Il concerne la bonne exécution du contrat du point de vue financier, ils peuvent étre
couverts par des assureurs specialisés dans la couverture des « risque pays ».
On trouve par exemple |es assurances suivantes :
- Risgues politiques de non transfert de fonds;;

Risgues de catastrophes naturelles ;
Risques politiques empéchant |e montage ou les essais des biens d'équipement,
dommages causés aux marchandises en stock dga présentes dans le pays
d'importation. Ces risques peuvent également étre couverts par un Crédit
documentaire confirmé si I'évenement a lieu apres |'acceptation des documents
par les banques.

c. Les risques de guerre :

Ils concernent les conflits armés internes ou externes mettant en péril la bonne
exécution du contrat ains que tous les risques de stockage, d'acheminement et de
transport des marchandises pendant le conflit ; ils peuvent étre couverts par des polices
du type CAGEX lorsgu'ils touchent directement I'entreprise importatrice.

Ils peuvent également étre couverts par un Crédit documentaire confirmé s
I'événement alieu apres I'acceptation des documents par les banques.

Lorsque ces risques concernent uniquement les marchandises, des assureurs
spécialisés proposent des polices « risgues de guerre marchandises transportées » qui
couvrent.
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Les confiscations;;

L es mises sous séquestre ;

Les guerres civiles ou étrangéres ;

Les hostilités, représailles;;

Tous accidents et fortune de guerre ;

Tous actes de sabotage ou de terrorisme

Toute détérioration ou perte de marchandises due a des torpilles, mines, ou
engins de guerre.

Etc.

L'exportateur peut sassurer aupres de la CAGEX contre les risques suivants :
Les risques dinterruption de marché ;
Les risques de fabrication.
Lesrisques de guerre;
L'insolvabilité de I'acheteur ;
Le non transfert des fonds.

Le Crédit documentaire confirmé garantit uniquement les risques :
De non paiement ;
L es risques politiques de non transfert de fonds.

L'exportateur a le choit pour sécuriser sa créance international, de la garantir par une
assurance CAGEX, de la garantir par un produit bancaire, ou pour une assurance
transport concernant les avaries de la marchandise.

Dans certains cas, il n'est pas rare que ces trois garanties cohabitent : une assurance
CAGEX pour risque dinterruption de marché, un Crédit documentaire pour risques
d'insolvabilité et une assurance transport pour le remboursement des avaries. Chague
intervenant reste dans sa speciaité.
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L es risgues économiques —
- augmentation de prix matiere premiére.
- Les risques d'interruption de marché

Les risques de pays
- risgques politiques
- risgues de catastrophes naturel les.
- risgues politigues empéchant de

Assurances spécialisees
P«risques » & « risques pays»
Crédité
COFAX-NUMER

montage _ NEWHAMPSHIRE- GIPAC
- marchandises en stock dansle pays GAGEX- Algérie
d'importation.

Les risques de guerre
- non transfert de fonds
L es risgques commerciaux
- I'insolvabilité de I'acheteur

Produit bancaire Crédit
Documentaire confirmé.

Les risques de transport
- toute détérioration ou perte de marchandises

due atorpilles, mines, ou engins de guerre. Assureurs spécialisée

Les risgues d'acheminement et de transport, Garantis par des polices
Sg ri‘tl(i)tCkage des marchandises pendant le assurances

«marchandises transportées»

- Les confiscations. « risque de guerre »

- Les mises sous séquestre
- Tous accidents et fortune de guerre.
- Tous acte de sabotage ou de terrorisme.
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Les risques de I’exportateur sont :

a Le risque commercia : suite au retard de paiement, défaillance débiteur au
reglement judiciaire.

b- Le risque politique qui est lié au non transfert des fonds soit par mangue de devise,
retard de transfert d0 a des problémes de balance de paiement ou rééchel onnement
des dettes.

c- Cessation de paiement suite ala rupture de relation économique ou blocage d'avoirs.

Les risques de I'importateur :
a Non respect de contrat qui est lié aarupture de délai d'expédition, livraison, condition
et délais de paiement (prix), condition de risque, condition de transport assurance.
b- Risques financiers liés a plusieurs points.
* Le non remboursement des acomptes, modification unilatérale des conditions de vente.

Risques et couverture des opérations du commerce extérieur :

A- Les risques liés au contrat commercial :
Dans tout contrat international, il est dit, et a tort, que l'inconnu est source de
méfiance.

1. Risques au stade de la négociation :

Bien souvent, c'est au stade de la négociation que des erreurs d'appréciation et de
concession ont lieu avec des conséquences préudiciables ou irréparables pour
I'entreprise.

Il est certes difficile de négocier dans un contexte international sans faire preuve
d'une grande vigilance et pouvoir ainsi arriver a conclure un contrat commercial, lequel
revét plusieurs formes, alant de la ssmple offre verbale a celle d'un contrat écrit. Aux
termes de l'article 7 du réglement n° 91 — 12 du 14/08/1991 relatif a la domification des
importation, est contrat commercial tout contrat en bonne et due forme, facture pro
forma, un bon ou une lettre de commande d'achat, un échange de correspondance
comportant toutes les indications nécessaires indiquant clairement gqu'il y a conclusion
d'un contrat™.

Pour que ce type se contrat réalise, il nécessaire que les parties (acheteur et vendeur)
entrent en contrat et que leur volonté se rencontrent. En sengagement, donc, outre ses
frontiéres, I'opérateur sengage en fait dans l'incertitude et sexpose d§a a de nombreux
risques :

2. Les risques découlant du fait de la conclusion du contrat commercial :

a)- La_méconnaissance du partenaire :

Pour les individus de mauvaise foi et sans scrupules, le commerce international
représente un siege d'escroquerie. Aussi l'une et l'autre partie qui n‘engage pas une
enquéte de notoriété sur l'autre et ne demande pas de renseignements commerciaux
risque d'essuyer des déboires.

Article 7 du réglement N° 91 — 12 DU 14/08/1991 relatif & la domiciliation.
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Toutes fois, la notoriété de I'entreprise est insuffisante en elle-méme, méme aprés
que les renseignements commerciaux saverent favorables. Une mauvaise affaire peut
surgir entre temps, et conduire I'entreprise a une situation fécheuse. Telle est la
meésaventure vécue par une entreprise Algérienne qui en sengagement pour |'importation
de farine pour un montant de USD 5.000.000 environ avec un fournisseur Américain n'a
pas prislapeine de se renseigner sur ce dernier, tant I'offre était alléchante et représentait
aux yeux de la partie Algérienne « une occasion en or ». La compagnie américaine avait
faillite et cumulait de surcroit des antécédents aupres de lajustice.

Elle jouissait, donc, d'une renommée peu reluisante. Les sacs de farine n'étaient en
fait jamais arrives et ce, en dépit des documents d'expédition dont le connaissement, qui
ne pouvait ére que probant. Les documents se sont avérés par la suite falsifiés et le
présumeé agent au non et pour le compte de la compagnie n'existant que par son nom.

Ce cas, parmi tant dautres, montre combien il y a nécessité de sinformer
préalablement a a conclusion du contrat, sur la capacité du fournisseur a honorer ses
engagement. Le transport des marchandises du vendeur a |'acheteur, le dédouanement a
I'exportation et a lI'importation, comment répartir les colts et |es risques entre les parties
contractantes et apporter par conséquent des réponses aux questions qui se posent
toujours dans toute transaction commerciale.

3. Les risques a la commande et a I’exécution du contrat commercial :

a)- Risque pour I’'acheteur :

Les risques de retrait de I'offre par le soumissionnaire (risque découlant du contrat
commercial passé selon la procédure de I'appel d'offre international) : La passation des
marchés est, en regle générale, soumise ala concurrence selon le principe de I'offre et de
la demande. Pour concrétiser son contrat, I'entreprise doit lancer un appel doffres
international lequel concernent aussi bien les grands projets que projets industriels et de
consommation. Le but recherché est de réaliser au meilleur rapport qualité prix. C'est
une forme de conclusion de contrat ala quelle on recourt le plus.

L'adjudicateur agit par voie de presse ou eémet son appel doffre a des firmes
qualifiées au niveau international en fixant les regles et la date limite ouverte pour la
remise des soumissions. Dans le premier cas, I'appel d'offres est alors dit « ouvert » et
dans le second cas, il est qualifié de restreint.

L es soumissionnaires doivent Sengager arespecter le cahier des charges.

A la réception des réponses, I'adjudicateur étudie les propositions choisies et négocie
avec |'adjudicataire qui propose les meilleures conditions (qualité, prix et délai).

Si tout se passe bien, les deux parties négocient les modalités et signent le contrat.
Toutefois, cela peut ne pas étre le cas et 'adjudicateur peut se retrouver dans une
situation inverse et sexpose au risque d au retrait de |'offre par e soumissionnaire

En effet I'adjudicateur qui a engage du temps et de |'argent peut voir le fournisseur
retenu & sengage dans le contrat commercial conformément au cahier des charges part,
et devoir procéder a un autre appel d'offre qui va nécessiter I'engagement d'autres frais
puisqu'il aura écarté les autres soumissionnaires.
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Le risque de non restitution du compte :

Il arrive bien souvent que |'acheteur verse a son fournisseur sur un compte allant
jusqu'a 15% du montant du marché. Cette quantité n'est toutefois une régle et peut étre
inférieure ou supérieure selon les conditions fixées par les parties. En Algérie, le
reglement n° 91-12 du 14 Aodt 1991 relatif a la domiciliation des importations fixe
I'acompte a 15%.

Toutefois, il peut étre supérieur a 15% pour autant que la banque chargée du
transfert obtient I'autorisation de la banque d'Algérie.

L'acompte permet au fournisseur d'entamer les premiéeres dépenses découlant de
I'exécution du contrat. A ce stade I'acheteur se trouve exposé au risque de ne pouvoir
récupérer |'acompte en cas d'interruption du marché.

Plus I'acompte est élevé, plus le fournisseur a la certitude que I'acheteur ne va pas
dénoncer le contrat. Aussi ce dernier doit-il se prémunir de son cété contre le risque de
non restitution de I'acompte.

Le risque de non exécution du contrat commercial :

L'importateur court le risque de découvrir des défaut cachés ou vices, rédhibitoires et
réaliser au moment des essais gque les rendements escomptés ne sont pas atteints. Il se
peut que les délais ne soient pas respectés ou complétement interrompus par le
fournisseur.

b)- Risque pour le fournisseur :

Risque d’interruption de la fabrication :

(Cas d'abandon par I'acheteur du produit fabriqué pour son usage exclusif).
C'est le risque motivé par |'acheteur qui refuse de prendre livraison de la marchandise.

Sachant qu'il existe deux processus de vente, celui dit sur stock et qui consiste en
une vente de produits standardisés dits également «produits catalogue» et «la vente sur
devis», cette derniere doit étre demandeée par le client. Dans ce cas de vente, |'acheteur
demande les prix. L'entreprise exportatrice, aprés avoir étudié la faisabilité du produit
dont I'exécution savére réalisable, adresse un accusé de réception a |'acheteur et ouvre
un dossier devis.

Le risque que court le vendeur est I'abandon de la marchandise par I'acheteur. Le
risque est moindre en cas de vente sur stock, car le vendeur peut trouver acquéreur plus
facilement que dans le cas de vente sur devis. Le risque dinterruption du marché est dit
politique lorsque |'acheteur est public, c'est-a-dire I'état ou une administration ou résulte
pour un acheteur prive d'un événement politique ou catastrophique.

Nous citons, a titre dexemple, le cas d'un tapissier qui recoit une commande d'un
hotel pour lafabrication de tapis portant le nom de ce dernier.

Au cours de la fabrication et aprés que le nom de I'hétel ait été tissé sur les tapis,
I'acheteur renonce au contrat !
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Evolution négative des prix (risque économique) :

La fabrication peut étre interrompue également en raison d'une hausse des prix.

En effet, le contrat commercial qui aurait prévu des prix fermes et non révisables
peut ne pas étre réalisés, car les prix des matieres premiéres ont connu par la suite des
hausses non prévues qui se traduisent par une détérioration des prix de revient pour le
fournisseur.

L'erreur peut incomber également au fournisseur qui évalue incorrectement les prix
dans un contrat conclu a prix ferme. Nous verrons a une autre occasion qu'un tel risque
ne sera pas pris en charge par |'assurance Crédit.

Couvertures contre les risques :

1. Recommandations quant a la conclusion d’un contrat commercial international :

La vigilance est de mise dans un contexte international. Le négociateur doit
sinformer sérieusement sur la culture du pays de son interlocuteur. 1l doit rechercher des
éléments susceptibles de favoriser le bon déroulement de I'entretien en mettant ses
interlocuteurs en confiance tout en restant flexible.

Une bonne maitrise de la langue est indispensable. En cas dincertitude, il faut
questionner et prendre le temps de vérifier que le contenu est bien compris. Le langage
non verbal, souvent inconscient, est également important. Connaitre la culture du pays
de l'autre peut aider le négociateur a raccourcir les délais de négociation et éviter des
malentendus. En outre, comme nous |'avons indiqué au départ on voit mal un opérateur
qui se lance dans une transaction internationale en ne prétant pas une grande attention a
I'aspect réglementaire et |égid atif.

Aussi, pour éviter une situation facheuse, dans quelque pays ou ils se trouvent, les
opérateurs doivent prendre leurs précautions dans leur pays respectif et sinformer
probablement sur les régles a observer avant la conclusion de transaction. Les banques
ayant délégation du contrdle des charges peuvent renseigner et orienter I'opérateur au
titre d'une transaction avec I'éranger. Le juriste de |'entreprise peu aider a prévenir les
risques nés de la mauvaise rédaction et non a titre posthume lorsgu'il y a litige et qu'il
doit prendre en charge le contentieux. Par ailleurs et en vue d'aider les négociations a
conforter leur contrat par des clauses type, la CCl met a leur disposition un contrat type
qui reprend I'essentiel de clauses usuelles, auxquelles on ragjoute les aspects spécifiques
au produit de I'échange.

2. Garanties bancaires internationales :

Afin damener les fournisseurs a exécuter le contrat et a justifier la qualité des
produits, il leur est demandé d'émettre des garanties en faveur de |'acheteur. La garantie
bancaire internationale ou garantie contractuelle (terme retenu par la CCI) est
I'engagement par lequel la banque (le garant) soblige a verser une somme donnée pour
compte de son client fournisseur (le donneur d'ordre) un pourcentage déterminé du
contrat commercial qui permettra a I'acheteur (le bénéficiaire) d'étre indemnisé, en cas
de défaillance du fournisseur. Dans ce cas, la garantie est dite directe. La banque se porte
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garante a |'acheteur en faveur de I'exportateur. Il se peut que la banque du donneur
d'ordre (contre garant) demande a une banque (correspondant) d'émettre la garantie pour
son compte. Dans ce cas, la garantie est dite interdite. 11 y a garantie indirecte, donc
intervention d'une banque locale dans deux cas:
- Soit que la date de cl6ture de I'appel d'offres est trop rapprochée ce qui nécessite
I'intervention d'une banque locale pour I'émission de la garantie.
- Soit que les exigences de l'acheteur ou les régles de son pays imposent
I'intervention d'une banque locale.
Il est & noter, a cet effet, qu'en Algérie, le réglement 93.02 du 03-01-93 et I'instruction
du n°05/94 du 02-02-94 stipulent que : « toute émission d'acte de garantie par une
banque intermédiaire agrée au profit d'un opérateur doit obligatoirement étre couverte
par une contre garantie émise par une banque étrangere de premier ordre ».

La banque du donneur dordre (contre garant) sengage envers la banque du
bénéficiaire (garant) arépondre de toute défaillance éventuelle de son client.

La contre garantie a pour inconvénient de majorer le colt de |'opération, puisque
viennent se rgjouter aux frais de la bangue (contre garantie) ceux de la banque garante.

La garantie bancaire est indépendante du contrat commercia et elle est donnée par
acte séparé. Cette garantie n'a pas une durée limitée sauf régle locale. Toutefois la date
d'expiration n'est pas automatiquement une échéance fixe. Il sied de noter, a cet effet,
que conformément a I'art 6 de I'instruction N°05/94 portant modalités d'application du
reglement n°93/02 relatif al'émission d'actes de garantie et de contre garantie édictée par
la bangue d'Algérie la durée de validité des actes émis par les banques est fixée a une
durée maximale de six mois aprés la date prévue contractuellement pour
I'accomplissement des engagements couverts par acres de garanties et de contre
garanties. Cette nouveauté a permis de mettre fin aux pratiques antérieures qui ne
prévoyaient pas de date d'échéance et se traduisaient par des suspens lourds portants
préudices aux banques, et entreprises avec leurs contractants respectifs al'étranger.

La date démission de la garantie conditionne la comptabilisation et la perception
des commissions bancaires. La date d'entrée en vigueur marque |'entrée en force
juridique vis-a-vis du bénéficiaire. Toutefois, la garantie de restitution d'acompte est
conditionnée par la réception de I'acompte par la bangque émettrice.

Il'y adeux grands types de garanties :

1)- La garantie a premiére demande : elle est mise en jeu par le bénéficiaire sur
premiére et ssmple demande de sa part.

2)- La garantie documentaire : sa mise en jeu est subordonnée a la présentation
par le bénéficiaire de documents préalablement définie dans le texte de I'engagement,
soit quil sagisse d'une attestation du bénéficiaire qui fait éat de la défaillance du
vendeur, soit que c'est une sentence arbitrale ou un jugement qui reconnait la défaillance
de I'exportateur ou tout autre document exigé dans le texte d'engagement.

Les différentes garanties émises, que ce soit dans le cadre les marchés passés selon
la procédure de |'appel d'offre international ou d'autres marchés courants, sont :
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* Lagarantie de soumission ou d'adjudication (tender bond ou bid bond) :
Elle garantit a I'acheteur que I'entreprise, s elle est retenue, ne se désengagera pas et
exécutera le contrat conformément a I'offre et au cahier des charges. Autrement, la
caution sera mise en jeu. Cette garantie varie de 1 a 5 %. Elle garantie la fiabilité de
I'entreprise. Si celle-ci n'est pas retenue, la garantie est restituée, autrement elle se
transforme en garantie de bonnefin.

* Lagarantie de bonne exécution ou de bonne fin (performance garantie) :
Elle garantit que les fournitures ou prestations soient conformes aux spécificités du
contrat. Le pourcentage varie de 5 & 15% du montant du contrat. Les délais d'exécution
sont généralement définis contractuellement. Au cas ou ils seraient dépassés, |'acheteur
recoit le paiement des pénalités de retard qui souvent ne dépasse pas 5% du montant du
contrat. Au cas ou |les rendements escomptés ne seraient pas atteints lors des essais, des
pénalités pour faute de performance sont versées.

* La caution de retenue de garantie (rétention money garanties) :
A la réception du matériel (réception provisoire), |'acheteur, ne pouvant Sassurer
immédiatement de la conformité de sa commande, prend donc une caution de retenue de
garantie afin d'amener le fournisseur a honorer de fagon correcte la présentation. Elle
entre en vigueur apres la mainlevée de la garantie de bonne exécution. Sa durée de vis
sécoule entre le départ de la réception provisoire et la réception définitive. Le
pourcentage est généralement de 05%.

* Dégagement :
Il peut avoir lieu soit par le retour de I'acte ou la mainlevée, soit par un dégagement
automatique. Dans ce dernier cas, le donneur d'ordre peut étre sollicité a proroger la
garantie. Lorsqu'il sagit d'une garantie indirecte, il n'est dégagé que si la banque a regu
la mainlevée de son correspondant.
En vue de faire éviter aux banquiers des contentieux préudiciables, la note aux banques
intermédiaires agrées n°16 — 96 du 27 — 10 - 96 attire |'attention de ces derniers sur la
nécessite de libérer les actes de garanties en I'absence de répondant de la part de
I'entreprise Algérienne en se déchargeant vis-a-vis de leur clientéle par une mise en
demeure. La mainlevée de I'acte de garantie est réputée donnée et le garant décharger de
son obligation dans un délai de 6 mois, suivant sommation et absence de réponse du
bénéficiaire.

3. Différence juridigue entre caution et garantie :

La garantie bancaire internationale est payable a premiére demande. Elle est
différente de la caution régie par le Code Civil qui a un caractére accessoire de
I'obligation qu'elle garantit et elle n'est donc pas indépendante comme la garantie
bancaire internationale. La banque qui émet une garantie payable a premiere demande
doit payer, en cas de mise en jeu de la garantie méme s le donneur d'ordre Sy oppose.
Quand au droit applicable, il peut étre laissé au choix des parties, et peut étre également
le droit du pays garant lorsgu'il est question d'une garantie directe, ou le droit du pays de
I'acheteur, lorsque c'est une garantie directe, ou le droit du pays de I'acheteur, lorsque
c'est une garantie indirecte, au cas ou le contrat commercia nel'indiquerait pas.
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SECTION V : LES SECURITES DE PAIEMENTS PARTICULIERS :

Une entreprise exportatrice peut sécuriser ses créances grace a des différentes
techniques d'utilisation plus simples que Crédit documentaire.

L'intérét de I'entreprise dans ce type de sécurités particuliéres est de transformer les
frais variables difficiles a chiffrer par avance (commission bancaires, frais de
recouvrement en cas de non paiement etc....).

Deux techniques financiéres particulieres peuvent facilement étre mise en place; elles
consistent a transférer le risque de non-paiement sur un établissement spécialisé dans
cette pratique. Ces établissements sont fréquemment des filiales de grandes bangues ou
d'assurances gréace a cette appartenance elles possedent un réseau dinformation et de
correspondances dans la plupart des pays érangers, ces établissements ayant leurs
propres modes de sélection et d'analyse du risque, c'est parfois la seule possibilité qu'a
I'entreprise d'exporter en toute sécurité lors qu'elle a essuyé un refus de garantie
d'assurance risque de CAGEX.

Dans ces cas, |'exportateur peut engager une autre procédure, a titre d'exemple le forfait
age (forfaiting) :

PARAGRAPHE | : LE FORFAITING ET L’AFFACTURAGE OU (FACTURING).

A- Forfaiting :

Il sagit de I'achat d'une créance export payable a court ou moyen terme (6mois
minimum, 5 ans maximum) matérialisée par un escompte commercial basé sur la
production.

- D'un effet de commerce avalisé par la banque de I'acheteur.
- D'un Crédit documentaire.

- D'un Crédit fournisseur.

- D'une garantie partielle de la CAGEX.

Elle est particulierement ssimple et rapide et peut ére mise en place en moins d'une
semaine, le vendeur a toute l'attitude de prendre sa décision avant la conclusion du
contrat parfois I'expédition adéaeu lieu.

Le rachat de créance se fait « sans recours », c'est |'établissement spéciaisé qui
supporte |'éventuel impaye.

Avantages :
e Suppression du risgque de non paiement.

o Offrir les délais de paiement a son acheteur tout en encaissant immédiatement le
montant de la transaction.

e Suppression du risque politigue et du risque de transfert des fonds.

« Lerisque de charge est transféré au forfaiteur.

o Letraitement administratif est simplifié.

e La créance rachetée sortie du bilan « dette a moyen ou long terme/ou créance

douteuse ».
« Le colt du forfait age est connu al'avance.
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B- L affacturage ou « factoring » :

L affacturage consiste pour un établissement spécialisé, souvent filiale d'une banque,
aracheter |les créances détenues par le vendeur?, d'autre part, il représente un transfert de
créance commerciale de leur titulaire a un « factor » qui se charge d'en opérer le
recouvrement et qui en garantit la bonne fin, méme en cas de défaillance momentanée ou
permanente du débiteur, le « factor » peut régler par anticipation, tout ou partie des
créances transférées.

Les avantages :
Financement des créances sous 48 heures.
Garantie a 100% contre le risque d'insolvabilite.
Gestion compléte des comptes clients.
Suppression du risque de non paiement.
Suppression du risgque politique et du risque de transfert des fonds.
Le risque de change peut étre transféré au factor.
Letraitement administratif est ssimplifié.
Le colt du factor est connu al'avance.

Le déroulement de I’opération :

* Aprés acceptation par le factor du risque lié a la solvabilité de I'importateur,
I'exportateur peut procéder al'expédition danslalimite de I'encours fixé ; il joint tous les
documents nécessaires a son client pour réaliser les procédures dimportation. Le
paiement devra seffectuer directement au pré du factor situé dans son pays.

* L'exportateur remet a son factor la copie des factures, il recevra le paiement de son
expédition dans les délais prévus du contrat de factoring de 8 a 15 jours.

Sera réduite du paiement la commission de factoring de 0.8 a 2% suivant |'éendue des
prestations demandeées.

* Lefactor export envoie les copies de facteur a son correspondant.

* Le correspondant envoie un relevé de compte faisant mention de I'échéance.

* |'importateur paye le factor dans son pays.

* Lefactor du pays d'importation fera parvenir les fonds en remboursement.

Les inconvénients :

Malgré son remarquable réseau d'information, le factor ne prend en charge que des
risques admissibles pour Iui et le refus de couverture de certains risques ce que refléte un
signale d'alarme certaine pour le vendeur.
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PARAGRAPHE 11 : LA CAGEX « ASSURANCE ET GARANTIE DU CREDIT A
L'EXPORTATION » :

1.1- Définition :

L'assurance Crédit al'exportation est une technique d'assurance qui permet de couvrir
des risques spécifiques a des opérations d'exportation ; la garantie da base est de
protéger |'exportateur, le créancier, contre la défaillance de paiement de son acheteur
étranger, le débiteur.

Vu I'ampleur et la diversité de I'activité de I'assurance Crédit, plusieurs définitions lui
ont été données.

La premiére est celle de JEAN BASTIN ; selon lui, I'assurance Crédit est un « systeme
d'assurance qui contre une rémunération permet a des créanciers d'étre couvert contre le
non-paiement ».

Mais par contre, les aspects « consells et services » de I'activité de |'assureur Crédit ne
sont pas soulignés dans cette définition. Or, ceux-ci sont précieux pour I'étude et la
surveillance des risgques méme sils n'ont pas été déclarés avant la conclusion de la vente
commerciale, d'autant que |'assureur

Crédit offre a ses assurés une organisation et une qualité de recouvrement.

Finalement, on peut donner al'assurance Crédit la définition suivante :

« C'est une technique d'assurance, offrant contre rémunération, aux créanciers un
ensemble de services permettant par sélection, une qualification et une couverture du
risque Crédit ». L’assureur voit ainsi élargir et reconnu son réle particulier qui peut au
bénéfice de ses assurés, aler au-dela de la seule garantie des sinistres liés ala carence de
paiement des débiteurs et qui a cbté d'autre, reléve du management du risque Crédit, et
plus précisément du risque du Crédit client.

1. 2- La concretisation de I’assurance Crédit en Algérie :

La plupart des pays exportateurs ont mis en place des systemes d'assurance Crédit a
I'exportation. Ceux-ci ont pour role fondamental d'encourager les exportateurs a
sengager avec plus de confiance sur les marchés traditionnels et sorienter vers les
nouveaux marchés.

1.2.1- L’expérience de la CAAR :
En Algérie, lapremiére tentative de mise en place d'un tel systeme a débuté en 1988.
Du fait de I'absence d'une compagnie spéciaisée, le ministére des finances avait pris
en 1988 un certain nombre de mesures pour la mise place d'un systeme d'assurance
Crédit al'exportation qui consiste a:
. Confier & une compagnie d'assurance non spécialisée dga existante et a titre
transitoire, I'exercice de ce type d'assurance ;
Préparer le dispositif 1égal et réglementaire devant le régir ;
Faire une étude sur le type d'organisme habilité ale pratiquer ;
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En effet, cette compagnie d'assurance a commenceé en 1988 la garantie des risques de
fabrication ou d'interruption du marché, le risque de Crédit, c'est-a-dire le non paiement
des créances qui résulte des risgues politiques ou commerciaux ou de catastrophes.

Pour des raisons spécifiques, cette expérience est restée limitée, elle a permis
néanmoins d'en tirer quelques enseignements.

Cest dailleurs ce qui a conduit a la Création d'une institution specialisee en la
matiére, en |'occurrence LA CAGEX™.

1. 2. 2- La mise en place du nouveau cadre juridique de I'assurance Credit en
Algérie :

Apres les timides tentatives effectuées pour garantit certaines exportations, qui
étaient de portée symbolique et ne pouvaient connaitre un meilleur développement en
raison du vide juridique prévalant al'époque, et afin de parer a une situation qui ajusgu'a
la peu favorisé sinon contrarié le développement des exportations hors hydrocarbures,
les pouvoirs publics ont ingtitué le systeme d'assurance-crédit a I'exportation par le biais
de I'ordonnance N°96/06 du 10/01/1996.

Ce systeme a pour objectif de garantir la bonne fin des opérations d'exportation, par
la prise en charge des pertes dues a laréalisation des risques commerciaux, politiques, de
catastrophe naturelle et de non transfert.

La création de LA CAGEX est intervenue dans ce contexte ; l'article 4 de
I'ordonnance 96/06 du 10/01/1996 dispose que l'assurance Crédit a |'exportation est
confiée a une soci été chargée d'assurer pour :

Son propre compte et sous le contrdle, les risques commerciaux.
Le compte de |'Etat et sous son contrdle, les risques politiques, les risques de non
transfert et les risques de catastrophe.

Cest en exécution des dispositions de cet article que la Compagnie Algérienne
d'Assurance et de Garantie des Exportations (CAGEX) a été crée sous laforme d'une EPE
/ SPA dotée d'un capital de 2.500.000.00 DA, reparti, a parts égal es entre ses actionnaires
(cing banques et cing compagnies d'assurances) °.

Le décret exécutif N°96 — 235, a confié a LA CAGEX la gestion du systeme
dassurance Crédit en Algérie, lequel ne concerne que les exportations hors
hydrocarbures’.

Mais, d'ordre et dgja, I'intervention de la CAGEX a pour but essentiel de libérer ses
assurés des contraintes de gestion et de risques encours.

Dans ce sens, I'action de la CAGEX sera centrée sur :
La surveillance permanente de la solvabilité de leur acheteur.
La gestion des défaillances de paiement des acheteurs.
La sauvegarde de latrésorerie et |la compétitivité de ses assures.
L'aide a accorder a ses assurés pour mobiliser les moyens financiers
nécessaires au développement de leur activité d'exportation.

Cagex : Assurances et garantie du Crédit & l'exportation.
%_e décret exécutif N°96 — 235, aconfié a LA CAGEX.
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1.3 L’étendu de I'assurance Crédit et les garanties CAGEX :

1.3.1- Les risques couverts :
L 'ordonnance 96/06 dans ses articles 1% et 5 a 8 a définit clairement les risgues que
doit couvrir AL CAGEX et qui se répartissent en 4 catégories :

L es risques commerciaux ;

Lesrisques politiques;

Lesrisques de non transfert ;

Les risques de catastrophes.

Les risques commerciaux :
LA CAGEX offre pour propre compte et sous controle de I'Etat la garantie contre les
risques commerciaux suivants :
Insolvabilité de droit de I'acheteur étranger.
Insolvabilité de fait de I'acheteur étranger.
- Carence du débiteur.

Les risques politigues :

LA CAGEX offre pour le compte de I'Etat, et sous contrdle, les risques politiques et
assimilés pouvant survenir dans le pays de résidence de I'acheteur et revétant dans
certains cas caractére de force majeure.

Les risques politigues sont liés :

A la survenance de guerres civiles ou étrangéres, de révolutions, d'émeutes ou
d'autres faits analogues dans le pays de résidence de |'acheteur.

Aux éventuelles restrictions financiéres édictées par les autorités de ce pays.

Au caractere d'administration publique ou de société chargée d'un service public de
I'acheteur.

Au fait que l'opération donne naissance a une obligation contractée par une
administration publique ou une société charge d'un service public.

Le risque de non transfert :

Ce risgue est lié aux événements politiques, aux difficultés économiques ou aux
révisions de la Iégidation du pays de résidence de I'acheteur, dont il peut résulter le
report ou I'impossibilité de transfert des fonds par ce dernier.

Les risques de catastrophes naturelles :

Ce risgue est lié a la survenance dans les pays de résidence de |'acheteur d'un
cataclysme naturel tel que le tremblement de terre, I'inondation, le raz-de-marée, le
cyclone ou I'éruption volcanique susceptible daffecter directement I'activité et la
solvahilité de I'acheteur et de I'empéche de sacquitter de sa dette.
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Les risques liés au colt de la prospection de marchés extérieurs :

Ces risgues pouvant résulter pour I'assuré de l'insuccés de sa participation a une
manifestation commerciale a l'éranger, en vue de faire connaitre et de vendre les biens,
les produits et les services Algériens.

Ces actions de prospection et de participation aux foires et expositions bénéficient
d'un soutien public sous forme d'aide émanant du fonds spécial de promotion des
exportations.

Le risque de non rapatriement du matériel exposé a I’étranger :
Ce risque peut se traduire notamment par la confiscation de ces matériels et
I'impossibilité de les rapatrier.

1.3.2- Les risques non couverts :

Par contre, LA CAGEX ne couvre pas |e paiement résultant des causes ci-apres.
Les pertes résultant d'un risque non couvert par le contrat d'assurance.
Lapart du risque laissé al'assuré, c'est-a-dire la quotité non garantie
Les pertes consécutives a défaut de conformité par rapport a la
réglementation applicable dans |e pays du vendeur ou de |'acheteur.
Les pertes consécutives dues a un litige entre acheteur et vendeur ou préteur
et emprunteur.

2-Les produits proposés par la CAGEX :
A l'instar des autres compagnies d'assurance Crédit a l'exportation, la CAGEX
propose trois catégories de produits :
Les polices d'assurance.
L'information commerciale.
L e recouvrement des créances.

2.1- Les polices d’assurances :
Actuellement, la CAGEX propose aux exportateurs quatre types de produits qui sont :
Lapolice globale.
Lapoliceindividuelle.
La police Crédit acheteur.
La police prospection foires et expositions.

La police globale :

La police globale couvre I'ensemble du chiffre d'affaires réaliser par |'exportateur
dont la durée ne dépasse pas les 180 jours, contre le non paiement des créances résultant
de:

L'insolvabilité ou la carence d'un acheteur prive.
Faits politiques, catastrophigues ou de non transfert.
En contre partie de I'engagement de globalité, I'assuré bénéficie d'une tarification
avantageuse.
La police globale est annuelle et renouvel able par tacite reconduction.
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La politique individuelle :

Elle est destinée a couvrir individuellement les contrats de biens d'équipements, des
marchés de travaux ou d'études, dont la durée de Crédit st supérieure a1 an.

La garantie peut couvrir les risques de Creédit et les risques d'interruption de marché
ou de fabrication.

Police Crédit acheteur :

Lorsgu'un contrat bénéficie d'un financement par Crédit acheteur, LA CAGEX peut
délivrer une garantie a la banque au titre du risque Crédit et une garantie a |'exportateur
au titre du risque de fabrication.

La police prospection foires et expositions :

Cette police concerne les entreprises industrielles, commerciales et de service, ou
groupements d'entreprises engagées dans la recherche de marchés a I'éranger. Elle a
pour objectif la recherche de nouveaux marchés a I'exportation, la promotion des
produits Algériens al'éranger d'une part, et d'autre part |'indemnisation en cas d'insucces
de I'action de prospection.

L’information économigue et commerciale :

L'information économique et commerciale constitue |'une des spécificités de
I'assurance Crédit. Elle porte aussi bien sur les acheteurs étrangers que sur les analyses
juridiques, économiques, politiques de leurs pays respectifs.

La mise en place de réseaux dinformation constitue donc un objectif central de LA
CAGEX.

D'autant que les exportateurs sexposent souvent aux aléas de transactions douteuses
dans un environnement international mal connu.

C'est dans |la perspective de prévenir ces risques que les réseaux d'information CAGEX
sont appelés a offrir a I’assurer une panoplie de produits en matiére d'informations
techniques et commerciales, sur les acheteurs d'activités et les pays.

Toujours, dans cet ordre d'idées, LA CAGEX en tant que consell de I'Etat peut jouer un
réle efficace dans le cadre de la gestion du risque politique et la détermination de la
politique de Crédit de notre pays, dans |e domaine du commerce international .

Pour I'exportateur, c'est pendant sa prospection ou la négociation de son contrat
commercia qu'il dépose une demande de garantie auprés de LA CAGEX.

L'enquéte déclenchée sur |'acheteur gréce a un ensemble d'informations structurées et
rapidement recueillies et traitées indique clairement s ledit acheteur est éligible a
agrément, a quelles conditions et dans quelles limites.

Apres I'agrément, LA CAGEX assure une surveillance permanente des acheteurs pour
prévenir ou minimiser les risques pouvant survenir ultérieurement en collaboration avec
|"assuré.
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Au planinterne, LA CAGEX amis au point |es supports techniques suivants en matiére
d'analyse desrisques;
. Base de données exportatrices ;
Base de données acheteurs ;
Base de données pays ;
Fonds documentaire technique spécialisé.
Ces données sont constamment mises ajour.

L’assistance au recouvrement des créances :

La prévention des risgues n'est pas suffisante pour les faire disparaitre.

Pour pallier au risque de non paiement, et procéder a la récupération des sommes
dues, LA CAGEX sest dotée d'une équipe efficace pour gérer le contentieux et accéder
aux services et aux réseaux internationaux spécialisés dans le recouvrement des
créances.

LA CAGEX peut mettre a contribution des personnels maitrisant plusieurs langues et
au fait des pratiques commerciaes du pays considéré.

LA CAGEX sappuie sur des partenaires extérieurs slrs pour les démarches prés
contentieuses et contentieuses.

Avec de tels moyens, LA CAGEX est en mesure d'engage les actions les plus
appropriées a tout type de situation pour permettre aux exportateurs de recouvrer leurs
créances dans les meilleures délais et au moindre co(t.

En cas de sinistre, LA CAGEX consent une indemnisation substantielle & ses assure.

Les moyens mis en ceuvre par LA CAGEX protegent ains les finances de
I'exportateur qui peut en toute quiétude soccuper de ses activités sans perte de temps.

3. Laprocédure de souscription d’une police :

3.1- Les actions préalables a I’entrée en vigueur de la police :

3.1.1- La demande du client :

La réussite d'une opération dexportation dépend de plusieurs parametres que
I'entreprise exportatrice doit pendre en considération.

Toute opération d'exportation comporte des risques que I'exportateur ne peut supporté
alui seul.

Une bonne couverture des risques a |'exportation appelle a un échange continu des
informations entre |'entrepris exportatrice et LA CAGEX.

LA CAGEX est amenée a demander a |'exportateur des renseignements sur son
entreprise, son activité al'exportation, le type de clientéle avec qui il commerce, la durée
de Crédit généraement consenti, le chiffre d'affaires a I'exportation, ains que les
rensei gnements détaillés sur la clientéle étrangere.

! Cagex : Assurances et garantie du Crédit al'exportation.
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3.1.2- Le choix de la police d’assurance :

Lapolice délivrée al'exportateur doit avant tout répondre a ses besoins,

Les besoins de I'exportateur étant divers, |'assureur Crédit dont |'activité sétant aux
exportations de toutes catégories doit nécessairement présenter a sa clientéle une gamme
de produits.

L'exportateur demande une police simple, lisible tout en éant adaptée aux
caractéristiques de ses opérations. L'assureur de son coté doit trouver un juste équilibre
entre ces impératifs : offrir a sa clientéle une gamme de produits qui lui convient,
bénéficier d'une rémunération équitable.

Pour déterminer la police idoine pour l'assurer, il faut tenir compte de plusieurs
criteres, qui d'ailleurs se combinent entre eux : la nature de I'opération d'exportation, le
type de Crédit (fournisseur ou acheteur) et sa durée, le choix des risques a couvrir.

3.1.3- L’engagement de I’assuré :

Aprés avoir rempli la demande d'assurance, |'exportateur est tenu de respecter ses
engagements contractuels en déclarant son chiffre d'affaires, informer I'assureur de
chague incident de paiement et cela pour une bonne gestion de |la police d'assurance.

3.1.4- L’agrément de I’acheteur :

Préalablement a toute transition avec un acheteur étranger, |'assuré interroge LA
CAGEX pour obtenir |'agrément sur cet acheteur. L'exportateur doit donner a LA CAGEX
toutes informations nécessaires en sa possession permettant d'abord identifier I'acheteur
ensuite d'apprécier a prendre en charge.

En fonction des é éments d'information recueillis ; sur I'acheteur, LA CAGEX prend la
décision d'agréer I'acheteur ; cette décision est notifiée al'assuré.

En cas d'accord, celle-ci précise le montant du découvert garanti et la durée de vaidité
de I'accord.

3.1.5- La signature de la police :

Une police d'assurance comprend deux séries de clauses différentes : les conditions
générales et les conditions particuliéres.

On entend par conditions générales, |'ensemble de clauses imprimées identiques pour
tous les contrats de méme type. Ces conditions forment la cadre intangible de la garantie
al'intérieur duquel sinscrit chagque opération avec ses caracteres propres.

En revanche les conditions particulieres sont celles qui permettent |'adaptation du
contrat a chague opération d'exportation. Ces dispositions précisent la garantie et les
dispositions particuliéres qui sy appliquent c'est-a-dire la nature des risques couverts,
taux et montant de la prime, quotité garantie.
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3.1.6- La détermination et le paiement des primes? :

La détermination de la prime :

Selon l'article 9 du décret exécutif N°96/235 du 02/07/96 les garanties ne sont
délivrées que contre paiement des primes. Ainsi, sauf dispositions spéciales aux
conditions préalables au contrat.

Comme al'instar des autres compagnies d'assurance Crédit, le systéme de tarification
préconisé par LA CAGEX repose sur un ensemble de critéeres d'appréciations liés
directement aux facteurs de risques couverts par les polices d'assurances délivreées.

Pour la simplicité d'application, LA CAGEX a rangé ces multiples criteres dans les
parametres suivants :

a) Laqualitédel'acheteur ;

b) Lagarantie de paiement ;

c) Ladurée de Crédit;

d) Lasituation du pays du débiteur.

Le paiement de la prime :
Les primes dues par |'assuré sont cal cul ées aux fixés aux conditions particulieres sur le
montant du chiffre d'affaire déclaré par |'assuré.

3.2- Le suivi d’exécution du contrat :

Aprés la signature du contrat et le paiement de la prime, I'assuré et LA CAGEX ont des
obligations que chacun doit accomplir.
Parmi ces obligations on peut citer :

3.2.1- Déclaration du chiffre d’affaires :

La délivrance d'une option engage l'assurer crédit a couvrir, dans la limite du
découvert agrée, des expéditions qui ne sont pas encore réalisées ; la garantie ne prend
effet que la date de I'expédition accompagnée d'une facturation ouvrant le droit au
paiement.

La déclaration du chiffre d'affaire renseigne LA CAGEX sur |'utilisation qui est faite
des découverts accordés et lui permet de mieux apprécier le montant des risques
effectivement pris en charge. Elle sert aussi au calcul de laprime.

3.2.2- La surveillance de I’'acheteur :

Gréce a son réseau d'information LA CAGEX est en mesure de surveiller |'acheteur
pour prévenir contre |'apparition des risques et informer son assuré sur I'évolution de la
situation financiére de |'acheteur.

Article 9 du décret exécutif N°96-235 du 02/07/1996.
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3.2.3- Modification éventuelle du contrat :

Le contrat peut ére modifié soit a l'initiative de LA CAGEX, soit a l'initiative de
I'assuré.

LA CAGEX peut modifier le contrat lorsgu'elle recoit de mauvaises informations sur
I'acheteur.

L'assuré, pour sa part, peut modifier le contrat en demandant I'augmentation de
découvert garanti ou un dépassement temporaire pour une durée déterminée.

3.3- Les actions a entreprendre en cas de sinistre :

L'assuré est tenu de déclarer toutes les créances qui n'‘ont pas été payées et ceci pour
permettre a l'assureur de faire toutes les démarches nécessaires pour minimiser le
sinistre.

L'enregistrement de la demande d'intervention enclenche un traitement automatique
du dossier et I'envoi de deux courriers de mise en demeure au débiteur défaillant.

Cette intervention porte sur I'intégralité de la créance impayée et elle est appuyée par
le concours des différents partenaires de LA CAGEX al'éranger.

Si le débiteur ne donne pas suite aux mises en demeure dans les délais fixés, la
deuxieme étape est entamée.

3.3.2- Le traitement du sinistre :

a)- La négociation amiable :

Dans cette étape, LA CAGEX demande a I'assuré de lui fournir tous les documents
nécessaires pour le recouvrement de la créance dans le but de rendre plus efficace
I'intervention des partenaires de LA CAGEX dans |e pays de |'acheteur.

En fonction des résultats obtenus, une option de reglement est prise par LA CAGEX en
accord avec ses partenaires.

La négociation amiable est prioritaire, car la meilleure chance de recouvrement se
situe dans cette étape.

b)- La procédure judiciaire :

Elle est laderniére étape dans |e processus de recouvrement de la créance.

On arrive a celle-ci lorsque les démarches précédentes n'ont pas abouti.

Compte tenu de la situation financiére de I'acheteur et de I'importance de la créance,
une procédure judiciaire peut étre entamée al'encontre du débiteur.

¢)- Le recouvrement :

L'action de recouvrement est engagée dés la déclaration du sinistre par |'assuré en vue
de récupérer le montant des créances impayées. Elle est entreprise avec I'accord de
I'assuré et pour son compte.

Lorsgque le recouvrement a lieu avant l'indemnisation de I'assuré, le montant total
recouvrer lui est verse, déduction faite des frais de procédure. En revanche s le
recouvrement de la créance a lieu aprés indemnisation de I'assuré, le montant verse a ce
dernier sera proportionnel alaquotité garantie.
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3.3.3- Indemnisation :

L'indemnisation seffectue par LA CAGEX en cas de sinistre. On entend généralement
par sinistre, la réalisation d'un risque couvert prévu au contrat, de nature a entrainer la
mise en jeu de la garantie.

L'indemnisation est donc la somme gue verse la compagnie d'assurance a l'assuré en
cas de réalisation d'un risgue couvert par la police d'assurance apres un délai constitutif
desinistre.

Quelle que soit I'origine de I'impayé, |'indemnisation suppose :

Le respect des reglementations Algériennes et étrangeres ;
Lanon contestation de la créance par le débiteur ;
Le respect des obligations contractuelles par |'assuré.

a)- Le délai d’indemnisation :
L'indemnité est versée dans les 30 jours suivant le délai constitutif du sinistre qui est

de : 2 a 6 mois selon le montant pour les impayés d'origine commerciale, politique,
catastrophique, ou dus a un non transfert de fonds versés localement par |'acheteur.

b)- La quotité garantie :

En principe aucune compagnie d'assurance ne couvre le risque a 100%.

La participation de |'assuré dans la perte éventuelle est essentielle pour obtenir sa
coopération dans la sélection et la gestion des risques et dans la récupération des
créances.

Lafraction du risque prise en charge par |'assuré est appel ée quotité garantie.

Quant au montant de la quotité garantie, elle a été fixée par un décret a:

80% pour le risque commercial ;
90% pour le risque politique.

c)- Le religuat restant :

C'est le montant de la créance impayée recouvré par |'assureur apres avoir indemnisé
I'assure, qui est partagé au prorata des fractions garanties et non garanties de la créance.

4. Les avantages des produits CAGEX :

Les produits de LA CAGEX offrent certains avantages parmi lesgquels on peut citer :

4.1- La sécurité :

La gestion des créances de chaque entreprise saffirme de plus en plus comme une
fonction stratégique.

La surveillance du risque de chaque client est encore moins maitrisable par les
entreprises lorsqu'il sagit de vendre a I'éranger, du fait de I'édoignement du pays de
I'acheteur, des différences de langues ...

La garantie CAGEX de |'ordre de 80% et 90% selon les risques couverts, constitue
une garantie incontestabl e pour |'exportateur.
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4.2- La compétitive :

Il ne suffit pas d'offrir son produit sur le marché international pour étre compétitif.
Les conditions d’accompagnement de I'offre (Crédit, service aprés vente ...) sont
déterminantes pour conquérir un marché. Grace a l'assurance Crédit, |'exportateur est en
meilleure position compétitive.

4.3- La sélection et les suivis des acheteurs® :

L'éude de la solvahilité de la clientele a travers la banque de données de LA
CAGEX constitue pour I'assuré un important avantage au plan de la prévention des
risques et lui assure un portefeuille fiable.

L'appréciation par LA CAGEX d'une demande de garantie d'agrément sur un acheteur
permet al'exportateur de sélectionner sa clientéle de maniere judicieuse.

4.4- Indemnisation substantielle des pertes :

La garantie CAGEX est une sécurité indiscutable pour ses assurés. Elle séend au
dédommagement des conséquences dinterruption ou darrét définitif d'un marché
d'exportation.

Le calcul del'indemnité est effectué :

Dans le cas d'un sinistre de fabrication sur la base des dépenses définitivement
engageées, déduction faite des paiements regus et du montant des récupérations.

Dans le cas dun sinistre de non paiement, sur le montant impayé de la créance
garantie.

4.5- Financement des exportations de I’assuré :

Pour réaliser ses opérations d'exportations, |'assuré peut avoir besoin d'un financement
préalable al'expédition et/ou d'un financement apreés |'expédition.

Dans les deux cas, I'assurance CAGEX constitue une garantie de choix pour la banque
et permet |'obtention des financements nécessaires au moyen du transfert des droits aux
indemnités de I'assuré au profil de la banque.

En effet, un contrat commercial d'exportation garanti par LA CAGEX est au regard du
banquier une opération particuliérement éigible au crédit, compte tenu de la certitude de
paiement ou de remboursement des préfinancements accordés.

4.6- Recouvrement des créances de I’assuré :

LA CAGEX met a la disposition de I'assuré I'ensemble des moyens nécessaires au
recouvrement de ses créances.

En cas de non paiement des créances, LA CAGEX se substitue a I'assuré pour entamer
une négociation al'amiable avec |e débiteur.

En cas déchec de cette phase, LA CAGEX lance une procédure judiciaire de
récupération des créances en mettant a contribution des avocats spécialisés pouvant
opérer dans les pays concernés ou dans tout autre pays souhaité.

! Cagex : Assurances et Garantie du Crédit al'expartaiion.
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L'assuré aprés le recouvrement des créances, bénéficie d'une cbte part sur tout
recouvrement de créance réalisé par LA CAGEX, postérieurement au versement d'une
indemnité a son profil.

4.7- La prise en charge du risque politique :

La garanti CAGEX est une sécurité pour ses assurés. Elle sétend jusqu'a la prise en
charge du risgue politique et ses conséquences sur la situation financiére de |'assuré.

Quelle qu'en soit la forme, le risgue politique est indissociable de I'exportation et sa
nature méme implique une responsabilité de LA CAGEX. Et de I'Etat qui ne peut étre
laissée ala charge de l'entreprise.

4.8- Assistance générale de LA CAGEX a l’assuré :

LA CAGEX met aladisposition de I’assurer toute I'aide nécessaire en matiere de choix
des modes et modalités de paiement, de mise en place de slireté et de choix de technique
d'exportation.

4.9- Le colit de I’'assurance-crédit :

L'assurance crédit présente une couverture beaucoup plus large que les garanties
bancaires traditionnellement utilisées partent les exportateurs, notamment le crédit
documentaire irrévocable.

Dans notre pays, le recours par nos exportateurs a ce moyen de paiement est devenu
quasiment larégle quelque soit le niveau de relation entre I'exportateur et I'acheteur, d'ou
le paiement de la commission bancaire irrévocable et confirmé est beaucoup plus éevé
gue le montant de la prime d'assurance crédit.

L'utilisation de I'assurance crédit en substitution des garanties bancaires, lorsque les
acheteurs sont connus sur les marcheés, favorisera non seulement une compétitivité
commerciale mais également un gain d'argent appréciable.

Apres avoir exposé |'ensemble des avantages qu'offrent les services de LA CAGEX,
nous pouvons dire sans risque de nous tromper que l'assurance crédit a I'exportation
demeure une garantie que I'on peut qualifié de vitale pour ces entreprises voulant se
consacrer entiérement aux opérations d'exportation et aux affaires commerciales sur les
marchés étrangers.

LA CAGEX est par la méme, le partenaire de choix tout indiqué en matiere de
promotion des exportations.

Le concours de I'ensemble des institutions crées par les pouvoirs publics ans ce cadre
ne font que la confronter dans cette mission de portée nationale.
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CONCLUSION :

L’encaissement et le paiement d’une créance internationale revét une importance
capitale pour I’entreprise exportatrice, I’instabilité politique de nombreux pays, la
dégradation de la capacité financiére des acheteurs et les vendeurs doivent inciter
I’exportateur a de plus en plus de prudence. La libre circulation des marchandises a
I’international ne dispense pas pour autant I’industriel et le producteur de prendre toute
précaution pour |e paiement de ses expéditions.

L’objet de ce travail est d’analyser les principales techniques de paiement du
commerce internationa : de la plus simple ala plus sophistiqués.

Les conseils d’un professionnel permettent & I’homme d’affaires de se faire sa propre
opinion et de sélectionner la technique et le moyen de paiement approprié a ses besoins
afin de sécuriser ses paiements en fonction des enjeux et du co(t.

Le but stratégique et de détailler la technique du crédit documentaire dans son
environnement administratif, les principaux documents exigés pour le paiement de la
transaction sont reproduits et expliqués case par case.

L’objet principal est de permettre a I’entreprise exportatrice d’éviter les impayés et
donnera également les principales procédures techniques pour maitriser le reglement et
la pratique des instruments des moyens et techniques de palements internationaux.
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CHAPITRE 1V : Les Technigues De Financement Des Expor tations.

INTROUDUCTION :

L es techniques de financements des exportations se basent sur trois volets principaux qui
Se présentent comme suite ;

1. lefinancement & court terme.

2. lefinancement a moyen terme.
Ces outils donnent a I’entreprise exportatrice une force d’intégration financiére et aident
I’entreprise exportatrice a reéaliser beaucoup d’avantage a moyen terme, ses outils
techniques sauvegardent la trésorerie et la gestion financiere des entreprises
exportatrices et peuvent bénéficier d’un parrainage bancaire, sous forme de crédit
bancaire a taux préférentiel aprés avoir souscrit a des assurances agrées par |’agence
COFACE (France) ou CAGEX (Algérie), ou par des avances en devises.
Tous ces modéles représentent un tableau de bord relevant a des procédures
reglementées par des lois et des méthodes qui donnent la fiabilité a I’entreprise
exportatrice et assurer la couverture du risque d’impaye.

SECTION | : FINANCEMENT DESEXPORTATIONSA COURTSTERME :

Les crédits a court terme sont utilisés pour les opérations d’exportation (MCNE, avance

en devises) ou bien pour rééquilibrer latrésorerie :

- soit en période de prospection (crédit de trésorerie spécialisé pour le financement de
la prospection) :

- soit en cours de fabrication ou de livraison (I’entreprise est amenée a solliciter des
crédits de préfinancement pour faire face aux dépenses de fabrication ou au décalage
de trésorerie di a I’insuffisance des acomptes recus de I’acheteur étranger) ;

- soit enfin, en période de contentieux avec le client (I’exportateur peut demander un
crédit de mobilisation des indemnités de sinistre dues par I’assureur crédit).

L’ensemble des moyens de financement utilisés par I’entreprise peut étre classé de la

fagon suivante.

1. LESCREDITSDE PREFINANCEMENT :

L es crédits de préfinancement sont des crédits de trésorerie mobilisables aupres de la
Banque de France, ou Banque a I’international (Algérie). Les crédits de préfinancement
sont consentis par les banques aux exportateurs, afin qu’ils financent la fabrication de
leurs exporta-banque aux exportateurs, afin qu’ils financent la fabrication de leurs
exportations ou qu’ils réduisent leurs deficits de trésorerie liés au cycle d’exploitation
principalement entre la fabrication et la mise en place des financements de I’acheteur. En
effet, les acomptes versés par I’acheteur étranger étant souvent insuffisants, I’exportateur
doit trouver des financements « relais ».

I faut distinguer les crédits de préfinancement spécialises des crédits de
préfinancement a taux stabilisé ; ces derniers garantissent un taux de préfinancement a
I’exportateur, ce qui lui permet d’inclure dans son prix de vente des frais financiers a
taux garanti.
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1.1 Leur champ d’application

IIs ne s’appliquent qu’a des grand, marché de biens d’équipement ou de matériels
fabriqués sur devis. Pour que le crédit soit digible, il faut que le découvert généré par le
contrat fasse apparaitre un besoin spécifique de trésorerie distinct du besoin courant de
I’entreprise.

Ce crédit peut revétir plusieurs formes :

- crédit de préfinancement specialise,

- crédit de préfinancement a taux fixe pendant la durée de la fabrication, appelé

crédit de préfinancement ataux stabilise,

- crédit de préfinancement en devises.

1.2 Lesbénéficiaires du credit

Ce type de crédit est accordé a des entreprises qui exportent directement leurs
fabrications, marchandises ou prestations.

Cependant, dans le cas de sous-traitance d’un marché par différentes entreprises,
chacune de celles-ci peut obtenir un préfinancement proportionnellement a I’exécution
de sa part dans le marché. 1l y a éclatement de la sous-traitance lorsque le montant de
celle-ci dépasse dix millions de francs.

2. LESCREDITSDE TRESORERIE SPECIALISES:
2.1 Lescrédits de prospection

Les exportateurs qui ont souscrit une assurance prospection aupres de la Coface France
ou Caex Algérie peuvent bénéficier d’un parrainage bancaire sous forme de crédit
bancaire ataux préférentiel. 1l est nécessaire que la banque soit agréée par la Coface. Le
montant a été correspond au budget prévisionnet de la prospection. La durée du crédit
d’un an, Renouvelable plusieurs fois pendant |a période de garantie sans pouvoir excéder
la durée de liquidation du compte de pertes et profits prévue par le contrat.

« Crédit de prospection a I’étranger » peut revétir plusieurs formes: autorisation de
découvert, octroi de ligne de caisse, escomptes d’effet, avances en vises.

2.2 Les crédits de mobilisation des indemnités de sinistre dues par la Coface
ou CaGex.

Lorsqu’un exportateur, assuré auprés de la Coface ou Cajex, subit un des risques
garantis, I’indemnisation n’intervient que quelques mois aprés un délai de carence (de 2a
5 mois en généra), soit 3 a10 mois apres laréalisation de sinistre. Ces délais importants
occasionnent une lourde charge de trésorerie pour I’exportateur. Ce dernier a la
possibilité de solliciter aupres des banques. Des crédit de trésorerie correspondant a
‘indemnité due, d’une durée correspondant aux délais d’indemnisation de la Coface. En
général, il s’agit de crédit remboursable infini.

La mobilisation de I’indemnité n’est pas automatique. En effet, la Banque de France
considere que la mobilisation n’est possible que pour des sinistres de crédit afférent aux
opérations a moyen ou long terme, pour lequel un crédit de mobilisation de créances
nées est en cours de validité.

Pour les autres cas (autres sinistres et sinistre de crédit sur opérations a court terme),
il faut que leur incidence sur la trésorerie de I’entreprise soit trés importante.
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Apres avoir financé par des crédits spécifiques sa prospection et sa fabrication,
I’exportateur peut souhaiter financer son opération commerciale compte tenu des délais
qu’il a accordé aux clients®.

3. Le financement a court terme de I’opération commerciale.

L’entreprise dispose de plusieurs alternatives que montre le schéma ci-dessous.

Quels sont les moyens de financer
I’opération commerciale export ?

MCNE : mobilisation Escompte de traites ou
" . Av [ . P ,
q? Créances nées sur ances en devises | | Affacturage réalisation de crédoc
I’étranger par négociation (voir
chapitre 9).

3.1 Les crédits de mobilisation de créances nées a I’étranger.

La mobilisation de créances nées a court terme peut concerner des opérations avec
un client aussi bien en France ou Algérie qu’a I’étranger. Cette procédure permet aux
vendeurs qui ont accordé des délais de paiement d’obtenir le financement du montant
total de leurs créances, a partir du moment ou celles-ci existent juridiquement et sont
matérialisées.

A. Champ d’application : nature des opérations éligibles.
Cette mobilisation est applicable uniquement aux créances nées de ventes effectives,

y compris les ventes faible aux filiales étrangeres et celles effectuées a partir de stocks
crées a I’étranger (les crédits résultant d’expéditions de marchandises en consignation
sont exclus). En fait, la mobilisation peut intervenir dés la mise sous douane de la
marchandise.

Peuvent également bénéficier de ce mode de financement, certaines exportations
qui ne donnent pas lieu a des expéditions de marchandises, telles que prestations de
services, travaux d’études, transport, travaux d’entretien de batiments, d’avions.

B. Lemontant.

La mobilisation peut porter sur la totalité de la créance et se réalise par escompte,
soit de traites tirées par I’exportateur acceptées par la banque (mobilisation par
acceptation), soit de billet a ordre avalisées par la banque (mobilisation par aval).

Sur les effets doivent figurer des indications concernant la nature de la marchandise,
le nom du client, le pays destinataire, le montant de la facture, la date d’expedition et de
paiement. On dit que les effets sont causeés. Il n’y a pas de limite supérieure ni inférieure
acetype de crédit.

'GHISLAINE LEGRAND - HUBERT MARTINI
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C. L’échéance
L’échéance du crédit de mobilisation doit coincider avec celle de la créance
commerciale sur I’acheteur étranger, augmentée d’un délai forfaitaire (15 a 30 jours
selon les pays).

D. Lecoult
Le crédit est consenti en francs au taux de base bancaire plus une marge. La banque
calcule la contre-valeur en monnaie nationale de la créance libellée en devises. Le cours
de conversion est e cours « spot » a la date de création de I’effet ou le cours a terme
dans le cas ou I’exportateur se protege contre le risque de change par une vente aterme.
La provision de I’effet de mobilisation est en principe assurée par le rapatriement
futur des fonds en provenance de I’étranger.

E. Leremboursement
Le remboursement du crédit a normalement lieu a I’échéance de la créance, gréace au
rapatriement des fonds versés par le client étranger.

F. Lesgaranties
Les créances a mobiliser ont pu étre garanties par la Coface dans le cadre de polices

d »abonnement ou de polices globales contre les risques politiques et commerciaux.
Néanmoins, la garantie n’est pas obligatoire, et son obtention ne subordonne Pas la
mobilisation.

Ce pondant, si I’exportateur a souscrit une de ces polices d’assurance aupres de la
créance, la banque commerciale pourra demander a I’exportateur la subrogation de celle-
ci en safaveur.

3.2 Les avances en devises a I’export et a I’import.

Les avances en devises congtituent un financement a court terme que les firmes
obtiennent auprés des banques, sous forme de préts en devises. Elles permettent a
I’exportateur de disposer immédiatement d’une trésorerie en francs correspondant a la
contre-valeur de la créance qu’il posséde sur son client étranger.

Rappelons que I’avance en devises export constitue un moyen de couverture du
risque de change et une source de financement de I’exportation.

3.3 L’affacturage (factoring) international.

A. Definition

Remar que : ne pas confondre avec le forfaitage.

L’ affacturage consiste en un transfert des créances nées et exigibles d’un
exportateur au profit d’un factor. L’exportateur percoit le nominal des créances
diminuées des frais et commissions. En cas d’impayé a I’échéance, le factor assure le
risque de crédit.

L’affacturage est basé sur la cession de factures d’un exportateur sur des clients
étrangers a une société d’affacturage. Les factures correspondent a des créances nées et
exigibles résultant de la vente de biens ou de services.

La société d’affacturage apporte service financier complet :

- gestion administrative complete de la facturation cédée, c’est-a-dire gestion des
comptes clients et recouvrement des créances commerciales, comprenant le
déclenchement des relances pour le compte de I’exportateur.
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- Financement de lafacturation, si nécessaire :
- Couverture du risque d’impayé a 100 %.

B. Schéma defonctionnement

Schéma d’une opération d’affacturage

2 Contrat commercial
27~ Expédition de la marchandise avec

Exportateur > | Acheteur

3 facture mentionnant que |e paiement etranger
1 doit sefaire a la société d’affactura

Contrat
d’affactur : R

Paiement a
age )t s

I’échéance par

4  subrogation
Société
d’affacturage
Couverture des risques
Par la Coface
Coface
C. Codt.

Larémunération du factor, en fonction des services offerts, varie de 0,8% a 2,5%.
Cette commission d’affacturage rémunere les services du factor en matiére de gestion
des comptes clients et de garantie contre les impayés. Elle est proportionnelle au
montant des factures cédées et son taux varié en fonction de plusieurs critéres :

- nature et importance du risgue pris,

- montant et nombre de factures,

- nombre de clients & « suivre », et de pays en portefeuille’.

Il faut tenir compte d’autre part du colt du financement en cas de paiement est
anticipé. Le colt du crédit est fixé au contrat, le recours au financement anticipé est bien
évidemment facultatif.

Plus le nombre de clients a observer est grand, plus la commission est élevée, afin
découvrir les frais administratifs de suivi (collecte d’informations commerciales).
Parallélement, plus le montant moyen des factures est élevé et plus le taux de
commission baisse sous réserve de ne pas aboutir a un degré de concentration du risque
trop éevé (risque sur peu de clients pour des montants importants).

L article ci-apres pose la question de I’intérét de gerer en interne ou d’externaité le
poste clients et permet de mesurer les colts induits par chacune des stratégies.

'GHISLAINE LEGRAND - HUBERT MARTINI
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D. Avantages et inconvénients de I’affacturage

On peut les résumer par le tableau ci-apres :

Avantage I nconvénients

Codte relativement cher, bien qu’il
faille intégrer les économies en
charges salariales car une partie du
travail administratif est transférée vers
le factor.

- Elimine le risque d’impayé.

- Soulagelatrésorerie.

- Simplifielagestion
administrative.

SECTION I1 : L es Financements Des Exportations & Moyen Et Long Terme'.

Les exportations de biens de consommation et de services nécessitent rarement des
montages financiers utilisant des crédits dont |a dure excéde dix-huit mois.

Par contre, I’exportation de biens d’équipement, d’usines clefs en mains,
d’implantation de structure industrielle dans le cadre de la délocalisation de la
production, de prise de participation dans des joint-ventures (co-entreprise) industrielles
exigent la délivrance de crédits a moyen et long terme.

Crédit fournisseur ou crédit acheteur ? Sous quelle forme? Crédit libre ou
administré ? Crédit en francs ou en devises? Autant d’interrogations qui se posent a
I’exportateur ou a I’investisseur.

L’internationalisation des économies caractérisée par I’augmentation du commerce
intra-groupe, I’importance des investissements délocalisés a profondément modifié la
typologie des échanges. Si la relation traditionnelle « exportateur- acheteur étranger »
existe toujours, force est de constater que les relations seront de plus en plus étroites
entre les partenaires (I’exportateur est conduit non sement, a accepter « I’ingérence de
I’acheteur »). Cela a pour conséquence de modifier les formes de financement du
commerce international. On parle de financement multi-source, de financement de projet
qui reflétent la nouvelle tendance du commerce international t la plus grande imbrication
entre les économies.

On abondera successivement : les crédits fournisseurs, les crédits acheteurs, les
autres financements (confirmation de commande, forfaitage, crédit bail international,
protocoles financiers).

'GHISLAINE LEGRAND - HUBERT MARTINI
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1. LESCREDITSFOURNISSEURS

L’exportateur qui a accordé des délais de paiement & son client étranger se trouve
souvent devant la nécessité d’escompter la traite qu’il détient sur I’acheteur étrangére au
moment de la livraison, pour dégager de la trésorerie. On parle souvent dans ce cas de
« crédits de mobilisation des créances nées sur I’étranger ». Le crédit fournisseur est un
crédit bancaire qui répond a ce besoin ; il est accordé par les banques et la BFCF, qui
distingue deux durées :

- crédit a moyen terme d’une durée comprise entre 18 moiset 7 ans;

- crédit along terme lorsgque la durée excede 7 ans.

- Ce mode de financement a pour conséquence que I’exportateur assure le risque de

fabrication et le risque de crédit.

Les banques commerciales ont la faculté de bénéficier de la « garantie d’escompte
sans recours des crédits fournisseurs » (police Coface), ce qui leur permet en cas de non-
paiement de I’acheteur étranger d’étre indemnisées a hauteur de 95 %.

L’exportateur percoit au fur et a mesure de I’accomplissement de ses obligations, le
nominal de I’effet diminué des intéréts.

Les différentes phrases peuvent étre schématisées de la fagon suivante :

< 1 [ Importateur |
Exportateur
2
3 5
4
Banque
6
BFCE
Trésor public
Marché monétaire

1. Contrat commercial

2. Effets (lettres de change international es).
3. Remise des effets a I’escompte.

4. Paiement des effets sauf bonne fin (SBF).
5. Pailement aux échéances fixeées.

6. Refinancement.
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2. LESCREDITSACHETEURS.

2.1 Présentation

On a dga noté que jusqu’en 1965, biens d’équipement ou les produits assimilés
étaient souvent vendus a crédit, eu égard a leur prix. Seule solution possible, le crédit
fournisseur qui permettait aux exportateurs qui avaient accordé des délais de paiement
de mobiliser les effets représentatifs des crédits qu’ils avaient eux-mémes consentis. Les
inconvénients précédemment énoncés ont pu étre levés par la formule du crédit
acheteur : la banque frangaise se substitue a I’exportateur en accordant directement un
crédit & I’acheteur étranger et régle le fournisseur francais pour le compte de ce dernier™.

2.2 Fonctionnement

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

contrat de crédit.

- Le contrat commercial est conclu entre I’exportateur frangais et I’acheteur
étranger ; il a pour but de définir les obligations respectives des deux parties:
prestations afournir, prix, délai de livraison.

- Le contrat de crédit est signé entre la banque francaise qui préte et I’acheteur
étranger qui emprunte. La banque s’engage a payer le fournisseur frangais (en
général 85 % du contrat) tandis que I’acheteur accepte de rembourser les sommes
réglées au fournisseur selon des modalités précisés dans le contrat période de
remboursement, taux, durée, garanties...).

L acheteur étranger paie directement a I’exportateur les acomptes représentant le
plus souvent 15 % du contrat. Ces relations tripartites sont présentées dans le
schéma qui suit :

A

Contrat commercial ———— Acheteur

Vendeur Acomptes étranger

A

Paiement, déduction Convention de crédit
des acomptes versés

directement par I’acheteur Convention de crédit

banque

'GHISLAINE LEGRAND - HUBERT MARTINI
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2.3 Caracté&istiques générales
A. Lapériode préalable et la période de rembour sement.

Au titre de I’exécution du contrat, le fournisseur peut étre amené a engager tres tét
des dépenses importantes. || souhaite souvent recevoir des déblocages de fonds de la part
du préteur afin de soulager sa trésorerie. Parallelement. L’acheteur étranger ne désir pas
rembourser son fournisseur avant I’achevement définitif des prestations. C’est pour cette
raison que la banque met en place un crédit pouvant étre utilisé pendant la période de
réalisation des prestations, alors que I’acheteur étranger ne commencera a rembourser
gu’en fin de marché.

On distingue la période ou I’emprunteur n’effectue aucun remboursement (période
préalable ou période de paiements progressifs) de la période durant laquelle le crédit est
progressivement remboursé (période de remboursement).

Durant la premiére période, I’acheteur étranger paie les intéréts intercaaires
calculés sur le montant de credit utilisé. Tandis qu’en période d’utilisation, I’acheteur
procédera au paiement des échéances du principal (souvent amortissement semestriel ou
annuel) majoré des intéréts calcules sur le capital restant dd.

Point de départ
des date limité premier dernier
Remboursements  d’utilisation remboursement remboursement

Exécution
Prestation
utilisation
des crédits

Période préalable Période de remboursement
Axe destemps

\ 4

< »d
<

Périoagd’utilisation

v

&
<«
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B. Lesdifférentesdatesbutoirs
On définit les dates suivantes.

L adate limite d’utilisation
C’est la date au-dela de laguelle aucune utilisation du crédit ne peut plus intervenir.
Cette date peut étre prolongée sous certaines conditions, en cas de retard dans
I’exécution des travaux.

C. Lestaux
Les taux retenus peuvent étre variables ou fixes, obtenus par application du CIRR
dans de cas de crédits bénéficiant d’un soutien public, fixés librement par les banques
dans le cas de crédits « libres » ou en « garantie pure ».

2.4 Lesfraisannexesliésa un crédit acheteur

L es commissions dues par I’emprunteur d’acheteur étranger.

Elles concernent la commission de gestion (percue en une seule fois a I’ouverture du
crédit et calculée sur son nominal) et la commission d’engagement qui rémuneére la
banque pour I’engagement quelle a pris de mettre a disposition les fonds pour régler le
fournisseur (I’exportateur). Elle est calculée sur le solde non utilisé du crédit et est
exigible trimestriellement ou semestriellement en début ou fin de terme.

Le remboursement de I’emprunt™.
[l faut distinguer les décaissements en période préalable et ceux effectués en période
de remboursement.
Exemple
Crédit acheteur dont le nominal est égal a 10.000.000 DA.
Taux d’intérét 10 % annuel, soit un taux semestriel proportionnel de 5 %™
Commission d’engagement payable chague fin de semestre sur le crédit non utilisé,
calculée au taux annuel de 0,4 %.
Le déblocage des fonds est prévu de lafagon suivante :
- 25% autempst =0, début du premier semestre (S1),
- 25% autempst =0, 6 mois, début du deuxieme semestre (S2),
- 50 % autempst = 0, 12 mois, debut du troisieéme semestre (S3),
Date d’entrée en période de remboursement a t = 18, (4™ semestre) (S4).
Remboursement par amortissement semestriel constant sur 5 ans.
Afin de mettre en évidence les sommes percues par I’exportateur et celles décaissées
par I’importateur aux différentes échéances, il est nécessaire de présenter le tableau
suivant :

'GHISLAINE LEGRAND - HUBERT MARTINI
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Tableau d’amortissement financier

schtlii?ofis Sommes décaissées par I’importateur
Sommes capital c e ©
Semestres | percues par restant dd en | Intérét en . f)mmlssons
I’exportateur début de fin de Amortls,se_ment d engagements Semestrialités
période période delapériode payabl’%_enfm
de période

S1 2500 12559 140
S2 5000 250 260
S3 10000 500 500
A 10000 500 1000 1500
S5 9000 450 1000 1450
S6 2500 8000 400 1000 150 1400
S7 2500 7000 350 1000 10 1350
S8 5000 6000 300 1000 1300
9 5000 250 1000 1250
S10 4000 200 1000 1200
S11 3000 150 1000 1150
S12 2000 100 1000 1100
S13 1000 50 1000 1050

Totaux 10000 3625 10000 25 13650

(1) Le taux d’intérét durant la période préalable n’est pas forcément le méme que celui
pour la période de remboursement.
(2) Lacommission d’engagement est payée chaque fin de semestre, elle est calculée sur

lafraction du crédit acheteur non utilisée.

(3) Le montant des fonds non débloqués s’éléve a 7500 en début de semestre, d’ou une
commission de:

7500 x

/

Nomind
non débloguée

1=
2

04 x

100

|

taux de
commission

(4) 2500 x 5%
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2.5 Typologie des crédits acheteurs

A. Lescrédits acheteursdirects

Dans le cas d’exportation de biens d’équipement (camions, grues) ou de matiéres
premiéres immediatement utilisables, la période préalable n’existe pas. Il y aura
simultanéité entre la réalisation des prestations (date d’expédition le plus souvent) et le
paiement de I’exportateur. La banque est en mesure de fixer trés rapidement la date de
début des remboursement. Ainsi, les crédits acheteurs sans période préalable sont
nommeés crédits acheteurs directs.

B. Lescréditsacheteursindirects

Durant la période préalable, la banque est amenée a débloquer graduellement le
montant du crédit acheteur. Le déblocage des fonds se fait de multiples modalités qui
peuvent parfois étre combinées.

Les cas les plus fréguents sont les suivants :

Crédit acheteur avec paiements progressifs sur prestations internes ;

Crédit acheteur avec paiements progressifs sur prestations externes (appelé aussi faux
paiement progressif).

C. Lescrédits acheteurs avec paiements progressifs sur prestationsinter nes

Ce type de crédit repose sur le fait que les paiements sont prévus indépendamment
de laréalisation effective des prestations mais en fonction soit de dates calendaires, soit
de dés techniques.

Exemples:

Echéancier selon des dates calendaires
Il est prévu dans la convention de crédit et dans le contact de crédit que les
déblocages se feront aux dates suivantes :
- 20%le 1% septembre N ;
- 30%]le1% novembreN + 1 ;
- 10%lel1%¥ avril N+ 2;
- 40% e 1% décembreN + 3.
Echéancier selon des événements
- 259% 3 mois apres la date d’entrée en vigueur du contrat commercial ;
- 259% 6 mois apres la date d’entrée en vigueur;
- 50 % 12 mois apres la date d’entrée en vigueur;
- Datelimitée d’utilisation du crédit 15 mois apres la date d’entrée en vigueur.

. Echéancier selon desclefstechniques
- 20 % a la livraison des sous éléments de fabrication contre documents de
transports et bon de livraison.
- 35%a la date d’achévement du montage des structures de batiments ;
- 20 % aladate des essais techniques ;
- 159% aladate de laréception provisoire ;
- 10 % aladate de laréception définitive.
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D. Lecrédit acheteur avec paiements progressifs sur prestations externes

Il prévoit que les reglements au fournisseur se font au fur et a mesure de I’exécution
des prestations ou de la fourniture des équipements. Les reglements interviennent en
proportion du pourcentage qui est affecté a chaque livraison.

Exemple
La société iranienne Dergikkan a commandé 120 tracteurs modéles RTY 8900 a la

société Muller. Labangue du crédit des investissements internationaux est chef defile de
I’opération qui est mise en groupe — ou en pool — (c’est-a-dire que plusieurs banques
participent au montage du credit acheteur). Le montant de I’opération est de 120 X
500.000 FRF soit 60 millions de francs frangais. Les expéditions identiques sont prévues
chague fin de trimestre pendant trois ans. Cela signifie qu’aprés chaque expédition la
banque va débloguer 5 millions de francs (car il y a douces expéditions identiques).

2.6 Lacouverturedesrisgues et les crédits a moyen et long ter me.

Cet aspect est évoqué dans le chapitre 16. On peut cependant rappeler qu’il existe
une distinction fondamentale en matiére de risgues entre le crédit fournisseur et le crédit
acheteur.

Dans le credit fournisseur, I’exportateur assume le risque de fabrication puis le
risque de crédit. La Coface propose une police assurance crédit pour ce type de
financement.

Dans le cas du crédit acheteur, I’exportateur assume un risque de fabrication depuis
la date de ses premiéeres dépenses jusqu’a la date ou il regoit le premier reglement de ses
prestations. Ce risgue peu étre couvert par une police Coface sous certaines conditions
(exigence du versement d’un acompte de 15 % minimum par I’acheteur étranger). La
quotité garantie est de 85 % s’il s’agit d’un risque commercial et de 90 % s’il s’agit d’un
risque politique.

Quant au risque de crédit, il est supporte par le banquier préteur qui alapossibilité
de se couvrir auprés de la Coface, par une police spécifique pour ce type de financement
(quotité garantie 95%).

2.7 Les avantages du crédit acheteur pour I’exportateur

Cette procédure présente de nombreux atouts pour le fournisseur :

- I’exportateur est dégagé du risque de crédit, celui-ci est transféré sur la banque ;

- labanque effectue tous ses paiements au fournisseur sans recours ;

- P’exportateur se trouve dégagé de toutes les contraintes administratives
inhérentes a ce type de crédit : suivi des remboursements, suivi des cautions et
garanties internationales, couverture de change dans le cas d’un crédit en
devises... ;

- aucune charge financiére ne viendra s’imputer sur le résultat de I’opération
industrielle ou commerciae;

- le bilan de I’exportateur ne comportera pas de dettes payables a terme ou
d’engagement hors bilan.
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2.8 Lescrédits en devises

Sous I’impulsion des pouvoirs publics, les banques et les entreprises proposent de
plus en plus souvent des financements en devises dont les taux fixes ou variables sont
indexés sur le LIBOR ou le PIBOR. Ce type de crédit comporte de nombreux avantages
tant pour le vendeur que pour I’acheteur comme le montre le tableau ci-dessous.

Avantages Du Financement En Devises

Pour L’acheteur
Etranger

Pour L’exportateur

Pour I’Etat Francais

- Permet de bénéficier
d’une source de
financement bon
marché dans certain
cas.

- Evitelagestion du
risque de changesi la
devise de I’emprunt
est laméme que celle
delafacturation.

- Permet de mieux
comparer des offres
car elles sont
exprimées dans la
méme devise.

- Rend I’offre plus

compétitive si letaux d
crédit en devise est plus
faible que le taux en
francs francais. Cela peut
constituer un avantage
décisif.

- Limité I’endettement
extérieur de la France,
car ce sont les banques
qui empruntent les
devises.

- Celaréduit lacharge
financiére du Trésor, car
les préts en devises ne
bénéficient pas du
mécanisme de
stabilisation des taux et
du refinancement
public.

- L’offre commerciale
devient plus compétitive
et donc favorisela
balance du commerce
extérieur.

Pour clore les financements par crédits acheteurs et fournisseurs, le
tableau ci-aprés résume les deux cas possibles en matiere de garantie Coface
sur crédit a moyen et long terme.
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Caractéristiques | LesCreéditsNon Garantis | LesCrédits Garantis Par La Coface

Bénéficiaires Acheteurs publics et privés
Pays Tous pays
Utilisation du - -
crédit Paiement progressif (cf. supra)
Durée du crédit Libre
Taux du crédit Libre Taux fixe (gvec application du TICR)
ou taux variable.
- 0 [
Jusqu’a 100 % de 80. 6!85 it un qcompte d,e 15 A) .
Montant I onérati minimum est exigé pour qu’un crédit
operation. N T :
puise étre éligible ala garantie.
Couverture du Pas de garantie Coface. Garantie Coface sur risque de
- Utilisation des slretés fabrication et risque de crédit
= habituelles et aval bancaire. | (politique et commercial).

3. LESAUTRESMODALITESDE FINANCEMENT AMOYEN ET TERME

Nous abonderons successivement : la confirmation de commande, le forfaitage, le
credit-bail international et les protocoles financiers.

Les deux premiéres techniques sont particulierement bien adaptées aux exportations
de biens d’équipement.

3.1 Laconfirmation de commande

Remarque: selon que le montage est triangulaire (acheteur établissement financier
spéecialisé vendeur) ou bilatéral (vendeur établissement financier spécialise), on parle de
confirmation de commande ou de rachat forfaitaire des créances nées.

Il s’agit d’un mécanisme particulier d’escompte sans recours d’un crédit fournisseur
accordé par un exportateur. Ce systeme nécessite I’intervention d’une société de
confirmation de commande qui évalue le risque et sert d’intermédiaire dans la
négociation, ce qui constitue un atout pour les entreprises peu expérimentées avec
I’exportation... La société de confirmation percoit une rémunération composee de trois
éléments:

- Lacommission de confirmation de commande.

- Lecodt du financement.

- Lecodt delagarantie Coface.

Cette technique nécessite la signature par le client étranger d’une demande de
confirmation, ce qui a pour conséquence de lier I’exportateur frangais, I’acheteur
étranger et la société de confirmation de commande. L’exportateur est réglé contre
remise des documents originaux d’expédition et des traites tirées sur I’acheteur.

Le mécanisme est decrit le schéma suivant :
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Confirmation de commande

1 Contrat commercial

4 Livraison Acheteur
Exportateur étranger
5
' Paiement a
4°'S pgiement échéance 2 L’acheteur
Immédiat demande

la confirmation de
commande ala société
Spécialisée.

Société spécialisée
en confirmation de commande

3 | Couverture des risques par la Coface
Ou un autre assureur-crédit

\4

Coface

3.2 Lerachat forfaitaire de créances nées ou forfaitage

Remargue: le forfaitage est un instrument de financement du commerce des pays
développés vers les pays moins développés et souvent a économie centralisée. A la
différence de I’affacturage qui suppose la reprise totale d’un portefeuille de créances
futures sur une zone, le forfaitage concerne I’achat ferme et définitif, sans recours contre
le cédant, de créances spécifiques, déja nées, d’un montant souvent supérieur a un
million de francs. Le forfaiteur travaille sur la notion de risque en cotant les créances a
un, deux voire cing ans en fonction de savisibilité.

Le fonctionnement est tres proche du cas précédent a la différence que I’exportateur
va recevoir les effets qu’il aura fait accepter par son client étranger.

La société de rachat de créances rachéte les créances et paie le fournisseur en échange
des originaux des documents d’expédition. Dans le cas de la confirmation de commande,
I’acheteur paie directement la société spéecialisée, cette derniére ayant payé I’exportateur
des I’expedition...
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Schéma Du Fonctionnement Du Rachat Forfaitaire De Créances

5b Transmission des effets

\ 4

Société spécialisée en N
rachat forfaitairede

créances
Notification dela
commande +
confirmation de la 3 7 Paiement
garantie Coface Confirmation duclientala
de son accord Soci été

Spécialisée
4 Livraison

- o > Acheteur

Xportateur ¢ 53 Envoi des effets acceptés par leclient —»{ étranger

_ 1 Contrat commercial
1°'S Demande de
v promesse de garantie

Coface

(&) Paiement sans recours sauf litiges commerciaux et techniques.

3.3 Lecrédit-bail international

Les opérations de crédit-bail international font intervenir trois parties au
minimum :-
- de preneur ou utilisateur final ;
- I’exportateur francais (le fournisseur) ;
- lasociété de credit-bail .

A. Lefonctionnement du crédit- inter national

Le fournisseur francais ne vent pas directement I’équipement a I’utilisateur final
mais le vent a une société financiere qui se charge de louer au preneur comme le
montre le schéma suivant :
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Opération De Crédit Bail | nternational

Exportateur 4
> Preneur
Expédition de lamachine I mportateur
A
3 Ventedela Contrat
V ersement
Demands achine de 6|7 des
de crédit- 1 5 crédit-bail redevances
bail Paiement de crédit-
bail
v \ 4
Société de 2 Société de
crédit-bail crédit-bail
francais Transmission de la demande A Petranger

B. Lesavantages du crédit-bail international

Ce mode de financement comporte de nombreux avantages.

D’une part, pour I’exportateur, cette opération égquivaut a une vente au comptant ; ce
dernier n’a pas le souci du risque d’impayé ou du risque de change.

Pour I’importateur, I’intérét principal est que le crédit-bail lui permet d’obtenir de
nouveaux outils de production, par exemple, sans avoir mobilisé le montant total de
I’investissement.

D’autre part, la société de crédit-bail se substitue au preneur pour I’achat de
I’équipement et négocie en prenant en compte les intéréts de I’utilisateur final (elle ne
tient pas a surpayer un équipement, de crainte de fragiliser I’acquéreur qui est aussi son
débiteur). Ces opérations peuvent étre traitées soit par des banques francaises, soit par
des banques étrangéres.

3.4 Les protocoles de financement
IIs regroupent des sources de financement tres différentes :
- les protocol es gouvernementaux ;
- lesprotocoles bancaires.

A. Lesprotocoles gouver nementaux
Ce sont des accords signés entre le gouvernement francais et un gouvernement
étranger qui déterminent une enveloppe de crédit destinés a financer des achats
d’équipement industriel d’origine francaise.
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B. Lesprotocolesbancaires.

Ils font suite a des protocoles gouvernementaux et représentent I’aspect opérationnel
du financement par un « pool bancaire ». IIs peuvent correspondre aussi a des protocoles
bancaires privés qui associent a titre privé plusieurs banques a un projet international.
Les protocoles gouvernementaux et bancaires présentent plusieurs avantages pour les
pays concernés et les exportateurs.

Exemple d’avantages :

- diminution du pourcentage d’acompte exigé (10% au lieu de 15%) ;

- dlongement de la durée du crédit ;

- abaissement des taux d’intérét ;

- possibilité d’obtenir des crédits a moyen et long terme pour des achats de
matieres premiéeres qui normalement se paient comptant.

- Pour I’exportateur, ces protocoles offrent la certitude d’obtenir des garanties
Coface et leur financement correspondant.

CONCLUSION :

L’objectif de financement des exportations et de donner une fiabilité au commerce
international, allongement de la durée du crédit abaissement du taux d’intérét,
diminution du pourcentage d’acompte exige de 10% au lieu de 15%.

La facilité d’intégration du commerce international et aide les entreprises exportatrices
en se basent a des outils techniques afin d’obtenir des crédits bancaires a des taux
préférentiel a moyen et long terme. Pour avantager |les acheteurs des matiéres premieres
aintégrer le marché international dansle but de réaliser le maximum de profit et intérét a
I’exportation.

Ces protocoles offrent la confiance afin d’obtenir des garanties d’assurance sont régies
par I’agence international COFACE (France), CAGEX (Algérie) et leur financement
correspondant a lafin de cette réflexion. Les techniques de financement des exportations
donnent a I’entreprise exportatrice beaucoup d’avantage aux clients a obtenir de
confiance et de rentabilité financiére a moyen et long terme.
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L es Exportations.

INTRODUCTION :

Les banques notamment dans les pays d’Europe pour attirer les nouveaux créateurs
d’entreprises exportatrices et les détenteurs des projets intéressants liées a I’exportation
viables et rentables offrent des services gratuits sur les modalités de créations
d’entreprises exportatrices, sur la constitution de dossier et leur fournissent des guides
pour réaliser des études de marchés et la confection du bisness plan.

Ce sont toutes ses raisons liées a la nécessite de la disponibilité de I’information qui font
défaut dans notre contexte d’une part, qui ont conforté cette tentative qui consiste a
mettre a la disposition des jeunes exportateurs qui ne savent pas par ou commence la
négociation manuel technique qui se présente les rendements de gestion, qui vont lui
permettre de saisir globalement la démarche de business plan et de comprendre la
nécessite de certaines actions ou documents de la négociation de ce financement des
entreprises exportatrices. La création d’entreprise exportatrice fait appel a des notions
juridiques, a des notions de stratégie et de gestion notamment en matiere des finances,
des ressources humaines, des stocks de co(t et parafiscal.

Le but primordial n’est pas de traiter de ces différents aspects d’une maniére exhaustive
et approfondie. Mais plutdt d’essayer un tant soit peu de fournir aux exportateurs un bon
viatique d’information d’outils et de conseils, de bien maitriser les techniques de
négociation avec son banquier, le modéle de financement des exportations en pratiquant
les outils fiables, pour acquérir le maximum d’intérét a I’entreprise exportatrice, pour
éviter la faillite et réaliser des plue valus pour sauvegarder les intéréts et avantages
financiers de I’entreprise exportatrice, ce lui évitera de se lancer a corps perdu dans une
aventure sans en maitriser les tenants qui les aboutissants.

A/ Lebusinessplan

« Si vous ne savez pas ou aler aucune route ne vous y emmenerax» : il n' y a pas de
capital Investissement sans business plan (plan d'affaires) ».

Négocier avec son Banquier le M odéle de Financement des Exportations :

Quels sont |es facteurs de succes ?

Quels sont les pieges a éviter ?

Quels autres é éments importants doit-on considérer ?

Tous les membres doivent régulierement négocier avec leur banquier et plusieurs
sinterrogent sur les pratiques gagnantes pour bien lefaire.

Nous sommes tournés une fois de plus vers les réseaux chefs en ligne pour recueillir
aupres de nos membres leurs expériences et leurs «comment faire» pour la réussite d'une
telle transaction.

Voici donc les principaux points que nous avons tirés sur les réponses obtenues :

L e business plan pourquoi ?

L e business plan pour qui ?

Le business plan ... sespoints essentiels

Qui doit écrirelebusiness plan

193



CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technique Pour Financer

L es Exportations.

SECTION 1: Lebusnessplan ... pourquoi ?

Quel gque soit le type de financement recherché, start-up ou LBO (leverage buy out,
dans le cas de reprise dentreprise), le capital- investisseur auquel on sadressera
demandera de lui faire parvenir un business plan, C'est le document de référence qui
doit lui permettre d'avoir une idée juste du projet qui lui est propose, et c'est a partir de
laquil décideradaler plusloin ou de dire al’entrepreneur :

" désolé, jene suispasintéressé " il doit ére alafoi détaillé et concis.

C'est avant tout un document dont I’objet principal consiste a séduire le investisseur
potentiel

1-1 L ecréateur

C'est I'occasion d'ordonner ses idées, de mettre en valeur ses atouts et de chiffrer ses
besoins, Ce document doit rassembler de maniére la plus cohérente possible toutes les
potentialités du projet lié a I’exportation. 1l constitue une véritable feuille de route des
actions qui vont étre entreprises exportatrices et des moyens a mettre en ceuvre pour y
arriver sur une période pouvant aler jusqu' acing ans.

1-2 L'investisseur

Il sSagit de lui faire comprendre le projet et de le convaincre dinvestir dans le domaine
d’exportation, pour cela, vous devez répondre aux questions suivantes :

En quoi le projet ou la société sont-ils uniques/spécifique ? L'investisseur cherche un
produit ayant un potentiel de croissance et qui se distingue a la fois des concurrents de
son secteur et des autres propositions qu'il recoit.

Le management est-il capable de mettre en ceuvre le business plan ? Beaucoup
d'investisseurs considerent que c'est la I'édément le plus important : un investisseur doit
pouvoir faire confiance al'expérience et aux qualités du management.

Les projections financieres sont —elle rédistes ? Rien ninterdit des projections
financiéeres agressives, mais elle doivent rester en ligne avec la réalité des affaires et
surtout du secteur concerné, Un business plan présentant une croissance du chiffre
d'affaires de 30% par an dans un secteur qui croit de 5% par an ne sera pris au sérieux
par l'investisseur que si intervient un fort facteur d'innovation.

Comment la société vat-elle devenir profitable ? Il sagit d'expliquer le marché et le
concurrence ainsi qu'une analyse du chiffre d'affaires et des marges.

Quel bénéfice seratiré de I'intervention du capital investisseur ? Comment sera utilise le
financement et avec quels bénéfices pour I’investisseur ? L'investisseur sattend a ce que
son intervention permette une augmentation du chiffre d'affaires et un excellent retour
sur investissement.

Quelle est |la perspective de sortie pour I’investisseur ? L'entreprise pourra-t-elle au
terme de l'investissement, fusionner, étre acquise, entre en bource ou les managers
voudront- ils racheter |e participation de I’investisseur ?
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1-3LeBanquier :

Le business plan sera également utilisé dans les relations avec le banquier, pour lever
de la dette ou négocier des facilités de caisse.

L e décryptage d'un business plan par un capital- investisseur :

CeQuel 'entrepreneur dit : Cequ'il pensevraiment :

Les hypotheses de chiffre ‘'affaires | Sije nedis pasquejeréalise 15 millions en
retenues sont tres conservatrices. Dinars de chiffre d'affaires (ou si c'est un
projet Internet, 7millions en Dinars de
pertes) dans 5ans, il nr me prendra pas au

Sserieux.
Lerésultat d'exploitation ressort 2 10% en | On a augmenté la marge brute de 10 points
année 3 dans I'hypothése basse. sinon on continuait a perdre de |'argent en
annee 3.
Notre produit est totalement au point. Il reste plusieurs mois avant quil ne soit

vraiment commercialisable.

Notre technologie a 6 mois d'avance sur | Mais on est tellement concentré sur notre
les concurrents. projet que celafait un moment qu'on ne sait
plus ce qui se passe dans le marché.

Notre team est trés complémentaire et | Il y a des jours ou I'équipe est au bord de
dispose de toute |'expertise et expérience | I'explosion.
voulues.

II faut nous donner une réponse assez | Vous étes le premier que I'on rencontre.
rapidement parce que plusieurs groupes
sont trés intéressés.

Nous prévoyons un TRI de 45% dans | Sij'avais su que ce serait auss difficile...
I'hypothese basse.

SECTION 2: Le business Plan...ses points essentiels?.

2-1 Leséémentsafairefigurer dansle domaine definancement des exportations.

Sous peine d'étre prématurément, le business plan doit absolument répondre a ces
points:

Equipe: points forts, expériences et réalisations passees. Insérer les CV
détaillés des personnes qui font quoi, comment et ou ?

Anayse du marché : France, Europe, Algérie, Afrique, Monde.

Concurrents : taille (employés et chiffre d'affaires), résultats, cotation en
bourse éventuelle, spécificités.

Prix des produits: tarifs de votre produit, tarifs des concurrents (relevés de
prix).

business plan BRAHIM Lakhlef 2°™ Edition Alger Livre Editions.
195




CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technique Pour Financer

L es Exportations.

Photos, illustrations, cartes, maquette pour un site internet.

Hypothéses d’exploitation : pas plus de 5 variables. Tableaux financiers
prévisionnels : compte de résultat, bilan et plan de financement accompagnés
des notes explicatives nécessaires aleur lecture.

Que proposez-vous au capital-investisseur : quel financement demandez-vous
et pour quel pourcentage du capital ?

Qui faut-il contacter ?

2-2 Leserreursles plus communément commises :

Le marché est surestimeé dans |e domaine de financement des exportations.

La part de marché qui sera prise est surestimée (éviter des raisonnements du
type: "je dois pouvoir prendre 5% de part de marché").

Laréaction de la concurrence est sous-estimée.

Le temps e mise au point du produit ou du concept est sous —estimé.

La profitabilité ne correspond pas aux comparables du secteur.

Faire un seul scénario (en général trop optimiste).

2-3 Qui doit écrirele business plan ?

Une autre guestion est de savoir s |'entrepreneur doit écrire le business plan [ui-méme
ou avoir recours aun intermeédiaire. C'est une question de temps, de capacité de |'argent.
Si I'entrepreneur fait appel a un intermédiaire pour rédiger son business plan, il doit de
toute facon connaitre le document comme sil I'avait rédige [ui- méme. Il existe aussi des
logiciels permettant de rédiger des business plans.

L'avantage de recourir a un intermédiaire est qu'il produira le document plus rapidement,
et dans un style appropri€ au monde des capital -investisseurs.

L'inconvénient est que le produit final manquera peut-étre d'originalité et d'unicité.

SECTION 3: Les 60 Questionsdu business plans :

CONNAITRE SON MARCHE:

Quelle est la taille de votre marché d’exportation ? Est-il un local, national,
mondial international ?

Combien de clients pouvez-vous espérer ?

Sur ce marché, y a- t-il pénurie ou excés d’offre ?

De nouveaux acteurs peuvent-ils apparaitre a bréve échéance ?

Votre activité est-elle B to B (business to business)- sous-traitance en relation
avec la grande distribution- ou B to C (business to consumer)-en relation
directe avec le consommateur final ?

Votre offre est-elle en phase avec les attentes du marché ?

Quels sont les criteres d'achats de vos clients ? Sont-ils loyaux et captifs ?
Quels sont les bénéfices clients de votre produit ou service ?

Etes-vous en concurrence, frontale ou partielle, avec une offre existante ?
Pouvez-vous facilement vous différencier et trouver une position de «niche» ?
Combien d'années d'expérience du secteur faut-il pour étre crédible auprés de
vos clients ?
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21-
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27-

28-
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Qui sont vos concurrents ?

Votre savoir-faire vous donne t-il un rédl avantage ?

Ou secréelavaeur goutée danslafiliére ?

Quel est le poids des différents acteurs (clients, fournisseurs, sous-traitants,
autorités réglementaires...) ?

Comment évoluent les prix ?

Les changements réglementaires et les normes risquent-ils de rendre plus
complexes et plus colteux le démarrage et |'exercice de votre activité ?

Qui sont vos fournisseurs ? Sont-ils nombreux ? Concentrés ?

Est-il facile d'en changer ?

Auront-il un pouvoir d'influence sur laqualité et le colt de votre offre ?

AVOIR LE PROFIL ADAPTE ET SOUTIEN DE SESPROCHES

Avez-vous dgadirigé une entreprise exportatrice ou un centre de profit ?
Etes-vous formé au management lie a I’exportation ?

Votre environnement familial peut-il faciliter laréalisation de votre projet lié a
I’exportation ?

Avez-vous le soutien de votre conjoint ?

Combien de contacts «activables» contiennent votre carnet d'adresse
professionnel et personnel ?

Connaissez-vous une personne avec qui vous pouvez faire régulierement le
point sur I'avancement de votre projet lié al’exportation ?

Avez-vous rencontré une association de créateurs et d’accompagnement des
projetsliés a I’exportation ?

Etes-vous prét afaire des sacrifices financiers par rapport a votre rémunération
actuelle?

Quels seront vos besoins financiers dans les prochaines années (emprunts,
scolarité des enfants...) ?

Etesvous prét a passer al'étape suivante ?
Feu vert pour |'éape suivante:

Vous avez suivi des formations a la création d'entreprise exportatrice. Vous savez
décider vite, choisir un cap et vous y tenir. Vous étés prét a travailler (beaucoup)
plus et a gagner moins (dans un premier temps tout au moins). Vous disposez d'une
source de revenus complémentaires pour faire vivre votre famille (salaire du
conjoint, revenus du patrimoine), lancez-vous !

Feu rouge pour |'étape suivante:

Les problémes de fin de mois difficile vous angoissent, vous n'avez jamais dirigé
d'équipe. Vous voulez des week-ends et partir en vacances. Restez salarié! Pour
devenir patron, il faut savoir prendre des risques.
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FORMER UNE EQUIPE :

29-

30-
31-
32-
33-

Pouvez-vous vous appuyer sur une éguipe «soudée», complémentaire,
expérimentée ?

Les compétences clés pour laréussite de votre projet y sont-elles représentées ?
A défaut, pouvez-vous compter sur des partenaires extérieurs ?

V 0s objectifs sont-ils compris et partagés par tous ?

Avez —vous prévu et organise lafidélisation de vos<hommes clés» ?

LA STRATEGIE MARKETING ET COMMERCIALE

34
35
36-
37-
38

39-
40-
41-
42-
43-
44-

Savez-vous a quels types de clients vous allez vous adresser a I’exportation ?
Votre marché lié a I’exportation est-il segmenté ?

Avez-vous défini des cibles prioritaires ?

Ferez-vous face a un réseau de prescripteurs actifs ?

Quels sont les moyens commerciaux a mettre en ceuvre pour atteindre votre
objectif de chiffre d’affaires ?

Votre processus de commercialisation est-il défini ?

Comment allez-vous organiser votre force de vente a I’exportation ?
Avez-vous prévu un systéme de prévision et de reporting ?

Vous faut-il une fonction marketing a I’exportation ?

Avez-vous chiffré votre budget de communication ?

De quels outils de communication disposez-vous ?

Etes-vousprét a passer al'étape suivante ?
Feu vert pour |'étape suivante:

Vous connaissez le profil de vos clients. Vous avez défini le nombre de
commerciaux dont vous aurez besoin, le statut, chiffré votre budget de
communication, défini les cibles, les moyens a mettre en ceuvre .Vous avez
compris que vendre est e concept clé dont dépend la réussite de votre entreprise.
Lancez-vous'!

Feu rouge pour |'étape suivante::

Vous ées un brillant technicien, un génie de linformatique ou des
biotechnologies. Mais vous n'avez pas la moindre idée de la facon dont vous
allez commercialiser votre produit ni méme sil est vendable. Renoncez ou
trouvez un associé qui sauramettre sur lesrails votre réussite.

PROTEGER SON SAVOIR-FAIRE ET PRODUIRE :

45-

46-
47-
48-
49-
50-
51-

Votre savoir-faire technologique peut-il faire |'objet dune protection
juridique ?

Votre solution peut-elle simposer comme un standard dans le secteur ?

Allez- vous devoir convaincre d'autres acteurs technologiques ?

Votre innovation risgque t-elle d'étre rapidement dépassée ?

Avez-vous chiffré vos besoins de recherche-dével oppement ?

Votre outil de production de départ sera-t-il suffisamment «calibré» ?
Savez-vous arbitrer entre production interne et sous traitante ?
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Etes-vous prét a passer al'étape suivante ?

Feu vert pour |'étape suivante:

Vous avez dépose des brevets pour votre invention dans le domaine
d’exportation. Votre capacité a innover et a trouver des partenaires
technol ogiques renforce la dimension opérationnelle de votre projet. Lancez-
vous !

Feu rouge pour |'étape suivante: Votre invention peut étre facilement
copiée, améliorée. Laissez tomber ! Vous ne pourrez jamais convaincre un
banquier de vous suivre sur ce terrain miné.

TROUVER DESFINANCEMENTS:

52- Quel est votre besoin financier global dans le domaine d’exportation ?

53- Avec quelle répartition entre capitaux propres et endettement ?

54- Votre business est-il générateur ou consommeateur de cash ?

55- Quels seront vos besoins de trésorerie en premiére année d’activité ?

56- Quel sera le délai dencaissement des clients? Pourrez-vous obtenir des
fournisseurs des délais de paiement ?

57- Au bout de combien de mois vos flux de trésorerie seront-ils, de maniere
récurrente, positifs ?

58- Quel est le montant prévisionnel de votre besoin de financement cumulé avant
d'atteindre le point mort en trésorerie ?

59- Quand pensez-vous atteindre le seuil de rentabilité ?

60- Larentabilité dégagée al'horizon de trois a cing ans est-elle suffisante ?

L es principaux facteurs de succes:

1. Faire ressortir la qualité du dossier de crédit et la bonne gestion de I'entreprise
exportatrice.

2. Faire une planification adéquate de son projet et une bonne présentation du

dossier.

Etablir une bonne relation d'affaires avec son banquier.

Oser négocier avec d'autres institutions financiéres.

Bien connaitre les ratios, critéres, regles de fonctionnement et exigences de son

banquier.

o rcw

L es pieges qu'il faut éviter :

Avoir un dossier incomplet ou réparé ala héte.

Se centrer sur une seule institution financiére.

Sous-estimer |'importance d'une bonne relation d'affaires.
Ne pas étre vigilant et ne pas négocier les termes du contrat.
attitudes négatives face a son banquier ou a son projet.

gL E
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Autres éléments pour négocier :
Vous y trouverez quelques notions complémentaires pour bien réussir la
négociation.
Fréquences des négociations:
Qu'est- ce que je négocie et a quelle fréquence ?
A chague année.
Aux 3 ans.
Occasionnellement.

Sortes de financement d’exportation utilisé par les membres (autres que leur
banqueréguliere) :
- Les membres ont bien voulu nous partager les différentes sources de financement
d’exportation qu'ils utilisent.

B/ Négociation avec son banquier :

SECTION 1 : Lesprincipaux facteurs de succes :

1-1La qualité de son dossier de crédit et la bonne gestion de son entreprise
liée a I’exportation :

La stabilité et la santé financiere de I'entreprise exportatrice sont
essentiellement deux bons points de départ pour négocier Le cas échéant,
il faut avoir de bonnes stratégies de redressement.

Il est majeur également de connaitre a fond son dossier de crédit : quels
sont nos préts a court, a moyen et along terme et quels impacts financiers
ont-ils sur |'entreprise exportatrice ?

Les frais dépendent du niveau de risque de la banque : une entreprise bien
capitalisée aura plus de facilité a négocier de bonnes conditions.

La qualité de gestion que vous donnez a votre entreprise exportatrice est
au autre point majeur qui est considéré par les banquiers : plus vous étés
un gestionnaire crédible et plus les institutions souhaitent vous conserver
comme client.

Il est pertinent de démontrer la capacité de I'équipe a gérer |'entreprise et
les risques associés. Lors des présentations, |a connaissance du dossier et
I'intégrité des demandeurs doivent étre évidentes. Pour éviter d'avoir des
guestions sans réponse, pourquoi nhe pas €étre accompagné d’un
vérificateur ou d'un expert ?

Il est important que |'opérateur qui aura a gérer les argents emprunteurs
puisse démontrer son leadership et ses talents de bon gestionnaire.
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1-2

1-3

L es Exportations.

Une planification adéquate de son projet et une bonne présentation

du dossier lié a I’exportation :
La mgjorité des membres sont d'accord sur le fait qu'un dossier bien préparé,
complet, avec des besoins clairs, bien identifiés, simples et precis, est |a base
pour bien débuter une négociation. Il est donc important de préparer avec
soin les documents nécessaires et de monter un dossier complet pour bien
appuyer sa demande. N'hésitez pas a vous faire aider si nécessaire par votre
comptable ou une firme externe.
Présenter un plan d'affaires détaillé qui contient non seulement les« pro
forma»financiers mais aussi |'analyse de son marché et de sa concurrence. Ce
plan d'affaires devrait aussi contenir les réponses a la majorité des questions
que se poseront les institutions financiéres qui |'analyseront.
Faites ressortir les points qui vous différencient et démontrez ce qui fait votre
force. Démontrez que |'on connait votre industrie et faites la démonstration
que vous savez ou vous vous en alez, bref«vendez» a votre banquier un
projet dans lequel il aune occasion de financier avec risque minimum.
Avoir un plan stratégique et un plan de commerciaisation sont également
deux atouts importants.
Présenter des prévisions financieres réalistes. Ne surestimez pas les résultats
en vous basant sur des données trop optimistes. Se baser également sur les
années précédentes est une fagon de ne pas laisser les banquiers nous dirent
de combien nous avons besoin.
Tenez compte des fluctuations sai sonni éres propres a votre domaine.
Démontrez au banquier que vous avez fait devoirs: il est primordial d'avoir
des budgets a date et un éat de caisse prévisionnd et de la répartition des
risques financiers.
Il est sage d'étre plutdt conservateur quant aux projections de croissance.
Une autre fagon de faire est d'utiliser 2 ou 3 budgets basés sur des hypotheses
différentes et de leur attribuer une probabilité de réalisation pour la prochaine
année et suivante si possible.
Pour permettre de faire une analyse réelle des colts en comparaison avec les
bénéfices, faire une bonne évaluation de I'offre globale qui est et formuler des
demandes bien preécises.

établir une bonnerelation d'affaires avec son banquier

Il est essentiel d'établir une relation d'affaires seine, basée sur le respect, la
confiance, la transparence et I'honnéteté. «Notre représentant connait bien
notre situation financiere, nos résultats mensuels, nos projets a venir, nos
bons coups, nos moins bons coups et nos défis. La confiance regne.»L'idéal,
c'est d'établir un climat de confiance et de crédibilité avant d'avoir a entrer
dans les négociations : soyer proactif en partageant continuellement votre
vision, vos objectifs et ou vous en étés dans leur atteinte et sensibilisez votre
banquier sur la livraison des engagements passés et sur la motivation des
écarts rencontrées sil y alieu.
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Toujours répondre a ses questions rapidement et avec honnéteté.

Le tenir informé des nouveaux projets et des écarts imprévus dans les
résultats financiers.

Allez avoir votre banquier souvent méme si ce n'est que pour quelques
minutes seulement : a |'occasion, invitez-le a diner ou a visiter votre usine.
Si cela est pertinent, faites —lui part de I'état des relations de travail avec vos
employés gu'ils soient syndiqués ou non. C’est un item essentiel ala bonne
santé de votre entreprise, parlez-en.

Ne jamais négliger le coté human de la relation avec le directeur :
développer des relations avec les supérieurs de votre directeur de compte et
leur communiquer vos attentes en fait de stabilité et de compétence
recherchées chez un directeur de comte. Leur mentionner que vous avez
besoin dun partenaire daffaires pour plusieurs années .on oublie trop
souvent que la différence se situe souvent au niveau de I'individu et non de
I'institution.

1-4 Oser négocier avec d'autresinstitutions financiéres:

Indiquez clairement au banquier que votre dossier est évalué par un
concurrent (négociez avec2ou3autres institutions)et faites-lui comprendre
ouvertement, sans que ce soit présenté comme un menace, que la compétition
existe et que vous étes préts a changer pour obtenir de meilleurs conditions.
Soyez en vigie et informez-vous régulierement a vos comptables, a d'autres
chefs d'entreprise ou directement aux autres banques sur leurs conditions. I
est important de faire cette démarche d’avance pour ne pas étre pressé dans le
temps ou pris au dépourvu par une relation d'affaires qui se détériore. Le fait
de connaitre les taux et conditions des autres institutions aide grandement
lors des négociations.

1-5 Bien connaditre les ratios, critéres, regles de fonctionnement et
exigences de son banquier

Les banques demandent des taux dintérét qui ne leur permettent pas de
prendre de grands risgues. Pour avoir du succes, il fait connaitre les ratios
quils utilisent et leur faire des demandes qui respectent ces ratios. En d'autres
mots, il faut se mettre aleur place. Toutefois, méme si on rencontre les ratios
sur papier, il faut que le banquier ait confiance que I'entreprise va réussir car
il neveut pas avoir aliquider des biens.

Ne pas négliger de négocier tous les frais (traite, visé, carte de crédit, débit,
etc.) et demander des frais fixes pour les transactions au compte (dépot,
cheque, etc.)

Si on n'utilise pas un cahier de charge, il est important de faire une analyse
comparative des services et des codts.

Faire la demande a chague année pour la diminution graduelle des garanties
personnelles exigées jusgu'a les édiminer. transférer des montants dans la
compagnie de gestion de fagon logique et raisonnable également a chague
année.
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Profiter d'une "bonne année" pour augmenter la marge et/ou diminuer le taux
et/ou réduire les endossements.

Laclé principale est de comprendre les "régles de jeu" du travail du directeur
de l'institution. Ce n'est pas un employé. il doit suivre des instructions venant
de son "siege socid". Ce que vous savez rarement, ce sont les regles en
vigueur dans les institutions : ont-elles pour but d'augmenter ou de diminuer
leur présence dans le secteur de la PME ou dans votre secteur d’affaires ? I
faut savoir gqu'en période difficile pour |'économie ou pour un secteur
industriel, le banquier recoit de nouvelles regles du siege social; malgré son
enthousiasme passe avec vous, il devra en tant qu'employeé les appliquer. Ces
regles différent d'une ingtitution al'autre et il est, encore une fois, essentiel de
connalitre celles en vigueur ailleurs pour bien négocier.

SECTION 2: Lespiegesqu'il faut éviter :

2-1 Avoir un dossier incomplet ou prépare ala héte:

- Tel que mentionné dans les facteurs de succes, il est primordia d'avoir une vision
claire de nos besoins financiers : ére mal préparé et passé dans le temps sont les
principaux facteurs de doute qui donnent trop de pouvoir entre les mains du
préteur.

- Mad inviter nos demandes t surtout ne pas justifier et trop optimiste face aux

attentes peuvent également nuire ala négociation.

- Il faut éviter de ne Saccrocher qu'a un point précis et de ne mettre |'accent que sur
le facteur de concurrence : il faut trouver des alternatives.

- Ne jamais surestimer les budgets prévisionnels : avoir un budget pour I'entreprise
et ce, au niveau des prévisions des ventes et des résultats principalement. Il faut
se donner une marge car méme avec des ventes et de bons profits, on peut passer
pour un mauvais gestionnaire, et le principal piége, c'est de laisser un doute au
banquier sur votre compétence a bien gérer vos projets et votre croissance.

2-2 Secentrer sur une seuleinstitution financiere

- Ne pas mettre tous vos ceufs dans le méme panier (marge, prét hypothéque,
placement personnel) : il est important d'avoir au moins 2 partenaires financiers
avec lesquels négocier. Le financement d'une entreprise exportatrice doit étre
diversifié selon les besoins : la marge de crédit peut étre avantageuse a un endroit
et le financement along terme plus rentable ailleurs.

- Croire qu'on ne trouvera pas mieux ailleurs: les institutions financiéres sont des
partenaires souvent a la base de votre succes. ils ont souvent été les premiers a
croire en vos projets. cela ne doit pas vous empécher de magasinier et de mieux
connaitre le marché des services offerts ailleurs: trop se fier a votre banquier
habituel peut parfois vous amener a signer aux conditions de la banque sans
vérifier.
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- Il ne faut pas non plus attendre que la situation se détériore pour envisager un
changement d'institution financiére. Une institution financiere «instable»
Par ses changements fréguents de territoire, de conditions ou tout smplement de
directeurs de comptes peut vous amener a vous tourner vers un compétiteur.

2-3Sous-estimer I'importance d'une bonnerédation d'affaires

Eviter de raconter des histoires a votre banquier, d'embellir la vérité ou de
manipuler les informations de fagon non transparentes : celui a qui I'on sadresse
a des comptes arendre a quelqu'un et Sil perd sa crédibilité face a ses supérieurs,
VOus pourriez en payer le prix.

Attention toutefois de ne pas développer une relation d'affaires trop «chum» car
ce seraplus difficile de négocier avec ce «chums...

Eviter de mettre au pied du mur pour tordre une négociation. Il faut toujours
avoir une porte de sortie avec une autre banque avant de risquer une mésentente
avec votre banquier.

Envisager d'entamer un «magasinage» aupres d'une autre institution a un moment
inopportun peut également nuire alarelation d'affaires.

2-4 Ne pas étrevigilant et ne pas négocier lestermesdu contrat :

Plusieurs membres nous ont donné comme commentaire de ne jamais donner de
garantie personnelle ou sinon de limiter celle-ci au strict minimum : ce que I'on
donne en garantie devient difficile arécupérer.

Ne pas attendre les difficultés pour se doter d’'une marge de manceuvre, quitte
méme a payer un "stand by fee" sur une partie de marge non utilisée.

Donner les garanties en fonction de la marchandise en garantie si on a assez de
marge de crédit en donnant seulement les recevables pour que les banquiers
soient eux aussi assez couverts.

Ne jamais se laisser simposer de nouveaux frais sans les négocier ou chercher a
en connaitre les raisons.

Ne pas négocier les opérations courantes et le financement a court terme dans un
méme accord et/ou inclure le court et le long terme ala méme banque.

Surtout, éviter de vous fier uniquement aux ententes verbales car devant le juge,
une preuve écrite a toujours plus de poids que qu'un mot.

2-5. Attitudes négatives face & son banquier ou & son projet :

Evitez de vous faire une idée négative préconcue des banquiers et de penser
quilstiennent le gros bout du baton.

Durant la négociation, il est recommandé d ne pas trop parler mais de laisser le
banquier présenter son offre. Ne pas oublier que c'est vous le client et ne surtout
pas croire que la banque ne se négocie pas !

Etre trop confiant...le directeur de compte n’est presgue toujours qu'un messager
Sans ou avec peu de pouvoir décisionnel.

Eviter de vous imaginer gu'ils vont prendre des risques. la plupart des banquiers
sont des fonctionnaires qui marchent avec formules: il faut comprendre ces
formules et faire en sorte que le banquier ait confiance dans votre projet
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d’exportation et votre fagcon de gérer votre entreprise exportatrice.

Bien que I'on ne connaisse pas avec certitude notre situation financiere d'avance,
ne jamais laisser entrevoir que notre plan puisse ne pas fonctionner. il faut
adopter |'attitude rassurante qu'avec leur aide financiére, ¢cava marcher.

2-6 Autres éléments pour négocier :

Toujours avoir un plan «B»pour parer a ce qui ne serait pas conforme aux
budgets ou acceptable vis-a-vis de I'offre faite par le banquier.

Bien mettre en valeur I'entreprise exportatrice, son projet d'expansion ou le
bienfait escompté d'un refinancement. Les projets constituant une nouvelle
proposition au marché avec un avantage concurrentiel marqué obtiennent plus
facilement lafaveur desfinanciers.

Il est bon de garder un historique de ce que cela vous codte a chague année et de
faire une projection des colts proposés avec les nouveaux taux pour illustrer au
banquier les frais réels découle pour vous.

Si vous possédez deux entreprises, pourquoi ne pas convaincre votre banquier
d'avoir une seule marge de crédit ? L'expérience d'un membre dans cette situation
démontre qu'il a pu, par cette méthode, sauver environ $1500 de frais par année.
ce qui feraune économie de $ 21000 apres 14 ans!!!

2-7 Fréguences des négociations :

Selon les réponses regues, voici ce que la plupart des membres négocient a chague
année, aux 3 ans et occasionnellement :

A chague année :

Lamarge de crédit opérationnelle (les intéréts et rgjustement du montant)
Le taux dintérét du prét

Les services et frais bancaires

Les emprunts aterme

Le fond de roulement annuel

Aux 3 ans:

L'évaluation de la qualité du service de l'institution
Le financement along terme
Le renouvellement de prét, d'hypothégque ou des autres dette along terme.

Occasionnellement :

Les excédants de marge si cela se produit et les non conformités aux ratios

Le prét d'équipement au besoin

L e changement de directeur de compte sil y aune mauvaise relation

Le financement de projets spéciaux associés a |'expansion de |'entreprise
(démarrage, acquisition, fusion, acquisition d'équipement additionnel, etc.)

A la question posée sur I'utilisation d'un cahier de charge, 29 membres nous ont
répondu ne pas en utiliser. Un membre seulement utilise une feuille de charge
(voir annexe) alors que 2 autres utilisent leur bilan annuel lors des négociations.
Evidemment la plupart utilisent leur plan d'affaires détaillé.
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CONCLUSION:

Etes-vousprét a passer al'étape suivante ?

Feu vert pour |'étape suivante:

Votre business nécessite peu d'investissement de départ et seraimmédiatement
générateur de cash avec du chiffre d'affaire récurrent. Vous avez les fonds
propres pour votre capital et votre compte courant. Vous trouverez des
financements complémentaires une fois votre activité lancée. Lancez-vous'!

Feu rouge pour |'éape suivante:

Vous prévoyez le premier euro de recettes a échéance de plusieurs mois, vous
n'avez pas assez de fonds propres pour créer la société et financer vos besoins
de trésorerie jusgue-la. Vous aurez du mal a trouver |'argent qui vous fait
défaut. Pensez-y !
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SECTION 3 : PROCEDURE DE FINANCEMENT SUIVANT LA
REGLEMENTATION DE BUSENESS PLAN.

1) - LESDIFFERENTES SOURCES DE FINANCEMENT CLASSIQUE POUR LA
CONSTITUTION D’UN SUPPORT SOLIDE DU FINANCEMENT DES
EXPORTATIONSA L’ INTERNATIONAL.

Il existe plusieurs sources de financement, nous donnons ici uniquement les plus
connus et utilisés.
1. lefinancement par les fonds propres.
2. le financement par une cession d’actif.
3. lautofinancement.
4. lefinancement par le recours aun emprunt.

L efinancement sur fonds propres:

Ce type de financement se concrétise par une augmentation du capital en numéraire
pour avoir un supplément de fonds.

Ces fonds supplémentaires peuvent étre fournis par les propriétaires ou par le recours a
une offre publique d’actions mise sure le marché boursier. Dans ce cas I’entreprise doit
étre cotée en boursiers. Cette démarche est tres utilisée dans les économies ou les
marchés boursiers sont credibles et performants et les entreprises importantes qui
présentent une structure financiere et activité pouvant attirer les détenteurs de fonds.

L efinancement par autofinancement.

Ce type de financement est le meilleur moyen de développement, car il se fait par les
fonds de [P’entreprise dégagés de son activité, notamment par le cumul des
amortissements et des bénéfices non distribués.

Le recours a ce type de financement atteste de la bonne santé de I’entreprise et de la
qualité de sa gestion.

Le financement par la cession d’un élément d’actif.

L’entreprise peut ceder un ou plusieurs éléments d’actif pour renouveler ses
équipements, les moderniser ou pour réorienter son activité.

Lesfonds ainsi obtenus permettent a I’entreprise de financer une partie ou la totalité de
ses besoins en investissements.

L efinancement par endettement.

Nous retenons, ici, lestrois formes les plus importantes :
- lescréditsamoyen et long terme.
- Lecrédit bail.
- L’emprunt obligataire.

En général, un crédit a long terme (plus de sept ans) finance les immobilisations
amortissables sur une durée assez longue, par exemple, I’acquisition d’une usine de
production.
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Le crédit & moyen terme, forme la plus couramment utilisée, sert a financer des
immobilisations dont I’amortissement se situe entre 2 et 7 ans (acquisition de moyens de
transport, de machines, d’engins de travaux publics...).

Le crédit-bail ou leasing, dont I’Etat algérien veut aujourd’hui élargir I’utilisation
gréce a des mesures spécifiques d’encouragement (voir, par exemple, les dispositions de
la loi de finances 2006), est un crédit un peu particulier, qui permet I’utilisation
d’équipements mis a la disposition de I’entreprise sous forme de location, avec une
option d’achat une fois I’équipement amorti.

Cette formule a des avantages notamment : I’utilisation d’équipements sans une grande
mobilisation de fonds ; paiement d’un loyer constaté périodiqguement en charges.

Mais il présente un gros inconvénient, les équipements utilisés ne figureront pas dans
I’actif de I’entreprise durant la période de location. Ils ne peuvent donc pas étre
considérés juridiquement, comme des biens de I’entreprise.

L’emprunt obligataire consiste, a émettre des obligations sur le marché. Le montant
de I’emprunt envisagé est divise en montant égaux appelés obligations.

Le détenteur d’obligations ouvre droit au versement d’un intérét annuel et a un
remboursement a un délai connu et fixé dés le début de I’opération.

L’obligation differe de I’action de par sa nature méme. Le détenteur d’action est
considéré comme I’un des propriétaires de I’entreprise, le détenteur d’obligations a le
statut de créancier.

En général, les entreprises optent pour un financement mixte, en combinant un
financement sur fonds propres et |e recours a un emprunt.

Le choix des montants obéit a des calculs assez précis pour permettre a I’entreprise de
préserver son autonomie, protéger satrésorerie, et réaliser des profils.

Nous n’aborderons pas ici les autres types de financements pour ne pas compliquer la
compréhension de notre démarche.

2) - LES CONDITIONS DE FINANCEMENT D’UN INVESTISSEMENT".
Quels sont les principaux indicateurs appréciés en général par les banquiers ?
Dans I’étude de dossier de demande de crédit, une attention particuliére est accordée
aux éléments ci-apres :
Etude de la structure financiére de I’entreprise.
Examen de la pertinence de I’investissement.
Analyse de la situation actuelle et future de I’activité.
Appréciation de I’organisation et des profils des dirigeants.
Evaluation des garanties.

agrONE

Pratique des Techniques Bancaires, op. cit. supra, et document BNA intitulé le Financement de
I’exploitation de I’entreprise.
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L’ensemble de ces informations et documents peuvent figurer dans un
seul document : « le business plan » et ses annexes.

Le recours a un crédit ne doit pas étre une action irréfléchie, sans justification ni
criteres permettant d’évaluer avec exactitude les besoins et les capacités de
remboursement.

Un crédit est fait pour étre remboursé, c’est la une évidence qui, hélas, a perdu de sa
réalité dans notre contexte.

Il ne faut pas oublier que I’objectif d’une banque et d’améliorer son activité et ses
résultats grace au développement de son portefeuille clients et en réduisant les risques
d’insolvabilité de ses clients par des études sur la structure financiére de I’entreprise, la
viabilité du projet et I’exigence de garanties réelles.

Erreur a éviter N° 18: Contracter un crédit sans avoir un objectif précis et sans
déterminer convenablement vos capacités de remboursement.

Conseil N° 18: Etre vigilant et rigoureux. Un crédit est bon quand il améne un plus
dans votre activité et dont le remboursement ne met pas en danger votre trésorerie, donc
votre entreprise.

Plusieurs principes sont universellement retenus et appliqués, ils concernent la
structure financiere de I’entreprise, sa solvabiliteé, la nature de I’activité, sa place dansle
marché et son évolution, la rentabilit¢ du projet, I’appréciation du profil et de la
compétence dirigeant ou des dirigeants et la qualité du management.

Mais pour ouvrir droit & un financement a moyen ou long terme, I’entreprise doit
remplir certaines conditions.

3)- LES CONDITIONS D’EQUILIBRES FINANCIERS.

Pou calculer certains ratios qui aident a la prise de décision du banquier, le promoteur
ou le demandeur d’un financement fournit des documents comptables notamment :
- Lehbilan (actif passif) + le TCR destrois derniers exercices.
(pour les entreprise en activite)
Les prévisions d’activité, des charges et résultat sur trois ans accompagnées des
bilans et TCR prévisionnels. (pour les entreprise en activité et les entreprises
qui vont entrer en activité).
Le plan de financement pluriannuel.
Le budget de trésorerie annuel, détaillé par mois ou par trimestre.

L’ analyse de ces données permet de connaitre avec exactitude la structure financiere
de I’entreprise, ses équilibres ou déséquilibres, sa capacité d’endettement, ces capacités
de remboursement, I’évolution des résultats, de I’activité et de la rentabilite de
I’entreprise, une fois I’investissement réalisé.

L’analyse permettra également d’apprécier la cohérence entre les besoins en
financement, la nature de I’investissement et les capacités actuelles et futures de
I’entreprise. L’ensemble de ces données constitue les conditions d’éligibilité et
d’admissibilité a I’octroi d’un credit.

209



CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technique Pour Financer
L es Exportations.

1. Dégager un fonds de roulement

Les emplois durables (c'est-a-dire les immobilisations) doivent étre financés par des
ressources stables (les fonds propres et |es dettes a moyen et long terme).
Dans ce cas le ratio capitaux permanents/Immobilisations doit étre supérieur a un.

Capitaux permanents

Immobilisations > 1

La différence obtenue entre les capitaux permanents et |es immobilisations constitue le
FONDS DE ROULEMENT (FR).

L’excédant des capitaux permanents sur les immobilisation sert d’une part a financer
une partie de I’actif circulant (en général les stocks), et d’autre part, il indique et
confirme une bonne structure financiére. Il offre une garantie d’une bonne trésorerie.

Plus I’excédent est important plus la trésorerie de I’entreprise est bonne.

Les spécialistes dans I’analyse financiere estiment qu’un fonds de roulement financant
plus de 60% des stocks confirme une gestion remarquable.

2. L’indépendance financiére ou autonomie financiére.
Elle est appréciée par les ratios ci-apres :

Fonds propres

Ensembl e des dettes (Dettes long, moyen et court terme)

Les analystes estiment que ce ratio devrait étre supérieur a 0.55.

Dans le cas ou il serait inférieur a 0.35, la situation financiere de I’entreprise est
considérée comme inqui étante et ne peut prétendre ain financement.

Les capitaux propres doivent étre le double des dettes a long moyen terme.

Pour apprécier I’endettement de I’entreprise a moyen et long terme.

Lerecoursau calcul duratio :

Capitaux permanents
> 2

Dettes a moyen et long terme

Robert PAPIN, professeur & HEC Entrepreneurs, confirme cette condition en
I’expliquant autrement. Il indique que le montant des emprunts a long et moyen terme ne
devait pas excéder la moitié des capitaux permanent.

Ce qui donnera une idée précise sur les capacités d’endettement & moyen et long terme
de I’entreprise.

A titre d’exemple les galeries Lafayette, au moment de la période de restructuration,
avaient un ratio d’endettement de 115% en 1995, la politique de désendettement a pour
résultat la diminution du ratio qui est passe a 67% en 1997. L’objectif était d’avoir un
ratio inférieur a 45%.
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3. Une capacité d’endettement : assez solide.

Leratio: Capitaux propres

Capitaux permanents

Doit étre supérieur a 0.55 pour faire apparaitre une capacité théorique d’endettement
que le banquier aura a apprécier en fonction d’autres paramétres.

Exemple : une entreprise aun total des fonds permanents de 20.000.000 DA, des fonds
propres de 12.000.000 DA et des dettes a moyen et long terme de 8.000.000 DA, le ratio
serade:

12 000 000
=0.6

20 0000 000

Ce ratio étant supérieur a 0.55, I’entreprise peut prétendre a un financement, si par
ailleurs, elle remplit d’autres conditions.
Sa capacité d’emprunt est de 12 000 000 — 8 000 000 = 4 000 000 DA

4. Unebonnerentabilitéfinanciére.
Larentabilité financiére est exprimée par leratio :

Bénéfice net

Fonds propres

Les spécialistes en gestion des entreprises estiment que ce taux doit étre supérieur aux
du marché pour garantir un bon développement de I’entreprise.

Ce ratio est décortiqué comme suit pour montrer et cerner la relation des résultats, du
chiffre d’affaires et des fonds propres dans la constitution, de la rentabilité.

Bénéfice net Bénéfice net Chiffres d’affaires
= X
Fonds propres Chiffres d’affaires Fonds propres

Certains entreprises utilisent le ratio Résultat d’exploitation / Chiffres d’affaires

211



CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technique Pour Financer
L es Exportations.

4 Posséder une capacité d’autofinancement suffisante.
Pour ouvrir droit & un emprunt, I’entreprise doit justifier, entre autre, que leratio.

Endettement total

< 3o0u4(selonlessecteurset les
CAF politique des banques)

C'est-a-dire avoir une capacité d’autofinancement permettant un remboursement du
crédit danslestrois ou quatre années qui suivent.

Les banquiers calculent souvent le cash flow ou la marge brute d’autofinancement
prévisionnels pour vérifier si I’activité est en mesure de faire face besoins de
financement. Ces notions se définissent comme la somme de :

Bénéfice + amortissement + provisions a caractér e de réserves.

5. Posséder unetrésorerie saine.

Pour avoir une idée précise sur le recours aux ratios présentés dans un chapitre
précédent, est indispensablement notamment les ratio ci-apres :

Leratio deliquidité générale : actif circulant / DCT

Si ce ratio est > a 1 il signifie que I’entreprise posséde un fonds de roulement suffisant
pour financer les immobilisations et une partie de I’actif circulant, en général le
financement des stocks. La trésorerie de I’entreprise est bonne et elle peut accéder a un
financement s elle remplit, par ailleurs, les autres conditions de financement.

Si le ratio est égal a 1, I’entreprise ne posséde aucune marge de sécurité. Un ratio < a
I’indique que des fonds a court terme ont finance des immobilisations, le FR est négatif,
il y a mauvaise gestion des fonds, la trésorerie est en difficulté, I’entreprise a pris
beaucoup de risgues. Dans ce cas, elle ne peut prétendre a un financement.

Leratio deliquiditéimmédiate (Réalisables + disponible) / DCT
Ce ratio est en général inférieur a 1 vu qu’une partie des stocks est normalement
financée par des fonds permanents.

Leratio deliquiditéréduite disponibilités / DCT, ratio en général inférieur aun.

Ce qui indique que I’entreprise peut faire face a Ses engagements. Mais pour avoir une
idée correcte de la situation de trésorerie, il convient également de vérifier la qualité de
portefeuille créances, la solvabilité des clients, les délais fournisseurs accordées a
I’entreprise et I’évolution du volume de I’activité.

Le ratio Frais financiers / chiffre d’affaires. Ceratio, dans une situation normale, est
compris entre 1.5 et .5%. Quand il dépasse 2.5% la situation devient a risque: soit
I’endettement est important, soit I’activité faible.

Le créateur d’entreprise qui veut recourir a un crédit bancaire peut lui-méme faire des
simulations avant de prendre une décision. Nous lui proposons une formule simple basée
sur un amortissement constant de la partie principale du crédit. Il y a d’autres méthodes,
mais I’essentiel pour le gestionnaire est d’avoir une idée sur les échéances a régler sans
entrer dans des précisions qui sont I’affaire de spécialistes.
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Exemple un jeune créateur veut acquérir un équipement pour 10 millions de DA.

(Frais de douanes compris). La banque lui accorde un crédit de 7 millions de DA sur
un délai de 5 ans, avec un taux d’intérét de 7.5% et un différé d’un an. Le différé
n’exclut pas le reglement des montants issus du calcul des intéréts, seules les échéances
du montant principal seront différées d’une années.

4. LESCONDITIONSLIEESA L’APPORTUNITE D’INVESTIR

4.1 LA NATURE DE L’INVESTISSEMENT.

L’investissement peut avoir plusieurs objectifs, il peut étre un investissement de
création d’une nouvelle activité, comme il peut concerner une opération de
modernisation  (acquisition d’une nouvelle technologie), d’extension (achat
d’équipements pour augmenter la production) ou de remplacement d’un équipement
vétuste (remplacement d’un engin, par exemple).

Le financement des immobilisations (en général, I’acquisition de terrain, des
batiments, des équipements ou des moyens de transport), vu leur caractére durable,
I’importance du montant d’acquisition, leur amortissement sur plusieurs exercices, font
gue le financement ne peut étre que de longue ou moyenne durée.

Le promoteur doit démonter que son choix sur le plan technologique, technique et
quantitatif, est un choix base sur des critéres d’analyse du marché, de son évolution, des
situations de la concurrence, de I’évolution du produit et des objectifs visés dans la part
du marché.

Cette analyse est tres importante, surtout dans le cas ou le promoteur ne serait pas du
metier.

Nous avons constaté sur le terrain des erreurs dans le choix des équipements, dans
I’absence de cohérence et de complémentarité entre equipements, dans un sur
dimensionnement injustifié, dans le choix de technologie dépassée, dans
I’investissement dans des créneaux saturés.

Ces erreurs ont conduit certains promoteurs a de sérieuses difficultés ou pire encore,
les ont fait sombrer dans une situation d’insolvabilité pure et simple. Les banques et le
pays tout entier sont également perdants dans ce type de situations.

L’action d’investir passe par une étude de la rentabilité de I’investissement projeté.

Un investissement n’est rentable que s’il procure un plus en fonds a son promoteur.

En général, quatre approches sont utilisées séparément ou combinées pour pouvoir se
prononcer sur la rentabilité d’un investissement :

Lavaleur actuelle nette laVAN.

L’indice de probabilité.

Le taux interne de rentabilité TR.

Le délai de récupération de I’investissement.

La procédure de calcul se base sur deux é éments fondamentaux :
1. Lesflux detrésorerie.
2. Le taux d’actualisation.
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42 LAVALEURACTUELLE NETTE.

Elle est le résultat obtenu en calculant la différence entre une série de décai ssements
et d’encaissements nés d’une opération d’investissement.

En d’autres termes, la VAN est égale a la différence entre le cumul des cash flow
actualisés et le montant de I’investissement prévu.

Cette différence doit étre positive, plus la VAN est importante, plus I’investissement
est rentable (voir exemple ci-apres).

Mais, utilisé seul, ce critére se révéle insuffisant pour ce qui est de pouvoir se
prononcer sur la rentabilité d’un investissement.

4.3 L’INDICE DE PROFITABILITE.

Il se cacule en divisant le cumul des cash flow actualisés par le montant de
I’investissement. Cet indice nous donnera, en termes relatifs, le gain obtenu pour un
dinar investi.

4.4 LE TAUX DE RENTABILITE INTERNE (TRI).

Il le taux issu de I’égalité des cash flow actualisés et cumulés avec le montant de
I’investissement. L’utilité du calcule de ce taux permet de comparer avec le taux
bancaire.

Pour g’un investissement soit attractif, le taux de rentabilité interne doit étre
supérieur au taux bancaire. Par exemple aux USA le TRI se situant entre 15 et 20% est
jugé acceptable, dans d’autres régions le TRI varie entre 25 et 35%. Tout dépend du
pays et de son systéme bancaire et financier.

5. LESCONDITIONSLIEESAUX RESULTATS DE L’ACTIVITE.

Elle doit avoir des caractéristiques et fournir des indicateurs qui attestent que le
créneau ciblé est porteur et qu’il posséde de réelles capacités d’évolution et d’extension,
gue les obstacles éventuels au développement de cette activité sont connus et
maintenables.

L’étude de marché algérien a connu, des évolutions. Actuellement, avec I’ouverture du
marché, investir un créneau sans effectuer au préalable une éude de marché et
s’informer sur les produits et les prix pratiqués par la concurrence, placerait le promoteur
devant des risques importants.

Pour apprécier les résultats de I’activité, nous retenons ici quelques ratios assez
significatifs, mais le banquier ou le gestionnaire, en fonction de I’activité, peut
privilégier certains ratios par rapport a d’autres.

Le ratio Reésultats / CAHT ou le ratio MBA / CAHT expriment la rentabilité de
I’entreprise.

Le ratio : Frais du personnel / CAHT montre la part du chiffre d’affaires consommée
par les salaires. Ce ratio est trés surveillé par exemple dans les entreprises du batiment,
secteur gros utilisateur de main-d’ceuvre.

Dans chaque secteur d’activité, le rapport frais du personnel / chiffre d’affaires est
comparé a une référence ou un niveau a ne pas dépasser, pour ne pas mettre les résultats
de I’entreprise en danger (33% par exemple, pour e béatiment).
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Le ratio Frais financiers / Chiffre d’affaires sert a mesurer le poids des frais financiers
et a connaitre I’impact de ces frais sur le résultat de I’entreprise.

Le ratio VA /CAHT : ce rapport donne une idée sur la création de richesse d’une
entreprise.

Lerapport VA/ effectifs exprime la productivité travail.

Leratio CAHT/ stocks exprime larotation des stocks.

Le ratio Disponibilités/ Dettes a court terme donne le niveau de trésorerie immeédiate
de I’entreprise.

Le ratio CA/ créances client*12 donne le délai de couvrement exprimé en mois
d’activité (par exemple, les créances clients représentent une activité de 3 mois), dans le
cas ou ces délais seraient supérieurs a trois mois, des mesures urgentes doivent étre
prises sur le plan recouvrement et dans la sélection des clients.

Le délai recouvrement peut egalement étre exprimé en jours d’activité.

Le ratio ventes/ nombre de point de vente montre la force de vente par site ou par
représentant.

Pour chaque secteur d’activite, des ratios de références sont calculés.

Le dirigeant d’entreprise ou le banquier comparent les résultats enregistrés ou prévus
par rapport aux ratios de référence.

Leratio de rotation desimmobilisations :

Les ratios chiffre d’affaires HT/Actif immobiliseé et chiffre d’affaires/Capitaux
permanent montrent la rotation des immobilisations.

Lesratios de référence dans ces cas sont spécifiques a chaque secteur

6. L’ORGANISATION DE L’ENTREPRISE ET LE PROFIL DE L’EQUIPE
DIRIGEANTE.

Le profil de I’équipe dirigeante est une garantie qui donne a I’entreprise une image
rassurante et permet de penser que cette entreprise sera convenablement gérée. Les
compétences en management et sur le plan technique des dirigeants constituent des
criteres importants dans I’étude de dossier de demande de crédit.

Dans les pays développés, la qualité du management et de I’équipe dirigeante a une
importance capitale qui entre parfois a plus de 470% dans la décision du banquier quand
a accorder ou refuser I’octroi d’un crédit.

Le profil du dirigeant ou des dirigeants est une garantie fondamentale de réussite du
projet.

La gestion d’entreprise, la surveillance de ces équilibres, I’anticipation sur les
événements, la définition de sa dtratégie de développement sont une affaire de
professionnels.

L’organisation de I’entreprise n’est pas appréciée en fonction de sa présentation
théorique, qui est en général fort impressionnante, mais en fonction de ces résultats.

Cependant, I’étude de I’organigramme, des différentes fonctions, de la politique de
dével oppement, la stratégie commerciale, les procédures de gestion et la structure des
effectifs donnera sans aucun doute une idée précise sur laqualité de la gestion et e degré
de maitrise des charges.
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7. LESGARANTIES.

Les garanties peuvent avoir différentes natures et formes :
- L’hypothéque sur les biens immobiliers (terrain, batiments) article 882 du code
civil.

- Le nantissement (article 948 et 949 cc), |e nantissement peut concerné :

- Un fonds de commerce.

- Des matéridls, équipements et outillage.

- Destitres (des actions, obligations bon de caisse).

- Des marchés publics ou plutdt les créances nées de I’exécution d’un marché
public contracté par le demandeur de crédit.

- Le cautionnement. Une personne appelée caution s’engage a faire face aux
demandes des créanciers dans le cas ou |e débiteur serait défaillant.

Ces garanties servent a securiser les opérations de crédits accordés par |les bangues.
En général, les opérations d’hypotheques et de nantissement sont constituées sous la
forme d’un acte authentique passé devant notaire (article 883 du Code Civil).

Les banques algériennes, se trouvant détenir beaucoup des créances dont le
recouvrement semble difficile & concrétiser, ont généralisé I’exigence de garanties
pour sécuriser leurs opérations de crédit et préserver leurs intéréts.

8. LE FINANCEMENT DE L ’EXPLOITATION™

Le cycle, d’exploitation est relativement court (pas plus d’une année).

Aussi I’emprunt ne peut avoir qu’un caractere a court terme (exprimé en genéral en
Mois).

Dans le cycle d’exploitation, le financement peut concerner les achats pour
reconstituer les stocks ou pour faire face a un décalage entre les encaissements et les
décai ssements, créant ainsi un besoin en financement les besoins en fonds de roulement
sont résumes par I’équation :

Besoins en fonds de roulement = Stocks + clients — fournisseurs (crédits
accor dés par lesfournisseurs) #

La premiére exigence du banquier est que de 60% de ces besoins en fonds de
roulement doivent étres financés par des capitaux permanents.

Il convient de signaler g’un crédit d’exploitation est une facilité qui présente des
risques:

- Le crédit a court terme revient cher.

- Ce crédit peut induire en erreur le dirigeant en lui faisant croire que I’entreprise

possede une aisance financiere et perdre ains de vue les dangers qui influent
négativement sur latrésorerie.

1Sur le Financement des entreprises, voir : 1) VIZZAVONA, Gestion Financiére éditions BERTI, Alger.
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Le crédit a court terme peut avoir plusieurs formes :

Le découvert, lesfacilités de caisse, le crédit de campagne et le crédit relais.
Le recours aun crédit a court terme est justifié par une situation financiére ou les besoins
en fonds de roulement sont supérieurs au fonds de roulement. Les exigences et les
conditions de la banque se rapportent aux formes de crédits a court terme les plus utilisés
sont :

Le découvert : Le découvert est un concours bancaire qui sert a compenser un
besoin en trésorerie durant I’exploitation. Les limites du découvert consenti sont
déterminées a I’avance sur la base d’une étude de dossier présenté par le client justifiant
le recours a un découvert, et donnant des assurances quant a une gestion saine de
I’entreprise et de ses possibilités de rembourser et surtout de faire sortir la trésorerie de
la zone rouge.

La facilité de caisse : est un concours bancaire accordé a un client pour une durée
tres courte. Ce client est généralement solvable et bénéficiant de la confiance du
banquier.

Ce type de facilité sert en général a faire face momentanément au versement des
salaires en fin de mois ou a des paiements d’imp6ts dans les délais.

Ce besoin momentané est garanti en quelque sorte par des entrées immédiates et
certaines.

Le crédit de campagne : C’est un crédit accordé aux entreprises ayant une activité
saisonniere (usine de tomate industrielle, huilerie, entreprise céréaliere...).

Dans cette activité, les sorties de fonds destinés a la production se font dans une
période relativement courte (un a trois mois). Mais les entrées les fonds proviennent
progressivement tout le long de I’exercice. Ce décalage entre les entrées et les sorties de
fonds pousse les gestionnaires de ce type d’acticite a faire appel a un crédit de
campagne.

Le crédit relais est un crédit qui anticipe sur une opération financiere ayant des
chances certaines de se concrétiser.

Avance sur marché. Dans ce cas le client est en possession d’un marché établi avec
I’administration publique, il a donc la garantie d’un plan de charges et une assurance
d’entrée de fonds (opération inscrite, crédit débloqués ou en voie de I’étre).

Sur la base de ce document, I’entreprise peut demander un concours bancaire si, par
ailleurs sa structure financiére est éigible a un crédit.

L’escompte

Pour corriger un décalage entre entrées et sorties de fonds, 2I’entreprise a la
possibilité de mobiliser ses créances. L’escompte représente I’un des moyens les plus
privilégiés de mobilisation de créances. On parle dans ce cas de CMCC (crédit de
mobilisation de créances commerciales).

L’escompte est une opération qui permet a I’entreprise d’échanger un effet de
commerce (traite ou t billet & ordre) qui n’ pas encore atteint I’échéance, contre des
liquidités immediates dont elle a besoin pour faire face a des réglements issues de son
activité.
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La banqgue rachete I’effet de commerce par la mise a la disposition de I’entreprise, de
liquidités, en contre partie la banque recoit des agios (intérét + commission).
L’entreprise cédante demeure garante du paiement dans le cas ou le débiteur est
défaillant.

L’escompte est donc une opération de crédit a court terme. Certains spécialistes
qualifient I’opération d’escompte comme «un achat au comptant d’une créance a
terme’ ».

L’opération d’escompte implique trois parties :

1- I’entreprise bénéficiaire de I’escompte appelée le cédant.

2- Le débiteur de I’effet appelé le cedé.

3- Labanque appelée le concessionnaire.

Cette procédure est utilisée également pour I’escompte de chéques, du warrant et des
effets documentaires (s’il y a un crédit a I’exportation).

Dans la pratique bancaire, nous trouvons d’autres formes de crédit a court terme,
notamment I’avance sur titres, I’avance sur marchandises, le crédit de préfinancement
des exportations, I’affacturage (le factoring), etc.

La démarche pour éudier et apprécier une demande de crédit a court terme exige en
premier lieu un diagnostic sur la situation financiére de I’entreprise, sur son organisation,
sur I’activité et les caractéristiques actuelles et futures du marché et sur la qualité des
garanties proposées.

En général, les indicateurs et les ratios que le banquier utilise sont liés a la
détermination, du fonds de roulement, aux besoins en fonds de roulement, au calcul de la
capacité d’autofinancement ou du cash la nature du financement de I’actif circulant et,
en particulier, aux stocks. La situation de la trésorerie est également décortiquée,
anal ysée et projetée sur lestrois exercices avenir.

La situation des stocks est appréciée sur trois plans, par la nature de leur
financement, par le calcul du stock moyen, par la détermination des stocks en mois
d’activité. Le but recherché est de s’assurer que les stocks ne sont pas financés en grande
proportion par des dettes a CT, que I’entreprise ne posséde pas un surplus en stocks ou
en déficit de stocks.

Le poste client est analysé pour déterminer I’age des créances en terme de mois
d’activité. Dans le cas ou I’entreprise posséderait des créances trés anciennes, leur
caractére incertain augmente et ne peuvent constituer un atout de négociation ou de
garanties réelles.

Le poste fournisseurs est également analysé par le banquier pour mesurer I’impact
des dettes fournisseurs sur le bon fonctionnement de I’entreprise.

A titreindicatif, on peut compléter |a batterie des ratios déja signal és plus haut par.

Une série de ratios adaptés a une situation de court terme pour apprécier la structure
financiére, la structure des charges et les résultats prévisionnels.
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Le calcul du ratio Fond de roulement/ Stocks, un résultat de 60% décrit une
situation assez bonne.

Le calcul du ratio Actif a court terme/ Dettes a court terme. Pour apprécier la
solvabilité de I’entreprise et connaitre la proportion des dettes a court terme par
rapport a I’actif.

Le calcul du rapport chiffre d’affaire/ Dettes a CT, pour mesurer en nombre de
mois d’activité nécessaire pour couvrir les dettes a CT. Ce rapport devra étre
inférieur 212 mois.

Le cacul de la rentabilité par le rapport Bénéfice net/ CAHT. Ce rapport permet
I’appréciation de la marge nette degagée par I’activité.

S’ajoutent a ces quelques ratios, les ratios liés a la valeur ajoutée, a la proportion
des frais du personnel et des frais financiers par rapport au chiffre d’affaires.

Frais du personnel/ CAHT, Fraisfinancier/ CAHT, Valeur gjoutée/ Effectifs.
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CASPRATIQUE :

SECTION 4 : Les Exportations Réalisées Par L’Entreprise ERO.

L’Evolution Historigue de I’Entreprise ERO :

Date de création de I’entreprise ERO.

Entreprise de récupération de I’ouest a été crée en 1974, sous la dénomination SNS.
v/ 1984 : L’entreprise a pris un autre nom : ENAREC.
v/ 1992 : L’entreprise a pris un autre nom : ERWO.
v/ 1996 : L’entreprise a pris un autre nom : ERO.

| : Présentation de I’Entreprise ERO :

L’entreprise de récupération de I’ouest ERO est créée suivant un programme bien
déterminé qui se base sur un objectif, afin d’ameliorer toute méthode et procédure de
récupération des produits attachés alaferraille.

Le siége social, Sis 01 Rue Lattrache Mohamed BP 61 Oran RP.

L’entreprise ERO est constituée de 3 unités.

1) LaDirection Générde:

Unité siege : nombre d’effectif 22 agents.

2) Unité de récupération de ferraille URF :

Son objectif est lié a la transformation, la production, I’écoulement et la vente.
Le nombre d’effectif et de 122 agents.

3) L’unité de pesage et de contréle industriel UPCI spécialisée dans la fabrication
des balances, bascules é ectroniques et pointeuses.
Le nombre d’effectif et de 44 agents.

4) L’unité de fusion et de transformation secondaire UFTS, spéciaisée dans la
fusion secondaire des produits non ferreux a titre d’exemple : unité de
transformation secondaire en lingots de plomb, auminium, laiton, produit
Semi-finis.

Le nombre effectif et de 71 agents.

Le volume du chiffre d’affaires (CA) suivant chaque unité.
L’entreprise URF représente 70% du CA ;

Unité UPCI représente 20% du CA ;

Unité UFTS représente 10% du CA.

AN N N NN

Paragraphel : L es|nvestissements:

Les modalités d’investissements suivant chaque unité sont liées a plusieurs
contraintes attachée au systéme de gestion (management).
v L’unité URF représente 65% d’investissement ;
v Unité UPCI représente 15% d’investissement ;
v"Unité UFTS représente 20% d’investissement.
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Paragraphell : La Domiciliation de Chague Unité:

1) Lesiegesocia : 01 Rue LATTRACHE Med.

BP: 61 Oran RP.

2) URF: Zone Industriel HASSI AMEUR.
3) URCI : Zone Industriel HASSI AMEUR

4) UFTS: Avenue des Martyres de la Révolution.

Paragraphelll : La Procédure d’Exportation Suivant I’Unité URF :

1) -
2) -
3)-
4) -
5) -

6) -

7) -

W

Le gérant de I’entreprise URF procéde a la vérification des stocks a la date
prévisionnelle, I’entreprise lance des consultations a des clients étrangers ;

Le service technigue étudié le colt de production en comparaison avec le prix de
I’offre ;

Constitution d’un tableau comparatif des offres ;

Le staff technique négocie avec le plus offrant des entreprises étrangeres ;

Aprés la détermination du client le plus offrant, I’entreprise URF donne son
accord au client Etranger ;

Concernant les offres qui ne sont pas compétitif administration de I’unité URF
dresse des lettres en expliquant la situation pour maintenir la confiance avec ses
divers clients étrangers.

Lorsque la transaction est cl6turée, I’administration de I’'unité URF établira un
contrat signé par les deux parties: le directeur de I’entreprise URF et le client
étranger.

Il : Les Etapes Techniques de I’Exportation de I’Unité URF :

Paragraphe| : LesProcédures Technigues Financiéres et Bancaires:

Le client dresse une lettre de crédit par I’intermédiaire de sa banque BNP qui
donne le feu vert alabanque Algérienne BNA ;

LaBNA envoie a I’entreprise URF lalettre de confirmation ;

LaBNP envoie I’accréditif a la BNA.

Le client éranger affréte le navire suivant I’incoterm propose en négociation
(CFOUFOB ...);

L’unité URF prépare la facture provisoire qu’elle domicilie au niveau de la
banque BNA.

EURI : L’entreprise établie un certificat de circulation de la marchandise visé
par ladouane;
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Observation :

Le certificat EURI est adresse par un pli cartable sous la responsabilité de
commandant du navire et sera présenté en cas de vérification.
7. L’établissement d’un certificat de non radioactivité par un groupe d’expert SGS.

Remarque:

- Legroupe SGS prend un échantillon afin de I’examiner pour donner son accord
suivant un rapport détaillé.

- Un groupe SGS posséde deux (02) sieges, le premier est installé a Alger et le
deuxieme a Oran.

Paragraphell : Les Procédures Techniques d’Embarguement :

Le groupe SGS délivre aprés I’analyse un certificat de non radioactivité ;

1- Les différents documents d’exportation doivent étre délivré au transitaire : la
facture commerciale, Registre de commerce, Identification fiscale etc.

2- Apreslavérification des documents, le transitaire établira une déclaration D6 ;

3- Letransitaire établira une déclaration D6 déposée aupres de services de douanes.

4- Apres enregistrement de la déclaration D6 et de la visite de la marchandise.

5- La Douane délivre a I’entreprise un bon d’exportation afin de facilité
I’expédition.

6- Avant le chargement de la marchandise, on applique le DRAFT survie, cette
procédure est faite par un organisme d’expertisé agrée étatique ou privé au
niveau du port pour la détermination du poids réel.

La procédure de la technique de DRAFT survie il est déterminé suivant des

techniques de calcule.

a- Lecacul de DRAFT delajauge nette du navire.

b- Apresle chargement, on calcul lajauge nette du bateau (DRAFT FINAL).

c- Le DRAFT final est établi par L’expert désigné par les organismes liés ou contrat
commercia dont le transporteur maritime peut effectuer une contre expertise du
DRART.

Une fois la marchandise embarquée et expertisé de chargeur transitaire d’entreprise
ERO établit le connaissement qui est le titre de transport maritime avec tous les
renseignements inscrits sur la facture commerciale en mentionnant le poids réel
expertisé.

Le connaissement doit étre signé par le chargeur et le capitaine du navire et doit
avoir lamention obligatoire qui est « Clean on bord » ou « Marchandise embarquée », la
mention d’expédition ou de transbordement interdite est obligatoire dans le contrat, aussi
le connaissement est établi a I’ordre de la banque BNP s’agissant d’un credit
documentaire.
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Remarque:

Le poids de DRAFT survie est reconnu international ement.
En cas de litige, I’entreprise URF ordonne une contre expertise.
- Document du pli cartable et du crédit documentaires :

Les documents signés par le chargeur URF et par |e capitaine de navire, contiennent
les documents suivants :

A) - Le connaissement : contient le poids chargé, la nature de la marchandise,
quantité et qualité, la confirmation (clean board).

Le capitaine doit vérifiée la marchandise et le chargement établi par le consignataire
MTA transit consignation et DRAFT.

Le pli cartable contient |es documents suivants :

Le connaissement ; Copie

Certificat d’origine original ; Photocopie

EURI certificat original ; Photocopie

Certificat de non radioactivité ; Photocopie

Cepli est envoyé avec le bateau, pour faciliter les formalités al’importateur.

Le pli cartable avec les copies des documents sera récupéré par le client, pour servi a
I’établissement de la déclaration de D3; a I’importation, le transitaire demande a
I’arrivée de la marchandise le pli cartable pour préparée le dédouanement de la
marchandise, en attendant les originaux qui doivent arrivée par I’intermédiaire des
banques.

Paragraphelll : Procédure de Réglementation au Niveau de la Bangue BNA :

Il 'y a une date de validité de I’accréditif limite dans le temps, le client donne I’ordre
de I’ouverture de I’accréditif pour I’unité I’URF qui doit étre payé en dollars.

2000 Tonnes + 10% montant global 120.000 dollars, le payement reglement par la
procédure de paiement a la remise des documents originaux ala banque.

Observation :

L’expédition partielle elle est interdite ;
L e transbordement interdit ;

Exemple : le départ d’Arzew vers I’Espagne direct, sans faire d’escale.
L’incoterm applique dans I’exportation expédition FOB Arzew.
Le montant du contrat 60 Dollars latonne.
- Lesdocuments liés a I’exportation a remettre a la banque :

1- Lafacture commerciale définitive en 4 exemplaires;;

2- Connaissement original en double exemplaire.

3- Le certificat d’origine ;

4- Le certificat d’analyse ;

5- Lecertificat de réception quaificative établie par SGS.

6- Stationnement OF fact signé par le chargeur ;
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[l détermine lesindices suivants :
A) La date de I’arrivée et la date de départ du navire ;
B) Le poids de chargement ;
C) La détermination de I’heure de chargement et I’heure de la fin de chargement
établi par le consignataire signé par le capitaine du navire.
7- L’original du Draft établi par un expert maritime ;
8- Copiedu certificat EURI ;
9- Origina de certificat de non radioactivité de la marchandise établi par un expert ;
10- Attestation du capitaine du navire certifiant qu’il a recu du bénéficiaire les
documents.

Analyse:
Dans le cas d’exportation :

II'y aura probleme, si la banque accuse un retard de plus de 3 mois.

Cas Pratique du Niveau de I’Unité URF :

A) Laprocéduretechnique:

1) Apres I’acceptation de I’appel d’offre et la signature du contrat, la procédure
réglementaire entre le fournisseur (I’exportation de URF et le client étranger
(importateur francais ne dépasse pas la durée 1 mois, suivant la disponibilité du
bateau).

2) Aprés le chargement et le départ du bateau, la Banque Francaise BNP paye la
Bangue Algérienne, suivant le crédit documentaire irrévocable et confirme et la
remise des documents d’exportation originaux.

3) Le probleme de paiement se passe au niveau des Banques Algériennes qui ne
joue par le role économique et financier.

Les démarches techniques :

BNP » Banque d’Algérienne

Crédit documentaire irrévocable et confirmé, la durée de paiement ne dépasse part

1 mois.

BDL BDL Alger Banque Centrae
BNA BNA

ORAN Algérienne

Ladurée 6 mois
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La durée de paiement définitif 1 mois + 6 mois =7 mois.
Ladurée de 7 mois pénalise les entreprises exportatrices.

Fichetechniqgue de paiement :

1) Labanque BDL Alger réclame le montant d’argent de la banque central dans les

45 jours.
2) La banque centrale Algérienne verse le montant d’argent a la banque BDL Alger

dansles45 jours.
3) Labanque BDL Alger verse le montant alabanque BDL ORAN dansles 45 jours.
4) Labanque BDL ORAN verse le montant a I’entreprise URF dans les 45 jours.

Remarque:

La BDL verse le montant a I’entreprise suivant la réglementation juridique et
financiére :
- 50% en dinars;
- 50% en devise (Dallars) ;
Le montant des 50% de devise est versé a I’entreprise suivant le cours® provisoire.

Lescréditsbancaires:

Si I’entreprise URF n’elle n’a pas octroyé des crédits auprés des banques, c’est par
ce que les banques jouent un réle de guichet est non pas un réle d’institution financiére.

11 : Les Réglementations Liées a I’Exportation sur le Plan Fiscales

et Statistigues:

Paragraphe| : Les Réglementation Fiscale a I’Exportation Suivant I’Unité URF :

Suivant la réglementation fiscale appliquée a I’entreprise URF, cette derniére a
beaucoup de problemes qui sont liés a différents taux des taxes d’impositions appliqués,
ce qui créera des dysfonctionnements au niveau d’entreprise :

IBS taux 42% année 1994
IBS taux 38% année 1997
IBS taux 30% année 1999
Taux de réinvestissement et IBS

Année 1994 5%

Année 1997 33%

Année 1999 15%

Y nstruction 22- 94 du 12 Avril 1994, Article 2 (Annexe).
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TVA : Taux sur lavaleur gjoutée

Taux de prestation 14 %

Taux de vente en état 21% en 1998 jusqu’a 1999
Taux de 17% a partir de I’an 2001

TAP: 2,55%

IRG : Taux progressif suivant baréme

Lamasse salariae:

Charge a I’employer 9.5%
Charge de I’employeur 25%
VF versement forfaitaire 6%
ETS (IRG moyen de 7%)

EUVRE social 3%

Lamasse salaridereprésente  52%

A compter de la loi de finance année 2007. La réglementation fiscal a crée des
changement au niveau des Taux d’imp6t pour faciliter I’investissement.

1. IBS: Imp6t sur le bénéfice de soude

IBS Taux 25% Année 2007
IBS Taux 25% Année 2008
IBS Taux 25% Année 2009

2. Taux de réinvestissement d’IBS

Année 2007 Taux 12,5%
Année 2008 Taux 12,5%
Année 2009 Taux 12,5%

3. TV ATaxi sur lavaleur ajoutée

Taux de T V A unifiea 17%.

4. T A P Taxi sur I’activité professionnelle

TA PTaux 2%
V F vessement forfaitaire=0

Observation :

Dans I’application de I’IBS impdt sur le bénéfice de la société, suivant I’année 19909.
Le taux d’imp0t des produits liés au réinvestissement est de 15%.

Le taux d’imp0t des produits liés au resultat est de 12 % a compte de I’année 2007.
La durée de réalisation de I’investissement est d’une (01) année, si non le taux de
15% sera intégré en I’an 2000 + plus une pénalité de retard.
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Paragraphell : Les Charges Lies a I’Exportation :

1- Lefraisdetransport

2-  L’acheminement du port

3- Assurance

4- LesfrasMTA port

5- Location EP port

6- Lesfrasdelagrue

7- Lesfrais de manutention départ.

S’il n’y a pas des grues personnelles, I’entreprise fait appel au privé.

Le montant des charges a I’exportation a I’unité URF est de 1000000DA (1million DA).
Lamarge bénéficiaire brute liée ala vente (exportation) concernant I’unité URF ne
dépasse pas un taux de 1% a 2%.

Remarque:

Il 'y a des cas ou la vente liée a I’exportation revient au colt de production + 1% du
bénéfice.

La marge estime prévisionnelle suivant le montage financier étudié par I’entreprise
URF, en cas de vente a I’exportation, est déterminé a 15%. Mais dans le cas pratique
réalisé dans le terrain en cas de vente a I’exportation est entre 1% et 2%. Le mode
d’exportation concernant I’unité URF, son objectif principal opte pour équilibré la
liquidité financiere en devise pour I’entreprise.

Opération d’Exportation Suivant I’Unité URF :

X3

%

Consultation ;

Réception des offres ;

T.C.O tableau compétitif des offres;

Etablissement du contrat ;

Ouverture de lalettre de crédit par le client alabanque ;

Affretement du navire;;

Domiciliation de lafacture provisoire ;

Transitaire (déclaration douane D6) ;

Visa CD contrdle de douane;;

Arrivée du navire ;

Début de chargement DRAFT Initid ;

Le chargement ;

DRAFT final (poids charge) ;

Consignation Connai ssement
—~, Statement of fact.

1- Départ de navire;

2- Préparation de dossier suivant lalettre crédit ;

3- Facture définitive;

4- Dépbt du dossier alabanque;

5- Suivi de paiement par la banque du client.
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Paragraphelll : Les Statistigues et Réalisation des Exportations de I’Unité URF :

Le capital social de I’entreprise ERO est de 160 Millions de dinars, sous forme de
SPA : Société par action assujettie a tous les taxes et réglementation financiers: TVA,
IBS, IRG, Timbre.

Nombre total d’effectif : 258.

Remarque: LaT V A elle est exonorée dans le cas d’exportation.
Etude sur I’entreprise URF : unitéderécupération deferraille.
Etude sur le chiffre d’affaire (CA) des quatre années de 1996 & 1999.

CA glabal :

CA 1996 Montant 102212282DA
CA 1997 Montant 149532530DA
CA 1998 Montant 103814632DA
CA 1999 Montant 146055281DA
CA Exportation :

CA 1996 Montant 96538543DA
CA 1997 Montant 10756137DA
CA 1998 Montant 11064406DA
CA 1999 Montant 20911334DA
CA Local :

CA 1996 Montant : 5673739DA
CA 1997 Montant 41946393DA
CA 1998 Montant 92750226DA
CA 1999 Montant 125143947DA.
LesRatios:

Année 1996 : Montant d’exportation x 100

CA global

Année 1996 : 96538543DA x 100 94.44%
102212282DA

Année 1997 : _107586137DA x 100  71.94%
149532530DA

Année 1998 : 11064406DA x 100 10.65%
103814632DA

Année 1999 : 20911334DA x 100 14.31%
146055281DA
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L es Ratios:
En dinars
Période : Taux
Année CA Global CA Exportation Pour centage
1996 102212282 96538543 94.44%
1997 149532530 107586137 71.94%
1998 103814632 11064406 10.65%
1999 146055281 20911334 14.31%
L e bénéficefiscal :
CA 1996 Montant 1480381DA
CA 1997 Montant 6807648DA
CA 1998 Montant 17924193DA
CA 1999 Montant 15578783DA.

Le chiffre d’affaire (CA) année 2007 représente en taux de 65% des
exportations réalisés.

Le chiffre d’affaire (CA) année 2008 représente en taux de 48% des
exportations réalisés.

Le chiffre d’affaire (CA) année 2009 représente en taux de 0% des exportations
réalisés. Car I’état Algérienne a bloqué toutes les exportations de ferrailles
récupérables concernant I’entreprise ERO au niveau national. Cette décision a
crées un grand probléme au niveau financiére de I’entreprise ERO.

L es Résultats:

L’entreprise ERO est déficitaire car les 80% de chiffre d’affaire (CA) est liee a
I’exportation. Et cela malgré la décision administrative et politique prise par I’état
Algérienne a compter de I’année 2009 de financer I’entreprise par la baie de trésor
publique sous forme de crédit avec un taux d’intérét supporté par I’entreprise ERO pour

I’achat

de ferraille récupérable dans le future.

Depuis des années (2009 - 2010 — 2011 — 2012) a ce jour la il y a toujours une
mévente. Car I’entreprise ERO est entrains de procéder a I’achat de ferraille récupérable,
sans réalisé aucun chiffre d’affaire, plus augmentation des charges personnelles et les
charges fiscales et parafiscales. Ce qui a provoquer une chute libre au niveau financiere
avec des déficits cumulés. En attendant la création des nouveaux fours pour relancer
I’activité prochainement.

L es Conséguences:

1

2.
3.

I’état Algérienne a bloqué les exportations de I’entreprise ERO a compter de
I’année 2009 a ce jour année 2012.

les banques-Algérienne ne finance pas.l’entreprise URO.,

manque de liquidité financiére.

augmentation des eharoes. personnelies -fiscales etpara fiscales d’une année a
un autie.

I’entreprise ERO est tombée dans un déficit chronique.
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SECTION N°5 : Les Statistiques Et Analyses Des Echanges Extérieurs

+ LesEchanges Extérieurs De M ar chandises Durant L’Année 2008

En 2008, les importations de marchandises sont évaluées a 39,5 milliards de
dollars soit une augmentation de 42,9% par rapport aux resultats de I’année 2007.
Les exportations totales s’élevent a 78,9 milliards de dollars (les exportations
d’hydrocarbures représentant 97,5% du total des exportations soit 77 milliards de
dollars), en accroissement de 29,9% par rapport a I’année 2007.

Ces évolutions ont conduit a un excédent de la balance commerciale de 39,4
milliards de dollars contre 33,1 milliards de dollars en 2007.

Le taux de couverture des importations par les exportations passe de 220% a 200%
en 2008 soit une baisse de 9,1% par rapport a 2007, imputable a la forte augmentation
des importations de marchandises.

En termes de prix des importations de marchandises, les évolutions telles que
retracées par I’indice de valeur unitaire indiquent une augmentation de 14,6% en 2008
contre 8,9% en 2007.

Lesprix a I’exportation de marchandises ont enregistré une hausse de 25% en 2008
contre 7,1% en 2007. Ainsi les termes nets de I’échange sont de 109,1% en 2008 contre
98,3% I’année precédente.

Tab.1 - Echanges extérieur s de mar chandises pour I’exercice 2008

) i En millionsdeusS
libellés 2007
2008 Evolution %

Importations (USD) (CAF) 27 631 39479 42,9
Exportations (USD) (FOB) 60 744 78 893 29,9
Balance commerciale (FOB-CAF) 33113 39414 19,0
Taux de couverture (%) (FOB/CAF) 220 200
A Indice des prix a I’importation 8,9 14,6
A Indice des prix a I’exportation 7,1 25
Termes nets de I’échange (%) 98,3 109,1

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L’analyse des importations par groupe de produits montre des accroissements pour
I’ensemble des groupes de produits a I’exception du groupe ; « produits bruts» qui a
connu une baisse de 27%.

Les exportations hors hydrocarbures demeurent marginales et ne représentent que
2,5% de lavaleur global e des exportations, soit 1,9 Milliard de dollars en 2008.

Par groupe de produits, les exportations hors hydrocarbures enregistrent une forte
hausse pour le groupe « produits bruts » (108%) ; et des baisses respectives de 39% et
7% pour les groupes « matieres premieres » et « biens de consommation ».

Tab.2 - Echanges extérieurs par groupe d’utilisation
En millionsdeus S

: . I mportations Exportations
Libelle 2007 2008 2007 2008
Alimentation, boissons, tabac 4954 7813 88 119
Energieet lubrifiants 324 594 59413 76956
M atiéres premiéres 1125 1248 13 8
Produits bruts 200 146 157 326
Demi-produits 7105 10 015 993 1384
Equipements agricoles 146 174 1 1
Equipementsindustriels 10 026 15 142 46 67
Biens de consommation 3752 4348 35 32
Total 27 631 39479 60 744 78 893

La structure géographique des importations montre que 52,8% des importations sont
en provenance de I’Union Européenne ; celle-ci passe de 14,34 milliards de dollars en
2007 220,87 Milliards de dollars en 2008

En seconde position, les pays asiatiques émergent comme un partenaire important et
particulierement la Chine avec une part de 21 ,2% en 2008.

La structure géographique des exportations est également dominée par les pays de
I’Union Européenne avec une part de 52,2% (41 milliards de dollars), soit un
accroissement de 55% en 2008 par rapport a I’année 2007.

L’Union Européenne est suivie par les pays d’Amerique du nord, dont la part dans
les exportations totales est de 30,6% soit 24,3 milliards de dollars.

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab.3 - Echanges extérieurs par région économique

En millionsdeus S

Région économique 2007 2008

I mportation [Exportation | Solde |mportation [Exportation | Solde
Union Européenne 14 346 26459 | 12113 20872 | 410564 | 20184
Autres pays d’Europe 2062 2169 107 2490 3 093,6 604
Amérique du Nord 2613 22977 | 20 363 3150 | 242514 | 21101
AmériqueLatine 1822 2699 877 2779 3039,0 260
Maghreb 284 768 484 395 1607,8| 1213
Pays Arabes 621 484 -137 702 788,8 87
Afrique 232 681 449 398 363,5 -34
Asie 5415 4303 | -1112 8 360 4597,0| -3763
Reste du monde 236 206 -30 332 95,5 -237
Total 27631 60744 | 33113 | 39479,3 78893 | 39414

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L’évolution des échanges extérieurs de I’Algérie entre 2009 et 2010 est caractérisée
par une croissance positive, particulierement importante pour les exportations (26,4%) et
modérée pour les importations (3%).

Ainsi, les exportations passent de 46,1 de milliards de dollars en 2009 a de 58,3 milliards
de dollars en 2010, soit une augmentation de 26,4% et cela suite ala forte augmentation
du prix du pétrole en 2010. Les prix a I’exportation ont connu une augmentation de 33%
par rapport a 2009.
Les importations de marchandises ont augmenté 3% passant de 39,3 milliards de dollars
a 40,5 milliards de dollars. Les prix & I’importation ont augmenté en 2010 de 1,2% par
rapport a 20009.
Ces évolutions ont conduit en 2010 a:
v Un excédent de la balance commerciale de 17,8 milliards d dollars US, soit une
augmentation de 161,7% par rapport a 2009.
v/ Un taux de couverture des importations par |es exportations de 144% en 2010.
v' Des termes nets de I’échange de 132,3% en amélioration apres la dégradation
enregistrée en 2009 (573) en 2010.

Tab.1 - Echanges extérieurs

Libellé 2009 2010
Importations (10°USD) (CAF) 39294 40473
Exportations (10°USD) (FOB) 46088 58253
Balance commerciale (FOB-CAF) 6794 17780
Taux de couverture (%) (FOB/CAF)
(export/import) 117 144
A Variation de I’Indice des prix a .25 12
I’importation % ’ '
A Variation I’Indice des prix a
I’exportation % - 28 33,9
Termes nets de I’échange (%) 73,9 132,3

La structure géographique des importations est concentrée sur I’Union Européenne
qui demeure le premier partenaire commercial de I’ Algérie avec une part de 50,5% dans
les importations total es.

L’Asie devient au fil des ans | premier concurrent de I’Union européenne, avec une
augmentation des importations en provenance de cette zone de 15% en 2010 par rapport
a 2009 et une part dans les importations totales qui passe de 22,3% en 2009 a 24,3% en
2010.

La structure géographique des exportations est concentrée sur I’Union Européenne et
représente 49,1% suivie de I’Amérique du Nord avec (29,4%).

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab.2 - Echanges extérieur s par région économigue

Unité = 10° dollars US

Région économique 2009 2010

Importation |[Exportation | Solde |Importation Exportation | Solde
Union Européenne 20605 23644 3039 20429,9 28598 8168
Autres pays d’Europe 3228 2244 - 935 2793,6 3385 591
Amérique du Nord 2424 13057 10633 2418,5 171525 14733
Amérique L atine 2079 1889 - 191 25844 2697 112
M aghreb 478 875 396 543,8 1308 764
Pays Arabes 1089 575 - 514 1262,8 710 - 553
Afrique 349,5 95 - 255 396,3 79 - 318
Asie 8780 3611 - 5169 9818,0 4297 - 5521
Reste du monde 260 50 - 210 2254 28 - 197
Total 39294 46088 6795 40473 58253 17780

La structure des importations par catégories de produits (groupes d’utilisation

en 2010 se prés »ente comme suit :

« Equipements industriels » (42,6%), Demi-produits » (24,9%) « Alimentation,

boissons, tabacs» (15%), « Biens de consommation » (10,8), Matiéres Premiere » (3,2%)

et « énergie lubrifiants » 4,4%).

Les exportations hors hydrocarbures demeurent marginales et ne représentent que
2,6% en 2010 contre 2 ,3% en 2009.

Tab.3 - Echanges extérieurs par groupe d’utilisation (10° dollars US)

: . I mportations Exportations
Libelle 2009 2010 2009 2010
Alimentation, boissons, tabac 5863 6058 113 315
Energieet lubrifiants 549 955 45022 56728
M atiéres premiéres 1100 1303 5 11
Produits bruts 100 106 164 83
Demi-produits 10165 10098 692 1056
Equipements agricoles 233 341 0 1
Equipementsindustriels 16663 17231 42 30
Biens de consommation 4621 4381 49 30
Total 39294 40473 46088 58253

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab. 4 — Evolution du commer ce extérieur de 2006 a 2008

En millions de DA

Libellé 2006 2007 2008
Importations de marchandises (CAF) 1558 540,8 1916 829,1 25720334
Exportations de marchandises (FOB) 3979 000,9 42141631 5095 019,7
Balance commerciale (FOB-CAF) 2 420 460,1 2297 334,0 2522 986,3
Taux de couverture (%) (FOB/CAF) 255,3 219,9 198,1
LePIB 8512 184,6 9408 286,5 11 042 837,8
M/PIB (%) 18,3 20,4 23,3
Indice de prix a I’importation (base 1994) 171,8 187,0 2142
Indice de prix a I’exportation (base 1994) 748,4 801,5 1001,9
Termes nets de I’échange (%) (base 100) 4,4 4,3 477
Importation aux prix de 1994 (CAF) 90771832 | 1025042 ,3 1 200 650,5
Exportations aux prix de 1994 (FOB) 531 686,1 525778,9 508 543,0

< Commentaire:

- L’évolution du commerce extérieur de I’année 2006 a 2008 a connu

une augmentation importante.

- Letaux est passé del8,3 % en 2006, 20,4 % en 2007 et 23,3 % en

2008.

- Cela signifié que la balance commerciale est positive, elle représente

un bon signe au niveau économique.

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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< Commentaire:

Suivant le schéma, il y’a une évolution considérable dans le
domaine des exportations de I’année 2006 a 2008 et celaindique la

bonne santé et |a fiabilité économique.

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab. 96 — Evolution des exportations de mar chandises

Par groupe d’utilisation

En millions de DA

Libellé 2006 2007 2008
Alimentation, boissons, tabac 5327,1 6136,3 7657,3
Energie et [ubrifiants 3895736,2 | 4121790,4 4970025
Matiéres premieres 1369,7 897,7 507,1
Produits bruts 12793,7 10859,7 21035,2
Demi-produits 57385,1 68842,6 89308,4
Equipements agricoles 64,7 422 67,7
Equipementsindustriels 3162,6 3188,9 4334,5
Biens de consommation 316161,9 2405,4 2084,4
Total 3979000,9 | 4214163,1 | 5095019,7

Tab. 97 bis— Structur e des exportations par groupe d’utilisation

Libellé 2006 2007 2008
Alimentation, boissons, tabac 0,1 0,1 0,2
Energie et lubrifiants 97,9 97,8 97,5
M atiéres premieéres 0,0 0,0 0,0
Produits bruts 0,3 0,3 0,4
Demi-produits 14 1,6 1,8
Equipements agricoles 0,0 0,0 0,0
Equipementsindustriels 0,1 0,1 0,1
Biens de consommation 0,1 0,1 0,0
Total 1000| 1000 100,0

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Structure des exportations de mar chandises
par groupe d’utilisation en 2008

Autres
roupes
2,50%

< Commentaire:

- le montant des exportations des hydrocarbures représente un taux de 97,50%
tandis que le taux des exportations hors hydrocarbures représente un taux faible
de 2,50%.

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 98 — Evolution des exportations de mar chandises

Par région économique

En millions de DA

Région économique 2006 2007 2008
Union Européenne 2089979,8 1835573,2 2659020,4
Autres pays d’Europe 151382,5 150476,1 202063,2
Amérique du Nord 13431889 1594014,3 1561164,7
Amérique Latine 178134,7 187217,0 193163,9
Maghreb 37505,2 53272,9 104322,3
Pays Arabes 43034,1 33547,9 50868,9
Afrique 1096,4 47257,7 23116,3
Asie 134678,5 298546,2 294950,7
Reste du monde 0,8 14257,9 6349,2
Total 3979000,9 4214163,1 5095019,7

Tab 99 — Evolution dela structur e des exportations

Par région économique

Région économique 2006 2007 2008
Union Européenne 52,5 43,6 52,2
Autres pays d’Europe 3,8 3,6 4,0
Amérique du Nord 33,8 37,8 30,6
Amérique Latine 45 4,4 3,8
Maghreb 0,9 1,3 2,0
Pays Arabes 1,1 0,8 1,0
Afrique 0,0 11 0,5
Asie 34 7,1 5,8
Reste du monde 0,0 0,1 0,1
Total 100,0 100,0 100,0

1source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Structur e des exportations de mar chandises par zone

Géographique en 2008

Structure des exportations de marchandises par zone géographique en 2008

Autres paysd'Europe
400

Restedumonde e
0,10 o
Pays arabes
1,00

Afrique
0,50

Maghreb
2,00

Amérique latine
3,80

< Commentaire:

- Suivant le schéma il y’a une augmentation des exportations vers les
pays d’Europe et les pays d’Amérique latine, tandis que les
exportations vers |les pays arabes restent faibles.

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab.101 : Evolution des exportations de marchandises
sadon les principaux pays de destination

L es Exportations.

Unité En Millions de DA

Régions économiques 2006 2007 2008

Union Européenne* 2089979,8 1835573,2 2659020,4
Allemagne 28871,2 17109,9 20425,2
Autriche 0,0 0,1 19,8
Belgique 145591,5 84250,2 131327,0
Bulgarie - 1,29 48,61
Chypre 698,4 1067,4 668,2
Danemark 2,5 31,4 841,3
Espagne 435899,9 3739279 585005,9
Estonie 34 35 0,0
Finlande 4305,9 0,0 0,0
France 333003,9 28166,6 409046,6
Grande Bretagne 118305,7 110447,1 141755,3
Greéce 13768,8 12740,0 19975,5
Hongrie 0,0 0,0 51
Irlande 2836,9 0,2 15,3
Italie 678621,5 558063,7 798537,2
Lettonie - 0,15 0,0
Lituanie - 0,00 0,0
L uxembourg 0,1 0,0 0,0
Malte 1416,7 3571,5 3607,7
Pays Bas 207254,8 3171443 395547,4
Pologne 60,7 0,8 41,3
Portugal 117633,4 66400,3 131741,2
République slovaque - - 0,0
Républiquetcheque 1,3 45,3 0,0
Roumanie - 45,30 1,01
Slovénie 0,0 1042,2 8118,7
Suéde 1703,3 2562,9 12288,4
Autre pays d’Europe : dont 151382,5 150476,1 202063,2
Andoree 0,0 0,0 0,0
Bulgarie 48,5 0,0 0,0
Chypre - - -
Norvege 1032,2 330,6 4918,3
Pologne - - -
Roumanie 16,5 - -
Fédération de Russie 160,7 250,3 205,4
Suisse 6607,9 794,1 7071,0
Turquie 135833,0 143117,6 189375,6
Yougoslavie 38,7 0,0 59
Suéde 0,0 0,0 0,0
Finlande 0,0 0,0 0,0
Autriche 0,0 0,0 0,0
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Amériqgue du Nord 1343188,9 1594014,3 1561164,7
USA 1082428,1 1267169,0 1215557,5
Canada 260760,8 326845,3 345607,2
Amérique Latine: dont 178134,7 187217,0 193163,9
Brésil 137867,6 127781,7 166564,3
Paraguay 0,0 0,0 0,0
Maghreb 37505,2 53272,9 104322,3
Libye 1409,3 7155 156,0
Tunisie 7740,6 6002,9 55616,9
Maroc 28253,9 42926,1 45563,6
Mauritanie 101,4 3628,4 156,0
Pays Arabes: dont 4303,1 33543,7 50868,9
Jordanie 2715 605,2 323,1
Egypte 32888,7 30080,6 39202,2
Arabie Saoudite 360,1 1097,9 2612,6
Liban 763,6 3445 1114,5
Afrique: dont 1096,4 47261,9 26116,3
Sénégal 281,2 48,6 218,6
Asie 134678,5 298546,2 294950,7
Japon 4035,9 18038,9 55245,8
Singapour 1173,6 144214 0,1
Reste du monde : dont 0,8 14257,9 6349,2
Australie 0,8 6328,5 6349,2
Total 3979000,9 4214163,1 5095019,7

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 102 : Evolution de la structur e des exportations selon

L es Exportations.

les principaux pays de destination

Unité En Millions de DA

Régions économiques 2006 2007 2008

Union Européenne* 52,5 43,6 52,2
Allemagne 0,7 0,4 0,4
Autriche 0,0 0,0 0,0
Belgique 3,7 2,0 2,6
Bulgarie - 0,0 0,0
Chypre 0,0 0,0 0,0
Danemark 0,0 0,0 0,0
Espagne 11,0 8,9 11,5
Estonie 0,0 0,0 0,0
Finlande 0,1 0,0 0,0
France 8,4 6,8 8,0
Grande Bretagne 3,0 2,6 2,8
Greéce 0,3 0,3 0,4
Hongrie 0,0 0,0 0,0
Irlande 0,1 0,0 0,0
Italie 171 13,2 15,7
L ettonie 0,0 0,0 0,0
Lituanie 0,0 0,0 0,0
Luxembourg 0,0 0,0 0,0
Malte 0,0 0,1 0,1
Pays Bas 52 7,5 7,8
Pologne 0,0 0,0 0,0
Portugal 3,0 1,6 2,6
République slovaque - - 0,0
République tcheque 0,0 0,0 0,0
Roumanie - 0,0 0,0
Slovénie 0,0 0,0 0,2
Suéde 0,0 0,1 0,2
Autre pays d’Europe : dont 3,8 3,6 4,0
Andoree 0,0 0,0 0,0
Bulgarie 0,0 - -
Chypre - - -
Norvege 0,0 0,0 0,1
Pologne - - -
Roumanie 0,0 - -
Fédération de Russie 0,0 0,0 0,0
Suisse 0,2 0,0 0,1
Turquie 34 34 3,7
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Yougoslavie 0,0 0,0 0,0
Suéde 0,0 0,0 -
Finlande 0,0 0,0 0,0
Autriche 0,0 0,0 -
Amérique du Nord 33,8 37,8 30,6
USA 27,2 30,1 23,9
Canada 6,6 7,8 6,8
Amérique Latine: dont 45 4.4 3,8
Brésil 35 3,0 3,3
Paraguay 0,0 0,0 0,0
Maghreb 0,9 1,3 2,0
Libye 0,0 0,0 0,0
Tunisie 0,2 0,1 11
Maroc 0,7 1,0 0,9
Mauritanie 0,0 0,1 0,0
Pays Arabes: dont 1,1 0,8 1,0
Jordanie 0,0 0,0 0,0
Egypte 0,8 0,7 0,8
Arabie Saoudite 0,0 0,0 0,1
Liban 0,0 0,0 0,0
Afrique: dont 0,0 1,1 0,5
Sénégal 0,0 0,0 0,0
Asie 34 71 58
Japon 0,1 0,4 11
Singapour 0,0 0,3 0,0
Reste du monde : dont 0,0 0,3 0,1
Australie 0,0 0,2 0,1
Total 100 100 100

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 103 : Evolution des exportations de mar chandises

selon le secteur d’activité

NSA Libellés 2006 2007 2008
01 | Agriculture, péche, chasse 2475,0 2876,7 2621,4
02 | Eau et Energie 0,0 0,0 0,0
03 | Hydrocarbures 3895736,2 | 4120872,9 | 4970025,1
05 | Mineset carriéres 2838,6 4207,4 9783,2
06 | Industries sidérurgiques, métal, mécan, éect 37563,0 31335,7 33029,2
07 | Matériaux e construction, céramique, verre 1662,4 559,5 3265,4
09 | Chimie, caoutchouc, plastique 31558,7 46503,5 68182,7
10 | Industries agroalimentaires, tabacs, allumettes 4118,6 4380,3 5531,6
11 | Industriestextiles bonneterie, confection 367,1 632,9 287,9
12 | Industries des cuirs et chaussures 1186,2 1176,5 1225,0
Industries du bois, liege, papier... cuirs et
13 chaLissures 1130,2 1234,2 999,2
14 | Industries diverses 364,9 383,6 68,9
TOTAL 3979000,9 | 4214163,1 | 5095019,7
Tab 104 : Evolution dela structure (%) des exportations
de marchandises selon le secteur d’activité
NSA Libellés 2006 2007 2008
01 | Agriculture, péche, chasse 0,1 0,1 0,1
02 | Eau et Energie 0,0 0,0 0,0
03 | Hydrocarbures 97,9 97,8 97,5
05 | Mines¢€t carrieres 0,1 0,1 0,2
06 | Industries sidérurgiques, métal, mécan, élect 0,9 0,7 0,6
07 | Matériaux e construction, céramique, verre 0,0 0,0 0,1
09 | Chimie, caoutchouc, plastique 0,8 11 1,3
10 | Industries agroalimentaires, tabacs, allumettes 0,1 0,1 0,1
11 Industries textiles bonneterie, confection 0,0 0,0 0,0
12 Industries des cuirs et chaussures 0,0 0,0 0,0
13 Industries du bois, liege, papier... cuirs et 0.0 0.0 0.0
chaussures
09 Industries diverses 0,0 0,0 0,0
TOTAL 100,0 100,0 100,0

!Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 105 : Evolution des exportations de mar chandises

selon la branche d’activité (N.A.P.R)

NAPR Libellés 2006 2007 2008

01 | Péche 348,0 414,2 443,8

02 | Sylviculture et exploitation forestiére 36,1 37,8 59,4

03 | Production de semences pépiniéres 154 26,4 6,6

04 | Autre production végétales (y, c, viticulture) 2079,5 2397,9 21115

05 | Elevage et produits de I’élevage 3,5 0,4 0,1

07 | Production, transport et distribution d’électricité 0,0 0,0 0,0

10 | Production de pétrole brut et de gaz naturel 2855064,6 | 2947537,6 | 3607861,5

11 | Raffinage de pétrole brut 285217,6 389315,0 429288,8

12 | Liquéfaction de gaz naturel 755202,2 784937,9 932874,7

15 | Extraction du charbon 0,0 0,0 0,0

16 | Extraction du charbon 0,0 0,0 0,0

17 | Extraction du minera defer 35,7 1135 1009,9

18 | Extraction des minerais métalliques non ferreux 251 36,5 42,2

19 | Extraction du sdl 27,2 52,0 86,5

20 | Extraction de minerais de phosphate 2759,0 3998,5

21 | Extraction de minerais de matiéres minérales 0,1 6,9 29

2o S|derurg|ee’t premiére transformation de la 192130 18189,9 211997
fonte et de I’acier

23 Prgductlon et premiére, transformation des 16115.9 11010,5 9028.9
métaux non ferreux

on Faprlcgtlon de t?l ensi ntermédiaires métalliques 645.6 5,66 1340,6
mécaniques et éectriques

o5 Fapnc_ahon de biens de consommations 5.0 9,0 39,9
métalliques

26 Faprlcgtlon de biens de consommations 00 0.0 00
mécani ques

o7 Ifabrlgatlon de biens de consommation 100,8 1515 1314
électriques

28 | Fabrication de biens d’équipements meétalliques 16,2 91,8 25,9

29 | Fabrication de biens d’équipements mécanigques 511,6 688,9 499,0

30 | Fabrication de biens d’équipements électriques 149,6 82,1 69,9

31 | Construction de véhiculesindustriels 317,3 97,5 93

33 | Construction aéronautique 53 14,5 53,6

34 | Construction navale 256,0 0,7 245,2
Meécanique de précision destinée a I’équipement

3 (y, c fabrication de matériel médicochirurgical 336,9 4300 3321

36 | Industrie du verre (fabrication et transformation) 22,6 49,7 79,4

37 Fabrlgatlon de matériaux de construction, 03 08 10
produits rouges

38 | Fabrication de céramique vaisselle et porcelaine 13 7,9 2,0
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Fabrication du liant hydraulique (chaux, ciment,

39 N 633,5 460,4 3170,3
plétre)
Fabrication de produits en ciment, de matériaux

40 | deconstruction (y, c, taille de pierre) et de 0,3 7,0 1,2
produit de I’amiante produits

44 | Industrie chimique minérale de base 1928,8 2298,8 3137,0

45 | Fabrication d’engrais et de pesticides 12290,0 11735,9 18602,8
Fabrication de résines synthétiques, de matieres

46 | plastiques de base et de fibres artificielles 2136,3 937,7 219,9
engrais et de pesticides

47 | Autre biensintermédiaires plastiques 256,7 348,1 332,7

48 | Chimie organique de base 13157,4 29127,0 44097,2

49 | Fabrication de peinture 17,4 23,2 14,3

50 | Fabrication de produits pharmaceutiques 378,4 205,7 111,8

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 106 : Evolution des exportations de mar chandises

selon la branche d’activité (N.A.P.R)

NAPR Libellés 2006 2007 2008
51 Fa_brl_catlon d’autres produits 277 55,4 1365
chimiques
52 | Industrie du caoutchouc 1461,4 1765,9 1530,5
Industrie des tabacs et des
53 allumettes 15,6 51 1,6
54 | Fabrication de corps gras 1316,9 331,2 796,1
55 | Travail desgrains 332,9 839,8 1341,0
56 | Industrie du sucre 199,4 120,1 36,0
57 | Fabrication deboissons 2469 3905 2733
alcoolisées
Fabrication de boissons non
58 alcoolisées 288,7 1193,4 1826,4
59 | Industrie delait 296,3 187,2 69,9
Fabrication de conserves de
60 viandes et de poissons 776,3 743,8 612,9
Fabrication de conserves de
61 fruits et de légumes 41.8 2031 86,5
Fabrication de produits
62 | alimentaires (levures, café 370,6 333,55 4343
torréfie, confiserie...)
63 Ifab_rlcatlor? de prodw_ts pour 131.9 941 780
I’alimentation des animaux
Fabrication de biens
64 intermédiaires textiles 1756 4609 1715
65 Fabrlcatlon_de bi ens de 192.7 172.0 116.4
consommation textiles
66 | Biensintermédiairesen cuir 1079,0 1107,6 1184,1
67 Biensdebi ens de _ 185 73 16,6
consommeation en cuir
Menuiserie générae et biens
68 intermédiaires en bois 6.1 18 3.2
69 | Industrie de I’ameublement 1,9 2,7 6,1
70 | Mobilier métdlique 34 32 11
71 | Industrie deliége 801,8 734,3 574,3
72 Fabrlcatlon et transformation de 2130 3808 3006
papier
73 | Imprimerie, presse, édition 110,9 114,6 106,0
74 | Autreindustries 1375,4 4232 130,8
manufacturieres
TOTAL 3979000,9 4214163,1 5095019,7

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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Tab 108 : Evolution dela structure (%) des expor tations de mar chandises

selon la branche d’activité (N.A.P.R)

NAPR | Libellés 2006 2007 2008
01 | Péche 0,01 0,01 0,01
02 | Sylviculture et exploitation forestiére 0,00 0,00 0,00
03 | Production de semences pépiniéres 0,00 0,00 0,00
04 | Autre production végétales (y, c, viticulture) 0,05 0,06 0,04
05 | Elevage et produits de I’élevage 0,00 0,00 0,00
07 | Production, transport et distribution d’électricité 0,00 0,00
10 | Production de pétrole brut et de gaz naturel 71,75 69,94 70,81
11 | Raffinage de pétrole brut 7,17 9,24 8,43
12 | Liquéfaction de gaz naturel 18,98 1863 18,31
15 | Extraction du charbon 0,0 0,00
16 | Extraction du charbon 0,00 0,00 0,00
17 | Extraction du minerai de fer 0,00 0,00 0,02
18 | Extraction des minerais métalliques non ferreux 0,00 0,00 0,00
19 | Extraction du sel 0,00 0,00 0,00
20 | Extraction de minerais de phosphate 0,07 0,09 0,17
21 | Extraction de minerais de matiéres minérales 0,00 0,00 0,00
22 | Sidérurgie et premiére transformation de la fonte et de I’acier 0,48 0,43 0,42
23 | Production et premiére, transformation des métaux non ferreux 0,41 0,26 0,18
Fabrication de biens intermédiaires métalligues mécaniques et
24 | 4 ectriques a a 0,02 0,01 0,03
25 | Fabrication de biens de consommations métalliques 0,00 0,00 0,00
26 | Fabrication de biens de consommations mécaniques 0,00 0,00
27 | Fabrication de biens de consommation électriques 0,00 0,00 0,00
28 | Fabrication de biens d’équipements métalliques 0,00 0,00 0,00
29 | Fabrication de biens d’équipements mécaniques 0,01 0,02 0,01
30 | Fabrication de biens d’équipements électriques 0,00 0,00 0,00
31 | Construction de véhicules industriels 0,01 0,00 0,00
33 | Construction aéronautique 0,00 0,00 0,00
34 | Construction navale 0,01 0,00 0,00
Mécanique de précision destinée a I’équipement (y, c fabrication de
35 matérielq médicoF::hirurgicaI i v 0,01 0,01 0,01
36 | Industrie du verre (fabrication et transformation) 0,00 0,00 0,00
37 | Fabrication de matériaux de construction, produits rouges 0,00 0,00 0,00
38 | Fabrication de céramique vaisselle et porcelaine 0,00 0,00 0,00
39 | Fabrication du liant hydraulique (chaux, ciment, plétre) 0,02 0,01 0,06
a0 | oo b pule o o dersax eSO o o0 om
44 | Industrie chimique minérale de base 0,05 0,05 0,06
45 | Fabrication d’engrais et de pesticides 0,31 0,28 0,37
Fabrication de résines synthétiques, de matiéres plastiques de base et de
46 fibres artificielles engralws et dequi cides P 0,05 0,02 0,00
47 | Autre biensintermédiaires plastiques 0,01 0,01 0,01
48 | Chimie organique debase 0,33 0,69 0,87
49 | Fabrication de peiniure 0,00 0,00 0,00
50 | Fabrication de produits pharmaceutiques 0,01 0,00 0,00
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Tab 109 : Evolution dela structure (%) des expor tations de mar chandises

selon la branche d’activité (N.A.P.R)

NAPR| Libellés 2006 2007 2008
51 | Fabrication d’autres produits chimiques 0,00 0,00 0,00
52 | Industrie du caoutchouc 0,04 0,04 0,03
53 | Industrie des tabacs et des allumettes 0,00 0,00 0,00
54 | Fabrication de corps gras 0,03 0,01 0,02
55 | Travail desgrains 0,01 0,02 0,03
56 | Industrie du sucre 0,01 0,00 0,00
57 | Fabrication de boissons alcoolisées 0,01 0,01 0,01
58 | Fabrication de boissons non al coolisées 0,01 0,03 0,04
59 | Industrie de lait 0,01 0,00 0,00
60 | Fabrication de conserves de viandes et de poissons 0,02 0,02 0,01
61 | Fabrication de conserves de fruits et de |égumes 0,00 0,00 0,00
62 Fab(iggtion d_e pr_oduits alimentaires (levures, café 0,01 0,01 0,01

torréfié, confiserie...)
63 | Fabrication de produits pour I’alimentation des animaux 0,00 0,00 0,00
64 | Fabrication de biensintermédiaires textiles 0,00 0,01 0,00
65 | Fabrication de biens de consommation textiles 0,00 0,00 0,00
66 | Biensintermédiaires en cuir 0,03 0,03 0,02
67 | Biens de biens de consommation en cuir 0,00 0,00 0,00
68 | Menuiserie générale et biens intermédiaires en bois 0,00 0,00 0,00
69 | Industrie de I’ameublement 0,00 0,00 0,00
70 | Mobilier métallique 0,00 0,00 0,00
71 | Industrie deliege 0,02 0,02 0,01
72 | Fabrication et transformation de papier 0,01 0,01 0,01
73 | Imprimerie, presse, édition 0,00 0,00 0,00
74 | Autreindustries manufacturiéres 0,03 0,01 0,00

TOTAL 100,0 100,0 100,0

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes

250




CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technigue Pour Financer

L es Exportations.

Tab 110 : Evolution des exportations selon la Classification

Par Grandes Catégories Economiques (C.G.C.E)

Unité: En Millions de DA
2006 2007 2008

1. Produits alimentair es et boissons 6168,0 6413,2 74579
11 Produits de base 3248,3 3440,3 29577
1.1.1 | Principalement destinés a I’industrie 312,9 453,8 283,7
1.1.2 | Princip, Destinés ala consommation 2935,5 3139,2 2674,0
1.2 Produits ayant subi une transformation 2919,7 2972,9 4500,1
1.2.1 | Principalement destinés a I’industrie 1368,2 622,5 959,9
1.2.2 | Princip, Destinés ala consommation 1551,5 2350,3 3540,2
2. Approvisionnement Industriel NDA 72747,3 82220,2 78125,4
21 Produits de base 272644 17474,2 25842,8
2.2 Produits ayant subi une transformation 45482,9 64746,1 51124.4
3. Fuedset lubrifiant 3895736,2 | 4121790,4 | 4970025,1
3.1 Produits de base 2988569,0 | 3088535,6 | 3799352,4
3.2 Produits ayant subi une transformation 907167,2 | 1033254,7 | 1170672,7

Mach, autres b/d’équipements (&
4, I’exclusion du matériel de transport) et 1248,3 761,4 1575,8

autr e accessoire
a1 I\/!ac’h, autrgs biens d’é,qyipements 7131 300.8 5083

(a I’exclusion du matériel de transport)
4.2 Parties, piéces détachées et accessoires 535,1 451,6 1067,5
5. matériel detransport et accessoires 2261,8 1894,2 1889,2
51 Autom, pour |e transport des personnes 281,0 84,7 15
52 Autres matériels de transport 290,3 15,9 17,9
5.2.1 | Destinés a I’industrie 289,3 15,4 17,9
5.2.2 | Non destinés a I’industrie 1,0 0,5 0,0
5.3 Parties, piéces détachées et accessoires 1690,5 1793,6 1869,8
6. Biens de consommation N.D.A 839,3 1083,7 35946,4
6.1 Durables 149,8 235,5 148,0
6.2 Semi-durables 4427 391,9 35491,8
6.3 Non durables 246,8 456,3 306,5
7. Bienshon désignésailleurs 0,0 0,0 0,0

TOTAL 3979000,9 | 4214163,1 | 5095019,7

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 111 : Evolution dela structur e des exportations

Par Grandes Catégories Economiques (C.G.C.E)

Unité: En Millions de DA

2006 2007 2008
1 Produits alimentair es et boissons 0,2 0,2 0,1
11 Produits de base 0,1 0,1 0,1
1.1.1 | Principalement destinés a I’industrie 0,0 0,0 0,0
1.1.2 Princip, Destinés ala consommation 0,1 0,1 0,1
1.2 Produits ayant subi une transformation 0,1 0,1 0,1
1.2.1 | Principalement destinés a I’industrie 0,0 0,0 0,0
1.2.2 | Princip, Destinés ala consommation 0,0 0,1 0,1
2. Approvisionnement Industriel NDA 1,8 2,0 1,5
2.1 Produits de base 0,7 0,4 0,5
2.2 Produits ayant subi une transformation 11 15 1,0
3. Fudset lubrifiant 97,9 97,8 97,5
31 Produits de base 75,1 73,3 74,6
3.2 Produits ayant subi une transformation 22,8 24,5 23,0
Mach, autres b/d’équipements (& I’exclusion
4, du matériel detransport) 0,0 0,0 0,0
et autre accessoire
a1 I\/!ac’h, autrgs biens d’é,qyipements 00 00 0.0
(a I’exclusion du matériel de transport)
4.2 Parties, piéces détachées et accessoires 0,0 0,0 0,0
5. matériel detransport et accessoires 0,1 0,0 0,0
51 Autom, pour |e transport des personnes 0,0 0,0 0,0
52 Autres matériels de transport 0,0 0,0 0,0
5.2.1 | Destinés a I’industrie 0,0 0,0 0,0
5.2.2 | Non destinés a I’industrie 0,0 0,0 0,0
5.3 Parties, piéces détachées et accessoires 0,0 0,0 0,0
6. Biens de consommation N.D.A 0,0 0,0 0,7
6.1 Durables 0,0 0,0 0,0
6.2 Semi-durables 0,0 0,0 0,7
6.3 Non durables 0,0 0,0 0,0
7. Bienshon désignésailleurs 0,0 0,0 0,0
TOTAL 100 100 100

1source : O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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Tab 112 : Evolution des exportations de mar chandises

sdlon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 17 : sections

Unité: En Millions de DA

NAAS | Section 2006 2007 2008
A Agriculture, chasse, sylviculture 2148,6 2636,9 2338,5
B Péche, aquaculture 264,7 279,3 292,6
C Industries extractives 3318602,2 3423632,1 4153855,8
D Industrie manufacturiére 657984,7 787613,9 938532,5
Production et distribution
E d’électricité, de gaz et d’eau 0.0 0.0 0.0
K Immob_lller, |ocation et services aux 00 01 0.0
entreprises
O Administration publique 0,3 0,7 04
TOTAL 3979000,9 4214163,1 5095019,7
Tab 113 : Evolution des exportations de mar chandises
selon la Nomenclature Algérienne des activités
Niveau 17 : sections
Unité: En Millions de DA
NAAS | Section 2006 2007 2008
A Agriculture, chasse, sylviculture 0,1 0,1 0,0
B Péche, aquaculture 0,0 0,0 0,0
C Industries extractives 834 81,2 81,5
D Industrie manufacturiére 16,5 18,7 18,4
E Product!on et distribution d’électricité, de 0.0 00 00
gaz et d’eau
Immob_lller, location et services aux 00 0.0 0.0
entreprises
@] Administration publique 0,0 0,0 0,0
TOTAL 100 100 100

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 114 : Evolution des exportations de mar chandises

selon la Nomenclature Algérienne des activités (NAA)

Niveau 60 : Divisions

Unité: En Millions de DA

NAA | Divisions 2006 2007 2008
01 | Agriculture, chasse, services annexes 2136,3 2616,7 2265,9
02 Sylviculture, exploitation forestiére, services 12.4 20,2 68,7
annexes
05 | Péche, aguaculture 264,7 279,3 296,0
10 Extraction de bouille, de lignite et de tourbe 0,0 0,0 0,0
11 Extraction d’hydrocarbures, services annexes 3315768,5 3419520,6 4162067,3
13 | Extraction de minerais métalliques 0,1 1,0 1,0
14 | Autresindustries extractives 2834,1 4110,5 8795,3
15 | Industries alimentaires 4220,0 41141 5401,7
16 Industrie du tabac 15,6 51 1,6
17 | Industrietextile 216,6 403,8 157,9
18 Industrie de I’habillement et de fourrures 21,7 12,2 19,0
19 | Industrie cuir et de chaussure 1055,4 1094,9 1178,1
20 | Travail du bois et fabrication d’articles en bois 842,2 776,0 578,8
21 Industrie du papier et du carton 208,6 372,4 304,7
22 Edition, imprimerie, reproduction 114,8 122,9 209,2
23 | Cokéfaction, raffinage, industrie nucléaire 579716,8 701658,1 809396,1
24 | Industrie chimique 29966,5 44068,2 66070,3
25 Industrie du caoutchouc et des plastiques 3014,4 2433,4 1900,7
26 | Fabrication d’autres produits minéraux 787,9 656,1 3393,2
27 | Métalurgie 35530,9 29605,3 29980,7
28 | Travail des métaux 165,4 254,2 525,5
29 | Fabrication de machines et équipements 612,3 1054,1 644.,8
30 _Fabricati_on de machines e bureau et de matériel 181 13.4 1156
informatique
31 Fabrication de machines et appareils é ectriques 192,0 311,5 935,4
Fabrication d’équipements de radio, télévision et
32 | 136,7 51,5 93,6
Fabrication d’instruments médicaux de précision,
33 d’optique et d’horlogerie i 346,8 412,3 288,2
34 | Industrie automobile 529,5 106,1 58,9
35 | Fabrication d’autres matériels de transport 256,0 35 252,3
36 | Fabrication de meubles, industries diverses 16,5 84,8 19,0
40 Production et distribution d’électricité, de gaz et de 00 0,0 0,0
chaleur
74 | Servicesfournis principalement aux entreprises 0,0 0,1 0,0
92 | Activitésrécréatives, culturelles et sportives 0,3 0,7 0,4
TOTAL 3979000,9 4214163,1 5095019,7

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 115 : Evolution dela structure (%) des expor tations de mar chandises

salon la Nomenclature Algérienne des activités (NAA)

Niveau 60 : Divisions

Unité : En Millions de DA

NAA | Divisions 2006 2007 2008
01 | Agriculture, chasse, services annexes 0,1 0,1 0,0
02 | Sylviculture, exploitation forestiére, services annexes 0,0 0,0 0,0
05 | Péche, aguaculture 0,0 0,0 0,0
10 | Extraction de bouille, de lignite et de tourbe 0,0 0,0 0,0
11 | Extraction d’hydrocarbures, services annexes 83,3 81,1 81,7
13 | Extraction de minerais métalliques 0,0 0,0 0,0
14 | Autresindustries extractives 0,1 0,1 0,2
15 | Industries alimentaires 0,1 0,1 0,1
16 | Industrie du tabac 0,0 0,0 0,0
17 | Industrie textile 0,0 0,0 0,0
18 Industrie de I’habillement et de fourrures 0,0 0,0 0,0
19 | Industrie cuir et de chaussure 0,0 0,0 0,0
20 | Travail du bois et fabrication d’articles en bois 0,0 0,0 0,0
21 | Industrie du papier et du carton 0,0 0,0 0,0
22 | Edition, imprimerie, reproduction 0,0 0,0 0,0
23 | Cokéfaction, raffinage, industrie nucléaire 14,6 16,6 15,9
24 | Industrie chimique 0,8 1,0 1,3
25 | Industrie du caoutchouc et des plastiques 0,1 0,1 0,0
26 | Fabrication d’autres produits minéraux 0,0 0,0 0,1
27 | Méadlurgie 0,9 0,7 0,6
28 | Travail des métaux 0,0 0,0 0,0
29 | Fabrication de machines et équipements 0,0 0,0 0,0
30 _Fabricati_on de machines e bureau et de matériel 0.0 00 00

informatique
31 | Fabrication de machines et appareils électriques 0,0 0,0 0,0
2 Fabricati_on _ d’équipements de radio, télévision et 0.0 00 00
communication
23 F?bripation ’d’instrun)ents médicaux de précision, 0.0 00 00
d’optique et d’horlogerie
34 | Industrie automobile 0,0 0,0 0,0
35 | Fabrication d’autres matériels de transport 0,0 0,0 0,0
36 | Fabrication de meubles, industries diverses 0,0 0,0 0,0
40 Production et distribution d’électricité, de gaz et de 0.0 00 0.0
chaleur
74 | Servicesfournis principalement aux entreprises 0,0 0,0 0,0
92 | Activitésrécréatives, culturelles et sportives 0,0 0,0 0,0
TOTAL 100 100 100

!Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 116 : Evolution des exportations de mar chandises
salon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008
011 Culture 2084,4 2510,5 2138,9
012 Elevage 51,9 106,2 127,0
020 Sylviculture, exploitation forestiere 12,4 20,2 68,7
050 | Péche, aguaculture 264,7 279,3 296,0
100 Extraction de bouille, de lignite et de 0.0 00 0.0
tourbe
111 | Extraction d’hydrocarbures 3315768,5 3419520,6 4162067,3
131 Extraction de mineraisfer 0,0 0,0 0,0
132 Extraction de minerais de métaux non 0,1 1,0 1,0
141 | Extraction de pierres 15,1 8,1 4.8
142 | Extraction de sables et d’argiles 9,7 27,4 28,7
143 Extraction de phosphates naturels 2789,0 3998,5 8644,7
144 | Production de s¢l 49,8 68,4 90,1
145 Extraction d’autres minéraux 0,5 8,2 27,8
151 Industrie des viandes 198,2 174,8 124,8
152 | Industrie du poisson 633,1 618,1 514,2
153 Industrie des fruits et |égumes 47,8 104,1 64,5
154 | Industrie des corps gras 1101,9 331,2 796,1
155 Industrie laitiére 290,0 140,8 63,5
156 | Transformation des céréales et fourrages 354,5 205,0 4226
157 | Transformation des farines gruaux 193,5 636,1 918,3
158 Autres industries alimentaires 700,8 550,2 550,9
159 Industrie de boissons 700,2 1353,7 1946,8
160 Industrie du tabac 15,6 51 1,6
171 Filature 3,8 2,2 0,0
172 | Tissage 40,5 2415 57,3
174 Fabrication d’articles textiles 457 46,5 31,7
175 | Autresindustriestextiles 126,3 113,4 59,4
176 | Fabrication d’étoffes a maille 0,0 0,0 0,0
177 | Fabrication d’articles a maille 0,3 0,2 9,5
181 | Fabrication de vétements en cuir 0,0 0,9 0,3
182 | Fabrication de vétement en textile 21,6 11,4 16,7
183 Industrie des fourrures 0,0 0,0 21
191 | Apprét et tannage des cuirs 1036,7 1087,1 1160,8
192 | Fabrication d’articles de voyage 0,2 0,7 0,8
193 | Fabrication de chaussures 18,5 7,0 16,6
201 | Sciage, rabotage, imprégnation du bois 4.4 11 0,0
202 | Fabrication de panneaux de bois 0,0 3,0 0,0

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 116 : Evolution des exportations de mar chandises

salon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008

203 Fabrication de charpentes et de menuiseries 0,0 7,6 16
204 Fabrication d’emballages en bois 0,7 0,0 0,0
205 Fabrication d’objets divers en bois, liége 837,1 764,2 577,2
211 Fabrication de péte a papier, de papier 103,2 2314 174,1
212 Fabrication d’articles en papier ou en carton 105,4 141,0 130,6
221 Edition 110,9 1137 205,4
222 Imprimerie 3,9 91 3,8
231 Cokéfaction 0,0 303,9 228,5
232 Raffinage 579713,6 701352,3 809165,7
233 Elaboration et transformation de matieres 3,2 1,8 18
241 Industrie chimique de base 29357,9 43675,6 65711,1
242 Fabrication de produits agrochimiques 28,2 0,0 0,0
243 Fabrication de peintures et vernis 17,4 23,2 135
244 Industrie pharmaceutique 409,7 272,7 112,5

Fabrication de savons, de parfums et de produits
245 dentretien 271 43,5 69,2
246 Fabrication d’autres produits chimiques 102,2 46,4 164,0
247 Fabrication de fibres artificielles ou synthétiques 24,1 6,7 0,0
251 Industrie du caoutchouc 1461,5 1766,7 1530,4
252 Transformation des matieres plastiques 1552,9 666,7 370,3
261 Fabrication de verre et d’articles en verre 34,0 57,6 80,4
262 Fabrication de produits céramiques 259,5 63,9 53,4
263 Fabrication de carreaux en céramique 40,8 67,2 85,1
264 Fabrication de tuiles et briques en terre cuite 1,2 6,2 1,0
265 Fabrication de ciment, chaux et plétre 452,1 460,3 3170,3
266 Elag:g:ation d’ouvrages et ciment, en béton ou en 02 0.9 31
Fabrication de produits minéraux divers non

268 métalliques n.c 01 0.0 0.0
271 Sidérurgie et production de ferroalliages 15344,6 15602,8 17777,1
272 Fabrication de tubes en fonte ou en acier 452 35,2 62,7
273 Premiere transformation de I’acier 3861,8 2710,2 21734
274 Production de métaux non ferreux 16279,4 11257,1 9967,5

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 116 : Evolution des exportations de mar chandises

sdlon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 220 : groupe

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008
281 Fabrication d’éléments en métal pour la construction 20,9 23,3 28,1
282 | Fabrication de réservoirs métalliques et de chaudieres 5,2 0,0 15
283 | Chaudronnerie 0,1 0,0 0,0

Fabrication de coutellerie d’outillage et de
286 quincaillerie 77,1 148,4 371,8
287 | Fabrication d’autres ouvrages en metaux 62,1 82,5 124,1
291 | Fabrication d’équipements mécaniques 225,3 1745 147,2
292 Fabrication de machines d’usage général 26,6 358,5 82,3
293 Fabrication de machines agricoles 65,9 22,9 44 4
294 | Fabrication de machines-outils 114 53,9 98,6
295 | Fabrication d’autres machine d’usage spécifique 282,6 393,2 258,8
297 | Fabrication d’appareils domestique 0,5 51,3 135
Fabrication de machines de bureau et de matériel
300 informatique 18,1 134 115,6
Fabrication de moteurs, génératrices et
311 transformateurs électrique 67.2 288 32,0
Fabrication de matériel de distribution et de
312 commande électrique 191 188 24,6
313 | Fabrication defils et cablesisolés 34,8 16,7 720,0
314 | Fabrication d’accumulateurs et de piles électriques 57,0 239,5 151,7
315 | Fabrication de lampes et d’appareils d’éclairage 4,5 2,2 3,3
316 Fabrication d’autres matériels électriques 94 55 3,8
321 | Fabrication de composants électriques 27,0 6,1 13,7
329 Fabrication d’appareils d’émission et de transmission 433 0.4 43
323 | Fabrication d’appareils de réception, enregistrement 66,4 45,0 75,7
Fabrication de matérid médico-chirurgical et
331 d’orthopédie 21,7 26,8 35
332 | Fabrication d’instruments de mesure et de controle 324,6 385,1 2844
334 | Fabrication de matériels optique et photographicue 0,1 0,3 0,2
335 | Horlogerie 0,5 0,0 0,0
341 Construction de véhicul es automobiles 254,3 54,3 13,5
342 Fabrication de carrosseries et remorques 63,1 42,4 36,5
343 | Fabrication d’équipements automobiles 212,0 9,4 8,9
351 | Construction navale 255,1 24 0,0

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L es Exportations.

Tab 116 (Suite) : Evolution des exportations de mar chandises

salon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

NAA | LIBELLE 2006 2007 2008
353 | construction aéronautique et spatiale 0,2 1,1 252,3
354 | Fabrication de motocycles et de bicyclettes 0,7 0,0 0,0
Fabrication de matériels de manutention sans
355 moteur 0,0 0,0 0,0
361 Fabrication de meubles 51 6,3 9,3
362 | Bijouterie 1,0 1,2 0,6
363 | Fabrication ddinstruments de musique 0,0 0,0 0,0
364 | fabrication d’articles de sport 0,0 0,0 0,0
365 | fabrication dejeux et jouets 0,0 0,0 0,0
366 | Autresindustries diverses 10,5 77,3 9,1
401 | Production et distribution d’électricité 0,0 0,0 0,0
742 | Activités d’architecture et d’ingénierie 0,0 0,1 0,0
921 | Activités cinématographiques et vidéo 0,0 0,0 0,0
923 | Autres activités de spectacle 0,3 0,7 0,4
TOTAL 3979000,9 4214163,1 5095019,7

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes

259




CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technigue Pour Financer

Tab 117 : Evolution dela structure (%) des exportations de mar chandises

L es Exportations.

sdlon la Nomenclatur e Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008
011 | Culture 0,1 0,1 0,0
012 | Elevage 0,0 0,0 0,0
020 | Sylviculture, exploitation forestiére 0,0 0,0 0,0
050 Péche, aquaculture 0,0 0,0 0,0
100 Extraction de bouille, de lignite et de tourbe 0,0 0,0 0,0
111 Extraction d’hydrocarbures 83,3 81,1 81,7
131 Extraction de mineraisfer 0,0 0,0 0,0
132 Extraction de minerais de métaux non 0,0 0,0 0,0
141 Extraction de pierres 0,0 0,0 0,0
142 | Extraction de sables et d’argiles 0,0 0,0 0,0
143 | Extraction de phosphates naturels 0,1 0,1 0,2
144 | Production de sel 0,0 0,0 0,0
145 Extraction d’autres minéraux 0,0 0,0 0,0
151 Industrie des viandes 0,0 0,0 0,0
152 | Industrie du poisson 0,0 0,0 0,0
153 Industrie des fruits et |égumes 0,0 0,0 0,0
154 | Industrie des corps gras 0,0 0,0 0,0
155 Industrie laitiere 0,0 0,0 0,0
156 | Transformation des céréales et fourrages 0,0 0,0 0,0
157 | Transformation des farines gruaux 0,0 0,0 0,0
158 | Autresindustries alimentaires 0,0 0,0 0,0
159 | Industrie de boissons 0,0 0,0 0,0
160 Industrie du tabac 0,0 0,0 0,0
171 | Filature 0,0 0,0 0,0
172 | Tissage 0,0 0,0 0,0
174 | Fabrication d’articles textiles 0,0 0,0 0,0
175 | Autresindustriestextiles 0,0 0,0 0,0
176 Fabrication d’étoffes a maille 0,0 0,0 0,0
177 Fabrication d’articles & maille 0,0 0,0 0,0
181 Fabrication de vétements en cuir 0,0 0,0 0,0
182 Fabrication de vétement en textile 0,0 0,0 0,0
183 Industrie des fourrures 0,0 0,0 0,0
191 | Apprét et tannage des cuirs 0,0 0,0 0,0
192 Fabrication d’articles de voyage et de 0,0 0,0 0,0
193 Fabrication de chaussures 0,0 0,0 0,0
201 | Sciage, rabotage, imprégnation du bois 0,0 0,0 0,0
202 | Fabrication de panneaux de bois 0,0 0,0 0,0
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L es Exportations.

Tab 117 (Suite) : Evolution dela structure (%) des exportations de

mar chandises selon la Nomenclature Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008
203 Fabrication de charpentes et de menuiseries 0,0 0,0 0,0
204 | Fabrication d’emballages en bois 0,0 0,0 0,0
205 | Fabrication d’objets divers en bois, liege 0,0 0,0 0,0
211 | Fabrication de péte a papier, de papier et de 0,0 0,0 0,0
212 Fabrication d’articles en papier ou en carton 0,0 0,0 0,0
221 | Edition 0,0 0,0 0,0
222 Imprimerie 0,0 0,0 0,0
231 | Cokéfaction 0,0 0,0 0,0
232 Raffinage 14,6 16,6 15,9
233 Elaboration et transformation de matiéres 0,0 0,0 0,0
241 | Industrie chimique de base 2,0 19 1,6
242 | Fabrication de produits agrochimiques 0,0 0,0 0,0
243 Fabrication de peintures et vernis 0,0 0,0 0,0
244 | Industrie pharmaceutique 0,0 0,0 0,0

Fabrication de savons, de parfums et de produits
245 d’entretien P P 0.0 0.0 0.0
246 | Fabrication d’autres produits chimiques 0,0 0,0 0,0
Fabrication de fibres artificielles ou
247 synthétiques 0,0 0,0 0,0
251 Industrie du caoutchouc 0,0 0,0 0,0
252 | Transformation des matiéres plastiques 0,0 0,0 0,0
261 | Fabrication de verre et d’articles en verre 0,0 0,0 0,0
262 | Fabrication de produits céramiques 0,0 0,0 0,0
263 Fabrication de carreaux en céramique 0,0 0,0 0,0
264 | Fabrication detuiles et briques en terre cuite 0,0 0,0 0,0
265 Fabrication de ciment, chaux et plétre 0,0 0,0 0,1
Fabrication d’ouvrages et ciment, en béton ou
266 | en platre ° 0,0 0,0 0,0
Fabrication de produits minéraux divers non
268 métalliques n.cp 0.0 0.0 0.0
271 | Sidérurgie et production de ferroalliages 0,4 0,4 0,3
272 Fabrication de tubes en fonte ou en acier 0,0 0,0 0,0
273 | Premiére transformation de I’acier 0,1 0,1 0,0
274 | Production de métaux non ferreux 0,4 0,3 0,2

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L es Exportations.

Tab 117 (Suite) : Evolution dela structure (%) des exportations de

mar chandises salon la Nomenclatur e Algérienne des activités

Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

Groupe | LIBELLE 2006 2007 2008

Fabrication d’éléments en métal pour la

281 construction 0.0 0.0 0.0
Fabrication de réservoirs métalliques et de

282 chaudieres 0,0 0,0 0,0

283 | Chaudronnerie 0,0 0,0 0,0
Fabrication de coutellerie d’outillage et de

286 quincaillerie 0,0 0,0 0,0

287 Fabrication d’autres ouvrages en métaux 0,0 0,0 0,0

291 | Fabrication d’équipements mécaniques 0,0 0,0 0,0

292 Fabrication de machines d’usage général 0,0 0,0 0,0

293 Fabrication de machines agricoles 0,0 0,0 0,0

294 Fabrication de machines-outils 0,0 0,0 0,0

295 | Fabrication d’autres machine d’usage spécifique 0,0 0,0 0,0

297 | Fabrication d’appareils domestique 0,0 0,0 0,0
Fabrication de machines de bureau et de matériel

300 informatique 0,0 0.0 0.0
Fabrication de moteurs, génératrices et

si1 transformateurs éectrique 0.0 0.0 0.0
Fabrication de matériel de distribution et de

312 commande électrique 0.0 0.0 0.0

313 Fabrication defils et cablesisolés 0,0 0,0 0,0

314 | Fabrication d’accumulateurs et de piles électriques 0,0 0,0 0,0

315 | Fabrication de lampes et d’appareils d’éclairage 0,0 0,0 0,0

316 | Fabrication d’autres matériels électriques 0,0 0,0 0,0

321 | Fabrication de composants électriques 0,0 0,0 0,0
Fabrication d’appareils d’émission et de

322 transmission 0,0 0,0 0,0

323 | Fabrication d’appareils de réception, enregistrement 0,0 0,0 0,0
Fabrication de matériel médico-chirurgica et

331 d’orthopédie 0.0 0.0 0.0

332 Fabrication d’instruments de mesure et de contréle 0,0 0,0 0,0

334 | Fabrication de matériels optique et photographique 0,0 0,0 0,0

335 | Horlogerie 0,0 0,0 0,0

341 Construction de véhicul es automobiles 0,0 0,0 0,0

342 Fabrication de carrosseries et remorques 0,0 0,0 0,0

343 | Fabrication d’équipements automobiles 0,0 0,0 0,0

351 Construction navale 0,0 0,0 0,0

1Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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Tab 117 (Suite) : Evolution dela structure (%) des exportations de
mar chandises selon la Nomenclature Algérienne des activités
Niveau 220 : groupes

Unité: En Millions de DA

NAA | LIBELLE 2006 2007 2008
353 | construction aéronautique et spatiale 0,0 0,0 0,0
354 | Fabrication de motocycles et de bicyclettes 0,0 0,0 0,0
355 Fabrication de matériel s de manutention sans 00 00 0.0

moteur
361 | Fabrication de meubles 0,0 0,0 0,0
362 | Bijouterie 0,0 0,0 0,0
363 | Fabrication d4instruments de musique 0,0 0,0 0,0
364 | fabrication d’articles de sport 0,0 0,0 0,0
365 | fabrication dejeux et jouets 0,0 0,0 0,0
366 | Autresindustries diverses 0,0 0,0 0,0
401 | Production et distribution d’électricité 0,0 0,0 0,0
742 | Activités d’architecture et d’ingénierie 0,0 0,0 0,0
921 | Activités cinématographiques et vidéo 0,0 0,0 0,0
923 | Autres activités de spectacle 0,0 0,0 0,0

TOTAL 100 100 100

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L es Exportations.

Tab 126 : Exportations des principaux produits

Hor s hydr ocar bur es en 2006

Vaeur : en Millions de DA

Quantité : en tonne

TDA | LIBELLES Valeur | Quantité

2814 | Ammoniac anhydre 11731 622432
7204 | Déchets et débris de fonte 9435 2673101
7404 | Déchets et débris de cuivre 6923 23354
2707 | Solvants naphta autres usages 6749 173003
7901 | Contenant en poids 99,99 % ou plus de zinc 5902 23333
7208 | Autres 4726 127712
2902 | Benzéne 3870 66077
7210 | D’une épaisseur inférieure a 0,5 mm ou plus 3851 68394
2510 | Phosphates 2751 | 1130278
2804 | Argon 2393 4668
2905 | Méthanol (alcool méthylique) 2321 97331
3901 | Polyéthylene d’une densité inférieure a 0,94 1751 20920
7602 | Déchets et débris d’aluminium 1552 14905
0804 | Dattes fraiches "deglet nour” (1) (3) 1433 12137
4011 | D’un poids unitaire égal ou supérieur & 15 kg 1379 5400
1514 | Pour I’industrie alimentaire (1) 763 13848
3923 | Boite, caisses, casiers et articles similaires 759 1933
0306 | Langoustes (palinurus spp ;Panulirus spp ; jasus spp) (1) (2) 649 928
3102 | Nitrate d’ammonium méme en solution aqueuse (2) 600 53251
4105 | A I’état humide (y compris wet-blue) 584 2051
7201 | Fontes brutes non alliées contenant en poids 0,5% 581 29900
4503 | Bouchons (1) 560 1899
2202 | Eaux y comprisles eaux minérales et les eaux gazéifiées 481 17210
2523 | Ciments non pulvérises dits « clinkers » 450 134009
4104 | Pleinefleur, non refendue, cotés fleur 350 2389
1804 | Beurre, graisse et huile de cacao 319 1120
2901 | Ethyléne 308 4319
1212 | Caroubes, y compris les graines de caroubes (1) 305 6802
4504 | - Cubes, briques, plaques, feuilles et bandes, carreaux de 081 2446

toutes

8703 | Autres 281 489
9015 | Autresinstruments et appareils 275 15
1522 | Dégras, résidus provenant du traitement des corps 274 10138
7108 | Sous 266 0
2706 | Goudronsde houille, delignite ou de tourbe et autres goudr 259 18350
8901 | Bateaux-citernes 254 9191
0709 | Artichauts 245 914

'Source : O.N.S & Direction Générale des Douanes
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L es Exportations.

Tab 126 (Suite) : Exportations des principaux produits

Hor s hydrocar bur es en 2006

Vaeur : en Millions de DA

Quantité : en tonne

TDA LIBELLES Valeur | Quantité
0403 | Yoghourt (1) 245 4563
1515 | Autres 216 2683
2204 | Enrécipients d’une contenance n’excédant pas 21 (2) (3) 212 5042
1701 | Decanne 199 6323

808 | Pare-chocs et leurs parties 187 1097
7405 | Alliages meresde cuivre 184 826
7601 | Aluminium non dlie 181 1599
2620 | Maitres de galvanisation 181 3511
3816 | Ciments, mortiers, bétons et compositions similaires 181 40348
1902 | Contenant des ceufs 179 4508
0307 | Vivantsfraisou réfrigeres 177 890

1source : O.N.S & Direction Générale des Douanes.

265




CHAPITRE V : LeBusiness Plan : Un Outil Technigue Pour Financer

L es Exportations.

Tab 127 : Exportations des principaux produits

Hor s hydr ocar bur es en 2007

Vaeur : en Millions de DA

Quantité: en tonne

TDA | LIBELLES Valeur Quantité

2709 | Huiles brutes de pétrole ou de minéraux bitumi 2344200 | 57443503
2711 | Gaz nature liquéfié 1350670 | 85891205
2710 | Huiles de pétrole ou de minéraux bitumeux ... 385487 8235024
2707 | Solvants naphta autres usages 24409 558738
2814 | Ammoniac anhydre 11436 582749
7208 | Produitslaminés plats en fer ou en acier non 7824 193866
7204 | Déchets et débris d’aciers inoxydables (ferail) 6108 373044
7404 | Déchets et débris de cuivre 5629 17529
7901 | Zinc (non allie) contenant en poids 99,99 % ou 4300 17132
2510 | Phosphates de calcium naturels, phosphates 3959 1757600
7210 | Produits laminés plat, en fer ou en acier 2684 48738
2905 | Méthanol (alcool méthylique) 2405 99122
2804 | Argon 2099 4530
4011 | Pneumatiques neufs, en caoutchouc des types ut 1605 6379
0804 | Dattesfraiches "deglet nour" (1) (3) 1601 13356
2902 | Benzéne 1248 22141
2202 | Eaux y comprisles eaux minérales et les eaux gazéifiées 1171 31802
7201 | Fontes brutes non alliées contenant en poids 1072 44500
3901 | Polyéthylene d’une densité inférieure a 0,94 898 9386
7602 | Déchets et débris d’aluminium 650 6555
0306 | Langoustes, congelées 609 709
4105 | Peaux tannés ou en crodte d’ovins, épilées 596 2233
1902 | Pétes alimentaires non cuites ni farcies 550 12159
2523 | Ciments non pulvérises dits « clinkers » 454 124129
1212 | Autres (1) (2) 443 8220
4503 | Bouchons en liége naturel 414 1262
4104 | Cuirs et peaux tannes ou en crolte de bovins 346 1854
4504 t Cubes, briques, plaques, feuilles et bandes, carreaux de 340 2939

outes

9015 | Niveaux 331 9
1804 | Beurre, graisse et huile de cacao 320 1000
3923 | Boite, caisses, casiers et articles similaires 318 1765
2706 ;%é)lijéirrons de houille, de lignite ou de tourbe et autres 301 18000
8431 | De machines ou appareils du n (84.25) 282 281
3926 | Articles de bureau et articles scolaires, en m 281 88

source: O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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L es Exportations.

Tab 128 : Exportations des principaux produits

Hor s hydr ocar bur es en 2008

Vaeur : en Millions de DA

Quantité : en tonne

TDA | LIBELLES Valeur Quantité

2709 | Huiles brutes de pétrole 2690035,7 51847422,6
2711 | Gaz nature 1894283,7 374289134
2710 | Essence d’aviation 433407,1 978700,4
2707 | Carburants ou comburants 35505,9 710706,7
2814 | Ammoniac anhydre 18542,2 556955,6
7204 | Déchets et débris de fonte 12140,3 674149,2
2510 | Phosphates de calcium naturels 8725,0 1646500,0
2902 | cyclohexane 6421,6 95673,9
7404 | Déchets et débris de cuivre 3707,3 13431,4
7208 | Produitslaminés plats 3580,0 79067,5
7901 | Zinc sous forme brute 3445,1 24833,6
2523 | Ciments non pulvérises dits « clinkers » 3199,1 292086,0
2804 | Hydrogene 2927,3 4352,1
7210 | Produitslaminés plats 2189,8 40032,1
2202 | Eaux y comprisles eaux minérales et les eaux gazéifiées 18434 45561,8
7201 | Fontes brutes non alliées contenant en poids 1824.3 58800,0
4011 | Pneumatiques neufs, en caoutchouc 1464,4 5072,2
2905 | Méthanoal (alcool méthylique) 1456,0 60788,8
0804 | Dattesfraiches "deglet nour" (1) (3) 1292,3 10055,4
7602 | Déchets et débris d’aluminium 1047,3 11591,7

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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L es Exportations.

Tab 55 : Exportations des principaux produits
Hor s hydr ocar bur es en 2008

Valeur : en Millions de DA Quantité: en tonne
TDA | LIBELLES Valeur Quantité
2814 | Ammoniac anhydre 18542,2 556955,6
7204 | Déchets et débris de fonte 12140,3 674149,2
2510 | Phosphates de calcium naturels 8725,0 1646500,0
2902 | Cyclohexane 6521,6 95673,9
7404 | Déchets et débris de cuivre 3707,3 13431,4
7208 | Produit laminé plat 3580,0 79067,5
7901 | Zinc sous forme brute 3445,1 24833,6
2523 | - Ciments non pulvérises dits «clinkers» 3199,1 292086,0
2804 | Hydrogene 2927,3 4352,1
7210 | Produit laminé plat 2189,8 40032,1
2202 | - Eaux, y comprisles eaux minérales 18434 45561,8
7201 | - Fontes brutes non alliées contenant 1824.3 58800,0
4011 | Pneumatique neuf en caoutchouc 1464,4 5072,2
2905 | - Méthanol (alcool méthylique) 1456,0 60788,8
0804 | - Dattesfraiches "deglet nour" 1292,3 10055,4
7602 | Déchets et débris d’aluminium 1047,3 11591,7

Tab 56 : Exportations des principaux produits
Hor s hydrocar bures en 2009

Valeur : en Millions de DA Quantité : en tonne
TDA | LIBELLES Valeur Quantité
2814 | Ammoniac anhydre 10683 600230
7204 | Déchets et débris de fonte 6033 686560
2510 | Moulus 5498 1019221
2804 | Argon 3323 4955
7901 | Zinc sous forme brute 2670 24330
7108 | Or enlingots 1923 1
2902 | Benzéne 1718 36442
2202 | Eaux y compris les eaux minéraes 1619 35525
1902 | Pétesaimentaires 1462 30028
2905 | Méthanol (alcool méthylique) 1239 105264
2523 | Ciments non pulvérises dits «clinkers» 1175 225027
7005 | Glace en plagues ou en feuilles 1167 81713
0804 | Dattes fraiches "deglet nouer" 1039 8954
2904 | Dérives seulement sulfones, leur sels 921 8833
4011 | Pneumatique neuf en caoutchouc 881 2623
0709 | Asperges (1) 871 2422
4105 | Peaux tannées ou en crodte ovins 794 2738
7208 | Produit laminé plat, en fer ou en aciers 545 16183
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Tab 57 : Exportations des principaux produits
Hor s hydrocar bures en 2010

Vaeur : en Millions de DA Quantité : en tonne

TDA | LIBELLES Valeur Quantité
Sucre de canne ou de betterave ;

1701 raffinés : armetisds 17213 366784

2814 | Ammoniac anhydre 14579 527608
Zinc (non alie) contenant en poids 99,99

7901 % ou plus de zinc 4569 28041

2510 | Phosphates de calcium naturels. 3271 619324

2804 | Argon 3228 4477

7204 | Déchets et débris de fonte (ferrailles). 2507 327238

2905 | Méthanol (alcool méthylique) 2055 101995
Eaux y compris les eaux minérales et les

2202 eaLix gazéifiées 1990 40742

2902 | Benzéne 1716 27375

0804 | Dattes fraiches "Deglet nour" 1685 16054
Glace (verre flotté et verre douci ou poli

7005 SUr une ou deux 1479 80487
Produit laminé plat, en fer ou en aciers

7208 non allies 1091 30239
Produit laminé plat, en fer ou en aciers

7210 (non allies). 839 16929
Or en lingots (y compris I’or platine) a

7108 usages non monétaire 836 1

4011 | Pneumatiques neufs, en caoutchouc 828 2361

4105 | Peaux tannées ou en crolte d’ovins 820 2431

2523 | Ciments portland blancs ; méme colores
artificiellement 658 120999

7801 | Plomb affine, sous forme brute 650 7500

2904 | Dérives seulement sulfones 641 5334

% Commentaire:

- Suivant le tableau N°57 concernant les exportations, les principaux
produits hors hydrocarbures de I’année 2010 restent tres faible. Elles
se basent sur quelques produits traditionnels, comme les déchets de
débris de fonte (ferrailles) et sur les dattes fraiches Deglet nour.

Recommandations : Il faut diversifié les exportations hors hydrocarbures
pour créer une plus value a moyen terme.

'source : O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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REMARQUE :

L es exportations hors hydrocarbures demeurent marginales et ne représentent que 2.5 %
delavaleur globale des exportations, soit 1,9 Milliards de Dollars en 2008.

Les exportations totales s’élevant a 78,9 Milliards de Dollars (les exportateurs
d’hydrocarbures représentent 97,5 % du total des exportations), soit 77 Milliards de
Dollars une augmentation de 29,9 % par rapport a I’ Année 2007.

CONCLUSION :

Le niveau de performance de PME/PMI exportatrice algérienne est loin d’atteindre le
niveau de performance moyen des entreprises étrangeres concurrentes sur le marché
national ou sur les marchés extérieurs notamment pour I’exportation.

Ce constat est fait par tous les managers eux-mémes, les politiques, les universitaires,
mais les solutions proposées notamment le programme de mise a niveau des entreprises
exportatrices méritent d’étre accompagné, par des mesures et des actions qui visent des
objectifs a moyen et long terme, les actions qui cherchent des résultats a court terme se
soldent en général, dans ce domaine par des échecs et des dépenses infructueuses.

Trois actions qui nous semblent aptes a apporter un plus aux entreprises exportatrices
Algériennes concernent.

1.La formation par I’actualisation et I’enrichissement des contenus de formation a tous
les niveaux. La généralisation des actions de perfectionnements aux managers avec
I’appui des chambres de commerces.

2.Le lancement au niveau national d’une politique d’amélioration de la productivité et la
réduction des colts soutenue par |es institutions compétentes.
La maitrise des outils de techniques de business plan pour aider les entreprises
exportatrices a négocier les techniques de financement pour accroitre leur chiffre
d’affaires et réaliser des bénéfices consequents a moyen et long terme.
Les trois axes de développement des entreprises exportatrices algériennes doivent étre
accompagnés par lamultiplication d’instituts spécialises dans le recueil et |e traitement
de I’information statistique, économique, comptable, financiére et technique, pour
mettre a la disposition des managers des études de marchés fiables, des indicateurs de
gestion, le secteur des études sur les futurs tendances du marché nationa et
international .
Cependant, I’entreprise exportatrice a besoin de I’apport de I’état pour favoriser
I’esprit d’entreprise, faciliter les conditions d’octroi de crédit, pour financer les
exportations suivant un business plan rigoureux, réduire la pression fiscale améiorer et
simplifier la réglementation fiscale, encourage le climat des affaires.

'source: O.N.S & Direction Générale des Douanes.
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Conclusion

L’entreprise algérienne sort d’une longue période de discrimination, suite a la teneur
des actions commerciaes et les dysfonctionnements flagrants dans le domaine de la
libération des échanges internationaux ; malgré la démarche timide qui a été engagée
dans le domaine d’ouverture économique, a I’échelle mondiale, celle-ci demeure sans
impact significatif.

Malgré les procédures et reglements appuyés par les efforts de I’état constatés de
part et d’autre, de nombreux obstacles continuent de freiner I’expansion des activités
d’exportation et [I’entreprise algérienne se heurte toujours a I’indigence de
I’environnement.

L’accumulation des procédures et réglementations ; les lenteurs administratives, le
contrble étatique rigoureux maintenu en raison du souci de I’état de contrdler les
transactions a I’export, notamment les flux de trésorerie en devises, augmenté du co(t du
produit exporté, alourdissent le processus de voir I’exportation prendre de I’importance.

L’absence de moyens de sécurité d’une maniere permanente, I’inexistence des
mécanismes de financent augmentent les risques a I’export.

L’état ne peut assurer un soutien efficace a I’exportation en raison des faibles
ressources, suite au déséquilibre des revenus pétroliers.

En outre, la libération accrue du commerce extérieur et |les nombreuses dévaluations
du Dinar n’ont pas permis un démarrage significatif des exportations hors
hydrocarbures.

Bien que la dévaluation soit en elle-méme une indication a caractére général sur les
exportations, les entreprises ont enregistré un renchérissement du codt de revient de
leurs produits qui absorbent en majorité un volume important d’inputs importés
(matieres premiéres...), rendant illusoire toute compétitivité a I’exportation.

D’autre part, les exportateurs ignorent d’une maniére générale le fonctionnement des
moyens et techniques de paiement, ce qui a crée un grand probléme aux petites et
moyennes entreprises et industries (PME, PMI).

Les activités exportatrices ont un rdle d’accélération de la croissance et amenent
I’entreprise a revitalisé son cadre de travail et perfectionner ses méthodes de gestion.

Exporter, c’est écouler a I’étranger les produits tout en réalisant un profil. Et I’enjeu
principal d’une exportation réside dans la maitrise du systeme des moyens et techniques
de paiement. Qui aide réaliser un bénéfice ; il ne s’agit plus de vendre ce qui est produit
mais de produire ce qui est vendu au niveau international, le marché mondial caractérisé
par la rapidité des transactions et la souplesse des procédures technigques, avec
I’application des moyens et des réglements tres avances du point de vue technologique
(Internet, SWIFT...) handicape sérieusement I’entreprise algérienne dotée de structures
lourdes et encore inadaptées.
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Conclusion

Le manque flagrant de visihilité réelle de la gestion, le manque de compétences
specialisées, I’insuffisance de I’information, I’ignorance des techniques de paiement a
I’international, ses faibles ressources en devises, empéchent la réalisation des études de
marché, et par conséguent une pénétration a terme, sont autant de contraintes internes
que doit surmonter I’entreprise exportatrice.

Pour améliorer les exportations hors hydrocarbures, il faut savoir mieux utiliser les
instruments de gestion, dans le domaine de la qualité, du rendement, du contrdle de
gestion et du marketing a I’export.

Le relevement du profil technique de la capacité de réflexion et d’action,
I’acquisition de réflexes managériales et d’un professionnalisme garantissent a terme un
réel succes a I’exportation.

Les entreprises doivent redoubler d’efforts aidés en cela par I’assistance de bureaux
spécialisés en vue de pourvoir leurs structures par la formation et le recrutement de
cadres de haut niveau dans le domaine du commerce international et de technique de
paiement qui permettant d’aider I’entreprise a améliorer ses exportations.

La recherche de partenariat et de regroupements d’entreprises entre elles, notamment
avec celle implantées dga sur les marchés internationaux serait une opportunité
judicieuse a exploiter ; d’autre part, I’entreprise algérienne bénéficierait d’un transfert de
savoir-faire conséquent et d’apports de fonds appreéciables.

La technique de paiement a I’international possede des structures que la majorite des
exportateurs ignore et pour s’aligner a des reglement, il faut que I’entreprise algériennes
s’integre en investissant dans ce domaine, en s’adressant a des centres spécialisé dans
I’information et en prenant conseil des bureaux d’étude d’exportation et d’expertise pour
faciliter la démarche export.

Choisir le transitaire et le consignataire expérimenté qui posséde le rouage
administratif, donner un aspect conséquent pour faciliter I’expédition rapide de
fabrication du produit conclues dans le contrat jusqu’a la phrase d’écoulement a
I’entrepdt du pays étranger a I’export dans un délai étudié, représente un acquis
favorable et un maintien solide a I’international, car cette rapidité donne beaucoup de
confiance aux fabriquant qui sont incités a améiorer des nouvelles gammes a
I’international.

Le taux faible des exportations hors hydrocarbures évalué a 4% donne une idée que
les circuits interne et externe sont défaillants en Algérie, ce qui pousse I’état algérien a
procéder a de nouvelles réglementations administratives qui aident les entreprises a
pénétrer dans le marché mondial en minimisant les frais et les charges pour qu’elles
deviennent compeétitives.
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Conclusion

La réduction fiscade compensatoire pourrait étre davantage consentie aux
exportateurs pour les aider a aider a assurer les colts et les supplémentaires de colt de
leurs produits.

Fondamentalement, I’entreprise algérienne, dépendant des marchés extérieurs et des
décisions stratégiques des grandes firmes internationales, doit rechercher forcément des
formules de partenariat avantageux et s’atteler a redéployer rapidement sa structuration
et sur monter les contraintes de environnements national et international pour s’adapter
au contexte nouveau de I’exportation.

Si les objectifs fixés par I’économie algérienne concernant les exportations hors
hydrocarbures restent encore irréalisés, ceci est du en grande partie aux raisons
suivantes:

1. Difficulté des entreprises algériennes a imposer un produit, qui est parfois de
qualité médiocre.

2. Méconnaissance des réglements et lois de paiement, qui sont en réaité tres
bénéfiques aux exportateurs potentiels.

A cet effet, il est primordial que les entreprises se dotent de conselllers dans les
domaines douaniers, fiscal, commerce extérieur et de change..., dans le but d’optimiser
les procédures d’exportation et faire face aux exigences liées aux problemes de la
mondialisation et du libre échange.

Au moment ou la vision de I’économie libérale n’est plus une notion formelle et
abstraite, mais réelle et concrete et ou la concurrence économique est plus que jamais
effrénée, nous imposant ses contraintes politico-économiques et ses régles inévitables, il
devient urgent de réaliser qu’il n’est plus possible de sombrer dans le défaitisme et de
croire encore, comme certains continuent de le penser et de le dire, a un age d’or de
I’époque socialiste et de son économie planifiée et dirigée. L’échec qui en est resulté
traduit avec éloquence les limites de cette approche technocratique dirigiste, imparfaite,
inadaptée et réductrice du temps, dévoile les aberrations économiques du « dirigisme »
des différents régimes qui se sont succédé en Algérie.

Il importe de s’ouvrir davantage aux sciences et aux techniques, d’accepter les
nouvelles regles de I’économie mondiale, sans épouser aveuglement celles de la
« mondialisation », régentée par les grandes puissances afin de s’y intégrer, mais en nous
y préparant avec le pragmatisme nécessaire, la volonté et le sérieux indispensables a la
nouvelle dialectiqgue économique qui nous impose ses rédlités, son dynamisme et sa
rigueur.

A travers I’étude concernant les exportations des entreprises, qui a consiste a poser
un certain nombre de problématiques liées aux moyens et aux techniques de payement,
pour en tirer les conclusions, proposer des approches et des techniques permettant de
répondre a ces problemes.
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Conclusion

Les conclusions | es plus importantes peuvent se résumer dans ce qui sulit :

1. Le non maitrise des techniques et des moyens d’exportation par les entreprises
algériennes, d’ou un taux d’exportation qui n’arrive pas a dépasser la barre des 4%. Ce
taux peut néanmoins étre imputé a d’autres raisons :

- Lanon transparence dans |les transactions commerciales.

- La faiblesse du systeme bancaire, qui n’arrive pas a s’aligner sur le systéme
bancaire mondial.

- Lalenteur et lamédiocrité de la gestion.

- Le manque de vision dans les réglements qui gérent la gestion financiére des
entreprises

- Uneinstitution douaniére qui ne maitrise pas totalement laloi.

- Lalenteur du systéme de transit a cause de la complexité des lois qui e gerent et
qui ne lui sont pas adaptées.

2. L’incapacité des entreprises a suivre les évolutions dans le monde des
exportations.

3. Le manque d’une banque de données sur les capacités des entreprises algériennes.

4. Le lancement d’opérations d’exportation sans aucune étude préalable du marché
mondial.

5. L’insuffisance, ou parfois I’inexistence du consulting dans le domaine des impots
et de I’exportation.

6. La nom application des incoterms d’une fagon correcte et précise, a causé des
pertes énormes aux entreprises exportatrices.

Finalement, on peut dire que s elles veulent atteindre des objectifs et des résultats
consequents, les entreprises algériennes doivent tenir compte d’une fagon plus sérieuse
des spécificités du systéme des exportations en Algérie, et se baser beaucoup plus sur les
conseils des experts en la matiére. La prise en compte de telles remarques peut a mon
avis éviter beaucoup de désagréments a des entreprises qui dans la majorité des cas sont
des novices dans ce domaine.

La constitution d’une base de données relative aux entreprises exportatrices
algériennes peut aider a la création de groupes économiques, pouvant s’entraider en
échangeant leurs expériences dans le domaine des exportations.

RESULTAT ET PROPOSITION :

Pour améliorer les techniques de financement des exportations, il faut accompagné la
négociation avec un Business Plan détaille pour convaincre les Bangues et les
établissements financiere a accorder un bon financement a moyen et long terme et cela
pour sauvegarder la trésorerie et accroitre I’objectif du projet lié a I’exportation.
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Conclusion

Recommandations

- il faut impliquer les banques a financer les exportations.

- Il faudradiversifier les exportations hors hydrocarbures.

- |l faut crée une culture de I’exportation.

- Nécessité d’une relation efficace entre la banque et I’entreprise.

- Il est nécessaire de créer une dynamique entre les banques algériennes et les
banques occidentales, afin que nous puissions apprendre les différentes
techniques ayant trait au financement des exportations.
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ﬂ ABREVIATIONS ]

O.M.C : Organisation mondiale du commerce.

C.N.U.CEE.D: Conférence des nations unies pour le commerce et le
dével oppement.

O.C.D.E : Organisation pour le commerce et e dével oppement en Europe.

C.C.I : Chambre de commerce international .

C.I.R.D.I : Centre international pour reglement des différends relatifs a

I’investissement.

G.8: Groupe des huits pays les plus industrialisés.

C.N.U.D.C.I : Commission des nations unies pour le droit commercial
international .

A.G.C.S: Accord général sur le commerce des services.

A.D.P.I.C : Accord sur les droits de la propriété intellectuelle.

S.M.C : Accord sur les subventions et |es mesures compensatoires.

M.I.C: Accord sur les mesures concernant les investissements liés au
commerce.

A.L.E.N.A : Accord libre-échange Nord Amérique.

|.E.D : Investissement étranger direct.

T.1.R : Transit international routier.

E.T.M : L’Entreprise de transport multimodal.

A.T.A : Admission temporaire & Temporary admission.

N.C.C.D : Nomenclature du conseil de coopération douaniére.

C.A.C.I : Chambre algérienne de commerce et de I’industrie.

C.A.G.E.X : Compagnie algérienne d’assurance et garantie des exportations

P.R.O.M.E.X : Office agérien de promotion du commerce extérieur.

M.A.D : Magasin et aire de dédouanement.

F.A.K : Freight All Kinds, ou (Fret tous genres)
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L.T.M : Lettre de transport maritime.
B.E.R.T : Business environnement risk information

G.0.C.O.M : Comité de coordination pour le contréle multinational des

exportations de technologie

E.P.E : Entreprise publique économique

S.N.S: Société nationae de sidérurgie (SIDER) aprés restructuration

R.U.U : Lesregles usances uniformes

C.V.I.M : Convention des nations unies dite de vienne sur les contrats de vente

international de marchandises

F.1.D.I.C : Fédération international des ingénieurs conseils
E.D.l : Echanges des donnés informatiques

E.R.O : Entreprise de récupération de I’Ouest

E.C.U : Unité de compte européenne

A.M.G.I : Agence multilatérale de garantie des investissements

L.T.A : Lettre de transport aérienne

L.V.l : Lettre de voiture internationale

C.T.C.l : Classification type pour |e commerce international
G.A.T.T : Generad Agreement on Tariffs and Trade
E.X.I.M.B.A.N.K : Export-Import Bank (Japan-USA)
H.A.D : Honoraires d’agrée en douane

|.R.U : International Road Union

P.M.A : Paysles moins avancés

S.P.G : Systeme des préférences généralisées

T.l.F : Trangit international fer

M.O.C.I : Moniteur du commerce international

C.C.D : Consell de Coopération Douaniere

B.I.C.C : Bureau International des Chambres de Commerce
A.T : Admission Temporaire

C.E.E : Communauté Economiqgue Européenne

J.E.T.R.O : Japonese Externa Trade Organisation
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SW.I.F.T : Society of Worlcide Interbouk Financial Telecommunication

[.S.0 : International Standar Organ

NOREX : Normes et Reéglements pour I’Exportation

P.M.E : Petite et moyen entreprise

P.M.l : Petite et moyens industrie

C.1.D : Code d’imp0t direct

1.B.S: Imp6t sur le bénéfice des sociétés

T.V.A : Taxe sur lavaleur gjoutée

V.F : Versement forfaitaire

L.F : Loisdefinances

|.R.G : Impét sur le revenu global

A.P.S.| : Agence de promotion de soutien et de suivi des investissements

E.MA.C : Entreprise publique économique de manufacture de chaussures et

maroquinerie

U.R.F : Unité de récupération de ferraille

L.U.V.l : Loi uniforme sur la vente international d’objet mobiliers corporels
daté : 01/07/1964.
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