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raleénéIntroduction g  

historique leépoque prél' àsulte de la communication humaine éLe commerce r  

historiquesécommerce existait bel et bien depuis la nuit des temps, les hommes pr 

conomie de don, sanséens et des services dans le cadre d'une changeaient des biés' 

attendre l'apparition de la monnaie moderne .  

 

couvertesépoque des dél' àritable commerce mondial, il a pris son essor éQuant au v .

e, que les explorateursclècompter de la fin du XVe si àre, ècette  àEn effet, ce fut  

couvrirent fortuitement leéet d -ens mirent un lien entre l'Orient et l'Occident éeurop  

taux et des tissusépices, des mées, dont des éricain, de diverses denrécontinent am ,

e des villes qui avaient plus dechanges entre ces derniers. La richesséfaisaient l'objet d' 

changer s'est accrue, les civilisations prenaient de l'ampleur, il y euté àmarchandises   

t de ressources et c'estîcessitant un surcroés importante nèsormais une population tréd 

évoluéainsi que le commerce international a .  

 

ment fondamentalélécomme un  éréconsid étéLe commerce international a toujours   

travers les àlargement reconnue  éritéconomiques, une védes relations entre les agents  

poquesé.  

 

conomiqueé quilibreéonner l'çdemeure le pilier central qui continue de fa éCette activit 

mener des recherches approfondies pour àinciter  àce jour. Cette observation  àmondial  

gies visantéthodes et des stratévelopper des méd àcomprendre cette vaste dynamique et   

sèmultiplier son potentiel de succ à.  

 

àAu nombre de ces approches figure l'internationalisation des entreprises visant  

tre ainsi le capital. Toute entrepriseîet accro écapturer de nouvelles parts de march 

tranger pour s'assurer uneétrer un territoire énél'international, p àsire se lancer éd 

exporter et àvaluer son aptitude éterme. Il est primordial pour elle de bien  àosition p  

ventuel deérage éinternational en vue du rep étrise du marchîson niveau de ma 

adopter dans le àgie él'exportation et du choix de la strat àas propres écontraintes et al  

e auxétre accordêre doit èration. A cet effet, une attention particuliécadre de ladite op 

favoriser les exportations et les àussir cette mission visant éfranchir pour r àtapes é 

traves et destude de la logistique, des enésavoir entre autres l' àrentes és y afféactivit 

me que la prospection des solutions idoinesêcontraintes de l'exportation de m 

tant la promotion et laée évis és, la finalitésolution de ces difficultépermettant la r  

trangeréfacilitation des transactions commerciales avec l' .  
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changes en termes de mouvements de marchandise et afinédavantage les  Pour fluidifier 

raliser seséde lib érien n'a cessétat algÉchanges, l'érer les espaces d'éd'ouvrir et de lib 

formes, des changements qui ontépendance et d'effectuer des rés son indès apréactivit 

rieur, la finance, les assuranceséplusieurs secteurs notamment le commerce ext étouch ,

des àration d'internationalisation de ses entreprises éfaciliter l'op à ésitéetc. Et n'a pas h 

l'international àgies éveloppement et adaptation des stratéfin de d .  

 

de que de vives interrogations subsistent pour parfaire laècéde ce qui prIl ressort  

sent travailée dans le prématique traitéfinition de la théd    :  

• s consenties aux entreprisesésentent les facilitéComment se pr  

desireuses de prendre le tournant éexportatrices ou/et d  

 ? l'internationalisation et quelles contraintes rencontrent-elles 

 

le opportun de lui adjoindre d'autresèvématique, il se réEn vue de traiter cette probl 

mentaireséquestions compl.  

• : Quoi, pourquoi et comment ? Quelles internationalisation’L  

 ? motivations et quels risques liés à cette dernière 

• -dure d'exportation et comment estés de la procéQuelles sont les modalit

 ? elle mise en place 

• àrateurs éficient les opénés dont bésident les facilitéEn quoi r  

  ? l'exportation et quelles sont les contraintes auxquelles se heurtent-ils 

 

travers une modeste ànotre objectif de recherche, nous tenterons  àment éConform 

sentation de l'entreprise et une recherche approfondie de confirmer ou infirmer lesépr 

ses suivantesèhypoth   :  

• aleégie idétre la stratêdes exportations parait  L'internationalisation par le biais  

chelle internationaleél' àveloppement éadopter dans la perspective d'un d à  .  

• gique incontournable au vu de laéL'internationalisation constitue un choix strat  

des àgroupe Cevital se heurte  concurrence locale et internationale, mais le  

gieéploiement de ladite stratéobstacles quant au d .  

• s telles que deséficier de faciliténél'exportation peuvent b àrateurs éLes op  

subventions gouvernementales, des programmes d'assistance technique, des  

l'exportation à services de soutien .  

 

suivie comprenant étémarche a éDans le cadre de la recherche qualitative, une d  

directif qui a permis-un guide d'entretien semi’laboration d’ésavoir l àtapes éplusieurs  

esésonnes interrogriences et les perceptions des peréd'explorer en profondeur les exp .
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e afin deéorganis étéle, une analyse SWOT de l'organisme d'accueil a èEn parall 

àl'exportation et  àes és et menaces liécomprendre ses forces, faiblesses, opportunit 

pour éployéd étél'internationalisation.  Une recherche bibliographique approfondie a  

mique existant et renforcer laésent travail dans le contexte acadésituer le pr  

un stage’es déaccompagn étémarches ont éhension du sujet. Enfin, ces décompr  

cerienérir une expépratique d'un mois au sein d'une entreprise exportatrice pour acqu  

rentesée. En combinant ces difféfis auxquels elle est confrontéte et observer les dèconcr 

es qualitatives, analyser le contexte deétapes, nous avons pu recueillir des donné 

aphiquela recherche bibliogr àce âl'organisme d'accueil, renforcer nos connaissances gr 

te desèrience pratique sur le terrain, offrant ainsi une vision compléet obtenir une exp 

sireuses deées par les entreprises exportatrices ou dés et contraintes rencontréfacilit 

s'internationaliser .  

entreprise étémarche a éter cette approche, une déhender et interpréappr àre èDe mani 

  auprès du Groupe Cevital, le premier conglomérat privé algérien de l'industrie

 agroalimentaire au regard de son chiffre d’affaires ; le choix de ce dernier était basé sur

volutionéveloppement et ée son dévants tels que sa renommres motièdes crit 

la fois au niveau national et international àsuccessives  .  

 

sous formes de 3chapitres ésentétude, notre travail sera préAu cours de cette modeste  ,

internationalisation des entreprises’lorique de édont le premier portera sur le cadre th 

gie, ensuite leés de cette stratésentons les fondements et les concepts clénous pr ùo  

rie par biais deséinternationalisation en Alg’tudiera léme chapitre qui èdeuxi 

sentons une vue d'ensemble deépr nous ùme chapitre oèexportations, et enfin un troisi 

te. Cette approche a pour vocationêtend l'enqu-thodologique qui sousél'approche m 

tablir un cadre pourées de la recherche et d'échie les donnéflére rèd'aborder de mani 

sultatsél'analyse des r .  
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giques deé01: Les fondements et les piliers strat°Chapitre n 

internationalisation des entreprises’l  

mentales. Leéisions incrcérie de déune s’quence déinternationalisation est la cons’L  

à éactivit’envers l étéune attitude de la soci àrence éféfait r »international«terme   

tranger, toute entreprise’él às éalisation effective des activitéla r àtranger ou ’él 

e et de nouvelles technologiesfair-rir du savoirérer sa croissance, acquélésouhaitant acc 

s en investissantéinternationaliser une partie de ses activit àer des profits tend éet de cr  

sés plus favorables afin d'atteindre les objectifs citésur des march  .  

marcheét cette dquemmenéEn revanche, des contraintes majeures accompagnent fr ,

àrieur car la croissance éext’l à éveloppement de l'activitécompliquant le d 

l'international exige des investissements dans la gestion des affaires, la R&D, le  

traduire tences en personnel, ces contraintes peuvent seéMarketing, les TIC et les comp  

rences linguistiques, culturelles et normatives, et les chargesésous formes de diff 

d'investissement, etc ...  

accumuler leurs efforts en termes àres les entreprises tendent èces derni àPour faire face  

d'ajuster leurs plans financiers selon leurs rir plus de connaissances,éde gestion, d'acqu 

l'aide de plusieurs outils ( PESTEL às études de marchéobjectifs et de bien mener leurs   ,

tats soutiennent largementÉSWOT, les 5Forces de Porter...) sans autant oublier que les   

t les exportations qu'elles soient directes ouôplutles IDE de leurs entreprises et  

ant des organismes soutenantémarches administratives, créindirectes en facilitant les d  

res lors de leurs exercices et assurer dans certains cas desèet accompagnant ces derni 

s des entreprisesétivitaides aux financements aux ac .  

internationalisation des’sent chapitre est de comprendre le concept déobjectif de ce pr’L 

sés qui lui sont accompagnéentreprises et de souligner les concepts cl.  



LES FONDEMENTS ET LES PILIERS STRATEGIQUES DE 

L’INTERNATIONALISATION DES ENTREPRISES  CHAPITRE N°01 

 

 

 

  

 

6 

I. se deèse sur la genèL'internationalisation des entreprises : Synth 

l'internationalisation des entreprises 

lequel les entreprises àce âs vaste grène trènoméinternationalisation est un ph’L 

tre plus surînational et global, pour en conna évoluent sur le marchérent et èprosp 

cette section afin de édiénous avons d éinternationalisation, son histoire, sa finalit’l  

reècette derni às émieux cerner les fondements li .  

1. internationalisation des entreprises’s de lecture sur léCl  

s, leurséveloppement de leur capital, leurs marchéLes entreprises ayant pour fin le d 

en étitivitéerchant la compfaire et ch-re de technologie et du savoirèressources en mati 

exercer leurs àts et perfectionnant leurs productions se penchent ûduisant les coér 

gieséorigine, et mettent en place des strat’s hors de leurs pays déactivit 

internationalisation’d .  

a. Histoire de l'Internationalisation 

volution’éa toute les formes d éest pas nouveau, il eut rattach’e international nLe term 

rentes civilisations du monde. Laétablies entre les difféde relations commerciales   

e du concept d'internationalisation des entreprises, sous sa forme contemporaineémont ,

riode qui a suivi la Seconde Guerreéla p àe éralement attribuénétoutefois g est 

riode auées 1940 et 1950, pérement au tournant des annèmondiale, et plus particuli 

sébouchéprospecter des d à écours de laquelle les entreprises ont commenc 

rer leur croissanceéléer pour acctrangél' àcommerciaux  .  

plusieurs facteurs, dont àce âe gréCette internationalisation s'est maintenue et intensifi 

es technologiques dans le domaine des transports, des communications et deéles avanc 

la mondialisation éns commerciales et favorisratioéles op éla logistique, qui ont simplifi 

changes, d'une part, et les accords commerciauxéralisation des économie. La libéde l' 

gionaux et des organismeséconomiques réles ôation de péinternationaux et la cr 

tc.), d'autre part, ont eux aussiinternationaux (GATT, OMC, BM, FMI, CC, BC, e 

dynamiser l'internationalisation des entreprises àconcouru  .  

veloppementésumait le dé, r»internationalisation  «poque, ’él àLe terme en vogue   

ntretrangers, principalement eédu commerce et des investissements directs  éréléacc  

ricaineséabord am’impulsion des firmes multinationales, d’s, sous lépays industrialis 
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ralise pour toucher presque touténéhui se g’ennes et japonaises, et aujourdépuis europ 

éles pays du monde souhaitant eux aussi prendre une part du march .  

volution de l'internationalisation, les’ént de retracer historiquement toute lEn se garda 

ne touchant lesènomésormais comme un phée déaccord pour la qualifi’crits sont dé 

s queéchelle mondiale, grandes ou petites, dans des secteurs aussi vari’él àentreprise  

nologies, les finances, la distribution, l'automobile, agroalimentaire, etcles tech .  

b. internationalisation des entreprises’finition de léD   

rie de mesures graduellesécoule de toute une séLe processus de l'internationalisation d .

évis du march-à-; le comportement de l'entreprise vis »international«On entend par   

rieures. Il existe plusieursérations extéte de ses opèrieur ou la conduite concréext 

, nous en avons retenuesconomistesérents auteurs et éfinitions du terme selon difféd 

savoir àquatre qui nous semblent pertinentes   :  

▪ une action qui se passe entre plusieurs nations «internationalisation ’L  .

dire de-àest ’internationaliser, c’action de s’l àinternationalisation correspond ’L 

une partie des nations àentreprise ou ’l àentreprise ’de laction ’raliser lénég«, 

)R, 2007-S, CELINE B-CATHRINE M.(  

▪ » entreprise en dehors’veloppement de légie de déinternationalisation est la strat’l  

à éte de marchêexprimer par la conqu’national. Elle peut s ére de son marchède la sph  

às de  commercialisation ou de production éunit’sence déexportation, par la pr’l  

(AMELON ",  tranger ou encore par des alliances ou des  partenariats internationaux’él  

M , AVRIL 2010-L, CARDEBAT J-J.(  

▪  "tendent leursélisation est le processus par lequel les entreprises L'internationa  

trangersés édomestique pour servir les march éde leur march àdel-s auéactivit ,"  

)PORTER.M, 1990 .(  

▪  "L'internationalisation est le processus par lequel une entreprise s'engage dans  

gies et saéadapter ses strat àres et cherche ès commerciales transfrontaliéctivitdes a 

(CAVUSGIL et AL ",trangersés éussir sur les marchéstructure organisationnelle pour r ,

2018.(  

c. de l'Internationalisation éLa Finalit   

de élisation est de donner aux entreprises la libertLe principal objectif de l'internationa 

la modernisation às, édes nouveaux march às èl'acc àce âtranger grél' àvelopper ése d 

trise de nouvellesîla ma àune meilleure concurrence,  àme de revenus, ède leur syst 

neîla rationalisation de leur cha àt qualifications et technologies, e 
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d'approvisionnement. Autrement dit, l'objectif de l'internationalisation est de permettre  

conomique de plus en pluséun environnement  àaux entreprises de se conformer  

global éet de survivre sur le march émondialis .  

value pour l'entreprise, pour ses-ation de plusébut de l'internationalisation est la cr Le 

dans étéactionnaires, pour son personnel, ses partenaires commerciaux et pour la soci 

ncela croissa àla fois  à. Ce faisant, l'internationalisation contribue ésa globalit  

la promotion de àation d'emplois et éla cr à, éduction de la pauvretéla r àconomique, é 

ration internationaleél'innovation et de la coop .  

ue commeçtre perêIl faut cependant rappeler que l'internationalisation ne devrait pas   

ation de valeur et la satisfaction desére qui permet la crèmanit une ôune fin en soi, plut 

treês. Les compagnies ont besoin d'économiques concernéattentes des acteurs   

cologiqueépercussions de leur internationalisation sur le plan social, éconscientes des r 

respecter et appliquer les normes et les àre un engagement conomique et de prendéet  

veloppement durableéres en faveur du dètrangéglementations nationales et ér .  

2. la mondialisation àDe l'internationalisation  

eséL'internationalisation et la mondialisation sont deux notions distinctes mais imbriqu 

un àrence éféographique, l'internationalisation fait rél'une dans l'autre. Sous un angle g 

et qui un noyau de pays ou de zones à éveloppement territorial limitéprocessus de d 

ptres, le conceètrangévise un ajustement aux valeurs culturelles et commerciales   

tranger et leurél' àsur la croissance des entreprises  éd'internationalisation est ax 

es paysunit dération qui rés internationaux et une forme de coopésence sur les marchépr 

conomiques et/ou politiques communséalisation d'objectifs éen vue de la r.  

conomique, culturel etéla mondialisation, elle implique un rapprochement  àQuant   

nralisation et la participatioéchelle internationale et se porte sur la libél' àgique éstrat 

conomie mondialeél' àdes pays   .
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isation des cultures et la propagation des valeursénét l'homogôElle concerne plut 

ralisationécommunes au niveau mondial, le concept de mondialisation se base sur la lib 

rise par uneét se caractconomie mondiale eél' àet la participation des pays  

conomique globaleépendance et une gouvernance éinterd .  

Le concept d'internationalisation est un aspect distinct de la mondialisation, qui se 

rence de laéla diff àtranger, él' àtraduit par une implantation des entreprises   

ation (globalization) dont la dimension est plus large et touche toutes lesmondialis 

(DICKEN, 2011)conomique, social et culturel au niveau global, éres du tissu èsph .  

3. sLes raisons et les facteurs de l'internationalisation des entreprise  

res nationalesèhui de franchir les fronti’De nombreuses entreprises choisissent aujourd 

s. Les raisons et les facteurséde nouveaux march àder és et accétendre leurs activitépour  

s. Cette section se pencheétiples et variqui motivent cette internationalisation sont mul 

s, en explorant les motivations profondes qui incitent les entreprisesésur ces aspects cl 

s'engager dans ce processus. De plus, nous examinerons les facteurs internes, externes à 

marche etémes qui influencent, facilitent cette dêm-s aux entreprises elleséet ceux li  

ussir dans un environnementégies efficaces pour réidentifier les strat àaident   

écommercial de plus en plus globalis .  

a. internationalisation’Les raisons de l  

cident de s'internationaliser peuvent varieréLes raisons pour lesquelles les entreprises d  

la recherche àes é, mais elles sont souvent liéselon les entreprises et les secteurs d'activit  

la croissance de l'entreprise às commerciaux et ébouchéde nouveaux d .  

• giqueséLes raisons strat  

àgiques de l'internationalisation sont les motifs conduisant éLes raisons strat  

domestique en raison des édu march àdel-rations commerciales auéentreprendre des op 

séalisation des finalités, ces motifs concernent la régiques qui y sont associéenjeux strat 

trise desîtitif, la maéde l'entreprise sur le long terme, le maintien de son avantage comp 

global évolution des conditions du marchél' às'adapter  à érisques et la capacit .  
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s pour justifierébouchéOn invoque souvent le motif de la recherche de nouveaux d  

l'internationalisation d'une entreprise. Elles peuvent se tourner ainsi vers de nouveaux 

t de revenusîs et de nouveaux clients, susceptibles de leur apporter un surcroébouchéd 

trangers, les entreprisesés é. En exploitant les forces des marchéet de profitabilit 

àce ârir de nouvelles qualifications et technologies grépeuvent acqu 

ficier de la connaissanceénégalement bél'internationalisation. Les entreprises peuvent   

 Le fait de s'internationaliser tacite ou propre à un pays ou à un territoire. (Dunning, 1988)1

conomiques, politiques etéaux risques  érabilitéduction de la vulnéest un facteur de r 

s, elle permetéde multiples march ographiques, car les entreprises se diversifient surég  

tude technologique. Enésuéla d àet  étitivitéla comp às éaussi de limiter les risques li 

veloppement, une internationalisationéte de perspectives de dêoutre, parlant de la qu 

atteinte étéa  étreprises dont la maturitest un moyen de croissance durable pour des en  

conomieséalisation d'égie a aussi pour effet la rénational. Cette strat ésur leur march 

trangersés échelle et l'obtention d'un avantage concurrentiel sur les marchéd' ,

)E., 1977-Johanson, J., & Vahlne, J.( .  

putation etévelopper la réd àtrangers contribue és étration des marchénénir, la pPour fi  

chelonél' àsence érant une prél'image de marque d'une entreprise en lui conf 

international, puisqu'elle leur permet de se familiariser avec les normes et les pratiques 

(Jain, S. C., & Haley, G. T., 2009) elles locales, cultur.  

• sées aux marchéLes raisons li  

une internationalisation, allant des’origine d’l àtre êPlusieurs facteurs peuvent  

pement developélocal qui sont parfois peu favorables au d éconditions du march 

aux’accueil), et jusqu’s internationaux (pays déentreprise, aux conditions des march’l 

meêm-entreprise elle’motivations de l .

 
1
 John H. Dunning, un économiste britannique renommé. John Dunning est né le 26 juin 1927 et est décédé le 29  

orieéer pour sa thconomie internationale, en particuliéjanvier 2009, connu pour ses travaux dans le domaine de l'  
du "paradigme d'O.L.I." (Ownership, Location, Internalization) .  
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▪ entreprise’national de l ées au marchéLes raisons li  

national ou ée car la saturation du marchéinternationalisation est parfois impos’L 

 difficulté de gagner des parts de marché supplémentaires (situation oligopolistique)2

pondre au besoinéprendre une nouvelle voie pour r àencourage l'entreprise  

glementation limite leéautres cas, la r’s. Dans délargissement des march’éd  

la faveur de l'entreprise àelle ne se trouve pas ’entreprise du fait qu’veloppement de léd 

les et des lois dans de nouveauxère cherche l'assouplissement des regèdonc cette derni  

s qui sont plus favorables et qui simplifient les transactionsébauchéd  .  

tranger en raison de conditions deél' àLes entreprises visent une implantation  

ts principalement, elles optent pour desûproduction plus favorables, en termes de co 

des às pour proposer des produits égéts de production sont allûles co ùdestinations o 

gislation, deés internationaux En termes de léplus concurrentiels sur les marchprix  

trangerél' àrent une implantation èuvre ou de ressources naturelles, elles opœd'-main 

-une main àcifiques ou édes ressources naturelles sp às èficier d'un accénépour b

d'e qui est inexistante dans le pays d'origine, en vue deérimentée et expéualifiuvre qœ 

la mondialisation t.Pour finir,ûmoindre co àfabriquer des produits plus performants et  

renforcer en àconomique contraint de plus en plus les entreprises ére ède la sph  

innover pour conserver leur place sur àet leur aptitude  étitivitéce leur comppermanen 

e par les grandeséune concurrence plus vive exerc àes étant confronté, tout en éle march 

es, mais aussi par les nouveaux entrantséentreprises multinationales solidement install. 

àle et èdiversifier leur client àl'internationalisation aide les entreprises  àLe recours  

le, tout en leur offrantètendre leur clientépour  érir de nouvelles parts de marchéconqu  

conomiqueéce plus vaste, d'une croissan éla fois de disposer d'un march à éla possibilit 

(DUCARTON, 2002) s de commercialisation,éplus rapide et de nouvelles opportunit  

▪ trangersés ées aux marchéLes raisons li  

glementations tarifaires, administrativesé, telles que les réLes imperfections du march 

s'implanter dans un nouveau àontraindre une entreprise ou protectionnistes, peuvent c 

couler sa productionépays pour y   .  

la concurrence s'internationalise progressivement, avec ùOr, dans un contexte o  

se sormais plus envisageable pour une entreprise deés, il n'est dél'ouverture des march 

, il est parérer comme le seul marchédomestique et de le consid éson march àcantonner  

 
2  Un oligopole est une situation désignant un marché dans lequel la concurrence est limitée dû au petit nombre 
d'offreurs et au nombre important de demandeurs .  
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la fois les àse trouvent  ùcessaire de se positionner sur les territoires oéquent nécons 

uneclients et les concurrents. L'internationalisation des entreprises requiert  

riales de l'entreprise. Deétences organisationnelles et managéintensification des comp 

plus, la veille sur les nouveaux produits et les tendances de consommation est 

me que la formation du personnel afin qu'il puisse partager sonêimportante, de m 

ience internationale avec l'ensemble de l'entreprise. Et pour terminer, unréexp 

gles duède nouvelles r àveloppement international est synonyme de confrontation éd 

es de conditions de distributionédes formes vari àjeu concurrentiel et  .  

 

▪ lesLes raisons commercia  

veloppementéProlonger le cycle de vie international d'un produit : les stades de d  

ncident souvent avec le cycle de vie du produit. Lesïinternational de l'entreprise co 

ntproduits nouveaux sont mis aux points dans les entreprises des pays technologiqueme 

fort pouvoir d'achat às, pour des consommateurs éavanc  .  
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veloppement et les fraiséamortir les frais de recherche et d àexportation sert ensuite ’L 

commerciaux  .  

: Stade de cycle de vie d'un produit 1Figure  

 

Berho, 2002)-(Pasco  Source:  

ncide souvent avec la banalisation de leur technologie etïdes produits co éLa maturit 

ation de filiales deéla crtrangers et és éapparition de concurrents sur les march’l  

accroissement’ts. Lûduisant les coés locaux en réservir les march àes éproduction destin  

àlocalisation de la production vers des zones éabord la d’ne dîde la concurrence entra 

origine.  Les facteurs’rs le pays dimportation veéuvre, puis la r’œt de main dûfaible co 

e de vie  du produitéaugmenter la dur’exportation permettent donc d’commerciaux de l  

conomique, des structureséveloppement és ayant des stades de déen ciblant des march 

une entreprise fabriquant de rents.  Exemple :éachat diff’et des comportements d 

rents selonédes stades de vie diff àliqueurs a pu constater que son produit se trouvait  

en France ou la consommation plafonne sans diminuer éles pays : phase de maturit ,

-(Pasco Unis,-tatsÉaux  veloppementéclin en Allemagne, et phase de déphase de d

erho, 2002B(.  
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▪ Les raisons industrielles 

neîl'internationalisation, les entreprises optimisent leur cha àce âGr  

res moinsères premièdisposition de mati àtravers la mise  àd'approvisionnement  

conomiesétrangers. Les és de prestataires èaux auprriéreuses ou la fourniture de matéon 

ts deûduisant les coésultent de la production massive des entreprises, réchelle réd'  

production unitaires. Pour les entreprises, l'internationalisation est synonyme  

ue aux avantages comparatifs qu'offrentts de production dûabaissement des co’d  

l'importation, les àres tarifaires et non tarifaires èvitant les barriécertains pays. En  

ts de transactionsûduisent leurs coés rétésoci.  

▪ éopportunit’Les raisons d  

reètrangéle èmanant de leur clientéoivent des demandes inattendues çs reétéLes soci  

souhaitant se procurer leurs produits ou services, y compris lorsqu'elles ne visent pas 

sultent de multiples facteurs, parérieurs. Ces demandes rés extéencore ces march 

é, ses produits ou services, le degrétéon de la marque d'une sociputatiéexemple la r 

ciation des clients actuels ou la demande accrue pour les produits ou services deéd'appr 

international ésur le march étéla soci .  

 peut-être la raison pour laquelle les entreprises se Parfois une production excédentaire3

trangers pour y commercialiser leur surproduction. Enés étournent vers les march 

dentsécoulement pour leurs excées d's'internationalisant, elles trouvent de nouvelles voi 

de éet diminuant leur degr éde produits, augmentant ainsi leur potentiel de march 

domestique égard de leur marchél' àpendance éd .  

internationalisation dans’tre elle aussi une raison de lêLa motivation du dirigeant peut  

àgique étiser leur vision stratére permet aux dirigeants de concrèle cadre ou cette derni  

de croissance et de éance pour leur entreprise, en offrant une possibilitéchélongue  

le consolider àtendus. Elle contribue en outre és plus éveloppement sur des marchéd  

liorer le niveau de concurrenceéam àglobal,  ésur le march étépositionnement de la soci  

Berho, 2002)-(Pascode l'entreprise,  étévaloriser l'image de marque et la notori àet  .  

 
3 .Production des quantités supérieures à la demande du marché local  
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b. Les facteurs d'internationalisation 

gie d'internationalisation, la connaissance d'unélaboration d'une stratél' àalablement éPr 

de ée sur l'activitérédiate ou diffécertain formalisme ayant une incidence imm 

s utile. Ce sont des facteurs relatifs respectivement au paysère trèl'entreprise s'av 

voir leséme, qui permettent de prêm-l'entreprise elle àorigine, au pays d'accueil et d' 

éconvoit étration du marchénéde p évoies et le degr .  

• Les facteurs relatifs au pays de destination 

sur le territoire du s la distribution des produits de l'entrepriseèPour assurer avec succ 

velopperétre les ventes, le pays en question est tenu de dîpays de destination et accro 

es, carérique des donnéfortement ses infrastructures de TIC et de transmission num 

d'internationalisation, ce marcheéci offrent aux entreprises des atouts dans leur d-celles  

dures administratives et duéts des procûrablement les coéduire considéqui permet de r 

el la transmission des informationsétransport et, partant, d'assurer en temps r .  

le dansôjouent aussi un r accueil’Les facteurs politiques et institutionnels du pays d 

e de laétude anticipéinternationalisation, une ’gie déune strat’tablissement d’él  

seauéglementaire du pays est requise. Un bon réconomique et réstructure macro 

e envisageableéntrthode d'eégie les exportations en tant que méd'infrastructures privil  

e risque et d'investissement, et ce, non seulement pouren raison du faible niveau d 

l'infrastructure de base, mais aussi pour les infrastructures scientifiques. En outre, la  

positionnement sur le trise du cadre institutionnel et juridique offre un meilleurîma 

, en particulier si le pays est fiscalement attrayant, tandis que, sous peineémarch 

têréres, l'entreprise a intèd'encourir des risques politiques tels que les restrictions douani  

rience et laéi apportera l'expse mettre en rapport avec un partenaire local qui lu à  

évoulues sur ce march écurités  .  

àtent èterminants, ces derniers se reflégalement déconomiques sont éLes facteurs   

, la structure concurrentielle de l'entrepriseétravers le gisement de croissance du march ,

sègrant le progréts salariaux, la dotation en capital fixe intûtrise des coîla ma 

rentséaccueil.  L'interaction de ces diff’de vie dans le pays d étechnologique, la qualit 

conomiques, influenceéfacteurs, tant technologiques, politiques et institutionnels qu'  

internationalisation des entreprises. Une analyse approfondie de cescisions d'éles d 

es lorsqu'elleséclairécisions éments permet aux entreprises de prendre des délé 

res nationalesèdes fronti àdel-s auétendre leurs activitéenvisagent d'.  
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• ineFacteurs relatifs au pays d'orig  

pend pas uniquement des facteurs externeséL'internationalisation des entreprises ne d 

s commerciales. Les facteursétels que le pays d'accueil et ses opportunit 

le essentiel dansôgalement un réd'internationalisation relatifs au pays d'origine jouent  

processus ce .  

s que ceux du pays destinataireélevéts de production locale sont moins ûLorsque les co ,

reèsuivre une internationalisation via les exportations de mani àt êrél'entreprise aura int  

en termes de ée marchtitifs sur léce que ses produits soient dans ce cas plus comp à 

rieurs dans le pays destinataire, laéts sont nettement infûts, en revanche, si les coûco  

localisation de la production vers ce dernier sera plus avantageuse pour l'entrepriseéd .

de l'entreprise se érennitéet la p roceétant parfois féPar ailleurs, La concurrence locale  

ratif deéinternational devient un imp ée, l'ouverture sur le marchétrouvant menac 

se àsurvie. Dans certains cas, une concurrence peu vive encourage les entreprises  

des entreprises ayant acquis àt s potentiels en s'associanétourner vers de futurs march 

ts de production et la concurrenceû. Ainsi, les coéréconsid érience sur le marchéde l'exp  

cision d'internationalisation desés qui influencent la délocale sont des facteurs cl 

cisionséx entreprises de prendre des dments permet auéléentreprises. L'analyse de ces  

sur le étitivités et assurer leur compéde nouveaux march àder égiques pour accéstrat 

long terme .  

• l'entreprise àFacteurs relatifs  

logieentreprise notamment sa typo’l às éanalyser plusieurs facteurs li’Il est important d   :

se doter du àEn termes de taille, ce sont les grandes entreprises qui sont les plus aptes  

s technique et susceptibles de varier leurs modes d'internationalisation. En termesèprogr 

des cadres éalitla qude capital humain : Les entreprises sont tenues de tenir compte de  

sents au sein de leur organisation, en raison de l'impact qu'ils peuvent avoir sur leépr 

re phase de laè. Au cours de la premiétéprocessus d'internationalisation de la soci  

pagnie adopte un mode derable que la coméfémarche d'internationalisation, il est préd 

sente donc que peu deétration qui ne requiert que peu de moyens et qui ne prénép 

risques .
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s ontétées, les sociérétre considêPar ailleurs, les immobilisations intangibles doivent  

lerôqui leur permettent de mieux contre éplacer leur choix sur des modes d'entr àt êréint  

conomie, par le biais d'investissements directs ou d'allianceséces actifs sur la nouvelle  ,

faire, et doivent prendre-tention de marques, de brevets et d'un savoiréla d àce âet ce gr 

tisationéviter la concrécessaire d'écar il est n éen compte le risque d'insolvabilit 

faillance; comme il seraéune d àd'investissements substantiels si l'entreprise fait face   

tration qui impliquent une exploitation duénédes modes de p àjudicieux de recourir  

des risques au niveau local, tels que l'octroi de licences partitionéfaire et une r-savoir ,

pend deséde l'internationalisation d éEnfin, La finalit la conclusion d'alliances, etc. 

pondre auxégie permettant de réattentent de l'entreprise qui doit opter pour une strat 

. A titre d'exemple, il suffit d'exporter siéenvisag ébouchéuant au des qéattentes exprim 

le du paysèl'on veut satisfaire la client .  

ts desûs de goéincorporer les disparit àt ôEn revanche, si l'on aspire plut 

l'internationalisation de la commercialisation àder éconsommateurs, il convient de proc ,

(COMERCIANDO, 2017) s de production, éde la R&D, voire des capacit .  

II. ies d'internationalisation : Comprendre les choixgéLes strat 

d'internationalisation des entreprises 

ségies pour s'implanter sur les marchéComment choisir les meilleures strat 

comprendre les choix d'internationalisation des àflexion vise é? Cette rinternationaux  

des àdel-sence auétendre leur prégies qu'elles adoptent pour éentreprises et les strat 

tranger, enél' àtablissement de filiales él' àres nationales. De l'exportation èfronti 

acquisitions, il existe de nombreuses-giques et les fusionséar les alliances stratpassant p 

chelle mondialeél' àvelopper ésireuses de se déoptions pour les entreprises d .  

1. r lese sué: modes d'entr internationalisation’rentes formes déLes diff  

trangersés émarch  

passe le simple exercice de l'exportationéPour les entreprises, l'internationalisation d .

rieurs permettant de mieuxés extétration directe des marchénéElle rend possible la p 

t de les satisfaire. Toutefois, elle offre la chance depondre aux demandes locales eér 

étitivitérents pays au profit d'une compéficier des avantages comparatifs des diffénéb  

quipementédiaires ou de biens d'ée par l'importation de biens intermérenforc  .  
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relever avec à én des entreprises repose sur leur capacitgie d'internationalisatioéLa strat  

s permises par laés les enjeux de la mondialisation, et la palette d'opportunitèsucc 

unes d'entre elles-la disposition que de quelques àconomies n'est éralisation des élib.  

s etétration des marchénérs dispositions plusieurs modes de pleu àLes entreprises ont   

de ésur leurs capacit-faire et bien-riales, leurs savoirés managéce selon leurs capacit 

àvue, Les exportations et les investissements directs épr éfinancer cette activit 

renceséleurs diff és que les entreprises adoptent malgrés modalittranger (IDE) sont le’él 

trangers. Ces deuxés éres peuvent servir les marchèet au travers lesquelles ces derni 

adoptent’autre et les entreprises n’une de l’s ne sont pas exclusives lémodalit  

autre (en particulier dans le cas des’pens de léaux d éalitralement pas une modénég 

fices eténésentent des bégies préentreprises multinationales). Cependant, ces deux strat 

(LEMAIRE, 2013) rentes, éts de natures diffûdes co  

a. L'internationalisation par voie des exportations 

sente aujourd'hui l'une desénternationalisation par le biais des exportations reprL'i 

tranger. Laél' àte de croissance êpandues pour les entreprises en quégies les plus réstrat 

erable dans léBanque mondiale estime que les exportations occupent une place consid 

s, avec une moyenne de 28.9% pour les pays de l'OrganisationéveloppéPIB des pays d 

(BM, 2021) conomiques (OCDE) en 2021, éveloppement ération et de déde coop.  

: Exportations de biens et de services (% du PIB) par les pays de 2Figure   

e 2021él'OCDE, ann.  

 

17h45 àle 14/05/2023  éBanque mondiale, 2021, consult Source : .  
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des biens ou des évaluer la recevabilitépart pour égie de déexportation est une strat’L 

plusieurs às, en recourant éservices offerts par une entreprise sur de nouveaux march 

-platesdiaires, des filiales commerciales ou des écircuits de distribution, dont des interm

lectroniqueéormes internationales de commerce f .  

gie d'exportation. Cetteéune strat àce âe gréde l'entreprise est assur éLa flexibilit  

un àe par rapport ésouplesse d'exportation se traduit par une sortie plus ais 

ajuster ses volumes àde l'entreprise  ét par la capacittranger eél' àinvestissement direct  

trangers cibles en prenant en compteés érents marchédes exportations sur ses diff  

séchacun de ces march àvolution de la demande  propre él'  .  

tantétrangers, és éaux march érélés accèobtient un acc étéEn outre, en exportant, la soci  

disponibles sur son territoire àjés de production déqu'elle se sert des capacit édonn  

séd'origine pour percer sur ces march  .  

es sur leés de production situéPar ailleurs, des exportations massives donnent aux unit  

chelle, ce qui les rend pluséconomies d'éaliser des éde r érieur la capacitéint émarch 

(Grant, R. M., Jammine, A. P., & Thomas, H., 1988)  performantes.  

b. trangers)é àL'internationalisation par voie des IDE (investissements directs  

 comme "les L’OCDE définit les investissements directs étrangers (IDE) 4

conomie effectue dans leéune ’sidente déinstitutionnelle r éune unit’investissements qu 

une autre’sidente déinstitutionnelle r ét durable dans une unitêrérir un intéacqu’but d  

une’rcer une influence significative sur sa gestion dans le cadre dexe’conomie et dé 

un investissement est un IDE’re quèlong terme", Statistiquement, on consid àrelation  

éunit’de au moins 10 % du capital de lèinvestisseur poss’l ùinstant o’partir de l à  

(OCDE, 2008) ible.institutionnelle c

 
4Les Investissements  directs à l’étranger consistent en des achats de titres d'entreprises par des agents non- 

d'exercer une influence dans la gestion. Ils peuvent prendre ét durable et la capacitêrésidents afin d'obtenir un intér 

ation d'entreprise, du rachat d'une entreprise existante, ou encore d'une simple prise deéla forme d'une cr  

cision effectifér un pouvoir de dcondition que cela permette d'obteni àparticipation dans le capital d'une entreprise,   
dans la gestion.  
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leurs étrangers directs ont retrouvéinvestissements ’, les flux mondiaux dEn 2021 

1 600 milliards de dollars à élevétant ’émie, leur volume séla pand àrieurs éniveaux ant , 

rationséopacquisitions internationales et les -. Les fusions(CNUCED, 2022) 

rementèinternationales de financement de projets ont connu une croissance particuli  

des conditions de financement favorables et aux investissements àce âforte gr 

(CNUCED, Rapport de La  vus dans les plans de relance,éinfrastructure pr’d  

veloppement (CNUCED) suréce des Nations Unies sur le commerce et le drenéConf 

les IDE ne cessent d'augmenter, les gouvernements soutiennent cetteIDE, 2022),  ’les l  

gie pour ses rendements au niveau local qu'au niveau international, et ce, pour saéstrat 

, leéduction de la pauvretéemplois, la r’ation déla cr àon majeure contributi  

veloppement des infrastructures et etcéd  ..  

gies d'exportationés aux stratéLes IDE apportent aux entreprises des atouts compar 

on pour elles deçest une fa étraditionnelles. L'implantation directe sur le territoire vis 

ts de laûduction des coée sur ce territoire en leur permettant une réfaciliter leur arriv  

res commercialesègement des barrièlogistique (dans le cas des marchandises) et un all ,

apport sur l'investissement dans le(CNUCED, R qu'elles soient tarifaires ou autres,  

. LainVestissement., 2012)’ration de politiques de lénémonde,Vers une nouvelle g  

séces march àcifiques és aux avantages comparatifs spèalisation d'IDE ouvre l'accér 

ésence physique : accessibilitéla pr às éficiant des divers attraits liénétrangers tout en bé  

-t de la mainûcifiques, faible coétences scientifiques ou technologiques spédes comp à

d'séuvre, ressources naturelles. Les investisseurs peuvent intervenir sur les marchœ 

M , AVRIL 2010)-L, CARDEBAT J-J(AMELON  trangers par plusieurs formes d'IDE:é.  

• tranger’él àation de filiale éCr  

de son épendante, ayant la nationalitéJuridiquement, une filiale est une entreprise ind 

juridique distincte de celle de la éune personnalit’implantation, disposant d’pays d  

e en son propre nom etéelle est install ùo ét agissant donc sur le marchre, eèmaison m 

(F.Gervais, Al, 2016) ses propres risques,  à.  

 conomique et juridique danséation d'une personne morale éla cr àElle consiste donc  

rationséeffectuer les op àconsiste  reèun pays autre que le pays d'origine. Cette derni 

d'exportation et d'importation .  

sente plusieurs avantages. Tout d'abord, elle permet unéation d'une filiale préLa cr 

trise par les responsables et favorise uneîveloppement progressif, ce qui facilite la maéd 

s efficace. De plus, cela valorise l'entreprise acquise en exploitant les actifsgestion plu 
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quipements, les stocks, lesére incluant les biens immobiliers, les ède l'entreprise m 

tisseur se renforceâquent, l'image du bée. Par consébrevets, les marques et la renomm  

rir de nouvelles parts deéinnover, se diversifier et conqu à émontrant sa capacitéden  

ation d'une filiale renforce la culture de l'entreprise ené. De plus, la crémarch 

re qui partagera paééla filiale nouvellement cr àtransmettant ses valeurs et ses objectifs  

reès de son entreprise méla suite les valeurs et les finalit .  

savoir àation d'une filiale éla cr às énients liégalement des inconvéCependant, il existe  

dures administrativeséque le processus est souvent lent en raison des nombreuses proc 

tablir un plan financier solide etéd' écessitérequises, ainsi que de la n gislativeséet l 

étude de marchéune ’alisation déensuite la recherche des fonds et avant tout cela la r 

tapes demandent du temps avant que la filialeécessitent du temps, ces établie qui nébien   

éactivitétre la rîation d'une filiale peut accroérationnelle. De plus, la crétre opêse puis  

re, ceèle les intentions et les objectifs de l'entreprise mèvéde la concurrence, car elle r  

produits pourgies et leurs équi donne aux concurrents l'occasion de renforcer leurs strat 

de financement ére. Enfin, la difficultècontrer (contrecarrer) ceux de l'entreprise m  

cessite deséconstitue un obstacle majeur pour cette forme d'investissement, car cela n 

que pour lesrables qui ne sont souvent disponibles éres considèressources financi 

grandes entreprises et les multinationales .  

• Fusion d'entreprise /Acquisition   

s commerciales en une seuleéLes fusions et acquisitions (F & A) regroupent deux entit  .

Dans le cas .éune fusion lorsque deux entreprises forment une nouvelle entit’On parle d 

les siennes às égre ses activitète une autre et intèune acquisition, une entreprise en ach’d.  

plus éer une nouvelle entitéune acquisition est de cr’une fusion ou d’objectif d’L 

(BDC taient seules, ’édentes lécéefficiente et plus efficace que les deux entreprises pr ,

2021(.  

de égie de la Fusion d'une entreprise/Acquisition est connue par sa rapiditéLa strat 

existantes (parts àjéacquisition des positions d’l àce âalise gréveloppement et cela se réd 

es au seinéveloppéd àjétences déomp, implantation internationale) ou des céde march  

e ou celle acquiseéde l'entreprise fusionn .  

 ussieégration rél'int àfis et des obstacles ésenter des dégalement prégie peut éCette strat 

e dans le groupe. Tout d'abord, il peut y avoir une inadaptation deéde l'entreprise rachet  

gativeéner des risques de synergie nîgiques, ce qui peut entraéla cible aux objectifs strat .
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me d'information, de l'organisation et de la cultureèdu syst éDe plus, l'incompatibilit 

renceségration. Les diffés peut compliquer davantage l'intées deux entitentre l 

riales peuvent rendre difficile l'harmonisation deséculturelles, linguistiques et manag 

e au sein duépratiques et des processus, et donc l'assimilation de l'entreprise rachet 

e pourécessitent une gestion attentive et une approche adaptéCes facteurs ngroupe.  

gration et permettre une collaboration fructueuse entre leséfis d'intésurmonter les d 

séentit.  

 

• traitance-La sous  

finieétraitance est d-ousla s «aise de Normalisation (Afnor) : çSelon l'Association fran  

, et sous saétrait-ration par laquelle un entrepreneur confie par un sousécomme l'op 

cutionétraitant, tout ou partie de l'ex-e souséune autre personne appel à, éresponsabilit 

. En»tre de l'ouvrage île ma public conclu avec édu contrat d'entreprise ou du march 

confie une partie ou tout son processus de étéd'autres termes, c'est lorsqu'une une soci 

étéune autre soci àproduction  .  

sente divers avantages pour une entreprise, elle permet de mieuxétraitance pr-La sous 

guant la fabrication de sesélécialiser. En déon du travail et de se spexploiter la divisi 

s deétraitants, l'entreprise peut se concentrer sur ses activit-des sous àproduits  

troit deéle plus ôveloppement et innovation. De plus, cela permet un contrérecherche, d 

galementéliore étraitance am-lais de production. La souséts et des dûes co, déla qualit  

, enéla hausse de la demande du march àles performances de l'entreprise face  

nes de production plusîde production et en rendant les cha éaugmentant sa capacit 

traitants sont souvent moins complexes, ce qui-es ateliers des sousflexibles. De plus, l 

sélevéts d'amortissement moins ûse traduit par des co .  

ne uneînients, elle entraégalement des inconvétraitance comporte -Toutefois, la sous 

senter un risque pouréqui peut reprtraitant, ce -vis du sous-à-pendance viséforte d 

e de coordination et de potentiel dansl'entreprise. De plus, il existe un risque de manqu 

galementétraitant peut -faire entre les partenaires. Le sous-la transmission du savoir  

du produit éla qualit àliorations émanquer de motivation pour apporter des am  .  
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cessite laédes produits, ce qui n égradation de la qualitégalement un risque de déIl y a  

traitant-faillance du sousériodiques du fournisseur. En cas de démise en place d'audits p  ,

ner uneîvis de ses clients, ce qui peut entra-à-s visquenceél'entreprise supporte les cons 

àation d'un nouveau concurrent é. Enfin, il existe un risque de crédibilitéperte de sa cr  

traitant-faire acquis par le sous-travers le savoir .  

• venture/Coentreprise)-Le partenariat (joint  

venture ou l'entreprise mixte est une Filiale commune entre-se, la jointSelon Larous  

conomiqueération édeux ou plusieurs entreprises dans le cadre d'une coop 

ration entre desére est un moyen de coopèinternationale. (Cette technique financi 

sente un des seulsémentaires ; elle reprétences compléompdent des cès qui possétésoci 

pays-res voulant s'implanter dans les exètrangés des firmes èmoyens d'acc 

communistes.(  

100 %. En optant pour àtenue éteuses qu'une filiale dûventures sont moins co-Les joint 

trise deîs bonne maèune tr’ficier dénétreprise peut bventure, l'en-une joint 

s et deél'environnement local par le partenaire, notamment en termes de march 

ce au partenaire permetâte grêpr àjéglementations. De plus, une infrastructure locale dér  

galement uneéventures permettent -le. Les jointcheléconomies d'éalisation d'éla r 

s. En outre, elles offrent unébauchéteuse de nouveaux dûtration rapide et moins coénép 

duit la chargeéts entre les deux partenaires, ce qui rûpartage des risques et des co 

e un partage de risqueécr re pour chaque entreprise etèfinanci .  

la àes és liéner des difficultîventure peut entra-une joint’Cependant, la mise en place d  

  et du pouvoir de décision entre les partenaires. De plus, la répartition du capital 5

ner des tensionsîrationnel peut entraémanagement op partition des pouvoirs dans leér 

galement poserére et le management local peut èet celle des pouvoirs entre la maison m 

pendéfices entre les deux entreprises dénépartition des béfis et encore plus, la rédes d 

ventures-quilibres. Les jointéséer des dél, ce qui peut crpartition du capitaéde la r 

tences et de technologies pouréner une perte de compîgalement entraépeuvent  

culturelle entre les éla diversit às él'entreprise. Enfin, il existe un risque de conflits li 

12)(Graiche, 20 partenaires,  .  

 
5versus 51/49 50 /50  
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• Les Licences   

un tiers la àtaire d'une marque donne éLa licence est un acte par lequel le propri  

rente de ses produitséde vendre un de ses produits sous une forme diff épossibilit 

d'origine .  

IDE. En’d'autres formes d àrt ts plus faibles par rappoûsentent des coéLes licences pr 

une autre entreprise, une entreprise peut facilement àoutre, en accordant une licence   

tient les droits d'invention d'unéelle d ù, oéet monopolis égéprot éun march àder éacc 

et étrer ce marchénée de pélicenci l'entreprise àproduit ou d'un service. Cela permet  

étéactivation d'une propriéd'en tirer profit. Aussi, les licences permettent la r  

sérieur, offrant ainsi de nouvelles opportunitéint ée sur le marchéintellectuelle limit 

commerciales .  

nients pour les entreprises, cesértains inconvgalement ceéLes licences comportent  

tences de l'entrepriseéficier des compénétent une licence peuvent bères qui achèderri 

ner desîts de production, ce qui peut entraûduction des coére de rèdante en matiéconc 

  pour la société licenciante et de prix sur le marché également. La coûts d'opportunité6

qui fini, ceéalablement déun niveau de redevances pr àe éfices est limiténépart des b 

dante. Pour finir, l'entrepriseépeut limiter le potentiel de gains de l'entreprise conc 

ses propres fins et devienne un às ée peut utiliser les droits intellectuels accordélicenci 

danteéconcurrent direct de l'entreprise conc.  

• Les franchises 

antçs par un commerédéfaire, marque, etc., c-arousse la franchise est un savoirSelon L  

un autre dans le cadre d'un contrat de franchisage. En d'autres termes, C'est une licence à  

dreficiant d'une assistance et d'une formation du personnel dans le caénémais tout en b 

de cet accord .  

ficie de royalties, ce qui lui permeténégie de franchise, le franchiseur béDans une strat  

sétravers les franchis àde tirer profit de l'expansion de son concept et de sa marque  .

r dans une industrie sans avoird'entre é, la franchise offre l'opportunitéPour le franchis 

se éveloppement des produits. De plus, le franchiséts initiaux de dûsupporter les co à 

 
6  Le coût d’opportunité mesure les bénéfices qu’un investisseur aurait pu recevoir d’un projet d’investissement 
alternatif.  
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séduit les risques liétablie, ce qui rébien  àjéla demande est d ùlance dans un business o 

rvicela commercialisation d'un produit ou d'un se à .  

s, ceéuvre des contrats de franchise peut poser des difficultœanmoins, la mise en éN  

tablir desémes d'ordre juridique. Il est donc important d'èner des problîqui peut entra 

ue de proposerrisq éviter les litiges. Aussi, le franchisécontrats solides et clairs pour  

que ceux du franchiseur, ce qui pourrait édes produits de moindre qualit ésur le march  

l'image de la marque. Il est donc essentiel pour le franchiseur de maintenir un ànuire  

pour éfranchisquat au érigoureux et de fournir un soutien ad éle de qualitôcontr 

maintenir les standards de la franchise .  

2. le UpssalaèProcessus de l'internationalisation : Mod  

ment en 1975 parécisées 1970, plus prédans les ann éécr étéa  »Uppsala«le èLe mod 

deèen Su  »Uppsala«me nom êdu m éUniversit’l àPaul -Johanson et Wiedersheim  

par Johanson et Vahlne (1977 ; 2009) élioréensuite am.  

deux àe éponse conjointe et articuléapporter une r à éponyme a cherchéle èCe mod 

internationaliser’ute firme qui veut squestions centrales pour to   :  

▪ il choisir-faut éQuel pays/ march   ?  

▪ (RABIA, 2021) il choisir ? -expansion dans le pays faut’d éQuelle modalit  

sur deux notions fondamentales : la distance psychologique et éle est fondèCe mod  

dure deéle, l'internationalisation est une procèce mod àment éapprentissage. Conform’l 

àpetit  àformation continue, au cours de laquelle les entreprises apprennent petit  

les localesèse familiariser avec les client àrieurs et éexts étriser les marchîma .  
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trangersés éCe savoir provient de l'engagement croissant des entreprises sur ces march ,

ationés telles que les exportations, les ventes directes et/ou la crétravers leurs activit à 

de filiales .  

le Uppsalaèinternationalisation des entreprises selon le mod’: L 3Figure  

 

2014) (Dr. AZOUANI Nacer, Dr. BOUYAHIAOUI Nasser, Source:  

tapesécrit quatre éd »Uppsala internationalization process  «le èCe mod   :  

1. séLes entreprises se contentent de leurs activit tranger:él' à éAucune activit  

international’l àre èengage gu’locales et ne s .  

2. àre èguliére irrèLes entreprises exportent d'une mani Exportation occasionnelle:  

ographiquement afin de limiter les risques et deéd'autres pays qui lui y sont proches g 

renforcer les connaissances .  

3. reprises testent certainsPour s'internationaliser les ent re:èguliéExportation r 

àrement avant de passer èguliésente en exportant rétre prês dont elle souhaite émarch 

gies directes d'internationalisationédes strat.  

4. s sont favorables etéUne fois les march res:ètrangétablissement de filiales É  

gies directes pouréttentes des entreprises, elles optent pur des stratpondent aux aér 

s'implanter dans ces derniers .  
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3. gie d'internationalisation d'une entrepriseéStrat   

ernationaliser elle doit d'abord tester sesPour qu'une entreprise nationale puisse s'int 

ce auxâdont elle souhaite exercer et cela gr éproduits et ses services sur le march 

cutiveséexportations dans un premier lieu et d'autres phases cons :  

ma de l'internationalisation d'une entrepriseé: Sch 4Figure  

 

 

(A.BAGDI, 2021) Source :  

tapes. Tout d'abordérouler en plusieurs éL'internationalisation d'une entreprise se d ,

internationalisation, ce’gie dére stratèeprise opte pour l'exportation comme premil'entr  

vers d'autres pays tout en maintenant sa production étendre son marchéqui implique d' 

dans son pays d'origine. Cela peut se faire par le biais d'exportations directes ou 

irectesind .  

placeétranger.  L'entreprise dél' àtablir une filiale é àtape suivante consiste ’éEnsuite, l  

rations en dehors de son pays d'origine, principalement seséalors une partie de ses op 

ce physique et desenél'entreprise d'avoir une pr às commerciales permettant éactivit 

s locauxémieux s'adapter aux march .  

veloppe, elle devient une entreprise multinationale. Celaémesure que l'entreprise se d À  

rations de production et de commercialisation dansétend ses opésignifie qu'elle  

gies telles que les licences, les franchises et leséstrat rents pays en utilisant desédiff 
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 Cette approche permet à l'entreprise de bénéficier de plusieurs 7 .coentreprises

sébauchétrer efficacement de nouveaux dénéavantages locaux et de p .  

e l'entreprise transnationale. Dans cette phaserieure est celle détape ultéUne  ,

àrentiation. Elle cherche égration globale et la difféconcilier l'int àl'entreprise vise   

chelle et les avantages concurrentiels tout en maintenant deséconomies d'éexploiter les  

l'entreprise de devenir plus àeau local. Cela permet avantages distinctifs au niv 

chelle mondialeél' àtitive écomp .  

cifique et qu'elleéun pays d'origine sp àe éEnfin, lorsque l'entreprise n'est plus identifi  

eéest appele d'entreprise mondiale. Elle ére dans de nombreux pays, elle est qualifièop  

neèle significatif sur la scôres nationales et joue un rèainsi car elle transcende les fronti  

mondiale .  

III. flexion sur l'internationalisation : Risques, avantages etéR  

eséretomb  

la fois fascination et àL'internationalisation des entreprises est un domaine qui suscite   

ve de nombreuses questions sur lesè. En effet, ce processus complexe souléperplexit 

coulent. Pour certaines entreprisesées qui en décontraintes, les avantages et les retomb ,

res linguistiquesèfi de taille, avec des barriétre un dêl'internationalisation peut sembler  ,

surmonter. Cependant, pour d'autres, c'est une àglementaires éculturelles et r 

une base de àder és et d'accérir de nouveaux marchéexcitante de conqu éopportunit 

flexion subjective sur l'internationalisation exploreéconsommateurs plus vaste. Cette r 

fis auxquels lesés les dène, en examinant de prènoméiverses facettes de ce phles d 

coulent. En finéfices potentiels qui en dénées ainsi que les béentreprises sont confront 

s mondiauxévolution des marchéde compte, il s'agit d'une exploration personnelle de l' 

s qu'ils offrent aux entreprises courageuses et innovantesédes possibilit et .  

1. Les risques et de l'internationalisation 

rie deéune s àne mondiale, elle se confronte èLorsqu'une entreprise se lance dans l'ar 

sèges potentiels qui peuvent entraver son chemin vers le succèfis et de piéd .

 
7Joint-ventures  
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s, allant des obstacleséLes risques de l'internationalisation sont nombreux et vari 

dessous-conomiques et politiques. Ciéels et linguistiques aux fluctuations cultur 

quelques risques :  

a. nesèFacteurs de risque exog   

er des malentendus et des conflits qui nuisent auxéethnique peut cr éLa diversit 

rences culturelles onté. Ces diffétéputation de la sociéla r àmmerciaux et partenariats co 

trait aux valeurs, aux normes, aux pratiques commerciales, aux habitudes de 

nuer ces risques, leséconsommation, aux croyances et aux langues, etc. Pour att  

un diagnostic minutieux des cultures dans lesquelles elles onttablissent éentreprises  

s et le respect des normes etéalitéces r àl'intention d'entrer, et adapter leurs approches  

rences de comportement et deédes habitudes locales, la perception des diff 

ion des produits et services aux besoins locaux sont autantcommunication et l'adaptat  

de l'environnement peut constituer érations essentielles. La complexitéde consid 

galement un risque d'internationalisation pour les entreprises, il existe en effet desé 

cause de la concurrence àinternationalisation que d'autres l' àsecteurs plus propices   ,

ts de production, de laûres tarifaires et non tarifaires, des coègislations, des barriédes l  

culturelle et des habitudes de consommation édiversit .  

 dans cette optique, les entreprises doivent évaluer la  ,Entre autres facteurs exogènes8

ts de productionûe, les coél'entr àres è, les barriéconcurrence, les tendances du march ,

ernationales, ainsi que les risquesglementations et les normes locales et intéles r 

rer plus difficile pouréconomiques. Parfois, l'internationalisation peut s'avépolitiques et  

sèles entreprises en raison de la structure de l'industrie, par exemple, les industries tr 

es peuvent compliquerélevée sont él'entr àres èles barri ùes ou celles oéglementér 

consacrer du àtes être prês doivent donc étérir, les sociél'internationalisation et la rench 

trangersés éussir sur les marchétemps et des ressources pour r  .  

 
8Facteurs dans le pays d’accueil ou peut être appelé également risque pays    
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rable pouréune menace consid Dans certains cas la situation politique constitue 

les guerres, lesl'internationalisation des entreprises du fait que les incidents politiques,  

gime, leséconomiques, les changements de réconflits sociaux, les restrictions  

sent lourdement surèments qui pélépolitiques fiscales et commerciales sont autant d' 

sédes entreprises sur les march él'environnement des affaires et sur la solvabilit 

valuer leséconomique du pays, épolitique et  écier la stabilitétrangers, il leur faut appré 

terminer lesés, déux conflits armrents aux tensions diplomatiques et aédangers inh 

gislation locale, les risques de privatisation etéconomiques, la lépolitiques fiscales et   

s aux transferts deéd'expropriation, ainsi que les risques de change et les risques li 

fonds.  

l'adoption d'une approche àce âs dits "politiques" grLes entreprises font face aux risque 

vention et de gestion des risques, cela peut passer par la diversificationée de prégréint 

àdit et écr-des polices d'assurance àographique, le recours és sur le plan gédes activit 

conomiques, laé, la surveillance des tendances politiques et des garanties bancaires  

collaboration avec les parties prenantes locales et le respect des normes et des 

rentèglementation locales diffégislation et la réglementations locale. Par ailleurs, La lér 

resètrangés des entreprises ét ont un impact majeur sur les activitl'autre e àd'un pays  .

sentent un obstacle pouréfices reprénégissant le transfert de fonds et de bégles rèLes r 

des éles entreprises internationales. Ces restrictions peuvent limiter la capacit 

tranger, le droitél' às éfinancer leurs activit àfices ou énépatrier leurs bra àentreprises   

glementationél'internationalisation, la r àgalement un frein éconstitue  étéde propri 

re dans certains secteurs ou industriesètrangénationale peut restreindre la participation  ,

tranger dans des secteurséu encore imposer une interdiction d'investissement o 

giques ou sensibleséstrat  .  

reréglementaire, il peut s'avéculturelle, linguistique et r éEn raison de la diversit 

gies deéatpour une entreprise d'adapter son marketing et ses str écompliqu 

ussite sur lesétrangers.  La rés écommunications en fonction des besoins des march 

s internationaux passe par la connaissance des comportements d'achat et desémarch 

séhabitudes des consommateurs locaux, des normes culturelles et des particularit 

glementations enélinguistiques, et par la perception des circuits de distribution et des r  

l'autre à ére d'un marchèvigueur dans le pays. Aussi, le choix du consommateur diff  

desrences culturelles, les traditions, les habituéselon des facteurs comme les diff 

alimentaires, les modes de vie, les religions, etc. Il est possible que les entreprises 

pondre aux attentes des consommateursér àhender et éappr àmes èprouvent des problé 

ndener une baisse de la demaîtrangers, ce qui risque d'entraés élocaux sur les march 
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rences des consommateurséféts et les prûpour leurs produits et leurs services.  Les go 

ducation, etcége, du sexe, du niveau de revenu, de l'âpeuvent varier en fonction de l' .  

nts locauxdes concurre àtranger, les entreprises se heurtent é éEn entrant sur un march 

meêd'autres multinationales envisageant de s'implanter sur ce m às, et ébien install  

às éprouvent des difficultée, ces entreprises écette concurrence acharn à. Face émarch 

aliser desér àt gagner de nouvelles parts de ce dernier e à, ése positionner sur le march 

ralement desénés ayant l'intention de s'internationaliser affrontent gétéprofits, les soci 

gesèdent des privilèet poss étrisent parfaitement le marchîconcurrents locaux qui ma 

àne les entreprises îentra ts de production. L'internationalisationûtels que de faibles co 

hensionéelles manquent d'expertise locale ou de compr ùs oéinvestir sur des march 

la às'adapter rapidement  àrer, ces entreprises ne parvenant pas éculturelle pour prosp  

leurs concurrents àface  érchlocal, risquent la perte des parts de ma édemande du march 

galement provoquer un dumping des prixélocaux. La pression concurrentielle peut  ,

ficiaires et compliquant le financement de la croissanceénéduisant les marges bér  

ielle fait peser un poids surinternationale de l'entreprise. La demande existante et potent 

volutionél' àparer ése pr àl'internationalisation si les entreprises ne parviennent pas  

mondial, c'est la raison pour laquelle les entreprises suivent les érapide du march  

gieséjuster leurs strata àtes êavec attention et sont pr étendances du march 

-le risque de sur ajoute plusieurs risques tels que’ci. A cela s-commerciales selon celles

pendance, le risque de mesures protectionnistes, le risque de changement deséd 

de changele et le risque de fluctuation des taux èhabitudes de la client .  

b. nesèFacteurs de risque endog  

Lorsqu'une entreprise se lance dans un processus d'internationalisation, plusieurs 

 peuvent influencer son succès ou son échec. L'engagement du facteurs endognes 9

idationner une consolî, cela peut entraédirigeant est crucial, car s'il est trop impliqu 

une àcideur, ce qui peut conduire éle de dôet de son r éexcessive de son autorit 

pendance peutéons. Une telle dcisions et actiégard de ses dél' àpendance excessive éd 

s internationaux sont souvent complexes etéjudiciable, car les marchétre prê 

rapides. Par ailleurs éactivitéet une r écessitant une adaptabilitédynamiques, n ,

le. Si uneôouer un rgalement jépeut  ée de l'entreprise sur le marchérience passél'exp 

e et ne tient pas compte desérience passéentreprise s'appuie uniquement sur son exp 

gies peuventés internationaux, ses analyses et stratéchangements actuels sur les march  

devenir moins efficaces.

 
9Ces risques sont liés majoritairement à expérience en gestion de l’entreprise    
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 s dansévolutions des marchéjour avec les  àestent Il est essentiel que les entreprises r 

tences de l'entreprise, Siéau niveau de comp éfi est liérent. Un autre dèlesquels elles op 

e, elle peutéculturelle et linguistique est limit éla diversit ùo ére sur un marchèelle op  

sétences pour comprendre et analyser les marchés et de compmanquer de connaissance 

à également limiter sa capacitérir. Cela peut étrangers qu'elle souhaite conqué  

et l'innovation, car l'environnement interne ne favorise pas le éativitévelopper la créd 

resèveloppement (R&D). Les ressources financiéhe et du dveloppement de la rechercéd 

ément clélégalement un ésont  .  

 lever suffisamment de fonds pour financer àParfois, les entreprises ne parviennent pas   

tionale. Lachelle internaél' àleurs projets internationaux, ce qui limite leur croissance   

quats est essentielle pour accumuler uneéobtenir des financements ad à écapacit 

fiétre un dêne de valeur peut îcroissance solide. Ainsi, l'internationalisation de la cha  

majeur .  

 s un contextene de valeur danîtapes de la chaérentes éLa coordination des diff  

rationnels accruséinternational est complexe et comporte des risques op.  

mentairesédes risques suppl àne de valeur îAinsi, l'internationalisation expose la cha 

reèconomiques dans lesquels l'entreprise opérents environnements macroés aux difféli . 

 (Bouveret-Rivat, C., Mercier-Suissa, C. & Saoudi, L, 2020) 

2. Les avantages de l'internationalisation des entreprises 

te deêla conqu àDans une optique d'internationalisation, les entreprises se lancent  

duire les risques pourér àsence sur plusieurs territoires sert étranger. La prél' às émarch 

lles sonte ùo àune crise qui surviendrait l àle bon fonctionnement des entreprises face  

resège les charges de ces dernièes et l'internationalisation alléinstall .

se àt de multiples avantages aux entreprises qui cherchent êL'internationalisation rev 

nttendant leur chiffre d'affaires, elles peuveés mondiaux. En évelopper sur les marchéd 

s et attirer de nouveaux prospects, notamment sur leséelles opportunitésaisir de r 

mergentsés émarch.   

Ainsi, en accroissant le rayonnement de leur marque, elles peuvent diffuser leurs 

ététorificiant ainsi d'une meilleure noénés, bérents marchévaleurs sur diff  .
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conomique en termes de rapportégalement un avantage ésente éL'internationalisation pr 

trangerél' àvelopper des projets é, car elle permet aux entreprises de déefficacit-tûco 

uvre moinsœd'-s de mainéduits, que ce soit en exploitant des marchéts rûavec des co 

galement d'assouplir leséts logistiques. Elle permet ûreux ou en minimisant les coéon 

sés sur plusieurs marchépartissant les investissements et les activitécontraintes en r ,

un seul territoire às éduisant ainsi les risques liér .  

 s deéde saisir des opportunit écette liste, la possibilit àoutre d'ajouter  Il convient en 

croissance en identifiant les attentes des nouveaux clients. L'internationalisation 

des sources às ègalement l'augmentation du flux de capitaux en donnant accéfavorise  

duitéconomique, l'emploi et réres, ce qui stimule la croissance ètrangément de finance  

ts de financement pour les entreprises. Elle permet la diffusion des connaissancesûles co 

des élioration de la qualitéet des outils technologiques, favorisant l'innovation, l'am 

s internationauxésur les march étitivitéroduits et la compp  .  

veloppement entre les pays enécarts de déduire les ér àPar ailleurs, elle contribue  

tences techniques etérir des compéveloppement d'acquépermettant aux pays en d  

tionalisation peut avoir un impact positif sur les revenusEnfin, l'interna technologiques. 

et en éduisant la pauvretérieure, en rénages en stimulant la demande intédes m 

sociale et éla stabilit às aux biens et services, contribuant ainsi èliorant l'accéam  

nageséen incitant les m éativitément l'innovation et la crgaleépolitique.  Elle encourage  

(Johan.Bouglet, 2013) ducation, la formation et l'entrepreneuriat.éinvestir dans l' à  

3. internationalisation’L'impact de l  

la diversification dans de àce ânue les risques grél'internalisation att àurs Le reco 

tre unêpeut  évis d'un march-à-pendant visétre moins dênombreux pays. Le fait d' 

habituel. Une émunir contre les risques sur son marchémoyen de se pr 

t se faire que si l'on envisage le lancement de nouveauxinternationalisation ne peu 

séexistants sur de nouveaux march àjéservices ou l'extension de services d 

leèt la base de clientîinternationaux; la raison en est simple : l'internationalisation accro  

étrant chaque nouveau marchénénouveaux services, En p la prestation des àcessaire én ,

sur-la voie devient libre pour la croissance de l'entreprise et de ses revenus et bien 

ségalement une bonne reconnaissance sur ces marchéobtenir   .
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qui éoncevoir des produits de qualitEn effet, l'internationalisation est l'occasion de c 

ristiques techniques et aux habitudesérences culturelles, aux caractéfépondent aux prér 

cifiques, afin de satisfaire aux exigences locales etés spéde consommation des march  

s, les entreprisesér de nouveaux marchd'augmenter les ventes. Pour pouvoir entrer su 

liorer leurs offres afin de pouvoir rivaliser avec d'autresédoivent innover et am 

entreprises  .  

Dans ce cas, elles doivent s'internationaliser, puis appliquer des mesures de  

séces march àservices ou leurs produits personnalisation utiles pour adapter leurs  

eé, l'entreprise se voit confrontécifiques. En ouvrant la voie vers un nouveau marchésp  

trangers pratiquementés de tirer profit d'investissements éde multiples opportunit à 

inexistants au sein de son pays d'origine.   

mentséléle sont des ôet la structure de contr évolutivité, l'éPour finir, la flexibilit 

erérecr àindispensables pour garantir une croissance internationale continue sans avoir   

1)(MAXICOURS, 202, éun nouveau march àchaque fois que l'on s'attaque  àla roue   .

deècése visuelle de ce qui prèdessous une synth-Ci  :  

internationalisation’impact de l’se visuelle sur lè: Synth 5Figure  

 

 

(MAXICOURS, 2021) :  Source  
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s qui explorent les conceptsétude de ce chapitre comportant les notions cl’éL 

l'internalisation, les avantages et àfondamentaux, la transition de la mondialisation   

fis de l'internationalisation, ainsi que les processus et modes d'internationalisation aéd 

vident queél devient rentes dimensions, iéexamen de ces diff’permis  l 

incontournable pour les entreprises dans éalitél'internationalisation est devenue une r 

éun environnement mondialis  .  

 

de nouveaux às èavantages, tels que l'acc’L'internationalisation offre de nombreux d 

ntes et la diversification des risques. Cependant, elles, l'augmentation des veémarch  

renceséfis, notamment la concurrence accrue, les diffégalement des désente épr 

ts logistiquesûres commerciales et les coèculturelles, les barri .  

 

l'autre, mais il àentreprise  Le processus d'internationalisation peut varier d'une  

tapes. Les modes d'internationalisation, tels queérie d'éralement une sénéimplique g 

giques, offrent des optionsél'exportation, l'implantation directe ou les alliances strat 

et des objectifs de chaque entreprise rentes en fonction des ressourceségiques difféstrat .  

 

re de laèl' àL'internationalisation est un enjeu majeur pour les entreprises   

fis qu'elles doivent prendreés et des déla fois des opportunit àmondialisation, offrant  

s internationauxésur les marchveloppement éie de dgéen compte dans leur strat
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internationalisation en’tat des lieux de lÉ02: °Chapitre n 

rieéAlg  

marche d'internationalisation par le biais des exportations est un enjeu majeur duéLa d 

conomieséconomique et en particulier de la croissance des éveloppement éd 

aux fondements de ésent chapitre est consacrérie. Le prél'instar de l'Alg àmergentes é 

rement le processus d'exportation, lesèrie, et traite plus particuliécette approche en Alg 

ventuellesées par les pouvoirs publics et les éployépolitiques d'accompagnement d 

riennesées entreprises alges lécontraintes auxquelles sont expos .  

gie, une analyse du processuséPour comprendre les fondements de cette strat  

tapesés et des éci recouvre l'ensemble des activit-d'exportation s'impose. Celle 

ànational  él'acheminement des biens et des services issus du march àcessaires én  

àle cible èlection de la clientétrangers. Allant de la sés édestination des march 

tique et lesl'adaptation des produits aux normes internationales, passant par la logis  

douanementérations de déop .  

s occupe une grandeépar les autorit eélement, la politique de soutien instaurèParall 

pit de ces initiativesére de promotion des exportations.  Cependant, en dèplace en mati ,

duisant leur aptitudeéplusieurs entraves r àriennes se trouvent face éles entreprises alg 

re la nature de ces obstacles demeure unere efficace, comprendèexporter de mani à 

adopter pour les contourner et promouvoir àcondition pour identifier les mesures  

riennesél'internationalisation des entreprises alg.  

às éhender les enjeux et les contraintes liéLe but de ce chapitre est d'appr 

finir lesétravers l'exportation et de d àriennes énternationalisation des entreprises algl'i 

mondial és sur le marchèleviers pertinents pour assurer leur succ .  
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I. ts de L'internationalisation par voie desLes fondemen  

raleénérie : une perspective géexportations en Alg  

tionsoccupaésormais partie des prégie d'internationalisation fait dérie, la stratéEn Alg 

res nationalesèdes fronti àdel-s auétendre leurs activité àdes entreprises qui cherchent  .  

1. finitions etéL'internationalisation par les baies des exportations : d 

séconcepts cl  

travers les àira les aspects essentiels de l'internationalisation Cette partie couvr 

finition claire du concept et d'une explication de sonépartir d'une d àexportations,  

sésence sur les marchétablir leur pré àimportance pour les entreprises qui cherchent  

gieétendent cette strat-s qui sousérdera en outre les concepts clglobaux. Elle abo .  

a. exportation’finition de léD   :  

travers les àfinit comme le transfert de marchandises ou de services éL'exportation se d 

rectethode directe ou indiéune m àres nationales par le recours èfronti .  

àentreprise ’ouverture de l’sente légie qui repréexportation est une strat’L 

veloppement international deére phase de dèla premi àinternational. Elle correspond ’l 

exportation’gies déentreprise. Il existe trois grandes techniques dans les strat’l  :

L-(AMELON J e,éexportation associ’exportation indirecte et l’exportation directe, l’l ,

M , AVRIL 2010-CARDEBAT J.(  

◼ L'exportation directe   :  

entreprise’gralement par léuvre intœexportation consiste en une mise en ’Ce type d .

gocie et assure directement la gestion logistique et administrativeéElle prospecte, n .

entreprise ou des’s de léuvre par des salariœtre mise en êexportation directe peut ’L 

ettent deils perm’s sur les contrats quéagents commerciaux, qui sont commissionn 

tablir dans les pays cibles deségalement éailleurs, les entreprises peuvent ’signer. D 

sentation, des succursales  ou des filiales commerciales. Dans le casébureaux de repr 

n directe et uneentreprise conserve un processus d'exportatio’exportation directe, l’de l 

tresse notamment de son mixîtant maéautonomie totale dans sa politique export tout en   

M , AVRIL 2010)-L, CARDEBAT J-(AMELON J  marketing....  
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une entreprise ùune forme d'exportation o àrence éféDonc, l'exportation directe fait r 

s desèrations de ventes de produits ou de services directement auprés opalise deér 

thode, laédes tiers. Selon cette m àtrangers, et ce sans avoir recours éconsommateurs  

gociation desésavoir la n às d'exportation, égralement ses activitétraite int étésoci 

dition, le recouvrement des factures et laérations logistiques d'expées opaccords, l  

leôl'entreprise un contr àl'exportation directe offre  àgestion des paiements. Le recours   

hension desés commerciales et lui garantit une meilleure compréaccru sur ses activit 

ùtrangers, ce qui contraste avec l'exportation indirecte, oéns des clients besoi 

des mandataires, des distributeurs ou des àl'entreprise confie la vente de ses produits  

trangersés éexportateurs sur les march .  

teuse enûe et plus coéus risqurer plégalement s'avéthode peut éanmoins, cette méN 

tablissement et auél' àcessaires étermes de temps, de personnel et de ressources n 

quent, avant deétranger. Par consél' àsence de l'entreprise érenforcement de la pr 

valuerés doivent en l'exportation directe, les entreprise àcider de recourir éd 

gatifséscrupuleusement les aspects positifs et n .  

◼ exportation indirecte’L  :  

gationnelle au sein deéléexportation indirecte est de plus en plus une relation d’L 

(FE, 2013) I, la SC àcifiques éches bien spâgue certaines tèléexportateur d’laquelle l. 

eéune exportation indirecte se trouve oblig’entreprise dans le cas d’Ce qui signifie que l  

sentant, duéun repr’un distributeur, d’un agent ou d’diaire déinterm’de travailler par l 

alise dans le but deér gie seésuccursale et des courtiers . Le choix de cette strat  

une exportation directe. En travaillant avec’es lors dés rencontrécontourner les difficult  

s paréts engendrûun partage de risques et de co’ficie dénéb étédiaire la sociéun interm 

faire des distributeurs qui ont une-irme temps, ainsi, elle profite du savoêau m éactivit’l 

existante ce qui lui fait gagner du temps et àjéle dèes de la clientébase de donn  

re lui permettant de mieux la comprendre etècette derni àgalement un rapprochement é  

tsûs produits et les services selon les goassimiler ses habitudes et par la suite adapter le 

leèrences de cette clientéféet les pr .  

◼ eée ou associéexportation concert’L :  

un’autres entreprises d’er un partenariat avec décr àe consiste éexportation concert’L 

exportation’harges dans un projet dme pays pour partager les ressources et les cêm .  
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ts et lesûe est de partager les risques, les coéexportation concert’objectif de l’L 

faire, les connaissances-galement de partager les savoiréinvestissements. Elle permet  

er unécible. Elle permet de cr ér le marchgislation sué, de la culture et de la lédu march 

certains appels àpondre écessaires pour répartenariat et de disposer des moyens n 

offres’d.  

claircir’éexportation afin d’Ce tableau illustre quelques exemples des modes dNote:   

hensionéleur compr .  

exportation’rents modes dé: Les diff 1leau Tab  

 

(MAYRHOFER (U.), 2004) Source:  

 

b. entreprise opte pour une’Les principales raisons pour lesquelles l 

exportation’internationalisation par le biais de l  

Les entreprises optent souvent pour une internationalisation par le biais de l'exportation 

sépour plusieurs raisons cl  :  

✓ s sur sonéles opportunit épuiséentreprise peut avoir ’L tre les ventes:îAccro 

er plus loin pour seautre choix que de cherch’avoir d’national et n émarch  

velopperéd .  

✓ augmentation des ventes ne se traduit pas toujours par’L fices:énéAugmenter les b  

eséme avec des marges plus serrêfices. Cependant, ménéune augmentation des b  ,

s beaucoup pluséhs en vendant sur des marcétre augmentêfices peuvent énéles b 

grands.  

✓ cessaires pour celaésorerie néaffaires et la tr’Le chiffre d entreprise:’velopper léD  

exportation’l ànational. Les ventes  étre disponibles sur le marchêpeuvent ne pas   

écessitésont donc presque une n .  

✓ àpendance éLes PME se trouvent dans une position de d pendance:éduire la déR  

duit cetteéexportation r’s déexpansion sur les march’un petit nombre de clients. L  

exposition .  
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c. rentèfériennes préRaisons pour lesquelles les entreprises alg  

rtationsinternationaliser par le biais des expo’s  

es dans la voie de l'internationalisation deériennes se sont engagéLes entreprises alg 

s par le biais de l'exportation avec des motivations diverseséleurs activit .  

ces s deépondre aux finalitér àtre la plus apte êgie des exportations semble éLa strat 

dureéde proc é, de simplicité, de rapiditéa soit en termes de rentabilitçentreprises, que  

auparavant dans le premier chapitre, les éet de rendement. Comme mentionn 

eursvaluer l’épart que les entreprises suivent afin dégie de déexportations sont une strat 

finiéd éperformances et celles de leurs biens et services sur un march .  

sentétre pr’êexportation ne permet pas seulement d’internationalisation par  voie d’L  

sébouchérents dés mais aussi un partage de risque sur ces diffésur de nouveaux march ,

inant les produits des concurrents. Les entreprises augmentent leursen exam 

ils soient plus’en diversifiant leurs produits et les perfectionnant pour qu étitivitécomp 

objectif’s que ceux des concurrents. Léinnovants, attirants et surtout les plus consomm  

neèriennes est de se donner un positionnement sur la scées entreprises algmajeur d  

mondiale  .  
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internationalisation par voie’Pour mieux comprendre ce choix, une analyse SWOT de l  

mise en place par nos soins étéexportation a ’d :  

exportation’internationalisation par voie d’: Analyse SWOT de l 2Tableau  

S (Forces) W (Faiblesses) 

▪ faire et de-te du savoirêAcqu  

expertise en tirant profit de’l  

l'apprentissage des normes  

s techniqueèinternationales et du progr .  

▪ ductionépartition des risques et réR  

un seul’gard d’él àpendance éde la d  

émarch  .  

▪ plus vive et une étitivitéUne comp  

eélevéla concurrence  àsistance ér .  

▪ Ouverture sur de nouveaux  

une demande plus às èacc’s et lébouchéd  

s de croissanceélarge et possibilit  .  

▪ Les entraves tarifaires et non  

tarifaires tel que les taxes, les droits de  

voiredouane, les exportations en quotas   

les des normes complexes par exemple 

origine’gles dèr ...  

▪  la àla logistique,  àes és liéDifficult  

approvisionnement et la’ne dîcha  

lais de livraisonéponse aux dér.  

s)éO (Opportunit  T (Menaces) 

▪ forte àmergent éseau éun r às èAcc  

croissance .  

▪ rationéProjets de coop  

internationale, conclusion de contrats  

avec des partenaires internationaux et  

res facilitant laètrangédes entreprises   

rieursés extétration des marchénép .  

▪ s aux facteurs externeséRisque li 

le PESTEL) en particulier lesè(Mod 

glementairesérisques politiques et r .  

▪ Variations des taux de change  

rant des pertes au niveau desénég 

érevenues et de la rentabilit .  

▪ Concurrence globale et  

confrontation des entreprises 

es et ayant uneéparfaitement install  

sérents marchée sur les différenomm .  

 

 

(DOUADI, 2015) es de épartir de donn àtabli par les auteures É : Source  
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les faiblesses et les menaces existantes éduire que malgréde on peut dècéEn ce qui pr 

res etèces derni àrent et trouvent des solutions èvé, les entreprises persésur un march  

giesécutent leurs stratés naissantes et exéforces et des opportunittirent profit des  

exportation’d  .  

ayant ni’riennes néfique aux entreprises algénégie est plus bécette strat àLe recours  

urs internationaux et ni les moyens financiers suffisants poérience sur les marchéexp’d 

achat des licences’entreprises ou l’ation de filiale ou acquisition définancer une cr ,

eélimit écapacit àriennes sont des PME ésachant que la plupart des entreprises alg .  

2. rieétat des lieux de l'internationalisation et des exportations en AlgÉ  

riennes seétroliers, les exportations algédominance des produits pépit de la préEn d 

, le secteurpartissent graduellement autour de divers secteurs dont l'agroalimentaireér 

àfis restent és. Pourtant, de nombreux déde la chimie et celui des produits manufactur  

surmonter, en particulier en ce qui concerne les infrastructures, la concurrence et  

l'innovation .  

a. rieéinternationalisation en Alg’tat des lieux de lÉ  :  

t une grande importance pour leêriennes revé'internationalisation des entreprises algL 

conomique du pays. Toutefois, la situation de l'internationalisation enéveloppement éd 

aliorer léfaire pour am àler que le pays a encore un long chemin évérie semble réAlg  

trangerél' àteau âet augmenter sa part de g étitivitécomp .  

veloppementés structurelles qui restreignent le dét des difficultîrie connaéAlg’L  

quation de la formation professionnelle, laéinternational des entreprises, dont l'inad  

rastructures de transport et de communication, ou encore latre performance des infèpi 

glementationsés administratives et des rélourdeur des formalit .  

par une forte concurrence économique international, dominésent contexte éQuant au pr  ,

quents, leséglementaires fréhangements rvolutions technologiques rapides et des cédes  

gies d'adaptation dontériennes ont besoin de qualifications et de stratéentreprises alg 

eséelles ne sont pas toujours dot.  

àchent pas de constater certains indices favorables êfis n'empéCes d 

gieés une stratés se sont fixérienne. Les autoritéalg étéde la socil'internationalisation   
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rie de mesureséres, qui inclut une sètroliénationale de soutien aux exportations non p 

accompagner les efforts d'internationalisation de ces entreprises àvisant  .  

soutenir les àes éun certain nombre de mesures destingie comprend éCette strat 

ationériennes dans leurs efforts d'internationalisation, notamment la créentreprises alg 

des foires commerciales àd'agences de promotion des exportations et la participation  

tre que l'internationalisation est possible pour lesmonéinternationales. Cela d 

cessaires pour yétences et les ressources nériennes qui ont les compéentreprises alg 

parvenir .  

rie est une question essentielle pour le bonéAutrement dit, l'internationalisation en Alg 

lioreréomique du pays, mais elle exige encore des efforts pour amconéveloppement éd 

sédes entreprises et renforcer leur potentiel d'expansion sur les march éla productivit 

internationaux .  

b. rieétat des lieux des exportations directes en AlgÉ   :  

thode qui donne auxérie repose sur une médirecte en Alg Le principe de l'exportation 

des àriennes toute latitude pour vendre leurs produits ou leurs services éentreprises alg 

rie disposeédiation. En effet, l'Algétrangers, en dehors de toute interméclients  

ombres d'avantages pour les exportateurs, incluant uneaujourd'hui d'un certains n 

me qu'uneêgique reliant l'Europe, l'Afrique et le Moyen Orient, de mésituation strat 

rieursés extériens sur plusieurs marchéte pour les produits algêimportante requ 

)eurs de : l'hydrocarbure et l'agroalimentairerement dans les deux sectèparticuli .(  

resèglementaires et douaniétrangers, les obligations rés éLa concurrence sur les march 

et le besoin de se conformer aux normes et aux pratiques commerciales des divers 

traintes auxquelles l'exportation directe ens cibles constituent autant de conémarch 

vocation exportatrice doivent donc àriennes és algétée. Les sociérie est confrontéAlg 

gieéfinition d'une stratéla d àconsacrer du temps et des ressources  àtes être prê  

leèon de partenariats durables avec la clientla conclusi àd'exportation performante et  

reètrangé. . 
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pauler leséplusieurs mesures et programmes pour  érien a instaurée gouvernement algL 

ant desériennes dans leurs efforts d'exportation, que ce soit en créentreprises alg 

tations, l'octroi d'avantages fiscaux et douaniers auxagences de promotion des expor 

des foires commerciales internationales àexportateurs et la participation  .  

riennes : une perspective historiqueévolution des exportations alg’éL  

rie ont connu plusieurs fluctuations au fils du temps depuiséxportations en AlgLes e 

treêvolution peut énos jours, dont les raisons varient et cette  àpendance (1963) éind’l  

sée en plusieurs phases clédivis :  

▪ tale sur 17 ans’ére phase sèCette premitat: ’ÉPhase du Monopole d  

)1963_1980  ,(une ées aux exportations ont enregistrérations liéles op ùo  

volution annuelle relativement lente accusant parfois des baissesé  

1973), le niveau du volume des exportations durant la-insignifiantes(1963  

1973 et-riode 1963éttement plus important que la priode (1974_1981) est neép  

noter que ces exportations dans À (CNIS, 2012). volution en hausse, éa vu une   

es sur les hydrocarbures, enétaient principalement axérienne  économie alg’él 

séterminés en quotas détaient exportétrole et le gaz naturel qui éparticulier le p  

rable aux fluctuations des prix mondiaux de cesétat. Cela la rendait vuln’Épar l  

cher laêemp àpendance aux hydrocarbures éune autre part cette d’deniers et d  

reèrien ne soutenait guédiversification des exportations car le gouvernement alg  

veloppementéles projets de d .  

▪ eéentam étéconomique a éouverture ’rie, léEn Alg : ralisationéPhase de lib  

es par leéconomiques menéformes édes r àes 90, suite ébut des annédepuis le d  

étéa ’rieur néralisation effective du commerce extégouvernement. Mais la lib  

miqueséun processus transitoire syst’e en 1994 que dans le cadre déentam  

eavec l éajustement structurel accord’galement par un programme désoutenu   

mis en place étéralisation a éCe processus de lib (ROUANE R, 2010).FMI,   

formes et des ajustementséon  progressive tout en effectuant des rçune fa’d  

res ouètrangéinstallation des firmes ’autonomie des entreprises, l’concernant l  

glementèouvertures, la domiciliation et le r’s dnationales, les condition  

res tarifaires, laèfinancier des exportations hors hydrocarbures, les barri  

rations desées sur les opétre appliquêgles pouvant èalisation des ZLE et les rér 

exportations .
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velopper sesérien de déuvernement algralisation a permis au goéCette lib 

exportations dans divers secteurs hors hydrocarbures tel que les produits 

s et les services, les exportationséagricoles, les textiles, les produits manufactur 

la àce âet grformes és ces rèont donc connu une certaine performance apr  

ation deséautres pays, la cr’alisation des partenariats commerciaux avec dér 

encouragement des exportations par’gions, légration dans plusieurs réint’ZLE, l  

le biais des organismes de promotion des exportations et la participation aux  

tre les produitsîcommerciales internationales dans le but de faire connafoires  

rienséalg.  

ont pas atteint le sommet; car’ralisation les exportations nécette lib éMalgr  

installation de’me durant lêmes ont apparus par la suite voire  mèautres probl’d  

es, apparitionéue par exemple: les exportations sont peu diversificette politiq  

me la concurrenceêmes bureaucratiques, contraintes logistiques et mèdes probl  

treîme de connaêriens avant méliminait les nouveaux entrants algéaccrue qui   

rienceéexp’d due au manque éle stade de maturit  .  

▪ Dans lees 2000): épartir des ann àLes exportations dans le cadre des ZLE (  

volution plus majeure dans le secteur des exportationsétre une îbut de conna  

autres pays qui par la suite’change avec dé-des accords de libre érie a signéAlg’l  

petit ces àconomiques et commerciaux, petit ént devenus des partenaires so 

association avec’accord d’en ZLE, par exemple l éveloppéaccords se sont d  

cembre 2002 et mis en vigueur en septembreéen d éenne signéunion europ’l  

2005  conomique et commercial, les accordséqui est son premier partenaire   

1996), la Libye(1973), la-raux avec les pays arabes dont la Tunisie(1981ébilat  

1996), la Jordanie(1997) et son accord avec-Mauritanie(1996), le Maroc(1989  

entionschange) et etc. (Les convéla GZALE( grande zone arabe de libre   

rie et ceséAlg’ration des taxes et droits de douane entre léexon’voyaient lépr 

internationalisation des entreprises par voie des’encourager l’derniers) afin d 

ussite tandis queéexportations, quelques une de ces conventions ont connu une r  

riodeées. Les exportations durant cette pésiliése sont rapidement rautres ’d  

étitivitévoluaient progressivement tenant compte de la progression de la compé  

sence deséres non tarifaires, la prèdes produits,  la suppression des barri  

es politiques commerciales favorables auxinfrastructures commerciales et l  

exportations.  
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▪ mie deéLa pandLes exportations durant la crise sanitaire (COVID) :   

s a fortementépar les autorit és strict appliquè19 et le confinement tr-COVID  

nt la baisse des prix etrienne en 2020, via notammeéconomie alg’él éimpact  

tant les entreprises és qui a touchétrole, la limitation des activitérevenus du p  

ajoute’export. A cela s-import’s déque le secteur informel, ainsi que les difficult  

étéionnaires ont tat dont les hauts fonct’Éla paralysie de certaines entreprises d  

s suite au mouvement protestataire Hirak et au changement deéhendéappr  

trole et gaz naturel)éen est ensuivi. Les hydrocarbures (p’gouvernement qui s  

rienne (95%économie alg’éconstituent classiquement la pierre angulaire de l  

la baisse des prix à éons). Ce secteur est cependant confrontdes exportati  

internationaux (64 USD par baril en 2019, 42 USD en 2020), qui mettent en soi  

tat rentier’Éle dèle mod éen difficult  .  

91-mie de Covidérelativement basse. La pand éajoute une productivit’A cela s  

)export dans un pays aux-import’s démesures de confinement, difficult  

la baisse des érélées, demande globale en baisse) a encore accéres fermèfronti  

taient de 23.8 Mrd USD en 2020 contre 35.8 Mrdérevenus. Les exportations   

de 35% au étrolier a chuté33.5% (le secteur p USD en 2019, soit une baisse de  

19 a-La crise de la COVID2021). -(DFAE, 2020e 2020) éann’courant de l  

conomie mondiale et une diminution de laéune contraction de l' énîentra  

restrictionsdemande de biens et de services, les mesures de confinement et les  

des énîes pour contenir la propagation du virus ont entraéde voyage impos 

les éperturbations logistiques importantes au niveau mondial, ce qui a affect  

les exportations dans le secteur éexportations dans les deux sens, dans un cot  

àres ont connu une baisse significative, dans un autre cette crise hydrocarbu’d  

accent sur les exportations hors hydrocarbures, de mettre en’mettre l àinduit   

veloppement, des aides et le soutien gouvernemental pouréplace des projets de d  

global ésister sur le marchéconomie ne peut réune  es, caréles entreprises touch  

ant sur une seule voieçen exer .  

▪ s la crise sanitaire, Les paysèAprCovid: -riode de PostéLes exportations en p  

conomique progressive, danséeffectuer une relance  àrie se sont mis éAlg’dont l 

sence en ligne durantésa pr érie a renforcéAlg’changes, Létimuler les le but de s  

res, une nouvelle tendance de venteèriode de fermeture des frontiéla p  

riques, en particulier dans leséintroduit facilitant les exportations num’s  

riquesénumsecteurs des services et des produits .  
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montrer son soutien aux entreprises souhaitant àa pas cesser ’Le gouvernement n  

res et effectuantèdu territoire national, en offrant des aides financi àdel-exercer au  

liorer laédures d'exportation et améformes structurelles pour faciliter les procédes r  

des entreprises nationales étitivitécomp.  

II. rieéProcessus exportation en Alg :  

rieéroulement du processus d'exportation en Algée au déLa section suivante est consacr  .

glementations, auxéUne telle analyse est source d'informations utiles quant aux r 

iquesciféfis spédures administratives, aux partenariats commerciaux et aux déproc 

rieés en Algétre confrontêauxquels les exportateurs peuvent  .  

1. exportation’finition du processus déD :   

tapes que les entreprises suivent dont la’éexportation est un ensemble d’Le processus d  

res nationales allant de laèdes fronti àdel-une exportation au’alisation défin est la r 

u montant des marchandisesau rapatriement d’jusqule èprospection de la client 

eséexport .  

2. rieéune exportation en Alg’roulement déLe d  

érie, nous avons optéune exportation en Alg’dure déAfin de mieux comprendre la proc  

exportateur’douane dans son guide de le par la édure expliquépour la proc ,

cessaires pour accomplir cetteésentation des documents néune pr’e déaccompagn  

exportation’d éactivit .  

s ses deux enregistrements fiscal etèavec succ éentreprise a effectu’Une fois l 

:suivent les étapes ci-dessous  10,commercial au niveau des autorités concernées 

 

 
10 .Les autorités fiscales compétentes, le registre de commerce algérien  
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▪ àration éOn ne peut effectuer une op le :èIdentifier et/ou cibler la client  

existe pas, pour se faire’n resèdes fronti àdel-international si une autre partie au’l  

abord identifier ses clients ou bien cibler les partenaires avec’entreprise doit d’l  

sétudes de marchéce aux âlesquelles elle souhaite travailler et cela se fait gr 

glementationsévaluer la demande, la concurrence et les réapprofondies pour  

conomiques etéce aux rencontres dans des foire âchaque acteur, gr àcifiques ésp 

 et dans certains cas grâce aux commerciales internationales, sur le marché global11

gies Marketingéseaux sociaux et aux autres stratépublications sur les r .  

▪ s avoir convenu des clauses de l'exportationèApr La signature du contrat :  ,

l'exportateur et l'importateur officialisent leur accord par la conclusion d'un contrat  .  

e, car elle fixe les droits et les obligations dest une grande importancêtape revéCette  

deux parties et constitue une base juridique pour l'exportation des marchandises .  

▪  savoir la às, éments cléléinclut habituellement certains  éUn contrat sign  

s de paiement, les incoterms, lesémodalitdescription des marchandises, le prix et les  

lais de livraison et de transport, les clauses juridiques, etcéd .  

▪  Les documents l'exportation : àcessaire éSe procurer la documentation n  

mmerciale, lel'exportation de marchandises sont nombreux : la facture co àcessaires én  

claration enédition, la déconnaissement, le certificat d'origine, le bordereau d'exp 

rie, bon de miseée en Algéune banque install’s dèdouane, la domiciliation bancaire aupr 

ment auxéconform sélaborétre êlivrer, etc. Tous ces documents doivent éd àquai, bon  à 

gales et aux normes internationaleséexigences l .  

▪ paration deséLa pr Le conditionnement des marchandises pour l'exportation :  

tiquetageé, d'emballage et d'édes normes de qualit àmarchandises est soumise   

cifiques pouréndispensable d'obtenir des certifications spler iévées. Il peut se réappropri 

glementation applicableéla r àment écertains produits, conform .  

▪ l'entreprise doit effectuer : technique, sanitaire ou phytosanitaire éConformit  

de ses produits aux normes éitles internes pour s'assurer de la conformôdes contr 

, desédes tests de qualit techniques, sanitaires et phytosanitaires. Cela peut inclure 

au doitce âgr éanalyses de laboratoire, des inspections, etc et cela sera justifi  

de ses produits éla conformit cessaires attestant deécertifications et les documents n .  

▪ clarationéappui de la d’l às éclaration en douane et les documents exigéD  

une àl'exportation, la marchandise est soumise  àder éAvant de proc : exportation’d 

sentation des documentséclaration comprend la préclaration en douane. Cette déd 

res, yès douaniée et l'accomplissement des formalités tels que la Facture domiciliéexig 

 
11 «Les bourses»  
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rentes, La marchandiseécompris le paiement des droits de douane et des taxes y aff 

UE’des avantages fiscaux dans certains pays dont l ficierénérienne peut béorigine alg’d ,

 Le dépôt de cette dernière  .12  la GZALE et la Tunisie en présentant une preuve d’origine

ou un étaire autorisése fait soit par un commissionnaire en douane, un propri 

éautoris transporteur .  

▪ leôun contr àce âalise grétape se réCette  rification des marchandises:éV  

sentantéun repr’un agent de douane et d’sence délectif sur site par la préphysique s  

de surveillance dans les locaux des exportateurs afin de confirmer la étéune soci’d  

des conteneurs et de la marchandise éconformit.  

▪ élivréexporter sera d àtape un bon édans cette  exportation :’l àEmbarquement   ,

es dans des enceintesédiatement ou Placées imméet les marchandises seront export 

portuaires, en attente de leur-ouane extrad-secs et autres zones sous-portuaires, ports 

exportation .  

▪ ditions doivent faire l'objet d'un suiviéLes exp le des envois :ôrage et contréRep  

. Il s'agit notamment de se concerter(DA, 2021) destination sans encombre,  àet arriver   

ventuelséd' àdier éances de livraison et de reméchérifier les év avec les transporteurs, de 

(PortdeBejaia) mes.èprobl  

▪ et cela consiste au rapatriement des : Rapatriement du produit de la vente  

eéune ann’lais dés les dèdevises d .  

 

III. internationalisation’l àPolitique de soutien et contraintes  

canismes soutenantésente section aborde les principaux moteurs et méLa pr  

rie, enéinternational et en Alg’l àrnationalisation par le biais des exportations l'inte 

s leséfis auxquels sont confrontésoulignant les politiques gouvernementales,  les d 

rienséexportateurs alg .  

1. ionalisation par voie des exportationsinternat’Les mesures de promotion d :  

La promotion de l'internationalisation englobe une multitude de politiques, de 

gies mis en place par les organismes internationaux et par leséprogrammes et de strat 

àappuyer les exportations et encourager leur progression  conomiques pouréacteurs   

rale, ces mesures comprennent des incitations fiscalesénégle gèchelle mondiale. En rél' ,

 
12 «certificat d’origine»  
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canismes assurant le financement, desél'exportation, des m àdes subventions  

rales, ou encore la promotion desérales et multilatéconventions commerciales bilat 

exportations par le biais de campagnes de communication et de promotion .  

a. ation des organismes internationaux promouvant les exportationséCr:  

sés de promouvoir les activitéLa naissance d'organismes internationaux charg  

eéconomie mondialiséponse proactive aux enjeux d'une éd'exportation se veut une r .  

✓ changesé: Elle promeut les Organisation mondiale du commerce (OMC)  

raux et en veillant auétravers des accords commerciaux multilat àinternationaux   

gles du commerce international. De plus, elle simplifie leèmaintien et au respect des r  

ntstats contractaÉrends entre les ésolution des difféprocessus de dialogue et de r , 

)OMC (  

✓ veloppement unéElle accorde aux pays en voie de d La Banque mondiale (BM) :  

soutien (financier et technique) pour leur permettre une croissance soutenue de leur 

conomie, y incluant la stimulation de l'exportationé .  

 às éts, des dons et des recommandations destinêments des prElle fournit aux gouverne 

perfectionner les conditions d'exercice àconstruire le potentiel des exportateurs comme   

(BM, Notre mission, 2021)s commerciales, édes activit.  

✓ ent industriel (ONUDI)veloppeméOrganisation des Nations unies pour le d    :

veloppement industriel durable dans les pays enéL'ONUDI soutient le d  

livre une assistance technique, organise deséveloppement. Cette organisation déd 

aux tences permettantéformations et met en place des plans de consolidation des comp 

(UNIDO)exporter,  àentreprises de devenir plus concurrentielles et plus aptes .  
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✓ veloppementéunies sur le commerce et le d rence des nationséConf  

s entreprises par la (CNUCED) dans les pays en transitionéLes activit (CNUCED): 

de de mesures de promotion de l'IDE en aval. Ses travauxla deman àes ésont li 

rences suréorganiser des conf àpromouvoir des projets et  àconsistent, entre autres,  

l'IDE àratif de renforcer le cadre directif applicable él'IDE. La CNUCED juge imp 

galement une aide deégion. La CNUCED accorde és en amont) dans la ré(activit 

tats membres, qu'il s'agisse de services consultatifs, d'ateliersÉses  àral énére gècaract 

rences, de guides sur l'IDE, de la diffusion de renseignements ou d'examenséet de conf 

me d'attirerêm à. L'objectif est de rendre les pays mieux de la politique d'investissement 

ficiaires directs de l'aide de laénétrangers. Les principaux bédes investisseurs   

(CNUCEDCNUCED sont les gouvernements, notamment ceux de pays en transition,  ,

Trade facilitation implentation guide .(  

✓ Le CCI est une agence conjointe de Centre du commerce international (CCI) :  

la promotion du àl'OMC et des Nations unies dont la mission est de contribuer  

la disposition des entreprises àmergents. Cette agence met écommerce avec les pays  

, de laétudes de marchés, des ére de renforcement des capacitèen matides moyens   

changes commerciaux de sorte qu'elles puissentéformation et de la promotion des   

(OMC, L'OMC et le Centre du commerce international velopper leurs exportations, éd  

)ITC((.  

✓ : La CCI est un organisme mondialcommerce internationale (CCI) Chambre de   

chelle globale. Elle a pour vocation deél' àes éts des firmes privêréfend les intéqui d 

rieur et de procurer des prestations aux entreprises, enéfaciliter le commerce ext  

la promotion des àsur le commerce international et une aide particulier des avis  

(CCI)exportations, .  

 

✓ unies pour  le droit commercial international Commission des nations  

rale desénée géLa CNUDCI est un organe subsidiaire de l'Assembl(CNUDCI):  

ral de favoriser éné1966 avec pour mandat g en éécr étéUnies qui a  Nations

l'harmonisation et l'unification progressives du droit du commerce international. Depuis 

rie de conventions, de lois types et d'autres étoute une s élaborécette date, la CNUDCI a 

git les transactions commerciales ou éit positif qui rinstruments concernant le dro

les  d'autres aspects du droit commercial qui ont une incidence sur le commerce et

(NU)investissements internationaux, .  
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forme-ficient d'une plateénéunis autour de ces initiatives béEn somme, les pays r  

commune et mutuelle permettant de partager les savoirs, de rapprocher les normes et  

velopper un contexte commercial avantageuxéde d .  

b. change (ZLE)é-ation des zones de libreéCr:  

raux, telséraux et/ou multilatéils soient bilat’change (ALE) qué-ibreLes accords de l 

sentent de multiples atouts pour leséUE, pr’s dans le cadre de lélaboréque ceux  

une àce âtrangers. Grés és aux nouveaux marchèentreprises, car ils garantissent l'acc 

res tarifaires, les ALEèduction des barriéune r àits de douane et suppression des dro  

duitét rûun co àment et épermettent aux entreprises d'exporter leurs produits plus ais  .

sés, explorant les marchébouchéLes entreprises se voient ainsi offrir de nouveaux d 

ersifiant leurs sources de recettesrieurs et divéext .  

conomique entre lesération égionale et la coopégration réLes ALE encouragent l'int 

l'investissement.  Quant àrant un climat propice au commerce et énépays membres, g  

ne d'approvisionnementîune cha àdent èes dans les ALE, elles accéaux entreprises situ  

liorer laéts de production et pour amûduire les coée, susceptible de régrégionale intér  

étitivitécomp .  

2. internationalisation par le biais des IDE’Politiques de promotion d :  

investir dans àLa promotion des IDE a pour but d'encourager les entreprises locales  

trangers. Elleét des investissements êrés internationales en suscitant l'intédes activit  

rer la croissance deséléacc àconomique, éveloppement édynamiser le d àvise  

resserrer les liens commerciaux internationaux àentreprises locales et   .  

Les mesures prises dans le cadre de cette politique se traduisent par des avantages 

ation deénistratives, la crs admiéfinanciers, une assistance aux entreprises, des facilit 

chelle), ainsiéconomies d'éciales (économiques spéchange ou de zones é-e librezones d 

que par des programmes de formation et d'aide aux entreprises. Elles ont pour objectif  

ultime de soutenir l'internationalisation des entreprises .  

c. nternationaux promouvant les IDEation des organismes iéLa cr :  

me guerreèPlusieurs organismes promouvant les IDE ont vu le jour depuis la deuxi 

mondiale, tels que  :  



ETAT DES LIEUX DE L’INTERNATIONALISATION EN 

ALGERIE CHAPITRE N°02 

 

 

 

  

 

55 

✓ t: EnInvestissemen’Association Mondiale des Organismes de Promotion de l’L  

1995  ,iences nationales de la promotion desréexp’changes dépour faciliter les  

organismes de promotion’seau déun r étrangers, la CNUCED a lancéinvestissements  

Association mondiale des organismes de promotion de’des investissements: l  

ermanent offrant desci est vite devenue un forum p-investissement (WAIPA). Celle’l 

change de meilleures pratiques entreéseau et encourageant un és de mise en répossibilit  

Association a’es, le nombre des membres de léres annèorganismes. Ces deux derni 

139 pays. Y figurent161 pour un total de  àrable, passant de 112 éconnu un essor consid  

OCDE, qui se sont rendu compte des’maintenant un certain nombre de pays de l 

veloppementétravailler avec leurs homologues des pays en d àil y avait ’avantages qu . 

)UNCTAD;ISS;MISC, 2004 (  

 

✓  le FIAS fournit des tranger (FIAS): éinvestissement ’conseil pour l-le Service 

gislationél'IDE, la l àe sur les politiques relatives éservices consultatifs de courte dur ,

ialeglementation commercél'intention des entreprises, la r àres èles incitations financi  ,

l'investissement, les organismes de promotion de àles obstacles administratifs   

giesélaboration de stratél'investissement (renforcement des moyens institutionnels), l' 

ques detablissement de statistiél' àes de promotion de l'investissement, l'aide éappropri 

s transnationalesétéliorer les liens entre sociéam àl'IDE et les programmes visant  

re d'approvisionnement. le FIAS s'attache essentiellementèentreprises locales en mati et 

if est d'attirer unglementaire et fiscal. L'objectéliorer le cadre directif, juridique, réam à 

un ùon plus avantageuse, d'oçde fa évolume plus important d'IDE qui soit structur 

ce auxâe et des exportations gréaccroissement du nombre d'emplois, de la valeur ajout 

de às nouvelles, des technologie àconomie, és dans l'émentaires injectécapitaux suppl 

tences enélioration des compél'am àconomie mondiale et émeilleures relations avec l' 

(CDC, 2000) re de gestion,èmati .  

 

✓ rale de garantie des investissements (AMGI) du Groupe deéAgence multilat’l  

la 

rences multinationales ou des missionséonfl'AMGI organise des c Banque Mondiale: 

sirent attirer des investissementsédans le cadre desquelles les investisseurs et ceux qui d 

peuvent se rencontrer .
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 e aux secteurs deérement appliquèplus particuli étémarche multinationale a éCette d 

laboreréon d'çre et du tourisme., l'AMGI donne des conseils sur la faèminil'extraction  

gies de promotion des investissements, ainsi que sur leséuvre des stratœet de mettre en  

s et le personnel des institutionsémoyens de renforcer les structures, les activit 

sidentielles mais aussiéaux rencontres pr éest pas limit’es, cet organisme ne stentécomp 

ant des canaux de rencontre entre leséattribuer des aides et des conseils en ligne en cr’d  

investisseurs et les pays souhaitant les recevoir et des logiciels informatiques de  

(AMGI) estion,g.  

✓ la promotion de l'IDE dans les pays às de l'OCDE relatives éLes activitOCDE: ’l  

ce type àanalyser les obstacles  àen transition consistent essentiellement  

éteur privsentants du secécideurs et repréfaciliter le dialogue entre d àd'investissement,  ,

apporter son concours aux organismes de promotion de l'investissement et au àainsi qu' 

ral donténére gès. OCDE apporte une aide de caractérenforcement de leurs capacit 

nnecoordo l'IDE. Elle àliorer le cadre directif applicable él'objectif est d'am 

labore des guides sur les pratiques optimalesérences, él'organisation d'ateliers et de conf 

(OCDE, 2008) re d'IDE et diffuse des renseignements,èen mati.  

d. rieéPromotion des Exportations en Alg   

conomique etésa croissance  treîaccro àt êréson int érie a montréAlg’rement, lèDerni 

cela en investissant dans la promotion des exportations et encourageant les entreprises 

internationaliser’choisir la voie des exportations pour s ànationales  .  

3. tranger et les’él àes par le FSPE pour les participations éLes aides octroy  

exportation’l àes écontraintes li  

rents types d'aides et de subventions pour encourager laéLe FSPE propose diff  

trangerél' àriennes éparticipation des entreprises alg .  

a. tranger’él àes par le FSPE pour les participations éLes aides octroy  

motion descial Pour la Proépar la Loi de Finances pour 1996, le Fonds Sp éInstitu 

apporter un soutien financier aux exportateurs dans à éExportations  (FSPE) est destin 

rieursés extéleurs actions de promotion et de placement de leurs produits sur les march.  
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 às hydrocarbures pour promouvoir les exportations hor éécr étéorigine, le FSPE a ’A l 

s au transport des marchandises et laéune partie des frais li’travers la  prise en charge d 

tranger’él àparticipation des entreprises aux foires et salons  .  

au titre de la »FSPE  «cial pour la Promotion des Exportations éLe Fond Sp  

tsûtranger permet une couverture des co’él àipation aux Foires et expositions partic 

emplacement’la location d àchantillons, érents au transport, au transit des éaff  

la  manifestation, avec des seuils de àcifique ésp éexposition et aux frais de publicit’d 

une participation individuelle aux autres’hauteur de : 50% Dans le cas d àement financ 

une’foires ne figurant pas dans le programme annuel officiel, 80% Dans le cas d 

une’participation aux foires inscrites au programme officiel, 100%Dans le cas d 

un’la mise en place d àre exceptionnel ou se limitant ètant un caractêevparticipation r 

(ALGEX, 2021) information,’guichet unique d.  

o exportation’l àappui ’Les dispositifs d  

A partir de 1996, un dispositif institutionnel pour la promotion et le soutien au 

mis en place. Ce dernier a étédes exportations hors hydrocarbures a veloppement éd 

ation deépermis la cr   :  

✓ creté(D:  rieur (PROMEX)éOffice National de Promotion du Commerce Ext’L  

hui (agence’96 327 du  1er Octobre 1996), devenu ALGEX aujourd °cutif Néex  

rieur) qui a pour mission la gestion deséla promotion du commerce ext nationale de 

fice desénéinstruments de promotion des exportations hors hydrocarbures au b 

conomiques pour leérateurs éassistance aux op’entreprises exportatrices et l 

information et de promotion relatives’unication, dactions de comm’veloppement déd 

(ALGEX, Qui est ALGEX et quelles exportation, ’l às éaux produits et services destin 

sont ses missions (.  
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✓ Exportation’l àAssurance et de Garantie ’rienne déLa Compagnie Alg  

-assurance’06 du 10 Janvier 1996) qui dispose que l-69  °(Ordonnance N : (CAGEX)

assurer pour: son propre’e décharg étéune soci àe éexportation est confi’l àdit écr 

Etat et’tat, les risques commerciaux et le compte de l’éle de lôcompte et sous le contr  

politiques, les risques de non transfert et les risques de le , les risquesôsous son contr 

catastrophes naturelles, La Compagnie a pour mission d'encourager et de promouvoir 

àriennes en dehors des hydrocarbures et de garantir les ventes éles exportations Alg 

(CAGEX) national. économiques activant sur le marchéurs rateédit au profit des opécr  

 

✓ (Loi de Finances : cial de Promotion des Exportations (FSPE)éLe Fonds Sp  

pour 1996, article 129  .(  

✓ 94 du-cret 96é: (DIndustrie (CACI)’riennes du Commerce et déChambre Alg 

03 mars 1996,(  

✓ gie par laé:(R riens (ANEXAL)éAssociation Nationale des Exportations Alg’L  

cembre 1990é90/31 du 24d°loi N (  

✓ e n 2003, esté: Cr rienne des Foires et Expositions (SAFEX)éAlg étéLa soci 

03 04 °Ordonnance N’travers, notamment l àtif intervenu le renforcement de ce disposi 

rationsérales applicables aux opénégles gèdu 19 Juillet 2003, relative aux r 

éexportation de marchandises, qui a institu’importation et  d’d   :  

✓ (CNCPE)Le Conseil National Consultatif de Promotion des Exportations   :

cisions visant leéde prendre l'ensemble des d évu en son article 17 est chargépr 

veloppement des exportations hors hydrocarbures et l'accompagnement deséd 

gieéveloppement de la  Stratécution et le déex’exportateurs. Le but de ce dernier est l  

ionale d'Exportation (SNE) et ce en mettant en place un cadre juridique etNat 

gement desèexportation, procurer un all’institutionnel pour encadrer le processus d 

exploration et la facilitation de la’l àun climat propice ’instauration d’dures, léproc 

Info-eéditerrané(M international, ériens sur le marchérateurs algédes opsence épr ,

2020(.  

✓ en tant : rieur (ALGEX)éAgence Nationale de Promotion du Commerce Ext’L  

veloppement et la promotion des exportations horséque institution focale  pour le d 

174 du 12 Juin 2004)-04  °cutif Nécret exéDhydrocarbures. (.  
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o investissement’l àappui ’Mesures d  

encourager les’la Disposition des entreprises afin d àPlusieurs outils sont  

investissements dont  :  

▪ sgements des charges fiscales et incitations aux investissementèLes all :  

ration des drits de douane pour faciliter leséexon’gements se trouve léParmi ces all 

ration de la TVA pour les produits couverts par cesérations commerciales et exonéop 

rations d'exportationération permanente de l'IBS pour les opégimes. Ainsi, l'Exonér 

àl'exportation et les services  àsavoir : les ventes  àratrices de devises, énég 

laboration du Fond de promotion des exportations’él'exportation. et d'une autre part l 

la participation aux àtrangers, és étude des marchél' àes épenses liéqui couvrira les d 

ts deûtrangers et (une partie) des coés éla prospection des march àfoires et expositions,  

l'exportation àes érissables destinées pétransport des denr .  

▪ Le couloir vert :  

unelargi aux entreprises exportatrices, é étériennes a éLe couloir vert des douanes alg 

encouragement des exportations hors hydrocarbures dont la’mesure qui vise l  

sur toutes les état reste minime, Le couloir, appliquÉ ’contribution aux revenus de l 

conomie de tempsévoies (tout les modes de transports), permettra aux exportateurs une  

le Directeur de la éle douanier en amont, a soulignôpargnant le contréleur en  

informations sur’e déune journ’la DGD, M. Bentahar Kadour, lors d àglementation ér 

(Echorouk, 2019) la loi de finances de 2012,.  

b. exportation’l àLes contraintes  :  

quationés : inadéidentifi étére de transport et de logistique, des blocages ont èEn mati 

-, infrastructures souséla demande du march àdes moyens de transport par rapport 

neîl'absence de cha àes et édes zones de stockage inadapt às ées, obstacles liéveloppéd 

ts frigorifiques, camions et conteneurs frigorifiques, etc....)ôid (entrepdu fro .  

es par les pouvoirs publics pouréles incitations lanc éAu final, il ressort que malgr 

sères restent avec une part trèfavoriser les exportations hors hydrocarbures, ces derni 

es par les exportationsériennes demeurent dominéale, et les exportations algmargin 

conomiqueéd'hydrocarbures, en raison des freins qui les handicapent et de la structure  

e historiquement vers l'exportation de la productionérie, orientéde l'Alg 
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tences dans d'autreséun manque d'investissement et de comp ùd'od'hydrocarbures,  

secteurs tels que l'agroalimentaire, la logistique, l'automobile ....  

de diversifier éplusieurs occasions sa volont à érien a expriméLe gouvernement alg  

t que ces incitations paraissentîeurs, or il apparagiant d'autres sectéconomie en privilél'  

encore insuffisantes pour relever les enjeux de l'internationalisation .  
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Chapitre n°03: Les entreprises algériennes face aux 

l’internationalisation par voie d’exportation etcontraintes de   

remèdes : Cas de Cevital 

Les deux chapitres précédents nous ont permis d'acquérir les connaissances  

fondamentales nécessaires pour notre étude de cas. Nous abordons dans ce chapitre un  

tion des concepts et des fondementse qui met en lumière l'applicacas pratique spécifiqu  

étudiés précédemment, ce cas pratique nous permettra d'explorer en détail une situation 

concrète et d'analyser les résultats obtenus .  

éthodologie de rechercheLa première section de ce chapitre est consacrée à la m  

utilisée, nous décrivions en détail l'approche adoptée pour collecter les données, les  

outils de recherche utilisés, ainsi que les étapes suivies pour mener à bien cette étude  

il qui a collaboré avec nousde cas. Nous discutons également de l'organisme d'accue  

tout au long de cette étude, en mettant en évidence son rôle et sa contribution dans la 

réalisation de cette recherche  .  

La section suivante porte sur l'interprétation des résultats, nous interprétons les données  

n les reliant aux objectifs de notre étude et aux concepts théoriquesrecueillies, e 

pertinents. Enfin, nous procédons à une analyse approfondie des résultats. Nous 

examinons les implications des résultats obtenus, en identifiant les forces, les faiblesses  ,

tés et les défis qui en découlent. Nous chercherons à comprendre lesles opportuni  

jacentes des résultats observés et à fournir des recommandations-raisons sous 

pertinentes pour l'organisme d'accueil ou d'autres parties prenantes concernées .  

I. et présentation de l’organisme La méthodologie de recherche 

d’accueil 

Dans cette section, nous exposons la démarche méthodologique de notre étude destinée  

à apporter réponse à la problématique de base constitutive de notre travail qui se porte 

es et les obstacles dont elles font face et les levierssur l’internationalisation des entrepris  

dessous la présentation de la méthodologie de la recherche-dont elles bénéficient, ci .  
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1. La méthodologie de la recherche :  

recherche, nous avonsDans le souci constant de répondre à la problématique de notre   

cularités àprivilégié le raisonnement déductif, par lequel nous découvrons des parti 

partir de l'observation de l'objet.  

En effet, nous nous sommes intéressées à l'entreprise agroalimentaire CEVITAL en vue  

s contraintes et leviers liés au processusde déterminer les différente  

d’internationalisation. Ces objectifs étaient basés sur les problématiques soulevées et  

les informations recherchées. Pour ce faire, notre étude est essentiellement basée sur  

dent aux défis de l'entreprise algérienne lors dedes données qualitatives qui correspon  

son internationalisation.  

Au cours de cette enquête qualitative, et pour vérifier les hypothèses, nous avons donc  

directifs à l'aide d'un guide-: des entretiens semi choisis un outil d'analyse spécifique 

directif ou orienté peut être qualifié-entretien (voir l'annexe n°01). Cet entretien semid'  

d'entretien qualitatif "ou d’entretien approfondi  ."  

Durant notre stage, il nous a été donné une opportunité de nous immerger au cœur de  

de Cevital. Sur une période d'un mois, la recherche s'est l'environnement professionnel  

étendue à différents départements, notamment le département commercial, le  

département logistique et le département transit. Nous avons eu pour mission centrale  

omène de l'internationalisation des entreprisesla compréhension approfondie du phén  ,

et plus particulièrement les initiatives de Cevital dans ce domaine .  
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Il s'agit, pour reprendre son nom, du recueil d'informations, à partir de différentes  

entretiens avec less publiques, des sources, notamment l'entreprise étudiée, des donnée  

employés et des observations sur le terrain. Dans le cadre de notre étude de cas chez  

CEVITAL, des sources internes telles que les procédures opérationnelles et les  

données spécifiques nécessaires ont politiques internes ont été identifiées, ainsi que des 

été collectées via l'examen de documents pertinents et un formulaire, dont les questions 

sont préalablement définies et adressées aux interlocuteurs  pour les amener à exprimer  

ns été reçues par les services export, transportplus librement leur point de vue, nous avo 

et commercial de l'entreprise, avec lesquels nous avons conduit un interrogatoire en  

suivant le guide d'entretien. Pour compléter ces informations, des sources de données  

e notre recherche, telles que des rapportspubliques ont été identifiées lors d  

gouvernementaux et des publications académiques, et ces données ont été collectées en  

utilisant des méthodes adaptées, comme des recherches en ligne et la consultation  

bibliographique .  

lé a été élaboré, comprenant des questions ouvertes etUn guide d'entretien détail  

dessous la présentation du guide d’entretien-fermées, ci :  

Présentation du guide d’entretien   :  

La présente rencontre d'étude est un volet de notre étude de recherche sur  

"treprises : contraintes et leviers", Elle porte surL'internationalisation des En 

alimentaire "CEVITAL", les contraintes-l’internationalisation du groupe Agro  

rencontrées lors de cette démarche et les leviers accordés à cette entreprise.  

rquoi "CEVITAL" désireA cet effet, notre objectif est de souligner pou  

ociétéss'internationaliser, comment se présentent les aides dont jouissent les s  

elles-exportatrices et à quels obstacles se heurtent ?  

directive et toute donnée recueillie est-La méthode utilisée pour les entretiens est semi 

vement réservée à un usage proprement didactiqueexclusi .  

Nous avons élaboré un guide d’entretien par questionnaire qui comporte 18 questions 

au total, qui sont réparties sur trois axes  :  
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o Le premier axe : Contraintes au sein de l’entreprise 

contient 6 questions il a pour objectif de traiter l’ensemble des contraintes liéesCet axe   

même lors de l’élaboration de son processus d’internationalisation-à l’entreprise elle.  

o Le deuxième axe: contraintes et leviers liées au pays d’origine   

ué de 9 questions visant à comprendre le type de contraintes dontCet axe est constit  

l’entreprise se heurte lors de sa stratégie d’internationalisation.  

o Le troisième axe: Contraintes et leviers liées au pays d’accueil 

oir à quelles contraintes faisCet axe est composé de 3 questions dont le but est de sav  

face l’entreprise dans les pays d’accueil dans son processus d’internationalisation.  

Notons à ce propos que ces axes répondent clairement à notre problématique comme à  

sponibilité d'informationsdinos hypothèses de départ, toutefois le constat de la non  

relatives au premier et troisième axe nous a amené à mettre en place une autre  

démarche  qui est l’Analyse SWOT de l’entreprise d’accueil et à considérer uniquement 

après-le deuxième axe développé ci  :  

o xité nationale de l’exportation au sein de CevitalLe premier axe: La comple  

Cet axe est constitué de 9 questions visant à comprendre le type de contraintes  dont 

l’entreprise se heurte durant sa mise en place d’une stratégie d’internationalisation via 

l’exportation .  

o La dynamisation des exportations au sein de Cevital axe:Le deuxième   

Cet axe contient 5 questions dont le but est de souligner les leviers dont Cevital 

n par voie d’exportationbénéficie lors de son internationalisatio .  

 

2. alimentaire CevitalPrésentation du terrain d’étude: Le groupe agro  

Dans le cadre de cette étude, il a été convenu de présenter l'organisme hôte «Cevital» à  

travers un ensemble de données de base portant sur son histoire et sa structure, sa  

présence physique et l'organigramme du complexe.  
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u groupe Agroalimentaire CevitalPrésentation d  

En Algérie, le groupe agroalimentaire Cevital est un acteur majeur du secteur industriel .

Sa croissance a été remarquable depuis plusieurs années. Présent dans des domaines 

, la grande distribution, la sidérurgie etvariés tels que l'agroalimentaire, la distribution  

bien d'autres encore, Cevital se positionne comme un leader de l'économie algérienne  .  

Sa volonté d'innover, son aptitude à capter les opportunités et son engagement en faveur  

de facteurs qui ont favorisé son essor.  Cevitaldu développement durable sont autant  

est  très engagé dans le développement économique de l'Algérie et contribue activement  

à la création d'emplois, à la formation professionnelle, à l'innovation et à la  

diversification de l'économie.  

 e est également impliqué dans des projets sociaux et environnementaux, telsLe group  

que la protection de l'environnement et le développement des énergies renouvelables  .  

Cette présentation soulignera brièvement son parcours intellectuel et passionnant de 

t son implication dans le secteur de l'agroalimentaireCevital e .  

➢ Présentation du Groupe Cevital :  

Les activités de Cevital sont l'un des pôles de l'industrie agroalimentaire en Algérie qui 

sur le arquer rapidement de la concurrence et devenir un véritable leadera su se dém  

marché national. Elle se compose aujourd'hui de nombreuses cellules de production 

dotées des plus récentes technologies et perpétue sa progression à travers divers projets 

nnées lui onten cours de réalisation. Son essor et son évolution durant les 5 dernières a  

valu d'être un important vecteur de création d'emplois et de patrimoine .  

industrie, elle a-Cevital devenu aujourd’hui un conglomérat et leader dans l’agro  

alement cherché à étendre son influence à l'échelle internationale en nouant deség 

tenariats et des acquisitions stratégiques et en exportant une variété de produits danspar 

plusieurs continents voir l’Afrique (Afrique de l’Ouest), l’Asie (moyen orient) et 

l’Europe .  

-r groupe agroEn termes de chiffres, Cevital est le premier groupe privé algérien, premie

frique,  premier groupe employeur privé en Algérie, premier groupendustriel en Ai  

exportateur hors hydrocarbure, premier groupe contributeur privé au budget de l’État ,

t sonElle se compose de 26 filiales présentes sur 3 continents. Son expansion e 
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développement durant des années font d’elle un important pourvoyeur d’emplois et de 

18000 employés, détenant plus de 10 métiers et 30% de croissance richesses  avec  

rd demoyenne annuelle et pour finir elle a réalisé un chiffre d’affaire près de 7.5 Millia 

de Cevital  dollars au cours de l’année 2020 selon les données.  

A noter que Cevital est actuellement administré par un nouveau dirigeant, qui a repris  

l'entreprise le 30 juin 2022.  

➢ Présence Physique :  

veau du nouveau quai du port de Bejaia à 3km duLe complexe Cevital se situe au ni 

ette ville et implanté sur une superficie de 45000 m2, à proximité de laouest de c-sud  

route nationale N° 09. L’entreprise a beaucoup profité de cette situation qui lui donne  

ue car elle se trouve proche du port et de l’aéroportun avantage de proximité économiq  

viabilisé avec la dernière technologie de consolidation des sols par le système de  

colonnes ballastées .  

Cevital a une présence physique étendue en Algérie. Le groupe possède plusieurs usines 

on  équipées de la dernière technologie et poursuit son développement parde producti  

divers projets en cours de réalisation ,  

➢ A  Bejaia  :  

 Cevital possède une importante présence industrielle à Bejaïa plusieurs usines de  

ations industrielles y sont implantéestransformation alimentaire et d'autres install  :

Raffinerie  Huile (2100tn/j), Margarinerie. (600tn/j), Silos portuaires, Raffinerie de  

sucre. (3500tn/j), 1 unité de fabrication et de conditionnement de boissons 

rafraîchissantes .  

investi dans une nouvelle usine qui gère la production Il est à noter qu'elle a récemment 

x Situé sur une superficie de 12 180 M2 ; D'une capacitéde broyage d'oléagineu  

: 11 000 tonnes de soja, 6 000 tonnes installée de 22 000 tonnes/jour d'oléagineux, dont  

colzade tournesol et 5 000 tonnes de  .  

Le complexe entend produire respectivement 6 820 tonnes d'huiles végétales, dont 2090  

nnes issues du broyage du soja, 2 640 issues du Tournesol et 2120 tonnes de colzato .  

lLe complexe est également adapté à la production parallèle d’aliments de bétai ,

notamment les tourteaux, dans des proportions considérables avec des rendements dans 
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une proportion non négligeable avec une production journalière estimée à 8 910 tonnes 

de soja, 3 360 tonnes de tournesol et 2 980 tonnes d'huile de colza .  

 

➢ Kseur-A  El  :  

▪ Une unité de production de jus de fruits cojek  a été rachetée par le groupe   

Cevital  dans le cadre de la privatisation des entreprises publiques algériennes en  

novembre 2006.  Un immense plan d’investissement a été consenti visant à moderniser  

de production de jus de fruits COJEK. Sa capacité de production est de 14 400 l’outil 

T par an  .  

▪ Une unité de production de confitures et sauce avec capacité de production de  

66-100tn/jr  

➢ A Tizi  Ouzou : à Agouni Gueghrane  :  

ur du massif montagneux du Djurdjura qui culmine à plus de 2300 mètresAu cœ    :

L’Unité  d’Eau Minérale Lalla Khedidja  a été inaugurée en juin 2007 avec capacité de  

2688 tn/jour.  

 

 

Les activités et les produits de Cevital :  

de plusieurs unités de production éLe Complexe Agroalimentaire est compos :  

• l’entreprise d’accueil mise sur une offre diversifiée pour:  Huiles Végétales  

chaque produit conformément aux attentes des consommateurs. A cet effet, en 

s appellationselles sont connues sous le : ce qui concerne les huiles de table 

suivantes  :  

✓ 100% tournesol  sans cholestérol, riche en vitamine (A : Fleurial plus ,

D, E  (  

✓ ce sont des huiles 100% végétales sans cholestérol:  (Elio et Fridor) ,

contiennent de la vitamine E.  
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de  tournesol, Soja et de PalmeElles sont issues essentiellement  de la graine   ,

conditionnées dans des bouteilles de diverses contenances allant de (1 à 5 litres), après  

qu’elles aient subi plusieurs  étapes de raffinage et d’analyse. La capacité de cette unité 

s’élève à 70% et  t la Part du marché national000 tonnes /an  don est 570 de production  

.13 ,ses produits s’exportent vers le Maghreb et le moyen orient 

➢ Margarinerie et graisses végétales  :  

Cevital produit une gamme variée de margarine riche en vitamines A, D, E Certaines  

destinées à la consommation directe telle que Matina, Rania, le beurremargarines  sont    

gourmant  et Fleurial,  d’autres sont spécialement  produites pour les besoins de la  

pâtisserie moderne ou traditionnelle,  à l’exemple de la parisienne  et MEDINA  

» s’élève à: 180.000 tonnes/an / la part du marché é de production». Sa Capacit SMEN  

national est de 30% sachant que l’entreprise exporte une partie de cette production vers  

Orient-l’Europe, le Maghreb et le Moyen .  

 

➢ Sucre Blanc  :  

qu’il constitue le produit phare deEn ce qui concerne ce produit, il est à noter   

l’entreprise, issu  du raffinage du sucre roux de canne riche en saccharose, conditionné 

dans des sachets de 50Kg et aussi  commercialisé en morceau dans des boites d’1kg  ,

n raison de la qualité et dans son prix25kg, 50kg et 1100kg, elle mise sur ce produit e  

de commercialisation .  

A cela s’ajoute le sucre liquide pour les besoins de l’industrie agroalimentaire et plus 

précisément pour les producteurs des boissons gazeuses .  

de production de sucre blanc est entréeEn 2009, au cours du deuxième semestre, l’unité   

000 tonnes/an avec extension à de 650 en production avec une capacité de production  

1  800 000  ; les exportations s’élevaient en de 85% tonnes/an et part du marché national  

000 tonnes/an deuxième semestre à 350..  

➢ e liquideSucr :  

 
13En projet pour l’Europe  
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: 219 000 tonnes/an et les exportations : matière sèche Sa Capacité de production  :

25 000 tonnes/an en prospection.  

 

➢ Silos Portuaires :  

 000 Le complexe Cevital  Food dispose d’une capacité maximale 182:  Existant  

chargement portuaire de 2000 T par heuretonnes et d’un terminal de dé .  

de stockage actuelle Un projet d’extension est en cours de réalisation. Dont la capacité  

est de 120 000T en 24 silos verticaux et de 50 000 T en silo horizontal. La capacité de  

stockage horizon au 1 er trimestre 2010 sera de 200 000 T en 25 silos verticaux  et de  

200 000 T en 2 silos horizontaux   .  
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➢ Boissons   :  

L’eau minérale Lalla Khedidja depuis des sièclesale, Jus de fruits, Sodas: Eau minér 

Djurdjura qui prend son origine dans les monts enneigés à plus de  2300 mètres du  

culminent en s’infiltrant très lentement à travers la roche, elle se charge naturellement  

aux essentiels à la vie (Calcium53, Potassium 0.54, Magnésium 7, Sodium 5.5en minér  

Sulfate 7, Bicarbonate 162,….) tout en restant d’une légèreté incomparable. L’eau  

minérale Lalla khedidja pure et naturelle est directement captée à la source au cœur du  

tagneux du Djurdjuramassif mon .  

▪ » et de boissons gazeuses Lalla Khadidja Lancement de la gamme d’eau minérale «  

es par jour000 000 bouteill avec capacité de production  de 3  .  

▪ EL KSEUR «  Réhabilitation de l’unité de production de jus de fruits .«  

 

: Image représentant l’ensemble des produits fabriqués par Cevital 6Figure  

 
à partir des documents internes à l’entreprise:  Source  
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Les clients de Cevital   

vivre de l’entrepriseLa satisfaction du client est la devise de l’entreprise. La raison de   

nts de l’entreprise sont divers et variés dont des représentantsest de vendre. Les clie  ,

des grossistes, des industriels et des institutionnels et administrations.  

et des distributeursIls sont pour la grande majorité des industriels de l’agroalimentaire  ,

ces derniers se chargent de l’approvisionnement de tous les points de vente ou qu’ils 

soient.  

Les filiales de Cevital  

Cevital a connu une croissance rapide au cours des dernières années et a diversifié ses  

ans des projets à l'étranger, notamment où le groupe a rachetéactivités en investissant d  

plusieurs entreprises telles que :  

 

✓ industrie-Cevital agro :  

industrie dispose de plusieurs unités de-CEVITAL agro Cevital SPA est créée en 1998, 

de Sucre, une unité de sucre liquide production ultramodernes dont  Deux raffineries  ,

, une unité de conditionnement d’eau minérale une raffinerie d’huile , une margarinerie  ,

une unité de fabrication et de conditionnement de boissons rafraîchissantes, une  

x calcinéeconserverie et une unité de fabrication de chau  .  

✓ CEVIAGRO Créée le 18 avril 2007  :  

Ceviagro est une entreprise spécialisée dans la production et la distribution d'intrants 

agricoles, notamment d'engrais, de semences et de produits phytosanitaires ainsi la 

oles, d’agrumes, de fruits et légumes frais, lacommercialisation de plants arboric  

production maraichère sous serres et de pleins champ .  

 

Ceviagro vise à contribuer au développement du secteur agricole en Algérie en  

en promouvantrvices de haute qualité aux agriculteurs et fournissant des produits et se 

des pratiques agricoles durables. L’innovation et la rentabilité sont au cœur de sa  

mission pour l’amélioration constante de ses performances 

✓ NUMIDIS  :  

 NUMIDIS, connue sous l’enseigne UNO, est une filiale du groupe Cevital, est une 

t la distribution d'unee distribution alimentaire spécialisée dans l'importation esociété d 

large gamme de produits alimentaires, y compris des produits frais, des aliments 

surgelés et des produits secs, aux détaillants, grossistes et clients de la restauration à  

ravers l'Algériet  
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UNO est la première et la plus importante chaîne d’hyper marchés et de supermarchés  

en Algérie. Elle ne cesse de se développer depuis sa création en 2007 et l’ouverture de  

on 5èmeson premier magasin de proximité. Elle a inauguré en février 2016 s  

hypermarché à Sétif d’une surface de vente de 5000 m² .  

 

✓ NUMILOG Créée en 2012 :  

 Numilog s’adresse à des clients soucieux de la qualité de service et se définit comme 

ply chainle partenaire durable des entreprises. Elle offre une prestation complète de sup 

  :de l’enlèvement jusqu’à la distribution des produits sur tout le territoire national, en 

alettes dont 35 000passent par stockage grâce à une capacité atteignant les 150 000 p  

sous températures dirigée .  

rnable de la chaîne logistique. ElleNumilog se place comme un acteur incontou 

ppement de leurs projets et l’optimisation deaccompagne les entreprises dans le dévelo 

leurs activités, grâce à une équipe de professionnels et des infrastructures modernes  .  

✓ OXXO :  

-ste depuis 1923, avec une expertise et un savoirOXXO est une marque française qui exi

aire reconnu comme fournisseur de solutions performantes et durables sur le marchéf  

de la menuiserie  .  

hautes performances OXXO fabrique et pose des fenêtres, des portes et des fermetures à  

thermiques, acoustiques et d’étanchéité .  

 Acquise en 2013 par CEVITAL, OXXO est présente sur le marché Algérien depuis  

2014.Oxxo Algérie SPA est active dans le domaine de l’extrusion du profilé PVC et 

portes fenêtres en PVC à hautes performances thermiquesl’assemblage des fenêtres et    .  

 



Chapitre n°03: Les entreprises algériennes face aux contraintes de 

on et remèdes : Cas de Cevitall’internationalisation par voie d’exportati  
CHAPITRE N°02 

 

 

 75 

➢ EVCON :  

 spécialisée dans la fabrication de membranes et de allemandeEst une entreprise   

, desindustrie pharmaceutiquepure, utilisée dans l'stations de production d'eau ultra   

, le traitement des eaux usées des différentesagroalimentaireconducteurs, l'-semi  

dessalement de l'eau de merindustries et le  .  

 

✓ BRANDT  :  

se d'appareils électroménagers appartenant au groupeBrandt est une marque françai  

Cevital.  

Cevital a acquis la marque Brandt en 2014 dans le cadre de sa stratégie de  

diversification et de développement de ses activités à l'échelle internationale. Ainsi, la  

la marque Brandt est Brandt France SAS, une entreprise baséefiliale de Cevital qui gère   

en France qui conçoit, fabrique et commercialise une large gamme d'appareils  

électroménagers pour les particuliers et les professionnels.  

 

✓ METAL STRUCTURE Créée en 2015  :  

 cialisée dans l’étude et la production de charpentesMETAL structure est spé  

iques et la réalisation d’équipements chaudronnés et d’équipements de stockagemétall  .

Cette filiale fabrique tous les produits de profilés courants du commerce PCC, tous les 

nces, les équipements de stockage d’eau et de carburantproduits profilés à parois mi ,

les silos métalliques, les équipements de cimenterie…  

 

✓ SAMHA SAMSUNG :  

 SAMHA Samsung est une filiale du groupe CEVITAL, elle est spécialisée dans la  

troniques et électroménagers. Néeproduction et commercialisation de matériels élec  

d’une collaboration avec le leader mondial Samsung en 2006, SAMHA est un 

investissement de 75 millions de dollars qui s’est vu aboutir en un projet national .  

 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Allemagne
https://fr.wikipedia.org/wiki/Industrie_pharmaceutique
https://fr.wikipedia.org/wiki/Agroalimentaire
https://fr.wikipedia.org/wiki/Dessalement_de_l%27eau_de_mer
https://fr.wikipedia.org/wiki/Dessalement_de_l%27eau_de_mer
https://fr.wikipedia.org/wiki/Dessalement_de_l%27eau_de_mer
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Les différents partenariats de Cevital  :  

evital a établi des partenariats stratégiques avec plusieursAu fil des années, C  

et renforcer saentreprises nationales et internationales pour développer ses activités   

présence sur le marché. Voici les différents  partenariats de l’entreprise  :  

 

✓ Partenariat Cital   :  

Cevital a signé un partenariat avec le constructeur ferroviaire français Alstom En 2014, 

pour la création de la société Cital, une usine de production de trains en Algérie  .  

iaireCe partenariat a permis à Cevital de renforcer sa présence dans l'industrie ferrov  

en Algérie et de bénéficier de l'expertise d'Alstom dans la production de trains.  

 

✓ Partenariat avec FagorBrandt   :  

En effet, en 2014, Cevital a acquis la marque française FagorBrandt, spécialisée dans 

acquisition avait pour objectif de renforcer lala production d'électroménager. Cette   

présence de Cevital sur le marché européen de l'électroménager et de diversifier son  

portefeuille d'activités dans ce secteur .  

 

✓ Partenariat avec IBM   :  

le géant de l'informatique IBM En 2015, Cevital a signé un partenariat stratégique avec 

pour la mise en place de solutions technologiques avancées dans les différents secteurs  

d'activité du groupe. Ce partenariat avait pour objectif de moderniser les infrastructures 

capacités en matière d'analyse de donnéesinformatiques de Cevital et de renforcer ses   ,

de cybersécurité et de développement de logiciels.  

 

✓ Partenariat avec Danone  :  

En effet, en 2017, Cevital a signé un partenariat avec Danone pour la production de 

a production detif de développer lyaourts en Algérie. Ce partenariat avait pour objec 

yaourts en Algérie en utilisant le lait produit localement et de répondre à la demande  

croissante des consommateurs algériens pour les produits laitiers de qualité.  
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✓ WEG ALGERIA MOTORS  :  

e renforce d’une nouvelle usine, fuit d’un partenariatLe secteur de l’électroménager s  

entre le groupe cevital et le groupe brésilien WEG. Ce partenariat est l’un des grands  

fabricants de moteurs électriques au monde .  

nes à laverIl s’agit d’une unité de fabrication de moteurs électriques pour machi  ,

implantée dans la wilaya de Sétif. L’usine a été inaugurée en novembre 2022.  

Le cout de l’investissement est de 10 millions de dollars et permettra la création de 100  

an, qui seront ; l’usine devrait produire de 1 à 1,2 million de moteurs par semplois direct  

destinés à couvrir la demande locale, ainsi qu’à l’exportation notamment vers les  

marches d’Afrique du nord et des autres pays riverains.  
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II. Interprétation des résultats de la recherche 

le cadre de notre étude, en lesLa présente section examine les résultats obtenus dans   

contextualisant aux fins énoncées dans la présente recherche .  

1. La perception du personnel des obstacles et des leviers rencontrés par 

es exportationsCevital lors de son internationalisation par voie d  

mener notre recherche nous avons opté pour un guide d’entretien parAfin de mieux   

-conduire notre analyse, ci lequel nous avons eu les informations nécessaires pour

essous les réponses du personnel interrogé qui a préféré de garder le statut d’anonymatd   

enslors des entreti   :  

: Perception du personnel de Cevital des obstacles et des leviers liés à 3Tableau   

l’internationalisation par voie d’exportation 

Personnes entretenues Thèmes Perception du personnel des  

obstacles et des leviers liés à 

ernationalisation par voiel’int  

d’exportation 

Le personnel de 

l’entreprise CEVITAL 

26/02/2023  

au 

05/03/2023  

Les obstacles liés à 

l’internationalisation par  

le biais des exportations 

1. »Effectivement, les 

s de Cevitalresponsabilité 

pourraient être limitées en  

fonction des termes et 

conditions spécifiques de  

chaque  transaction .«  

2. »On tend à utiliser trois  

incoterms (EXW, FOB et CFR  

dans certain cas), mais 

majoritairement le EXW et le 

FOB et cela est due au manque  

ns de transport   et à lades moye 

demande local intense 

accompagnée d’un manque au 

niveau de l’offre .«  

3. »Pour les freins 

logistiques, nous rencontrons 
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plusieurs dont le manque  

d’infrastructures qui provoque 

un certain retard dans la 

livraison des marchandises, le  

anque des moyens dem 

transport «.  

4. »Rarement, mais il arrive 

que des clients renvoient les  

expéditions car elles ne sont pas 

conformes à leurs exigences  ,

Cevital essaie toujours de 

répondre à leurs attentes mais 

parfois ces dernières  

dans constituent des obstacles 

le cas où les clients exigeant 

des  sociétés de surveillance et  

d’armateurs à leurs choix et qui  

sont plus chers que ceux avec  

lesquels nous avons l’habitude 

de travailler «  

5. »La domiciliation bancaire 

est effectivement un entrave à  

fonds et lesla circulation des   

raisons sont multiples, par  

exemple les flux monétaires  

sont toujours contrôlés,  sa mise 

en place nécessite de la  

paperasse dont la procédure est  

lourde et lente à souligner que  

ces retards engendrent des 

pertes à Cevital en termes de 

et d’opportunités clients 

naissantes sur le marché.«  

6. »Concernant nos 

transactions d’achat et puisque 

se font sur la bourse  

internationale s’effectue en  
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devise; plus souvent le Dollar  

Américain et l’Euro, pour les 

ventes on est payé à la monnaie  

nationale le Dinar .«  

7. »Oui, les exportations ont 

été limitées par l’État algérien  

en particulier les produits 

subventionnés par ce dernier  

dans le but de sécuriser les  

biens et les produits locaux  ,

cette restriction a conduit  à des  

pertes pour l’entreprise, nous 

des quotas limités exportons à  

désigné par l’État via une Note  

qui nous ordonne de produire et  

d’exporter à des pays 

prédéfinis .«  

8.   »La bureaucratie existent 

partout dans le monde et 

l’Algérie ne fait pas  

l’exception, nous faisons face a  

des problèmes lors de la mise 

en place de la procédure  

exportation.«  
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Le personnel de 

l’entreprise CEVITAL   

Le 26/02/2023 

Au 

10/03/2023  

Les leviers liés à 

l’internationalisation par  

le biais des exportations   

1. »Oui, le COVID avait 

nos exportations, mais impacté 

je dirai plutôt qu’elles étaient  

impactées positivement vu que  

la consommation a connu une 

croissance remarquable durant 

la période du confinement.«  

2. »Nous faisons recours à 

plusieurs organismes tels que la 

SAFEX et l’ALGEX pour la  

romotions des exportationsp 

lors de la participation aux 

salons et foires internationaux«  

3. »Cevital bénéficie de 

plusieurs exonérations en  

termes de droits de douane et de  

taxation et cela en créant des 

régimes douaniers adéquats.«  

4. »La procédure de 

ent est simplifiéedédouanem 

dernièrement grâce a la  

création du système SIGAD et  

du circuit vert qui facilitent la 

procédure, l’envoie de la 

documentation et le contrôle .«  

5.   »Oui, nous faisons recours 

crédit à l’export-nceà l’assura  

»CAGEX», cette étape est  

oire car elle permet deobligat  

sécuriser nos activités 

d’exportation  .«  

 

établi par les auteurs à partir du guide d’entretienSource :  

Ces brèves réponses nous ont permis de comprendre en quoi consiste les obstacles dont 

placealisation et en particulier lors de sa mise en Cevital fait face lors de son internation  
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de sa procédure d’exportation à l’international, et dans un autre lieux elles nous ont  

leviers dont elle bénéficie au cours de ces dernièrespermis de souligner les aides et les   .  

2. entreprise CevitalL’analyse SWOT de l’  

Notre enquête s'est appuyée dans un premier lieu sur l’analyse SWOT, ce choix de la  

méthode «SWOT» se veut une approche multicritères qui permet d'évaluer la  

essousd-performance de CEVITAL en tenant compte des contraintes et des facilités.  Ci 

un tableau élaborant l’ensemble des diagnostiques internes et externe, tirés à partir des  

informations obtenues durant notre période de stage et d’une analyse préalablement  

établie  :  

entreprise Cevital: L’analyse SWOT de l’ 4Tableau  

Forces (S) Faiblesses (W) 

 

▪ Image de l’entreprise 

▪ La part de marché de l’entreprise 

▪ Rentabilité 

▪ Capacité de production et produis de 

qualité supérieure 

▪ Prix compétitifs 

▪ Leader sur son marché 

▪ Proximité des marchés demandeurs 

▪ seaux de distributionFort ré  

▪ Marque mondialement reconnue par  

sa qualité 

▪ Une intermédiation basée sur  des  

traders (base de données de la  clientèle 

déjà prête (  

▪ Présence du service Commodities 

 

 

▪ La non disponibilité de l’énergie 

▪ diversification des produitsLa non  

▪ Faible concentration sur le marché  

intérieur (concentration sur le marché  

extérieur  (  

▪ Limitation en termes de R&D 

▪ Absence de la logistique vers les  

pays à forte demande 

▪ La non dotation en moyen de  

transport  

▪ teursDépendance aux Arma  

étrangers 

 

 

Opportunités (O) Menaces (T) 

 

▪ Croissance de l’économie et 

accroissement de la demande 

▪ Volonté de l’État pour le  

développement des exportations  

 

▪ Arrivée de nouveaux concurrents 

▪ Exigence de plus en plus élevée en  

termes de qualité 
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▪ Arrivée de nouveaux marchés   

importateurs  

▪ Faible concurrence   

▪ gamme deCréation de nouvelle   

produits destinés à l’exportation  

▪ Création d’économie d’échelle   

 

▪ Pollution de l’environnement  

)Production & emballage(  

▪ Le manque de contrôle des prix sur  

atières premières (déterminés par lales m  

bourse (  

 

(Achabou, 2015) et à partir des données collectées lors du stage Source : .  

 

 

obstacles et les leviers internes deLe diagnostic interne nous permettra d'évaluer les  

CEVITAL. Alors que le volet externe servira à identifier les différents changements  

intervenus dans l'environnement de l'entreprise ainsi que les défis à relever et les  

avantages dont elle pourra bénéficier .  
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III. analyse des résultats de la rechercheL’   

Dans cette section nous analysons les résultats obtenus lors de notre recherche. Grâce  

à des méthodes analytiques appropriées nous permettant de répondre à la problématique 

ci-x objectifs de cellede la recherche et d'atteindre les principau   .  

 

1. L’exportation au sein de Cevital: un processus complexe et avantageux 

dessus élaboré grâce aux réponses reçues lors du maintien du-A partir du tableau ci 

convenues de souligner certaines contraintes et leviers guide d’entretien, il nous a y été  

liés à l’internationalisation du groupe CEVITAL par voie des exportations rencontrés  

dessous-dans son pays d’origine, et qui sont présentés ci :  

a. vitalLa complexité nationale de l’exportation au sein de Ce  

Au cours de cette étude, nous analyserons les principales barrières auxquelles Cevital ,

l'une des plus grandes industries algériennes, se heurte lors de l'exportation de ses  

catégoriesci peuvent être classés en plusieurs -érieur. Ceuxproduits sur le marché ext   :

etcaspects politiques, économiques, logistiques et ...  

 

▪ L’environnement institutionnel dans la conception de la stratégie de 

l’internationalisation   

La perspective institutionnelle soutient que les entreprises opèrent dans un 

titutionnel qui impose des règles, des normes et d'autresenvironnement ins 

mécanismes de régulation. Ces éléments contraignent les actions des entreprises 

et limitent leur liberté de décision et d'opération. Le cadre institutionnel peut 

les fondamentales politiques, sociales etêtre défini comme l’ensemble des règ 

légales qui établissent les bases de la production, de l’échange et de la 

répartition des revenus.  (Davis L.E., North D. C , 1971) 
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En 2022, l’État algérien a suspendu les exportations pour des raisons 

 l’État  )15 ,et lors de cas majeurs tel que son aide à la Tunisie protectionnistes14

ordonne CEVITAL via une note à exporter une matière déterminée en  

définissant le Quota et le pays à destination .  

ercialiserCes contraintes ont eu un impact sur la capacité de l'entreprise à comm 

ranger, en limitant le volume ou la fréquence des exportationsses produits à l'ét 

autorisées. Ces restrictions proviennent de réglementations commerciales 

nationales.  

L’analyse a montré que CEVITAL fait également face à des contraintes 

aires et administratives dont la lenteur et la lourdeur des procéduresréglement  ,

Les retards dans l'obtention des autorisations et notamment la Bureaucratie .  

▪ Les barrières financières  :  

Selon ce qui précède nous remarquons que Cevital a également soulevé des 

cupations concernant l'accès au financement, notamment en ce quipréoc 

concerne l'absence de crédit à l'exportation/importation et les contraintes liées 

aux services bancaires. Lorsque Cevital souhaite développer ses activités à 

n de ressources financières supplémentaires pourl'étranger, elle peut avoir besoi 

soutenir ses opérations d'exportation, telles que l'achat de matières premières  ,

la mise en place de canaux de distribution internationaux et le financement des 

activités de marketing à l'étranger  .  

, les contraintes liées aux services bancaires, telles que les retards deEn outre 

 Les délais plus longs 16.domiciliation, constituent une entrave pour l'entreprise

de domiciliation peuvent entraîner la perte de clients potentiels, des 

ternational et des retards de règlement etopportunités sur le marché in 

compliquer la maîtrise des flux de trésorerie, ce qui peut s'avérer problématique 

pour les entreprises effectuant des opérations commerciales internationales 

nécessitant des versements rapides et fiables .  

 
14Protection de l’activité local en terme de production de denrées de base et surtout celles subventionnées  

 
16 La domiciliation bancaire est la procédure qui permet à une banque de recevoir et de gérer les paiements 

internationaux .  
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ue de liquidités et le non disponibilité des devises pour financer lesLe manq 

l'étranger. Lesinitiatives peuvent entraver le développement de l'entreprise à   

coûts élevés inhérents à l'internationalisation, combinés à des liquidités 

reprise de couvrir les charges requises et deinsuffisantes, empêchent l'ent  

conserver une croissance robuste à l'étranger. Cette situation peut restreindre la 

capacité de l'entreprise à exploiter les opportunités sur les marchés  

internationaux et à étendre sa présence à l'étranger .  

Pour finir, Cevital reçoit ses versements en DZD, ce qui la rend confortée à la 

fois aux fluctuations des taux de change lors des activités d’importation qui 

nécessite un payement en devise et de dépréciation du Dinar par rapport aux  

devises étrangères .  

 

▪ es contraintes liées au transport et à la logistiqueL  

Nous déduisons des réponses du personnel que le transport et la logistique 

l'exportation pour Cevital. Plusieurs représentent des obstacles significatifs à  

problématiques liées au transport et à la logistique peuvent entraver les activités 

d'exportation dont le retard de livraison de la matière première due au manque 

des retards dans la livraisond'infrastructures de transport adéquates qui entraîne  

des matières premières nécessaires à la production. Cela peut avoir un impact  

négatif sur la chaîne d'approvisionnement, retarder la production et 

compromettre les délais de livraison aux clients .  

ransport, notamment en période de croissanceAinsi, Une forte demande de t  

entraîner des contraintes logistiques, cette augmentation dans économique, peut 

l'activité économique peut entraîner une saturation des capacités de transport ,

ans les livraisons. Aujourd’huiune hausse des coûts de ce dernier et des retards d 

l’utilisation de l’incoterm «CFR» est indirectement exigé par les sociétés 

maritimes, à cause du manque de moyens de transport adéquats qui limite la  

ifiquescapacité des entreprises à travailler avec des conditions d'incoterms spéc ,

 Ces incoterms impliquent la responsabilité du et CFR 18 telles que FOB 17

vendeur pour la livraison de la marchandise jusqu'au port d'embarquement ou 

au port de destination, respectivement. Si les infrastructures de transport ne  

specter ces conditions, cela peut restreindre les optionspermettent pas de re 

d'exportation pour les entreprises qui est le cas de Cevital.  

Les réponses obtenues ont indiqué que certains clients peuvent exiger des 

rs envois, ce quileu sociétés de surveillance et des armateurs spécifiques pour 

 
17 « Free On Board »  
18 « Cost and Freight »  
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peut être plus coûteux que les prestataires habituels avec lesquels Cevital 

travaille. Ces exigences supplémentaires peuvent entraîner des coûts 

supplémentaires pour Cevital et potentiellement affecter leur compétitivité sur  

ernationalle marché int .  

 

▪ Les contraintes liées aux normes drastiques  :  

Les attentes des consommateurs constituent une contrainte pour 

l'internationalisation de Cevital, car les consommateurs dans différents pays 

des attentes spécifiquespeuvent avoir des préférences, des habitudes d'achat et  

queen termes de produits, de marques ou de pratiques commerciales et c’est ce  

nous avons remarqué lors de notre enquête sur le terrain, des produits peuvent 

xigencesêtre rapatriés en raisons de la non conformité ou de la non réponse aux e  

des clients, Cevital fait face dans ce cas au risque de perdre la confiance de ses  

consommateurs étrangers ou d'être confrontée à des obstacles lors de la  

distribution de ses produits à l'extérieur .  

 

b. italLa dynamisation des exportations au sein de Cev  :  

CEVITAL bénéficie de plusieurs leviers qui lui y sont accordés par des organismes  

promouvant les exportations, par son positionnement, par la douane et même par des  

circonstances au sein de son environnement extérieur  :  
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▪ s douanièresSimplification des procédure   

Un autre exemple de simplification des procédures douanières est l'utilisation du  

  Le SIGAD est une étape  . 19 «système informatisé de gestion douanière «SIGAD

obligatoire de la procédure du dédouanement permet à Cevital de soumettre  

ement les documents nécessaires à la douane, tels que les déclarations enélectroniqu  

douane, les factures, les certificats d'origine, etc. Cela réduit la paperasserie et les  

risques d'erreurs, tout en accélérant le traitement des formalités douanières. En utilisant 

e SIGAD, Cevital peut gagner en efficacité, réduire les coûts administratifs et accélérerl  

le mouvement des marchandises à travers les frontières. La présence de l’agent de  

stdouane sur les lieux de conteneurisation pour des fins d’empotage ou de scellement e 

même un levier pour les activités de l’entreprise, car cela lui fait gagner du temps-lui  ,

de l’effort et de l’argent.  

 

▪ Soutien financier aux exportateurs   

Le soutien financier aux exportateurs, tels que les emprunts bancaires et la FSPE, joue 

crucial dans le processus d'internationalisation de Cevital,  elle utiliseun rôle   

aujourd’hui plusieurs formes de financement à savoir ses fonds propres, des garanties  

bancaires, financement à moyen terme et crédits à l’exploitation. La FSPE, quant à elle  ,

dispositif de soutien financier spécifique aux exportateurs est un  .  

Elle vise à encourager et à faciliter la préparation des activités d'exportation en 

fournissant des subventions ou des financements à des fins spécifiques, tels que l'étude  

ication des produits, la participation à des foires commercialesde marché, la certif  

internationales, etc .  

 

 
19 Le SIGAD est un système informatique qui permet de gérer et de traiter électroniquement les formalités 

es échanges d'informationsdouanières. Il permet de dématérialiser les documents et l ,  
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▪ Accompagnement des entreprises exportatrices et promotion des produits 

algériens à l'étranger 

nationauxNous pouvons dire que Cevital a participé dans plusieurs événements inter  

réussis ayant pour but la promotion des produits algériens à l'étranger grâce à la  

participation à des foires et salons internationaux, ainsi qu'avec le soutien des  

eorganismes tels que la SAFEX et ALGEX qui ont été repris dans le deuxième chapitr  ,

contribuent à accroître la visibilité des produits algériens sur la scène mondiale. Cela a  

permis aux entreprises, comme Cevital, de nouer des partenariats internationaux, de  

alesdévelopper de nouveaux marchés, d'accéder à de nouvelles opportunités commerci  

et de renforcer leur compétitivité à l'échelle internationale .  

 

▪ Les subventions à l'exportation  

L'État algérien a mis en place différents régimes douaniers pour soutenir les 

k, quiParmi ces régimes, on trouve le régime de drawbac exportateurs dont Cevital,  

permet aux exportateurs de récupérer les droits de douane, les taxes et les impôts 

indirects payés sur les matières premières, les composants et les fournitures utilisés 

réduire lesdans la fabrication des produits destinés à l'exportation. Cette mesure vise à   

coûts de production pour les exportateurs et à améliorer leur compétitivité sur les 

marchés internationaux .  

 

▪ Les garanties de crédit à l'exportation  

Cevital fait recoure à la compagnie d’assurance de la CAGEX pour développer 

tranger et de certifier la qualité de ses produits (ISO 9001, ISO 22000)Son activité à l’é ,

Pour qu’elle évite les différents risques liés Aux opérations d’exportation, (DRIES 

2018-Nabil, GHEDJGHOUDJ Nazim,, 2017 .(  
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▪ lorisation desLa présence physique de Cevital : Un levier pour la va  

ressources locales 

 La localisation stratégique de l'entreprise Cevital se démarque des autres entreprises20

située à proximité du port, de l'aéroport et de présente de nombreux avantages et est  

légiée offre des opportunitésl’université, cette position géographique privi 

significatives pour l'entreprise. La proximité du port permet à Cevital de faciliter ses  

  En tant qu'entreprise opérant dans le secteur 21 .opérations d'importation et d'exportation

susceptible de recevoir des matières premières et d'expédieragroalimentaire, Cevital est   

des produits finis vers des destinations internationales. La proximité du port réduit les 

coûts et les délais de transport, ce qui améliore l'efficacité logistique de l'entreprise. La  

l'aéroport à proximité offre des avantages en termes de mobilité et de présence de  

communication. Cela facilite les déplacements des collaborateurs de l'entreprise  ,

notamment pour les missions à l'étranger, les rencontres avec des partenaires  

ticipation à des événements commerciaux à l'échelle mondialeinternationaux et la par  .

En outre, L'université de Bejaia, située à proximité, constitue une ressource précieuse  

pour Cevital. Elle offre un accès à un bassin de talents et de compétences dans différents  

ents pour l'entreprise, tels que l'ingénierie, la recherche etdomaines pertin  

développement, la gestion et le marketing. La collaboration avec l'université peut  

faciliter les opportunités de partenariats académiques et de transfert de connaissances  ,

la capacité d'innovation et la compétitivité de Cevital sur les ce qui peut renforcer 

marchés nationaux et internationaux .  

 

 
20

Située au niveau du nouveau quai du port de Bejaia (mentionnée dans la partie : présentation de l’entreprise)  
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▪ 19 et son impact sur les activités d'exportation de Cevital-La COVID    :

Adaptation aux nouvelles conditions du marché 

s, la clôture des frontières consécutive à laContrairement aux autres entreprise  

19 a impacté considérablement les activités d'exportation de-Covid pandémie de 

Cevital. Confrontée à des restrictions de circulation et à des mesures de confinement la 

érable de sa consommation,  qui ont causépopulation a connu une augmentation consid  

une d’augmentation des taux des exportations, l'entreprise s'est vue contrainte de se 

conformer aux réalités en vigueur et de recourir à une alternative pour préserver ses  

la à travers une brève étude comparativeactivités commerciales, nous démontrons ce  

entre les exportations du sucre qui s’étend de l’an 2018 jusqu’au 2022 à l’aide des  

informations fournies par l’entreprise (voir figure n°7).  

2022)-exportations du sucre (2018: Comparaison entre les  7Figure  

 

 
Etabli par les auteurs à partir des données fournies par l’entreprise d’accueil : Source  

 

L'une des stratégies suivies par Cevital lors de cette période a consisté à transformer  

en produits de consommation locale. Une telleses produits finis voués à l'exportation   

réorientation a permis à l'entreprise de réajuster sa production et de satisfaire la  

ement descroissance de la consommation sur le marché intérieur, mais a impliqué égal 

de l'emballage et de la distribution dans certainsajustements au niveau de la production,   

cas en engendrant des coûts supplémentaires .  
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2. Les défis et les leviers externes et internes de Cevital dans son processus  

d'internationalisation   

risé par des défis et des leviersLe processus d'internationalisation de Cevital est caracté  

à la fois externes et internes.  

a. Les obstacles internes et les leviers inhérents à l'entreprise Cevital lors de 

son processus d’internationalisation  

dans la Section n°02 A partir de l’analyse SWOT que nous avons établi et présenté ,

nous  remarquons que Cevital fait face à plusieurs défis au niveau interne tels que sa  

concentration sur un nombre limité de produits ce qui peut la confronter à des difficultés  

, de même pour sa concentrationfinancières en cas d’une faible demande de ces derniers  

sur le marché extérieur;  l'élargissement de la portée géographique plutôt que de se 

concentrer également sur le marché local la  freine  d’exploiter pleinement les 

croissance. Un autre opportunités de la demande locale limitant son potentiel de  

obstacle a été tiré de ce qui précède qui est le manque de moyens de transport et la 

dépendance de Cevital aux armateurs constituant une contrainte remarquable, car sans  

ncontrer des retards dansune flotte de transport suffisante et adaptée, le groupe peut re  

la livraison de ses produits, ce qui peut nuire à sa réputation et à sa compétitivité.  

En revanche, l’analyse présentée, nous montre que pour assurer une rentabilité solide  ,

u potentiel industriel tout endCevital déploie des démarches axées sur la maximisation  

proposant des produits de qualité élevée. Ce faisant, elle se distingue de ses concurrents  

en offrant des produits qui correspondent aux normes définies. Grâce au maintien de 

e marché international et attire uneprix compétitifs, elle renforce sa présence sur l  

clientèle plus importante. Cevital s'appuie par ailleurs, sur son leadership dans 

l'industrie, misant sur son statut d'acteur important réputé pour son excellence. En effet  ,

ion pour accéder aisément aux nouveauxelle dispose d'un solide système de distribut  

territoires et atteindre une large couverture géographique, cette vaste présence vient 

asseoir la réputation de sa marque, reconnue mondialement pour sa qualité. Le recours  

fère à Cevital un atout additionnel car elleà l'intermédiation fondée sur le Trading con  

bénéficie de bases de données déjà existantes sur sa clientèle, ce qui explique sa  

croissance rapide et sa pénétration efficace des marchés .  

 

 notre maître deA cela s’ajoute la création du département Commodities et qui selon   

stage elle apporte à Cevital une expertise pointue dans les marchés des matières  
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premières, et une telle maîtrise lui permet non seulement de mieux gérer ses 

lesciper les fluctuations de prix et de réduire approvisionnements, mais aussi d'anti  

risques associés aux matières premières .  

 

b. Les différents changements intervenus dans l'environnement de 

l'entreprise: Défis et opportunités  

En examinant le deuxième volet (diagnostique externe) de analyse SWOT, nous avons 

changement liés à l’environnement externe à l’entreprise pu mettre en lumière certains  

Cevital qui peuvent être à la fois avantageux et désavantageux. En d’autres mots, il se  

peut que de nouveaux entrants créent une situation de concurrence accrue sur le marché  ,

evital s'en trouver affectée et sa position concurrentielle mise enla part de marché de C  

péril. Parallèlement, nous constatons que les consommateurs se montrent de plus en 

plus exigeants quant à la qualité des produits. Ainsi, le groupe fait face à la nécessité  

stamment la qualité de ses produits pour satisfaire les attentes de cesd'améliorer con  

derniers, ajoutons à cela que la sensibilisation croissante aux enjeux environnementaux  

impose désormais à Cevital de réduire son incidence sur l'environnement. L’absence de  

 peut entraîner une volatilité des coûts contrôle sur les prix des matières premières22

r l'entreprise. Notons que l'arrivée de nouveaux marchés importateurs représentepou  

également une opportunité significative lorsque de nouveaux marchés s'ouvrent ou se 

, cela offre à Cevital des perspectives de croissance et une base de clientsdéveloppent  

élargie pour leurs produits ou services et augmente sa production et sa présence à  

l'échelle internationale, comme elle pourra réaliser des économies d'échelle en termes  

de production, d'approvisionnement en matières premières et de distributionde coûts   

dans le but d’améliorer sa compétitivité et sa rentabilité sur les marchés internationaux .  

 

 
22

Qui sont déterminés par le marché boursier  
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En somme, ce chapitre contient 3 sections soulignant la méthodologie de notre  

recherche, la présentation de l’organisme d’accueil et l’interprétation et l’analyse des  

résultats que nous avons obtenu, dont l’objectif est de répondre aux hypothèses 

élaborées pour la problématique, La recherche que nous avons menée pour l'entreprise  

Cevital met en évidence les obstacles et les leviers rencontrés par les entreprises de  

dans leur processus d'internationalisation par voie des exportations surtout suite à la 

conjoncture actuelle de l’économie nationale  .  

delà de ses frontières-ienne cherchant à s'étendre auCevital, en tant qu'entreprise algér  

es créneaux, elle fait face à plusieurs défis et obstacles aussi bienet à diversifier s  

internes et externes, partant de la complexité de l’environnement institutionnel, de la  

es problèmes liés au transport et la logistique, elle sedépendance financière ou d 

retrouve dans l’obligation d’adapter son modèle d’affaire à des fins de compétitivité .  

A cet effet, bien que l’entreprise ait connue une panoplie de limites, elle a, tout de même 

usieurs leviers pour faciliter son internationalisation et d’occuper unepu tirer parti de pl  

prix et de la-position de leader sur le marché national en raison du rapport qualité  

flexibilité de distribution qu'elle offre, ce qui a considérablement contribué à garder son  

et à occuper sa position concurrentielle sur les marchés étrangersimage  .  

Une des stratégies récentes du groupe Cevital consiste en l’investissement dans de 

nouvelles installations de production équipées de la technologie la plus avancée. Cette  

rmis d'augmenter considérablement sa capacité de production etdernière lui a pe 

d'améliorer son efficacité opérationnelle  .  
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raleénéConclusion g  

hension du conceptéglobaliser notre compr à étude a cherchéCette   

d'internationalisation des entreprises, en se concentrant sur les obstacles et les leviers 

e chapitre 1 nous a permis des. Dans le cadre de notre objectif initial, léassoci 

l'internationalisation, tandis que le chapitre 2 nous às és liécomprendre les concepts cl 

tat des lieux de l'internationalisation par voieérale de l'énéune perception g éa donn  

acles auxquels font face les entreprisesrie, en identifiant les obstéd'exportation en Alg 

ficienténérale ainsi que les leviers dont elles bénére gède mani .  

 

reècaract àtait une approche qualitative étude ée pour cette éthodologie adoptéLa m 

nel de Cevital, endirectifs avec le person-e sur des entretiens semiéductif, baséd 

une analyse SWOT de l'entreprise pour ément des entretiens, nous avons utilisécompl 

s et menaces dans le contexte deévaluer ses forces, faiblesses, opportunité  

séalitéles r l'internationalisation. Cette approche nous a permis d'explorer en profondeur 

cieuses suréde l'internationalisation des entreprises et de recueillir des informations pr 

s qu'elles rencontrentéfis et les opportunitéles d .  

 

sesènos hypoth àsultats ématique et en confrontant nos rénotre probl àpondant éEn r ,

se car l'internationalisationère hypothèconfirmer partiellement la preminous pouvons  

gie initiale et unéue comme une stratçpar le biais des exportations est souvent per 

s internationaux. Toutefoisés des entreprises sur les marchévaluer les capacitémoyen d' ,

e par les ressources et les moyenségie est conditionnéuvre de cette stratœ la mise en 

dont dispose chaque entreprise. Certaines entreprises disposant des ressources 

s d'exportation etécessaires peuvent facilement s'engager dans des activitén  

des contraintes àtandis que d'autres peuvent faire face d'internationalisation,  

me avoir des moyensêmarche ou méres ou logistiques qui compliquent cette dèfinanci 

ation de filialeséinternationalisation tel que la cr’autres modes d’de mettre en place d 

es et etcacquisition des licenc’et l  ...  

se selon laquelle l'internationalisation estème hypothètude confirme la deuxiéNotre  

s locaux etéla concurrence sur les march àgie essentielle face éue comme une stratçper  

existe desmontre qu'il éinternationaux. Cependant, l'exemple du groupe Cevital d 
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videnceégie, mettant en éuvre de cette stratœobstacles significatifs lors de la mise en   

es dans leurétre confrontêcifiques auxquels certaines entreprises peuvent éfis spéles d 

te d'internationalisationêqu .  

l'exportation àrateurs éous confirmons que les opse, nème hypothèla troisi àponse éEn r 

s telles que des subventions gouvernementaleséficier de faciliténépeuvent en effet b ,

l'exportation, ces àdes programmes d'assistance technique et des services de soutien  

s d'exportationése lancer dans des activit às entreprises encourager le àinitiatives visent  

surmonter les obstacles potentiels àles aider  àet  .  

 

sente certaines limites, notamment leétude prétre que notre îIl est important de reconna 

s aux pays d'accueiléles leviers li fait que nous n'avons pas pu aborder les obstacles et  

information ce qui pourrait constituer une piste de recherche’en raison de manque d  

des biais àtre sujette êfuture. En outre, notre recherche qualitative peut   

avons’sultats, car nous nén des rralisatioénéla g àes édes limites li àchantillonnage et éd' 

rienneséautres entreprises alg’une entreprise exportatrice parmi des milliers d’qu étudié 

une autre àune entreprise ’dont les obstacles peuvent varier d .  

 

re cette recherche enressant de poursuivél'avenir, il serait int àDans les perspectives  

s pourès de succéune question pertinente qui est : Quels sont les facteurs cl àpondant ér 

conomiqueséles entreprises lorsqu'elles s'internationalisent dans des environnements  

lon d'entreprises pour obtenirchantilélargissant notre érents ? Ou en éet culturels diff 

l'internationalisation en às és liéfis et des opportunitéune vision plus globale des d 

fique de reprendre le volet du pays d'accueil enénérie. En outre, il serait béAlg 

s pour mieux comprendreexaminant les politiques et les pratiques des pays cible 

riennes peuvent s'adapter et tirer parti de cesécomment les entreprises alg 

trangerséenvironnements  .  
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Annexes 



 

  

 

Guide d’entretien avec le personnel de Cevital 

La présente rencontre d'étude est un volet de notre thèse de recherche sur 

"L'internationalisation des Entreprises : contraintes et leviers", Elle porte sur 

l'internationalisation  du groupe Agro-alimentaire "Cevital",  les contraintes rencontrées 

lors de cette démarche et les Leviers accordés à cette entreprise. 

A cet effet, notre objectif est de souligner pourquoi "Cevital" désire s'internationaliser, 

comment se présentent les aides dont jouissent les sociétés exportatrices et à quels 

obstacles se heurtent-elles. 

La méthode utilisée pour les entretiens est semi-directive et toute donnée recueillie est 

exclusivement réservée à un usage proprement didactique. 

Nous avons élaboré un guide  d’entretien par questionnaire qui comporte 14 questions 

au total, qui sont réparties sur trois axes:  

o Le premier axe : Contraintes au sein de l’entreprise 

□ La responsabilité de Cevital est-elle limitée dans le cadre de la transaction ? 

□ En matière d'incoterms, lesquels apparaissent comme les plus utilisés lors des 

opérations et pourquoi le recours à ces derniers ? 

□ Le fait d'être domicilié dans une banque représente-t-il un entrave à la circulation 

des fonds ou un atout pour l'entreprise ? 

□ Les exportations et l'activité économique ont-elles été marquées par l'impact du 

COVID ? comment ? 

□ Que pensez-vous de la qualité du personnel de l'entreprise ? Son efficacité est-elle 

avérée ? (Si oui, pourquoi/si non, pourquoi pas) 

□ Cevital est-elle dotée d'un progrès technique et des systèmes d'information et de 

communications adéquats  

o Le deuxième  axe: contraintes et leviers liées au pays d’origine  

□ Êtes-vous subventionné en termes de taxes et de droits de douane ? 

□ La démarche de dédouanement est-elle compliquée ? si ou pourquoi, si non 

pourquoi ?  

□ Passez-vous par une assurance crédit à l’export ? cette étape est-elle importante 

pour vous ? 



 

  

 

□ Par quel organismes passez-vous lors de votre activité d’internationalisation ?  

□ La corruption entraîne-t-elle une contrainte pour mener à bien vos démarches 

administratives voire la procédure d'exportation ? 

□ La suspension des exportations par l'État dernièrement(précisément les produits 

subventionnés) touche-t-elle votre activité ? 

□ Le règlement de vos MP se fait-il aisément ? Sous quelle moyen est-il effectué ? 

Quel mode de paiement utilisez-vous pour effectuer vos transactions d'achat et de 

vente ? 

□ Par quels freins logistiques passez-vous ? 

□ Les normes drastiques sur vos produits sont-elles contraignantes ? Autrement dit, 

les exigences des clients font-elles obstacle à la réalisation de vos transactions ? 

Dans l'affirmative, quel type d'exigences ? 

o Le troisième axe: Contraintes et leviers liées au pays d’accueil 

□ Les normes drastiques sur vos produits sont-elles contraignantes ? Autrement dit, 

les exigences des clients font-elles obstacle à la réalisation de vos transactions ? 

Dans l'affirmative, quel type d'exigences ? 

□ Êtes-vous subventionné en termes de taxes et de droits de douane ? 

□ La prospection des clients se réalise elle aisément ? 

 

 



 

الملخص 

واجهتها التي والفرص التحديات ودراسة سيفيتال للشركة العالمي التوسع عملية تحليل إلى البحث هذا يهدف

العوامل وتحليل العالمي للتوسع النظرية المفاهيم استكشا ف خلال من الموضوع تناول تم .العملية هذه خلال

.العالمي المستوى على أعمالها نطاق توسيع في الشركات نجاح في المؤثرة

تشمل التي العالمي التوسع تحديات تحليل تم .سيفيتال حالة دراسة تتضمن شاملة تحليلية بمنهجية البحث تناول تم

المتاحة الفرص تحليل تم الآخر، الجانب ومن .العالمية والمنافسة الدولية والتنظيم ات والقوانين الثقافية العوائق

.السوق وتوسيع التكنولوجي والابتكار الدولية الشراكات مثل العالمي التوسع في

العملية هذه في النجاح وأن للشركات، متعددة وفرصًا تحديات  يشكل العالمي التوسع أن إلى الدراسة وخلصت

باتباع سيفيتال توصية وتم .المختلفة التحديات مع بفاعلية والتعامل للنجاح الرئيسية العوامل تحديد على يعتمد

والابتكار الدولية الشراكات وتطوير المختلفة الثقافات مع التكيف على تركز العالمي للتوسع متكاملة استراتيجيات

.التكنولوجي

ونصائح  نظريًا إطارًا توفر حيث العالمي، للتوسع تسعى التي الأخرى للشركات قيمًا مرجعًا الدراسة هذه تعتبر

تنافس.  عالمي سوق في الفرص واستغلال التحديات مع للتعامل عملية

Résumé 

Ce mémoire analyse l'internationalisation de l'entreprise Cevital en mettant en lumière les 

obstacles auxquels elle a été confrontée ainsi que les leviers qui ont favorisé son expansion à 

l'échelle mondiale. En explorant les motivations, les modèles théoriques et les 

avantages/risques de l'internationalisation des entreprises, le mémoire présente tout d'abord un 

cadre théorique solide. Ensuite, il présente Cevital, son historique, son positionnement sur le 

marché et ses objectifs d'internationalisation. En identifiant et en analysant les obstacles tels 

que les barrières culturelles, les différences réglementaires, la concurrence internationale et les 

défis logistiques, le mémoire met en évidence les difficultés auxquelles Cevital a dû faire face. 

Toutefois, il examine également les leviers clés tels que les partenariats internationaux, 

l'adaptation des produits, l'innovation technologique et la gestion des ressources humaines, qui 

ont permis à Cevital de surmonter ces obstacles et de réussir son processus 

d'internationalisation. Ce mémoire offre ainsi des enseignements précieux pour d'autres 

entreprises souhaitant s'engager dans une démarche d'internationalisation, en leur fournissant 

des bonnes pratiques et des stratégies efficaces. 

 

Abstract 

This dissertation analyzes the internationalization of the Cevital company, highlighting the 

obstacles it faced as well as the levers that favored its global expansion. Exploring the 

motivations, theoretical models and benefits/risks of corporate internationalization, the 

dissertation first presents a sound theoretical framework. It then presents Cevital, its history, 

market positioning and internationalization objectives. By identifying and analyzing obstacles 

such as cultural barriers, regulatory differences, international competition and logistical 

challenges, the dissertation highlights the difficulties faced by Cevital. However, it also 

examines the key levers, such as international partnerships, product adaptation, technological 

innovation and human resources management, which enabled Cevital to overcome these 

obstacles and succeed in its internationalization process. This memoir offers valuable lessons 

for other companies wishing to embark on an internationalization process, providing them with 

best practices and effective strategies.  


