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INTRODUCTION

Afin d'aborder le chemin de l'international. La société productrice a plusieurs
choix devant elle :

* Prospecter par elle méme et exporter directement.

* Se grouper avec d'autres sociétés productrices afin de chercher des marchés

et exporter.

¥ Sous traiter 'opération de prospection et d'exportation par une société

d'import-export. C'est l'exportation indirecte.

Chacure de ces trois formules, parmi tant d'autres, présente des avantages et
des inconvénients. Elle peut convenir 4 une catégorie d'entreprises et pas 4 d'autres
et ce en fonction de plusieurs variables comme ['organisation interne de la société,
ses moyens financiers et humains, ses produits 4 exporter ainsi que les marchés
quelle cible.

L'analyse détaillée de ces variables dépasse le cadre de ce ravail dans lequel
nous centrons notre attention sur l'exportation indirecte par le muchement des
soctétés d'import export.

Dans la premiére partie nous allons préseater des expériences étrangéres, de
pays développés et en voie de développement. Nous montrerons a travers des
chiffres le rdle que les sociétés d'import export continuent a4 jouer dans le
développement des exportations de ces pays.

Notre ambition dans cette démarche est de relever les facteurs de succés de
ces expériences et de réfléchir sur leur transplantation au cas du Maroc.

Aprés cette présentation nous nous attellerons a étudier le cas de notre pays.
Nous allons tenter de jeter la iumiére sur le secteur des sociétés d'import export &
travers les questions suivantes auxquelles nous essayerons de répondre :

* Depuis quand ce secteur existe-i! au Maroc et comment expliquer les

nombreuses créations de sociétés d'import-export constatées ces derniéres années ?



* Comment ces sociétés sont elle organisées ? quels produits traitent-elles ?
quels sont leurs marchés cibles ? et quels sont les services qu'elles offrent ? leurs
stratégies d'action ?

* Quelle est 1a mentalité d'affaire chez ces sociétés ? et comment considérent-
elles les sociétés productrices ?

* Quelles sont les doléances adressées par les producteurs & ces sociétés
d'import export et inversement ?

* Dans quel environnement réglementaire opérent ces sociétés d'import
export?

* Est ce que les sociétés productrices recourent a ces sociétés pour prospecter
ou exporter ? si out quels sont les critéres de choix sur lesquels se basent ces
sociétés pour choisir telle ou telle société ? lintérét de cette question réside dans
notre conviction en la possibilité d'influencer les critéres de choix entre plusieurs
alternatives, et la transformation de facteurs d'inhibition a I'exportation indirecte en
facteurs de sensibilisation.

* Dans quelles mesures et sous quelles conditions les sociétés d'import expert
peuvent orienter la prise de décision d'exporter en leur faveur c'est 4 dire par leur
truchement 7 Pour cela qu'elle stratégies commerciales et organisation doivent-elles
épouser afin de convaincre les producteurs et leur prouver qu'elles peuvent répondre
a leurs motivations et attentes ?

Notre théme de recherche est trés vaste, les critiques adressées par les
productews aux sociétés d'import export peuvent 4 elles seules faire l'objet d'un
sujet de recherche qui tentera d'élaborer un "livre blanc" & considérer par les
sociétés d'import export. Le soutien des pouvoirs publics pose un autre probléeme.
Une étude pourrait &tre consacrée 4 lanalyse des différentes mesures
d'encouragement accordées a ce secteur dans d'autres pays et ce dans l'objectif d'en
sélectionner quelques unes parmi les plus efficaces et les plus adaptées au contexte

marocain,



Pour notre part nous nous intéresserons aux sociétés elles méme. Nous allons
essayer, a partir des réponses aux différentes questions posées de concevoir une
meilleme‘organisation a notre société support et 3 travers elle 4 toutes les sociétés
d'import export : Organisation qui répondra aux attentes des producteurs et a leurs
aspirations en matiére d'exportation.

La deuxiéme partie de notre travail comporte une déscription de la société
support, plate forme de notre recherche, telle qu'elle se présente et opére
actuellement et telle que nous la voyons dans sa nouvelle conception.

Nous ne nous limiterons pas A l'aspect organisation et nous proposerons des
stratégies d'action que nous croyons adaptées et rentables aux sociétés d'import
export. |

Ainsi 'annonce d'une organisation interne et de stratégies ambitieuses par
une société d'import export ne sont pas suffisantes pour convaincre les producteurs
a venir coopérer avec elle et surtout les amener 3 la choisir comme partenaire a
I'export d'une fagon durable.

D'ot l'intérét de I'étude sur le terrain objet de la quatriéme partie. Aprés une
études documentaire ( troisiéme partie ), nous comptons effectuer une prospéction
a travers laquelle nous testerons les stratégies proposées et nous démontrerons aux
soctétés d'import export la fiabilité de nos choix. Par la méme, nous sensibiliserons
les sociétés productrices sur l'apport considérable que peuvent leur procurer les
sociétés d'import export si toutefois elles les intégrent dans leurs plans de
prospection et d'exportation.

Ainsi avec une organisation interne et des stratégies d'action . Nous espérons
imprimer a potre société support et a travers elle a toutes les sociétés d'import
export un nouveau élan dans la promotion des exportations comme c'est le cas sous
d'autres cieux.

Notre souhait majeur est de dynamiser le rdle de ce secteur et de sensibiliser
les producteurs sur l'expérience fort enrichissante des sociétés d'import export en
matiére de prospection et d'exportation qu'elles peuvent metire a leur actif & moindre

colit et d'une fagon durable.



MODULE1:  LE CONTEXTE INTERNATIONAL

A - DES EXPERIENCES ETRANGERES
A-1/ CAS DU JAPON : (1)

+ La création des sociétés de négoce (Sogoshosha) au Japon remonte 3 la
deuxiéme moitié du dix-neuviéme sidcle 1876 ( MITSUI) ; 1889 (MITSUBISHI)
1892 (NICHIMEN). Le quasi monopole du commerce extérieur leur a été
accordé, avec des subventions, protections et encouragements fiscales et autres.
Le pouvoir public avait méme obligé les sociétés productrices de réaliser leur
commerce extérieur 4 l'import comme 4 'export par le truchement des sociétés de
négoce.

» Conséquence : En 1920 déja, les sogoshosha ont occupé 70 % des exportations
du Japon et 90 % des importations.

« Depus 1930 ces sociétés ont commencé a installer des bureaux a I'étranger.

o Actuellement elles emploient 80.000 personnes et réalisent un chiffre d'affaire
de plus que 400 milliards de $ us annuellement.

« Chacune des plus grandes posséde prés de 100 bureaux 2 travers le monde

» La réussite mirifique de ces sogoshosha repose sur les faits sutvants :

- Appartenance a des groupes industriels et financiers tres forts.

- Filiales et bureaux dans les principaux pays étrangers.

- Organisation trés puissante.
Par puissante j'entends la capacité de traiter un volume trés important d'affaires a
I'import comrae a I'export . de sucroit la possibilité d'investir en études de marches,

publicité ou service aprés vente.

(1) Extrait de 'exposé de Mr FROMAGEOT : expert du CCI au cours d'un

séminaire sur les sociétés de négoce organisé par le CMPE




« De nos jours dix sogoshosha contrélent a elle seules entre 60 et 65 % des
échanges exténieurs du Japon. Ces dix premiéres sont : [TOH et CPIE,
KANEMATSU, SOSHO, MARUBENI, MITSUBISHI, MITSUI, NICHIMEN,
VISSHOIWAI, TOKYO MENKA et SUMITOMO.

« Neuf sogo de ces dix se taillent 4 % du commerce mondial autant que le
CANADA tout entier. Avec une telle puissance ces sogo arrivent 4 orienter &
elles seules la production du Japon vers les secteurs ol se trouve la demande
étrangére et peu de sociétés productrices peuvent se passer d'elles.

¢ A cbté de ces géants opére une dizaine de taille moyenne et plusieurs milliers de

petites sociétés spécialisées.

A-2/ CAS DE L'ALLEMAGNE

Plus que trois milles sociétés de négoce prennent en charge 30 % des
exportations de I'Allemagne et 50 % des exportations Allemandes outre-mer.

Ces sociétés qui sont de type familiale et de taille petite et moyenne, sont en
majorité localisées dans les deux grands ports du Nord du pays & savoir
HAMBOURG et BREME.

Leur majorité est spécialisée dans une catégorie de produits, et leur mérite

repose davantage sur leur compétence que sur leur puissance financiére.

A-3/ CAS DE LA GRANDE BRETAGNE

Environ 800 sociétés de négoce occupent 25 % des exportations Anglaises.
Elles sont localisées principalement 3 LONDRES, ot ¢lles bénéficient du soutien
financier de la city (place financiére). Elles sont fortement implantées dans les pays

de la Commnwealth, ainsi que dans d'autres marchés importants.



A-4/ CAS DE LA FRANCE
| Au moins 6000 sociétés opérent dans le négoce. Elles sont 3 l'origine de 29%
des exportations totales de la France. Leur domaine d'action est surtout les produits
alimentaires (40 & 60 % des exportations des produits alimentaires Frangaises
totales), les matiéres brutes et les produits semi-traités (10 4 15 % des exportations
totales de ces branches). Leur taille est petite ou moyenne, Certaines, par contre
sont de grande taille, exp la CFAQ, SCAC, SCOA, CONF, FRANCE NIGER,
OPTORG, celles 13 opérent dans plusieurs produits et leur zone d'action est axée sur

les anciennes colonies en l'occurence 'Afrique de 'Ouest.

A-6/ CAS DES ETATS-UNIS D'AMERICUE

Au Etats-Unis d'Amérique existe des sociétés de gestion des exportations.
Prés de 2000 sociétés s'occupent des exportations de leurs sociétés mandataires. Par
ailleurs, on trouve des sociétés importantes dans le négoce des denrées alimentaires
et produits de base.

En 1982 une loi a vu le jour. Elle visait la promotion des exportations
Américaines 4 travers les sociétés de négoce. "export trading company act"
prévoyant la possibilité de participation des banques dans le capital de ces sociétés.
En 1987 les résultats étaient trés modestes tant au niveau du nombre de nouvelles
entreprises exportatrices ( 307 créations sur 20 000 projetées ) qu'au niveau des
réalisations { 300 millions de $ US réalisé au lieu de 27 4 55 milliards de prévu ).

La question reste posée sur les causes prncipales du non succés du
gouvernement 3 promouvoir les sociétés de négoce. Apres un sondage effectué, Les
. producteurs préférent exporter eux méme plutdt que de transiter par des sociétés de

négoce.



A-8/ CAS DU CANADA
Environ 400 Maisons de commerce extérieur sont comptées au
CANADA (2). Leur majorité est de petites tailles et agissent surtout dans les
produits alimentaires, des matiéres brutes et demis produits non comestibles. Leur
action couvre tous les maillons de la chaine depuis la recherche du Marché jusqu'au
service aprés vente et suivi de la clientéle, en passant par l'établissement des
spécifications des produits, la séléction du mode de transport adéquat et I'exécution
de la livraisor. Le ministére du commerce extérieur leur octroie une subvention 3
titre de contribution aux coits d'opérations des quatres premiéres années d'exercice.
Les activités des maisons de commerce extérieur telles qu'elle sont précisées dans
un rapport de leur association de tutelle peuvent étre résumées comme suit
1- La définition du marché pour un produit spécifique
2- La recherche de I'importateur, 'étude de sa solvabilité, la définition de
ses besoins en terme de quantités, qualités, dates de livraison,
niveaux approximatifs des prix et conditions de paiement.
3- Le recueil des adaptations 4 apporter au produit au regard
de la réglementation du pays importateur en matiére de santé,
douane, quotas, licences, étiquetage.
4- Le Choix du mode de transport adéquat et calcul du coiit y relatif.
5- La souscription d'une assurance a l'exportation. |
6- La révision du prix de vente en tenant compte de tous les intrants,
7- L'exécution de la livraison aprés la préparation des documents s'y
rapportant.
8- L'Encaissement du produit de 'exportation.

9 - Le service aprés vente et le suivi.

(2) " Revue Internationale de gest®" Fev 86.



A-7/ CAS DE LA COREE

Onze sociétés de négoce réalisent plus que 70 % des exportations coréennes.
En 1975 le gouvernement coréen a favorisé 1a création de ces sociétés mais a
imposé des conditions trés restrictives a l'obtention du statut de société de négoce
international auquel sont assortis de nombreux priviléges. Ces sociétés se présentent
comme des holding commerciaux écoulant les produits d'un groupe.

L'originalité du systéme Coréen est dans l'obligation faite aux sociétés de
commerce international d'atteindre des objectifs précis : chiffres d'affaires minimum
a l'export ainsi que l'obligation d'aider les P.M.E en matiére financiére, technique et
de gestion.

( Exemples de pays en vole de développement :)

A-8/ CAS DU PORTUGAL
Ce pays compte trois catégories de sociétés de négoce .

» Les sociétés spécialisées dans les opérations commerciales avec les anciennes
colonies portugaises (Angola et Mozambique principalement). Ces sociétés, de
structure simple, jouent le réle d'agent 4 la commission (3 & 6 %) ou se chargent
de l'achat et de la vente pour leur propre compte.

« La société "PORTUGAL TRADE CORPORATION" PORTA est une société 4
capitaux publics mais ouverte au privé, enregistrée aux Etats-Unis d'Amérique et
spécialisée dans la représentation des produits portugais sur le marché
Américain. Son champs d'action couvre aussi le CANADA et le MEXIQUE, elle
offre un éventail de services allant de l'exposition jusqu'au service aprés vente.
Cette société porte un intérét particulier a l'identification de creneaux afin de
développer de nouveaux produits 3 l'export .

« La société "PLANCO" : société de négoce dont le capital est détenu par un
groupe d'industriels Portugais et Mexicains avec une participation €tatique qui la

favorise dans certaines opérations et contrats d'import ou/ et d'export.



La société opére dans une large gamme de produits qu'elle achéte elle méme grice a
ses larges moyens financiers et exporte en prenant en charge le contréle de la
qualité, les commandes, les délais et risques de vente. La société dispose d'une

importante chaine de magasins au Portugal, au Brésil en Argentine et en Espagne.

A-9/ CAS DE LA TURQUIE

Une vingtaine de sociétés de négoce réalisent prés de 50 % des exportations
Turques. Les pouvoir publics leur ont accordé beaucoup d'avantages fiscaux et
financiers mais assortis de conditions. Par exemple leur capital ne peut-étre inférieur
4 700.000 $ US. Aussi, les produits ransformés doivent représenter 75 % de leurs
exportations totales annuelles.

Ces sociétés appartiennent souvent a des groupes industriels, agissent comme
agents a l'exportation ou acheteurs revendeurs a4 l'export. Elles surveillent la
production, avancent des fonds pour la financer et exportent sous leurs propres

marques.

A-10/ CAS DE LA TUNISIE

La Tunisie est un pays confronté aux méme impératifs d'exportation que le
Maroc. Ses produits exportés sont similaires aux produits marocains. Les sociétés
de négoce en Tunisie sont au nombre d'une vingtaine, elles bénéficient de 'appui
étatique qui les a assimilées aux entreprises exportatrices, la lois spécifique du 9
Mai 84 a reglementé l'activité du négoce et a prévu des encouragements fiscaux,
douaniérs, ainsi que des taux bonifiés de crédits bancaires.

Ces sociétés de négoce sont caractérisées par :

* Leur appartenance a un groupe industriel fort Exp la S.LEX :
société intemationale d'exportation qui appartient au groupe MAKNI et exporte ses
produits textiles. La société MODULQO EXPORT qui prend en charge des produits

représentant l'ensemble des secteurs de I'économie Tunisienne. La société
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"TASDIR" qui exporte les produits du groupe SICAME de construction mécanique
et équipement électrique. La société "UNIVERSAL EXPORT" appartenant au
groupe STIL (industrie laitiére).

* Leur spécialisation par produit : Exp la société ITC international trade
company qui exporte des confiseries et patisseries a partir des dattes.

* Leur spécialisation par zone géographique : Exp la S.T.E société

Tunisienne d'exportation qui s'intéresse aux marchés du Maghreb, d'Afrique de
['Ouest et du Moyen Orient. Cette société ouvre avec des promoteurs du pays
d'accueil des agences ou elle assure une exposition permanente des produits
tunisiens, qu'elle cherche & commercialiser.
Ces sociétéds participent méme a4 I'implantation d'unités industrielles de
transformation et de conditionnement des produits tunisiens. Un autre exemple de
société spéciatisée : la société TUNISO Américaine des dattes et la société TUNIS
SCAND.

La S.C.LT Société de Commerce International de Tunisie reste 1a plus grande
société d'exportation de la Tunisie. Dans le capital de cette société on trouve des
banques, des organismes étatiques et 45 sociétés industrielles. La S.C.I.T opére
dans tous les produits industriels. Sur la base d'un contrat, les fournisseurs
s'engagent A respecter les prix, la qualité, les délais de livraison, les termes d'une
exclusivité partielle ou totale, 'adaptation des produits, le partage des frais du
lancement et ie financement des stocks. Le contrat précise aussi le mode de
coopération avec la société de négoce qui peut soit jouer un rdle d'agent vendeur
soit acheter et revendre ferme 4 ses propres risques. La société a procédé a
l'ouverture de filiales dans plusieurs pays a partir desquelles elle investit le ma. che

ou régions ciblées.



B : LE CONTEXTE NATIONAL

B-1/ PRESENTATION DE L'EXPERIENCE MAROCAINE

L'encouragement des sociétés d'import-export actuellement mis A 'ordre du
jour n'est en fait qu'un des éléments d'une politique d'ensemble visant 3 promouvoir
les exportations et soutenir les exportateurs,

Plus que 750 sociétés d'import export opérent au Maroc. Elles sont
caractérisées par leur structure trés légére, souvent centrée sur une seule personne,
focalisées sur Casablanca 54 % : la capitale économique comme on les trouve a
Tanger 11 %, Rabat 11 % et dans toutes les autres villes du royaume. Elles sont de
création récente : Diailleurs depuis 1984 date ol les exportation des produits
alimentaires ont été libérées et ol 'Office de Commercialisation et d'Exportation
O.C.E n'est pas resté un passage obligé, plusieurs sociétés de négoce ont €& crées
par des ex employés de cet organisme. Ces promoteurs avaient l'avantage du
maitrise des produits, marchés et techniques du Commerce International. Ils ont
saisi l'occasion afin d'assister les producteurs des produits alimentaires abandonnées
subitement 4 eux méme apres une longue période d'encadrement.

Les sociétés de négoce crées a cette époque se sont spécialisées dans les
différentes branches de l'agro Alimentaire (primeurs Agrumes, conserve végétale,
conserve de poissons. . .etc).

Les sociétés de négoce au Maroc peuvent étre classées selon le critére de la

spécialisation, ¢'est ainsi on trouve :
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1 - des sociétés de négoce spéclalisées par marché cible

Sociétéds = - Marché

SOMECIA PAYS ARABES ; IRAK en particulier
SALIMA HOLDING - |LIBYE

CODECIM ALGERIE

SOMAJOR JORDANIE

NOUNO MOYEN ORIENT

SOREXIM CANADA

. Ces sociétés operent surtout dans leurs marchés cibles, cela ne les empéche pas de
saisir toutes opportunités qui se présentent ailleurs.
En général ces sociétés reposent sur un groupe industriel et représentent plusieurs

sociétés de secteurs d'activité différents.

2 - des sociétés spécialisées par produit :

Sociétés - IProduits

Comptoir National Marocain Produits de base (sucre brut, huile
vegetale)

(Ets BENCHAIB Graines et epices,

Ets Sebti, Ets Kartaoui, légumineuses

Somagrain)

Aliaco Confection bonneterie

Cosam Confection bonneterie

Aliaco est une société de négoce d'un genre particulier, cette société
représente des centrales d'achats Européennes pour lequelles elie assure le contrdle
de la qualité et le suivi des approvisionnements en articles de confection et de
bonneterie fabriqués par des sociétés sous-traitantes marocaines.

La société Aliaco assiste les sous fraitants & respecter les normes et autres

éxigences des donneurs d'ordre (couleurs, tailles, . . . .etc).



La spécialisation de cette société dans un secteur donné ainsi que son indépendance
vis-3-vis des sous traitants marocains ( rémunérée par les donneurs d'ordre) lui ont

assuré une expérience et une notoriété largement reconnue par les confectionneurs,

3 - Des soclété de négoce non spécilalisées.

Ces sociétés agissent dans plusieurs produits et marchés. Leurs diversification
est justifiée par la saisonnalité de l'offre et de la demande et par la non
spécialisation des importateurs qui demandent beaucoup de produits variés 3 la
fois. Dans cette troisi¢éme catégorie on trouve aussi des sociétés de négoce dont le
capital est détenu intégralement ou partiellement par des banques.

Exp la société MARTCO (BMCE, BCP), CIT (B.C.P) WAFA TRADE
(WAFABANK)

A travers cette participation au capital de ces sociétés de négoce les banques
cherchent a exploiter un certain nombre d'opportunités commerciales qu'elles
regoivent de leurs banques correspondantes a Etranger.

Certaires de ces sociétés de négoce ne font que l'exportation d'autres
unportent aussi. Certaines agissent en tant qu'intermédiaires a la coramission, d'autre
achétent et revendent ferme 4 l'export en courant les risques de l'export. Certaines
de ces sociétés sont installées 4 Tanger ville ou méme & la zone franchePar leur

diversité, ces sociétés défient tout effort de classification

Probléme rencontrés par les sociétés de_négoce au Maroc.

1-) Au  niveau.  réglementaire : Absence d'un cadre réglementaire
régissant l'activité de négoce comme c'est le cas par exemple en Tunisie loi du 9

Mai 1984,
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2-yAu miveau fiscal: Les sociétés de négoce paient la TVA sur les
commissions pergues au cas ol leur CA est inférieur a4 2 millions de
dirhams. Cela pénalise non seulement les débutants mais aussi les
anciennes sociétés sujet aux caprices du marché intemational de l'offre
et de la demande.
Les sociétés d'import export bien qu'elles soient les initiatrices des
opérations d'exportation ne sont pas assimilées aux exportateurs par le
code des investissements et ne bénéficient pas par conséquent des
avantages de ce code.
Aussi les sociétés d'import export sont assujetties A& tous les implts et

taxes depuis leur premiére année d'exercice.

3-) Au niveau financement: Le soutien des banques aux sociétés de
négoce est f{rés insuffisant. Ces sociétés bénéficient difficilement ou pas de
préfinancement et crédits a taux préférentiels. Ceci est diG au fait que la
garantie que peut présenter une socict¢ de négoce est immatérielle  car le
capital principal d'une société de négoce est constitué de relations et
savoir faire. Cela offre peu de garantie aux banques, d'ailleurs le
financement des stocks reste un gros probléme rencontré par les sociétés de

négoce.

4-) Aussi la réglementation de change permet aux exportateurs de
biens l'ouverture de comptes convertibles promotion des exportations :
CCPEX ou ils peuvent loger 20 % du produit de leurs exportations. Les
sociétés d'import export n'ont pas ce privilége car leurs commissions sont
pergues en dirhams sur la partie non convertible des rapatriements des

sociétés exportatrices aprés cession des devises a8 BANK AL MAGHRIB.



Autres problémes :

Les sociétés de négoce patissent du manque de bases de données fiables,
compliétes et A jour sur l'offre marocaine. L'enquéte industrielle que méne
annuellement le ministére de I'économie et de la privatisation est insuffisante et trés

peu détaillée.

RELATION AVEC LES PRODUCTEURS
La relation entre les sociétés de négoce et les producteurs marocains n'est pas
a ses beaux jours, Chacune des deux parties adresse un certain nombre de critiques
a l'autre . Ainsi les sociétés de négoce reprochent aux producteurs.
*Le non respect dev la qualité , quantité et délais de livraison.
* Absence de wvision prospective: La présentation dun programime
de prospection n'est nullement considérée par l'industriel
* Le manque de capacité d'adaptation.,
* La mentalité¢ d'opportunistes et non d'industriels. Ainsi certains refusent
tout conseil d'une société d'import export non munie d'un bon de
commande.(3)
* L'infidélité : les industriels n'hésitent pas & contacter le client étranger
dés la 2€me€ gpération ou passer par une société de négoce moins onéreuse.
* Leur vouloir soustraire [linformation pertinente sans pour autant
participer financiérement a son obtention. Les producteurs confondent - entre
donner un conseil et rendre un service. Ainsi les services offerts par une

société de négoce ne sont pas évalués 3 leurs justes prix.

(3) l'industriel dit & la seciété d'import-export "' raméne moi un bon de commande

et je vous paie les frais que vous avez engagé en prospection”,
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LES PRODUCTEURS REPROCHENT AUX SOCIETES DE NEGOCE :

* Le fait qu'elles ne disposent pas de spécialistes et offrent une gamme
réduite de services. Souvent les producteurs attendent des sociétés de
négoce a ce quelles négocient en leur nom. Cela demande une formation
sur un triple plan commercial, juridique et technique.

*Le fait qu'elles travaillent au coup par coup en l'absence de toute
réflexion stratégique vis-a-vis des fournisseurs et des marchés. "Leur
vision est purement commerciale et sont préoccupées par une
rentabilité immédiate”.

* L'infidélité

* Un colit d'intervention élevé ente 5 et 15 %.

Ainsi les industriels évitent le passage par ces sociétés de négoce car elles leur
colitent chére au moment ou elles n'offrent pas de services supplémentaires.

A part les sociétés de négoce représentant les centrales d'achat en Europe. Les
autres sociétés de négoce sont absentes de l'appareil productif et disposent trés peu
ou pas du tout de bureaux de représentation a ['Etranger.

Cela est en faite une conséquence directe de la faiblesse des moyens de
financement.

La méfiance et critique mutuelles empéchent l'établissement de coopération
entre les deux parties. Cette situation tire ses soubassements des faits suivants :

* Pour un industriel le passage par une société de négoce est un choix par
oppositions au secteur agricole pour lequel le passage par ces sociétés est une
obligation.

Les producteurs ont un souci d'autonomie qui est en fait en contradiction avec
l'attitude de confier les exportations aux sociétés de négoce qui sont les relais aux
marchés extérieurs. Les producteurs craignent d'étre coupés de leur marchés. Ainsi
dés que certains producteurs se rendent compte de la rentabilité du marché

prospecté en commun avec une société d'import export, Ils faussent compagnie a



ces sociétés, manifestent leurs craintes et déclarent leur méfiance. Avec une telle
attitude la relation entre les deux parties ne peut que s'altérer.

Les producteurs sont méfiants au point ou cette méfiance empéche
['établissement de relations fiables et confiantes entre les deux parties. D'ou le secret
de réussite des Sogoshosha au Japon o les sociétés de négoce en Allemagne
malgré leurs faibles moyen financiers. Les producteur considérent les sociétés de
négoce comumie un écran entre eux et les acheteurs étranger. Cela risque de leur faire
perdre la maitrise de l'exportation, De surcroit la vente 3 travers les sociétés de
négoce est occasionnelle, supplémentaire au volume normale et rarement continue.
Les producteurs ne recourent aux sociétés de négoce que pour se familiariser avec
les marchés étrangers ou connaitre les techniques du commerce extérieur. Ainsi
dés lors qu'un bon CA a l'export est réalisé avec ces sociétés les producteurs optent
pour une implantation dans le pays. Cela leur offre plus d'autonomie vis-a-vis de
ces prestataires de service et plus de maitrise des marchés 3 l'export.

De leur coté les sociétés de négoce considérent l'industriel comme un
fournisseur parmi tant d'autres.

Les recommandations pour l'installation d'un climat de confiance entre les
producteurs d'un cGté et les sociétés de négoce d'un autre figurent en conclusion de

ce mémoire.

B-2/ CONCLUSION SUR L'EXPERIENCE MAROCAINE

Mis 4 part les exemples réussis de sociétés de négoce spécialisées par
produit, marché ou fondées par des organismes financiers le secteur des sociétés de
négoce au Maroc connait des difficultés énormes comme il ressort des éléments
précités. Cela est dii 4 trois raisons principales qui se conjuguent .

La premiére raison incombe au pouvoir public qui par son mutisme
réglementaire tarde a reconnaitre le réle que ces sociétés peuvent jouer dans la

promotion des exportations.
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Cela se répércute défavorablement sur la capacité financiére de ces sociétés
largement grevées par les impdts et colts de financement. Il arrive que ces sociétés
perdent méme la volonté de continuer 3 agir dans l'import export.

La deuxidme raison incombe aux sociétés de négoce elles méme, notamment
par leur faible structure, I'absence de stratégie d'action répondant aux besoins réels
des sociétés intéressées et cuvertes a linternational, la faible implantation a
I'étranger et surtout par leur attitude vis-a-vis des producteurs qu'elle considérent
comme de simples fournisseurs auxquels elles ne divulguent que trés peu
d'informations sur les marchés étrangers. Les sociétés d'import export traitent leurs
opérations d'une fagon dichotomique, elles traitent d'un c6té avec le client étranger
pour avoir des commandes et avec les fournisseurs Marocains pour avoir les prix et
conditions de vente.

La troisi¢me raiscn revient aux producteurs. Ces derniers ne tiennent pas
leurs engagernents vis-2-vis des sociétés de négoce, manquent de vision prospective
et n'évaluent pas au juste prix les services offerts ou que peuvent offfir les sociétés

de négoce.

Résumé de l'expérience Marocaine
C'est un climat de méfiance, une méconaissance réciproque des besoins et

motivations, une approche au coup par coup. Ainsi la collaboration entre les
sociétés de négoce et les producteurs est réduite 4 un conflit d'intérét et une simple
relation fournisseur client. Cela ne fait que créer des rapport antagonistes alors que
le succé passe par une communauté d'intérét face au vrai client qui est le client

étranger et la vraie concurrence qui est la concurrence étrangére.



Aprés cette premiére partie dans laquelle nous avons parlé du rdle des
sociétés de négoce dans certains pays développés et en voie de développement et
aprés avoir traité le cas spécifique du Maroc nous abordons la deuxiéme partie de ce
travail qui vise 3 présenter la société de négoce support : son organisation, ses
moyens humains et financiers, ses réalisations, ainsi que ses perspectives d'avenir .

Notre but dans cette démarche est qu'a la lumiére de toutes les critiques
adressées aux sociétés de négoce et de tous les facteurs de succés constatés chez
les sociétés réussies, pouvoir proposer 4 la société support et 4 traver elle a toutes
les sociétés du secteur :

l- une organisation répondant aux attentes des entreprises décidées au
chemin de l'international

2 - des stratégies d'action que nous croyons gagnantes et dont nous voulons
confirmer l'efficacité et l'adaptabilité a travers I'étude sur le terrain.

Cette 4tude sur terrain ne sera abordée évidemment qu'une fois achevée

I'étude documentaire et les préparations de la mission de prospéction.
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MOvbULE2:

~ SOCIETE SUPPORT

2-1/ PRESENTATION DE LA SOCIETE SUPPORT

Nom : Organisation commerciale d'exportation Marocaine "OCEM"
Adresse : 34 Avenue Hassan Seghir Casablanca

Tel : 31.34.97/31.61.04

Tix et Fax; 21772 Fax: 31.79.02

Administrateur; Mr. Ahmed BASRAQUI

Employés : 5 personnes

Date de création : 1984 début d'activité 1985.

Capital :

100.000 Dh le capital n'a subi aucune augmentation depuis la
création

Actionnaires :

Au début le capital de la société était detenu par quatre
actionnaires a parts égals 25 %, aprés quelques années
Mr BASRAOQUI a racheté les actions des autres associés,

CA:

1989 415 779,26 Dh
1990 1 354 541,58 Dh
1991 449 003,00 Dh

Remarque sur le CA :
Le CA n'est pas révélateur du niveau d'activité de la société et il faut le

considérer avec beaucoup de prudence du fait que la société ne respecte pas une
seule méthode de calcul. Tantdt ce CA comprend le total des montants de lettres de

crédits regus, achats et ventes, tantt il ne regroupe que les commissions pergues de

l'intermédiation éffectuée par la société.

Activité

: import-export

Produit exportés :90 % de Pactivité de la société est concemnce

par l'exportation de la conserve de poissons.
D'autres produits sont venus se greffer a ce
produit et sont exportés occasionnellement Exp :
les légumineuses, les chaussures, 1a maroquinerie

et autres.




Produits importés : La société OCEM représente une maison
étrangére de matériel d'emballage qu'elle
cherche 4 commercialiser a travers le
réseau de ses fournisseurs de conserves
de poissons (activité principale).

La société a été acculée A cette diversification des produits exportés du fait
que ses partenaires importateurs sont surtout Africains qui traitent plusieurs produits
A la fois. |

La diversification présente beaucoup d'avantages. Ainsi elle permet la
répartition des risques sur plusieurs produits, et la connaissance de plusieurs
marchés, ma:s ne manque 'pas d'inconvénients liés a la dispersion des efforts de

prospéction et le manque de suivi rigoureux.

Relation avec les fournisseurs :
La relation de la société OCEM avec ses fournisseurs n'échappe pas au cadre

décrit dans la 1€T€ partie, néamoins il a été constaté que la société entretient des
relations personnalisées avec ses foumisseurs ( facteurs de succés selon
Mr. BASRAQUI ) qu'elle cherche a décharger des taches suivantes :

- Le contrdle de la marchandise afin qu'elle réponde aux desiratas

de l'importateur.

- L'accomplissement des formalités douaniéres, bancaires et de transport.

- Suivi du contact avec les importateurs.

A travers cette démarche la société cherche a rendre a ses fournisseurs des
. services accrochants (contréle, formalités, suivi) sans pour autant &tre obligée de

divulguer les coordonnées de son importateur .
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Mode d'interveation :

La société agit comme intermédiaire a la commission et évite 'achat/ stockage
/vente pour des raisons d'insuffisance des moyens financiers, et des formalités de
contréle sanitaire qui ne peuvent étre effectuées que pour les producteurs
immatriculés chez les autorités de tutelle. Enfin pour les difficultés de récupération
de la TVA.

Pays de déstination des exportations effectudes par la sociétés :
L'Afrique Noire et le Moyen Orient sont les régions de prédilection de la

société. L'Europe est aussti sur le collimateur mais reste jusque 13 une déstination
peu exploitée

Pour CCEM l'Afrique Noire connait des problémes de réglement qui font
dissuader plusieurs de bonnes volontés mais ot en contre partie, la concurrence est
moins rude comparativement au Moyen Orient et 4 'Europe.

La société continuera 3 s'investir en Afrique et croit aux relations Sud-Sud.

2-2/ POINTS FORTS DE LA SOCIETE SUPPORT

Points relatifs a la personne du propriétaire, Directeur Général de la
société

* Formation universitaire doublée d'une large expérience dans la
prospection ¢t l'exportation. Mr. BASRAQUI a exercé au sein de l'office de
commercialisation et d'exportation O.C.E pendant plusieurs années en tant que
responsable de la zone Afrique Moyen Orient, cela lui a permis la maitrise des

marchés situés dans ces zones.



* Emplacement de la société et moyens logistiques :

La société est située au plein centre de la ville de Casablanca proche de :
o la chambre de commerce et d'industrie de Casablanca qui organise
des rencontres avec des hommes d'affaires étrangers en visite au
Maroc.
« sociétés de production ou leur directions commerciales
« sources d'informations : CMPE, Chambre de Commerce étrangéres

organismes de contrdle, etc. .

La société dispose de :
« 3 lignes téléphoniques
« une ligne pour le Fax
« un Tix
« un ordinateur
« 2 secrétaires
* La qualité de la relation de la société avec ses fournisseurs :
En effet la société entretient avec ses fournisseurs des relations personnalisées qui
sont basées sur la confiance et l'assistance. Ainst, la société décharge les
producteurs de plusieurs taches comme le contrdle, les formalités administratives
d'exportation 2t le suivi de la clientéle.
* La spécialisation de la société dans la conserve de poisson avec la
possibilité d'intervention dans d'autres produits.
* l'orientation presque exclusive de la société vers les marchés Africains et

du Moyen Orient.



2-3/ POINTS FAIBLES DE LA SOCIETE SUPPORT

* Insuffisance des moyens financiers. Ainsi la société ne peut pas ;
- acheter ferme ou constituer des stocks.
- participer 3 plusieurs foires et salons ni prévoir plusieurs voyages de
prospéction.
- accordler des facilités de paiement alléchantes aux clients.

- s'abonner & plusieurs revues spécialisées ou sources d'informations.

* Insuffisance des moyens humalns : deux personnes pour les taches
suivantes

- la proapéction des marchés extérieurs.

- 'exécution des commandes.

- le suivi de l'offre (anciens et nouveaux fournisseurs) et de la demande

(anciens et nouveaux clients)

* Faible action dans le sens de l'import, la société prospecte le  marché
local sur la base d'un catalogue du fournisseur étranger. L'importation est faite sur

commande.

* Fond documentaire peu étoffé. 11 se résume a quelques documents
statistiques, revues et bulletins d'informations de certains organismes et institutions

financiéres.

* Absence d'une stratégie d'action définissant a court et & moyen terme les
marchés a prospecter, les produits & promouvoir et les démarches stratégiques a

entreprendre.
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Aprés cette présentation de la société support et de ses forces et faiblesses
nous nous permettons de prodiguer les propositions suivantes relatives a
l'organisation interne de la société et aux stratégies d'action que nous croyons

réussies et que la société peut adopter dans sa démarche future de négoce.

2-4/ PROPOSITIONS FAITES A LA SOCIETE SUPPORT AU
NIVEAU

* Organisation Interne

Moyen humains et matériels
« Recrutement dun diplémé de I'ISCAE (de préférence option Commerce
Extérieur) ou d'une école privée (option Commerce Extérieur)
« Recrutement d'une secrétaire trilingue (Arabe, Frangais, Anglais)
« Constituticn d'un fond documentaire plus étoffé.
En fait la force d'une société de négoce réside dans sa capacité de trouver
l'information pertinente ainsi que dans sa faculté de son traitement rapide. Trouver

signifie ici "localiser 'opportunité commerciale” et son traitement rapide veut dire

"I'étude de la possibilité de sa réalisation”.

De nos jours la réussite en commerce international est en grande partie basée
sur le contact avec les sources d'informations et la rapidité d'action. Une opportunité
commerciale présentée doit étre immédiatement saisie st non elle est vite rafiée par
la concurrence:.

Le fond documentaire doit aider a trouver l'information pertinente
opportunités commerciales, notamment & travers 'abonnement a certaines revues,
chambres de commerces, organismes de promotion, Banques de données . . .etc. Le
fond documenitaire doit contenir aussi toutes les information de base relatives & un
produit ou marché donné exp :

- Statistiques du Commerce Extérieur

- Réglementation du Commerce Extérieur



- Accords commerciaux

- Liste des fournisseurs par branche d'activité etc...

D'un autre c6té plus le fond documentaire est riche et variée plus les
industriels (fournisseurs) sont rassurés du professionnalisme de cette société de
négoce.

Les sources d'informations listées ci-dessous ne sont mentionnées qu'a titre
d'exemple. Le fond documentaire doit étre régulidérement alimenté et mis 3 jour et ce

en fonction des moyens financiers et besoins d'informations.



Sources d'informations : organismes

Documents et informations proposés

Le Centre M;aroéain de Promdtion des
Exportations C.M.P.E

- Etudes de marchés réalisées par cet
organisme

- Bulletin d'informations sur le
commerce extérieur du Maroc,
opportunités commerciales. . .etc

- Listing des importateurs

- Liste des fournisseurs marocains par
branche d'activité

Le Centre d¢ Commerce International
C.C.I Genéve

- Btudes sur certains produits et
marchés

- Etudes ( produits marchés)

- Liste des importateurs

- Réglementation du commerce
extérieur par pays.

- Régles et usances du commerce
international

- Statistiques

Centres de promotion des importations
au FINLAND : PRODEC

- Etudes sectorielles

DANEMARK - Opportunités commerciales
SUEDE MPOD - Mise en relation
CANADA : Trade facilitation - Statistiques, reglementation
office
HOLLANDE : CB.I
Banques :
BM.CE - Opportunités commerciales

WAFABANK. Trade Link

- Mises en relation

Chambre de Commerce Marocaines et
Etrangéres au Maroc
Chambre de Commerce de CASA
Chambre Bel go - luxembourgeoise
Chambre de Commerce Frangaise
" " Espagnole

- Revues commerciales
- Opportunités d'affaire
- Manifestations commerciales

Montteur du Commerce International
Moci
Le Centre Frangais du Commerce

Extérieur (abonnement au Moci)

- Techniques du commerce international

- Evolution du commerce international
par branche d'activité

- Etude de marchés. . .etc

- Opportunités commerciales.
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* Stratégies d'actions

Dans cette partie nous proposons trois stratégies d'actions 3 notre société

support OCEM

Stratégie 1 : Assistance aux P.M.E

La société d'import export doit aider les sociétés productrices a prendre le
chemin de l'intemational (1)

Cette stratégie consiste a assister les P.M.E disposant d'une gamme de
produits exportables et que pour une raison quelconque : technique, dhommes,
financiére ou autre ces PME n'ont jamais ou trés peu prospecter un marché
extérieur.

L'apport d'une société de négoce 3 ces PME consiste & les aider & :

- connaitre et suivre {'évolution des marchés exténeurs.

- adapter leurs produits aux desiratas des consommateurs ciblés,

- élaborer Les prix 4 l'export ainsi qu'une politique de pénétration du

marché,

- maitriser 1a logistique d'exportation

- exécuter et suivre les commandes regues.

Ces P.M.E habituées a écouler leur production sur le marché interne, 4 une
clientéle don:; elles connaissent les habitudes de consommation, les modes de
réglement, les pratiques commerciales et qui fout un coup se trouvent sans
expérience lorsqu'il s'agit d'exportation ou le client est lointain, les golts et
préférences différent, la monnaie de facturation est sujette a des fluctuations, ou le

risque d'instabilité est souvent grevé d'un colit de recours judiciaire coliteux et dont

(1) P.J SALLEVANE "Pour une stratégie de développement international de
I"ES€" p33,
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les résultats sont peu probants. Seulement, avant de proposer ses services a une
société (2) "la société d'import export doit comprendre les motivations du dirigeant
et étudier le niveau de croissance de l'entreprise” cela lui permettra de ne proposer
que les produits qui répondent le mieux aux attentes de cette entreprise et

correspondent & son niveau de croissance.

Stratégie 2 : Achat/ Stockage/ Vente

Clest une stratégie pratiquée surtout pour les produits alimentaires. Cette
stratégie part d'un produit pour arriver & un marché. Elle consiste 3 constituer des
stocks de produits bien sélectionnés qui seront exportés aux moments opportuns.

On pourrait se demander sur la justification d'une telle mobilisation d'argent
dans l'achat et le stockage des produits et proposer au méme temps aux sociétés de
négoce de trouver le marché d'abord et acheter la marchandise aprés.

La justification de cette stratégie réside dans le fait qu'il y a une grande
différence enire le prix d'achat au moment de la récolte ou compagne de production
et le prix des mémes produits quelques mois aprés.

Généralement les fournisseurs marocains (détenteurs de stocks) ne tiennent
pas leurs promesses en matiére de prix qu'ils communiquent aux sociétés de négoce
et sur lesquels ces sociétés se basent pour élaborer leurs offres de prix aux
importateurs étrangers.

La constitution de stocks permet aux sociétés de négoce d'éviter les
comportements capricieux des spéculateurs ainsi que de maitriser la qualité et les

quantités des stocks détenus.

(2) P.JSALLEVANE " La PME face aux marchés étrangers "' QUEBEC
GEALAD,
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Cette stratégie nécessite des moyens financiers a4 la hauteur des stocks a
constituer, un lieu de stockage, une organisation humaine en amant pour pouvoir
acheter aux moments opportuns et a des prix avantageux et en aval pour suivre
I'évolution des prix mondiaux.

Avec cette stratégie la société d'import-export se trouve plus achameée 3 la
prospéction commerciale afin de liquider les stocks qu'elle détient. Aussi elle

s'expose ouvertement aux fluctuations des cours mondiaux

Stratégie 3 : _M_arché Iproduit
A la différence des deux premiéres stratégies qui partent d'un produit pour

arriver 4 un marché. Cette stratégie prend comme point de départ "le marché" pour
arriver au produit.

En effet, l'analyse des statistiques d'importation de certains pays, la lecture
des différents accords commerciaux signés par le Maroc, la participation a certains
foires et salons, l'observation des produits commercialisés, tout cela permet aux
sociétés de négoce de dénicher des idées de projets de production a l'export.

Cette stratégie permet de conférer & la société de négoce le rdle
d'observatoire des marchés extérieurs pour le compte des producteurs souvent
absorbées par les problémes courant de production ou autres.

D'ailleurs des secteurs entiers ont vu le jour au Maroc grice a ce
raisonnement exemple : les fleurs coupées, le surgelé, . . .etc dont la production est
presque exclusivement écoulée sur les marchés étrangers.

La théorie du marketing & l'export vient conforter cette démarche car elle
donne la primauté au marché avant le lancement de la production. Cette stratégie
risque de se heurter au probléme d'équipement qui suppose de lourd investissement:

chose qui n'est pas toujours aisée.
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Remargue sur les différentes stratégies proposées
Notre société support applique déja la premiére stratégie (assistance aux
PME/ Produits- Marchés) rarement la deuxiéme (achat/ Vente) et jamais la

troisi¢éme (marché produit).

Ces stratégies proposées émanent tant de l'analyse des attentes des industriels
que de la lecture des expériences des sociétés de négoces réussies.

Ainsi, ces trois stratégies peuvent étre appliquées sequentiellement ou
simultanément selon les moyens financiers et humains de la société, la situation de
l'offre et de la demande nationale et intemationale et du volume d'affaires que la
société de négoce désirerait atteindre.

Une quatriéme stratégie a laquelle nous invitions notre société support et que
nous n'annongons qu'en passage non par dévalorisation mais plutdt par souci de
développement des exportations en premier lieu. nous avons intitulé cette stratégie
"la rationalisation du processus d'importation" ce titre n'est guére une
remise en cause du volume des importations marocaines, au contraire, nous ¢royons
qu'un pays ouvert comme le notre est aussi un grand acheteur de marchandises; mais
nous nous permettons d'émettre des réserves sur le processus de sélection de (s)
fournisseur(s). de fixation des prix, de négociation du contrat de vente et de choix
de logistique. Dans toutes ces étapes la société de négoce, par son savoir faire,
pourrait étre d'un grand apport aux importateurs marocains,

Autre point, et non des moindres, une stratégie n'a de valeur que par son
rendement généré et son efficacité. Ainsi nous essayons, a travers l'étude sur le
terrain, de démontrer I'éfficacité des trois stratégies. L'étude sur le terrain doit
commencer par une éde documentaire et une préparation de cette mission deux

aspects que nous présentons dans la partie suivante.



MODULE3: SELECTION ET ETUDE DOCUMENTAIRE DU
 MARCHE

A- SELECTION DU MARCHE

Comme g¢a été dit précédemment la société support continuera a s'orienter
vers I'Afrique Noire pour le développement de ses opérations d'import-export.

Ainsi notre choix de marché doit respecter cette volonté et s'inscrire dans ce
cadre. Toutefois le choix ne doit pas étre porté sur un marché déja prospecté par
OCEM la société support.

Dans cette optique la cte Ouest Africaine (C.O.A) constitue la région ciblée.
Les autres pays de I'Afrique Noire sont trop loin et difficilement accessibles.

Aussi rous avons introduit, pour les différents pays de cette C.O.A des

critéres de cornparaison objectifs de nature & nous faciliter le choix.
Tableau récapitulatif des pays et critéres de comparaison

Chiffres en $ US, Année 1990

Pays . |BENIN | Cote GHAN |G GUINEE |{LIB  |NIGE |SEN = [SIERA {TO
v\ SRR} . jd'Ivoire | NEE |BISSAOU |ERJIA |[RIA = |EGAI |[LEONE GO
Critéresde - : : R IR EERSTS S R :
compargison | - | . SN (S R S SR N TR SR L _
Population 47m | 12,6m | 15m 68 | 1M 25m _ |113M |78m [4lm |35
PNB_totai 2/ 7850 |46m |23 13im Loom (288 [5.®  |9%0m |Lsm ]
PNB/habitant 430%us | 620%us 310%us | 350%us | 180%us 4508%us [250%us | 700%us [ 240%us [420%us
Existance d'un |+ + - + - - - + - -
accord
commercial
avec le Maroc
Existance d'une |+ + - + - + - + - +
ligne
mariiime directe
Langue des frangais ) Fr ANG Fr Portugaise | ANG ANG FR ANG |FR
affairs Fr

Source : CMPE.
Annuaire Jeune Afrique 1991
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fls ressort du tableau dressé que le Sénégal présente le PNB/ habitant le plus
élevé de tous les pays étudiés, que sa population est relativement importante 7,8 m
d'habitants, Francophone, et avec lequel le Maroc a signé un accord commercial
cadre régissant les échanges commerciaux entre les deux pays.

Un critére pondéreux dans le choix de Sénégal est l'existence de ligne de
transport mantime directe A partir du Maroc. La majorité des autres déstinations
sont desservies par transbordement a travers des ports Européens, ce qui renchérit
les prix des produits marocains et les rend peu compétitifs,

Deux autres critéres, le premier objectif le deuxiéme moins objectif sont
venus corroborer notre choix.

Le premier réside dans le phénoméne des "femmes commergantes”
Sénégalaises qui ne cessent de sillonner les grandes places commerciales de
Casablanca en quéte de produits marocains & commercialiser sur le Sénégal et
méme les pays limitrophes. Cela témoigne du besoin d'importation existant au
Sénégal. Le deuxiéme est constitué par la présence d'une communauté marocaine
jouissant dans ce pays d'un grand estime et respect tant par ' Administration que par
les opérateurs économiques et qui pourrait étre d'un grand soutien pour la réussite
de la prospection.

Enfin, choisir le marché Sénégalais n'enléve en rien de la valeur et pertinence

des autres marchés qui sont relégués a une étape de prospection ultérieure.
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B - ETUDE DOCUMENTAIRE DU MARCHE CIBLE

B-1/ LE SENEGAL EN BREF :

Non officiel

Capitale
[ndépendance
Superticie

Monnais

Produit Nationa! Brut
Revenu par habitant
Balance commerciale
Dette extérieur

Aide anauelle

Climat

Fleuves

Pays limitrophes

Routes

: République du Sénégal.

: DAKAR 1,5 millions d'habitants en 1989

: 4 Avril 1960

: 196. 722 Km?

: Franc CFA 1 FF = 50 FCFA

:5,1m $USen1990=35,7m DH

: 700 $ US en 1990 = 4900 DH/ an

: Déficit de 170 m FCFA en 1988

:3.,5m$USen1990=245m DH

:300 m FCFA

: Tropical sec : deux saisons : la saison

séche de la mi Novembre a la mi-juin

et la saison des pluies de la mi-juin a la
la mi-octobre.

: Fleuve du Sénégal au Nord 1700 Km.

Le SALOUM et la sine au centre
la Gambie et la Casamance au sud.

:La Mauritanie au nord, le Mali a l'est

la Guinée au sud. A l'intérieur du Sénégal
la Gambie constitue une enclave.

: 3612 Km de route bitumées.

11150 Km de route en laterite ou en terre.

1145 Km de voies ferrées.



Port de DAKAR

Population

Densité

Taux d'accroissement

de La population

Langue officielle

Religion

Agriculture

Péche

Foréts

Régime politique
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: 8600 m de QUAI
195 000 m? de terre " Pleins aménagée "
5700 m?®de hangards desservis par
22 Km de voie ferrée.

: 7,8 millions d'habitants
: 35 habitant / Km?
Région de DAKAR 2728 Habitant / Km?

02,9 % /an

- Le Frangais compris par 20% de la
population. Le WOLOF parlé par les 3/4
de la population.

: Les musulmans 90%, chrétiens 5%,
Animistes 5%.

: Emploie 70% de la population active .

: Emploie 45 000 personnes et débarque
377 000 t de poissons

1 37 000 Km? soit 19% du territoire.

: Le Sénégal est une république laique de
type présidentiel. le président de la
République €élu pour 5 ans au
suffrage universel,

'assemblée nationale est composée de
120 députés élus aussi pour cing ans.

Source : Monographie du Sénégal

CENTRE INTERNATIONAL DU COMMERCE EXTERIEUR DU

SENEGAL.



B-2/ ECONOMIE :

La politique économique du Sénégal est une politique de stabilisation, de
redressement ¢conomique et financier et d'ajustement structurel.

De 1973 4 1984 le redressement a concerné des actions relatives aux finances
publiques et 3 la gestion de la monnaie.

Depuis 1985 et jusqu'au 1992 le Sénégal a suivi un programme l'ajustement
structurel dont les deux grandes axes sont : la nouvelle politique Agricole N.P.A
qui préche plus de libération des prix, et la nouvelle politique industrielle N.P.I,

Notons que I'Agriculture est I'élément essentiel de l'économie Sénégalaise.
Elle occupe 7% de la population active et contribue pour 30% 4 la formation du
P I.B. Elle est étroitement liée 4 la pluviométrie. l'arachide est la principale récolte.
Le Sénégal est le Séme exportateur mondial de ce produit.

Principales productions Agricoles | ~ Productionen 199¢eaT
L'Arachide pour huileries 830.000
L'Arachide de bouche 25.000
Coton 40.000
Le muil et sorgho 940.000
Le Riz 163.000
Le Mais 125.000
Les Cultures maraichéres 125.000
le manioc 50.000
le mebé 28.600
les fruits 100.000

La péche a pu débarquer en 1988-377 000 t de poissons péchés par 8500 pirogues,
170 chalutiers et 30 sardiniers.
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B-3/LE TISSU INDUSTRIEL :

Les industries alimentaires ;

Cette industrie comprend des huileries ( 102.900 t dhuile brute ), des sociétés
de péche et di: transformation de poisson, des sucreries (77 000 t de sucre raffiné ),
des minoteries 80.000 t de farine par an, des brasseries pour la production de bigre
(165.800 hect/ an) sodas et boissons douces, des unités de produits laitiers (7000
hec) de lait par an, une société de tabac (2282 t )de cigarettes en 1986 et enfin des

sociétés de confiseries.

Les industries du textile et cuir ;
Ce secteur couvre un large éventail d'activités, l'égrenage du coton, filature,

tissage, impression, bonneterie, confection. Les entreprises du textile souffrent de la
faiblesse du marché local, de la contre bande et de la concurrence des produits

d'Asie.

Les industries de la chimie et de la parachimie :

Ce secteur est le plus important de lindustrie Sénégalaise par son chiffre
d'affaire. La production porte sur le pétrole, les acides sulfuriques et phosphoriques.
Le gaz, l'oxyiéne et l'acétyléne, les allumettes, les détergents, les cosmétiques et
parfums. Les produits pharmaceutiques, les tuyaux PVC, les caoutchoucs et les
produits chimiques divers.

Les industries de matériaux de construction, de métaux, mécaniques et
électricité :

Ce secteur fabrique une gamme de produits en amiante ciment, plaques, toles,
tuyaux, boites et flits métalliques, matériel agricole, tuyauterie et équipement
divers.

Enfin des unités de production d'articles de papeterie scolaire, de bureaux et

des emballages en carton.
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B-4/ PRINCIPAUX PRODUITS IMPORTES ET EXPORTES PAR LE

SENEGAL :

Les principaux produits importés

Les combustibles minéraux

Les céréales

Appareils engins mécaniques
voitures automobiles et accessoires
Produits minéraux ( soufre )

Appareils-engins électroniques
Fer, Fonte, Acier

Huile végétale:

Lait et produtts laitiers
Préparation alimentaires divers
Matiéres plastiques

Articles de librairie

divers produits pour l'industrie chimique
Navigation Adrienne

Légumes, tubercules alimentaires.
Produits textiles

Papier carton

optique, photos

Sucre et sucrerie

Bois et ouvrage

85% du total des Importations

Les principaux produits exportés

Poisson
Huile végétale ( arachide )
Préparation de viande, poisson

Aliments de bétail ( tourteau farine
de poisson }

Produits chimique inorganique
Produits minéraux.

engrais

85% du total des Exportations
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B-5/ LES ECHANGES COMMERCIAUX AVEC LE MAROC

Le cadre Juridique :

Les échanges commerciaux enire le Sénégal et le Maroc sont régis par
'accord conumercial signé & Rabat en 1963 et complété par le protocole additionnel
signé en 1981.

L'accord commercial vise l'intensification des relations économiques
commerciales ente les deux pays. L'accord additionnel a institué deux listes : la liste
"S" des produits Sénégalais : 48 produits, et la liste "M" 77 produits Marocains. Ces
produits bénéficient de la franchise des droits de douane et taxes d'effets équivalents
dans le pays receveurs.

L'accord a prévu aussi le traitement de la nation la plus favorisée accordée par
les deux pays mutuellement en matiére de contingentement & l'importation des
produits figurant sur les listes "S" et "M",

Les principaux produits exportés par le Maroc vers le Sénégal sont : Jes
oranges douces, les clémentines, les olives, cipres, vins et articles de textiles.

L'importation au Sénégal est subordonnée 3 l'obtention de la carte
d'importateur exportateur : decrét N°87 - 646 du 15 Mai 1987.

Tous les produits sont libres a I'importation sauf pour certains qui sont soumis
a autorisation préalable ou contingentement.

Les produits soumts & autorisation préalable d'importation sont : les oignons,
les pommes de terre, la banane, le cola, le froment , le nz, la farine de blé, le sucre,
la tomate concentrée, le ciment, les engrais, les perles fines, les pierres gemmes et
similaires, les maténaux précicux, la bijouterie de fantaisie et les cassettes pré-
enregistrées.

La friperie est le seu! produit contingenté. Toute importation de marchandises
en prévenasce d'un pays extérieur & la zone Franc, est soumise 4 J'obligation de

domiciliation.
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B-6/ LE REGLEMENT DES IMPORTATIONS

Les devises nécessaires aux réglements des marchandises & importer peuvent
&tre acquises au comptant sur le marché de change, aprés I'ouverture du dossier et
de sa domiciliation. |

L'importation de certaines marchandise limitativement énumérées peut donner
lieu & des contrats & terme de devises qui ne peuvent cependant dépasser trois mois.

L'état intervient pour la fixation des prix et marges bénéficiaires de certains

produits stratégiques.

B-7/ LE TARIF DES DOUANES :

Aprés la modification de 1987 le tarif des douanes depuis 1990 se présente
comme suit :

Le tarif d'entrée comprend le Droit de Douane (D.D) et le Droit Fiscal (D.F).
Le droit de douane est fixé 4 :

- 15 % pour les marchandises onginaires et en prévenance des pays admis

au tanf minimum.

-5 % pour les produits originaires et en prévenance de la CDEAO

- 0 % pour les marchandises figurant au tableau A annexé¢ & I'ordonnance.

- Le Droit de Douane est suspendu pendant 2 ans pour les marchandises

mmdiguées a ' Annexe bis.
Le Droit Fiscal est pergu :

- au taux réduit (D.F.R) de 10 % pour les marchandises de 'Annexe 1

- au taux ordinaire (D.F.0) de 20 % pour les marchandises de FAnnexe 11

- au taux spécial (D.F.S) de 50 % pour les marchandises de ' Annexe 111

- au taux majoré (D.F M) de 30 % pour toutes autres marchandises.
Le Droit Fiscal est suspendu pour les marchandises de l'Annexe IV. Ceite
suspension est limitée & 2 ans pour les produits indiqués au renvoi dans cette

amexe.
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QOutre le droit de douane et le droit fiscal, les importateurs subissent :
- La TVA dont le taux majoré vient d'étre réduit de 50 a 30 % alors que la
liste des produits auxquels ce taux s'applique a été sensiblement étendue.
- Des taxes spéciales sur la consommation qui touchent :
le café : 11 %, les cafés torréfiés au Sénégal sont exonérés,
le thé : 3,8 %,
les tabacs :32.4 %, le taux réduitde 6 % est appliqué aux tabacs en vrac,
marioques ou feuilles destinées 4 étre utilisées au Sénégal ; les produits
obtenus a partir de tabacs déja taxés a 'importation comme matiére
premuiére :16,5 %.
Les boissons gazeuses : hausse de 0,25 %

Le texte complet du tanf douanier figure en Annexe.
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B-8/ CONCLUSION DE L'ETUDE DOCUMENTAIRE

Comme on peut le constater, l'étude documentaire pose plus de questions
directes ou en filigrane qu'elle n'en répond. Les informations recueillies sont d'ordre
général et trés peu insuffisantes pour une société de négoce qui voudrait aller en
profondeur d'un marché, Donc tout le travail restait a faire lors de la mission sur

terrain 4 laquelle ont été assigné les objectifs suivants.

Objectif de 1a Mission :

- collecte des statistiques des importations et exportations globales et

par produit

- connaissance des produits, marques et emballages existants sur le marché.

- connaissance de la concurrence, les facilités qu'elle offre et ses modes

d'implantation.

- le fonctionnement de l'accord entre les pays de la CEAO Communauté des

Etats de l'Afrique de I'Ouest: 6 pays Francophone et de la CDEAO qui

compte en plus de la CEAO neufs etats du SAHEL.

- le fonctionnement de l'accord commercial entre le Maroc et le Sénégal

- la connaissance des circuits de distribution et des marges commerciales

chaque étape de ces circuits.

- la connaissance des motivations d'achat des consommateurs

- la pércéption du produit marocain tant par l'importateur que par le

consonimateur Sénégalais.

La réponse a ces interrogations nous permettra d'élaborer un "cahier de
charge" que les exportateurs réellement intéressés par le Sénégal doivent respecter
afin de voir leur produits correspondre aux besoins et exigences de ce marché

Africain.



C/ PREPARATION DE L'ETUDE SUR LE TERRAIN

Cette préparation est passée par plusieurs étapes qui sont :

1- le choix des produits & tester ainsi que le contact des foumisseurs pour la
collecte des échantillons, prix, conditions et argumentaire de vente.

2- Le contact du Centre International du commerce extérieur du Sénégal
C.I.C.E.S (Hemologue du CMPE) afin de lu1 annoncer I'objectif de 1a mission, sa
période de déroulement, les organismes, administrations et associations
professionnelles a rencontrer exp :

« La direction des douanes pour le tarif douanier

» Le ministére du Commerce Extérieur pour des éclaircissements
sur le fonctionnement tant de l'accord Maroco Sénégalais que celui
du Sénégal avec la CEAQ et la CDEAO.

3- Elaboration d'un questionnaire facilitant I'enchainement dans les
discussions avec les importateurs. Ce questionnaire traite les points suivants :

- le produit

- la préparation du produit

- l'emballage {volume, poids, illustration, rature)

- marquss commerciales

- pays fournisseurs

- prix au stade de gros

- prix au stade de détail

- produits de substituons (origines, prix , emballage)

- pérception du produit par le consommateur

- Motivations d'achat des consommateurs.
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Les produits sélectionnés pour cette étude sur terrain sont :

- la confiture d'abricots et de fraises

- la conserve d'olive

- la levure patissiére

- le safran, piment rouge moulu et les feuilles de laurier
- le foie gras et le paté de foie de cannards

- les cubes magg

- les biscuits

- la conserve de sardine et de maquereaux

Justification du choix des produits :
Le choix des produits alimentaires est motivé par la prédisposition de la

société support & prospecter pour des produits alimentaires.

La concentration sur les produits alimentaires n'exclue pas les autres produits
mais proroge leurs approche a une étape ultérieure.

Les sociétés choisies sont toutes des PME qui n'ont jamais ou trés peu
exporté sur le Sénégal. Ces sociétés ont montré beaucoup d'intérét pour cette
prospection, d'ailleurs en plus des prix, échantillons et conditions de vente, elles ont

manifesté leur disposition & s'adapter aux exigences du marché.

Clients a contacter :

Une premiére liste des importateurs Sénégalais des produits alimentaires était
disponible a la bibliothéque du Centre Marocain de Promotion des Exportations, le
contact sur place de la chambre de commerce et dindustrie de DAKAR, des
associations professiounelles et autre organismes permettra d'avoir une liste plus

compléte et plus actualisée.
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Ville ot se déroulera la prospection :
[l ressort des différents documents disponibles sur le Sénégal que les

principales société d'importation et de distnibution, 'Administration centrale et les
organismes liés au commerce extérieur sont tous situés dans la capitale économique.

En effet 'essentiel des échanges extéricurs transite par le port de DAKAR et
tout le reste de pays est approvisionné a partir de cette ville.

Ainsi, j'u décidé de limiter ma prospection 3 la capitale DAKAR.

En dehors du télex envoyé au CICES aucune correspondance, lettre
d'introduction, liste de prix provisoire n'a été adressée ni 4 un importateur ni 4 un
organisme. Cette attitude pourrait &tre considérée contradictoire avec les principes
du marketing 4 l'exportation mais avec les pays de 'Afrique Noire les rendez vous
sont trés peu respectés. La discipline commerciale et la notion du temps prennent un
autre sens, la réussite des relations commerciales est subordonnée a la réussite des
relations amicales que tout exportateur doit nouer avec ses partenaires potentiels
"Le business" est presque toujours relégué au second plan "Amitié d'abord

business aprés”.



MODULE4:  L'ETUDE SURLETERRAIN

AJ DERQULEMENT DE LA MISSION : Institutions et
établissements contactés. Informations recherchées.

Lq 1€ Semaine

Etablissement et Institutions

Information recueillies =~

Le Centre [ntemational.du Commerce
Extérieur du Sénégal CI.CES

Monographie du pays

La Chambre d2 Commerce et d'Industrie
de Dakar

. Liste des importateurs

. Convention générale de circulation des
marchandises entre les pays de la
communauté des états de 'Afrique de
l'ouest CEAO

Le Ministére de 'économie, des finances

. Statistiques des importations du

et du plan. Division du Commerce Sénégal

Extérieur . Accords commerciaux signés par le
Sénégal

L'Administration des Douanes . Le tanf douanier

. Statistiques des importations, le
régime appliqués au marchandises
(mise & la consommation, transit pour
d'autres pays, importation sans
paiement. . etc)

. Difficultés d'application de l'accord
commercial Maroc Sénégal

Durant la 1€T¢ semaine les informations recherchées avaient

trait a

l'environnement du pays en général et les produits & tester en particulier.

Monographie du pays, statistiques, réglementation, droits de douane, concurrence,

liste des importateurs,. . .etc
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2EME semaine
~Contactsavec = | Ioformation recueillies

Grossistes - produits présents sur le marché,
marques commerciales

Demi Grossistes - qualité, prix, emballage, marge
bénéficiaire
- préférences de consommation et
motivations d'achat

Détaillants - période de faible et forte
consommation

Consomimateurs - concurrence, ses points forts
- pratiques commerciales
- circuits de distribution

Les éléments recueillis 4 ce mveau m'ont servi de base pour élaborer le
"cahier de charge" exigé et que tout exportateur marocain doit respecter afin de
réussir sa péndétration de ce marché. "La fiche produt” en Annexe m'a été le support
pédagogique pour collecter les renseignements sur les produits similaires aux

produits testés.

Jemne Semaine
Contacts AVEC ~ |Informations recueillies
Importateurs = Attitude vis a vis des produits proposés
au niveau prix, qualité, emballage, mode
Centrales d'achats pour les de réglement proposés, pratiques
supermarchés commerciales. . .etc

Les importateurs étaient soit des Libanais, Sénégalais, Frangais ou
Marocains. Les supermarchés de la ville de DAKAR appartiennent 4 des Libanais,

Sénégalais avec une participation Frangaise.
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B/ PRESENTATION DU MARCHE SENEGALAIS D'APRES
L'ETUDE SUR LE TERRAIN ET CONCLUSIONS PAR
PRODUIT

Le marché Sénégalais compte 7,8 millions de consommateurs. Clest un
marché libre ou l'importation de toutes sortes de produits est ﬁemu'se, ol la
concurrence est aussi féroce que diversifide.

Les produits [voiriens, Frangais, Turques ou Canadiens sont tous présents sur ce
marché. Les principaux opérateurs commerciaux sont des sénégalais, libanais et
Marocains.

La majorité des produits alimentaires vendus sur ce marché est importée.
L'industrie alimentaire locale est jeune et benificie de ce fait d'une forte protection
travers les droits de douane i l'importation. Malgré, le marché reste ouvert et
porteur.

Le marché est segmenté en deux catégories de consommateurs, la premiére
catégoric est aisée car elle appartient 4 I'élite financiere, commerciale, religieuse ol
a la communauté étrangére au Sénégal. La deuxiéme catégorie concerne la grande
masse de la population qui est en quéte continue des produits de bas de gamme a
prix réduit.

Les pays les plus présents sur ce marché sont ceux qui offrent un produit de
batail 4 forte compétitivité ou des facilités de paiement alléchantes.

La commercialisation est centrée sur DAKAR, capitale économique et lieu
d'approvisionnement de toutes les autres villes du pays. DAKAR constitue aussi une

ville de transit obligé pour les importations du MALI qui est un pays enclavé.
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CONCLUSIONS PAR PRODUIT

B-1/LES OLIVES EN CONSERVE

Statistiques des importations des olives et cipres en conserve.

NDB 20.02.40
Année |Toonage |Valeuren F.C.F.A Partdumarchédes
importé en kg différents pays fournisseurs

1985 L15 46! 46 905 100 Maroc 76%, Espagne 20%

1986 101 012 44 244 235 Maroc 78,6%, Espagne 3,3%,
France 11,5 %

1987 40 622 23 627 800 Maroc 88,5M, France 9%

1988 |89 460 40 982 300 Maroc 87%, Espagne 4%,
Liban 3%

1989 100 240 47 567 900

1990 70 735 42 710 770

Source ;: Ministére de I'économie, des finances et du
plan, Division du Commerce Extérieur

Le tonnage importé en conserve d'olive a varié en dents de scie selon les
années. 70 T en 1990 conte 100 T en 1989 ¢t 89 T en 88.

Les olives importées sont vertes et de gros calibre. Les olives noires ne sont
guére apprécides et d'ailleurs inexistantes sur le marché.

Les olives sont conditicunées principalement dans des bocaux de 375 cl et

450g, on trouve aussi des olives dans des sachets en plastique renforcé de 450 g.



Le Maroc est le principal fournisseur, 75 % des importations Sénégalaises
d'olives en conserve sont d'origine marocaine.

Les 25 % restant sont founis par 'Espagne qui propose un meilleur prix
quelques mois aprés le début de la compagne d'export d'olives. La France

reconditionne et exporte sur le Sénégal des olives qu'elles importe du Maroc.

Quelques prix relevés sur le marché.

Marque . |Origine Emballageet [Prix  |Remarque
- poids ]
Reine et Zel CANADA Bocal de 375¢t | 850F CFA Stade détai!
Au stade de
gos le prix

moyen est de
4200 F CFA
pour 12 locaux
|de 470 Gr
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B-2/ LA CONFITURE

Statistique des importations de la marmelade et confiture NBD 20.05,20

Années |Tonnage en kg | Valeur en FCFA Part de marché des différents
L pays fournissenrs
1985 6 247 2550 100 ITALIE 72 %,
BELGIQUE 27,5%
1986 11918 7 609 700 FRANCE 43,6 %, [TALIE 20,6%
1987 32297 15 719 800 FRANCE 87%, TUNISIE 10,4%,
ITALIE 2% |
1988 4125 3611 600 FRANCE 66,3%,
ITALIE 20%, THAI
LLANDE 8%, LIBAN 5%

Source : Ministédre de I'economie, finances et du plan.
Division du Commerce Extérieur

La consommation de la confiture au Sénégal est une habitude récente.
L'industrie locale encore naissante en fournit une gamme 4 base de fruits tropicaux,
Ananas, papalle, mangue. . .etc, largement achetée par la population pour son prix
abordable.

Le pays recourt toujours & l'importation pour faire face aux besoins
grandissants. Les principaux pays fournisseurs sont la France, le Canada, ['Ttalie, la
Belgique, la Turquie et la Thailande.

en plus de la confiture aux fruits tropicaux sont commercialisées sur le
marché huit autre préparations de confiture qui se partagent le marché comme suit;

la confiture de fraise . . . ... 30% du marché
la confiture d'abricots. . . . .. 20% "

les autres préparations 10% du marché par préparation



-53-

Les bocaux de 450g sont les plus répandus et on trouve aussi les bocaux de
500 get 1 kg.

Les marques étrangéres sont surtout achetées par les libanais, la communauté
étrangére en général et les sénégalais A fort pouvoir d'achat.
Plusieurs critiques ont été adressées 2 la confiture marocaine proposée.

1/ Gamme trés réduite ( fraise et abricot ) alors que les fournisseurs Frangais

proposent une gamme de 8 préparations différentes.

2/ La qualité est trés moyenne. La confiture est trop cuite,

3/ U'emballage est trés standard et peu attrayant.

4/ Le prix de la confiture de fraise est chér celui de l'abricot est jugé dans

les normes.

Eléments sur la concurrence relevées sur le marché.

marques | origines  |emballageet | Prix |Remarques
' | poids '

ZEL CANADA Bocal de Toog |845 FCFA Prix
detail. produit
importé par le
comptoir
Sénégalo
Canadien.

MONI FRANCE Bocalde 1 kg |1590 FCFA prix au détail

VAL BLAN FRANCE Bocal 450 g 775 FCFA

MA REINE BELGIQUE Bocal 450g entre 450 et Prix au détail

625 FCFA
GIBSY ( fraise) Bocal 300 g 500 FCFA
abricot Bocal 450 g 375 FCFA

NB: En général le prix de gros est de 4200 FCFA pour 12 bocaux de 450 ou 430 g.
Toutes préparation confondues.
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B-3/ LA CONSERVE DE POISSONS

Produit 1 985 1 986 ‘ 1987 1988
Quantité V en FCFA | Quantité V en FCFA | Quantité V en FCFA | Quantite V en FCFA
en Kg en Kg en Kg en Kg

NDB 16.04.10

Conserve de - - 12 29700 80000 27.209.400 - -

poisson RFA 100%

NDB 16.04 .21 2.085 1.504.400 73.205 37.104.800 75.931 30.363.200 94.121 45.925.100

Sardine en Maroc 100% Maroc 100% Maroc 99% Maroc 79 %

conserve Tun 21%

1/4 club 30

NDB : 16.04.29 [6.261 4.344.100 20475 2.933.800 25694 15.853.400 22757 9.640900

Autres sardines |ESP 93% Maroc 85% Maroc 96% Maroc 95%

en conserve FRAN 6% FRAN 8% FRAN 4% FRAN 4%

BENL 1%

NDB 16.04.31 15

Sardinelles en FRAN 100% 148.500 - - - - - -

conserve

NDB 16.04.32 1.310 934.200 946 84 4300 1.381 1.080.400 8.309 3.949.900

maquereaux en FRAN 100% FR 100% FRAN 100% FRAN 100%

CONSEIveE

NDB 16.04.39 i26.323 18.103.300 40.337 13.298.700 61.340 22.695.900 6.615 8.646.500

Autres conserves [DAN 77% RFA 84% Norv 85% FRAN 93%

de poisson FR 17% FR 12% FR 13% DAN 3%
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Le marché de la conserve de poisson est reparti entre trois produits qui sont :

- La conserve de sardine dont le Maroc occupe la totalité du marché depuis
plusieurs années.

- La conserve de maquercaux qui est fournie exclusivement par des
fournisseurs Francais dont les relations avec leurs partenaires importateurs
Sénégalais sont difficilement contounables.

Enfin d'autres conserves de poissons qui sont offertes par la FRANCE et les
pays SCANDIMAVES.

Le marché Sénégalais de la conserve de poissons est trés restreint. Sa
capacité d'abscrption est de 14 contenaires par an en moyenne. La conserve
importée est concurrencée tant par le conserve locale de THON (qui est vendue au
prix de conserve de sardine marocaine 300 FCFA) que par le poisson frais

largement abondant sur le marché.
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B-4/ LES BISCUITS

NDB 19.08.40 Statistiques des importations des biscuits

Années Biscult secs Partde Auires Part de
: quaatitésen |Ven FCPA |marché produits de marché des
Kg des blscufterie : différents
différents quntités ea | Ven FCFA | pays
pays | Kg fournisseurs
Fournisseurs
C.Ivoire 85% DAN 43%,
1985 641.558 314.569.200 | DAN 3% 134,185 149.272.500 | FRAN 30%
P.bas 10,5% P.Bas 6%
C; Ivoire 86% DAN 19% FR
1986 532,900 260.700.400 | P.bas 6,7% 207.133 180.053.100 | 29% ;, Tur 6%
DAN 4, 7% :Blux 6% ;
FR 1% Pbas 2% ;Il
4% ; Martic
1%
C.Ivoire Fr 48% ; Dan
(987 300,795 148.835.000 |80,5% 12% ; Blux
P.bas 8,8% 239.078 180.643.511 | 10,4% ; Esp
DAN L4% 8,3%; Tur
Maroc 1,1% 4,5% ; Maroc
21%
Brezil 6%
Pologne 42%
1988 186.181 81.911.200 C.Ivoire 41% Roumanie
Niger 12% 357.965 201.893.100 38%; RDA
Pbas 3,12% 3%; FR 25%;
Blux 3% ; GB
7% ; P;bas
10%

Source : Mimistére de I'économie, des financeset du
plan. Division du commerce Extérieur,

Aprés une période de fortes importations. Le marché tend depuis 1986 vers
une baisse due a la production locale qui est bien appréciée par le consommateur et
qui ne cesse de gagner du terrain.

Par leur rapport qualité prix les biscuits turques sont devenus la Référence.
L'agressivité commerciale des fournisseurs est venue conforter la position du
produit.

D'autres pays sont aussi exportateurs de biscuits sur le Sénégal a savoir par

ordre d'importance et en dehors de la Turquie, La France, L'Arabie Saoudite et le

Canada.



Les habitudes de consommation sont pour les biscuits sucrés, fourrés, a
croquer ou méme simples, les biscuits 3 base de beurre ou du sel sont 3 éviter. Le
prix est l'élément décisif dans l'acte d'achat.

Le marché est réparti entre le petit emballage 10 piéces fourrés par paquet
(10% du marché ) et le gros emballage qui permet la vente au détail.

Pour ce produit l'étude sur terrain a commencé du consommateur en
l'occurrence I'écolier qui ne peut payer plus que 20 F CFA par piéce.

Le biscuit fourré ne doit pas dépasser 1,20 FCFA par gramme au stade du
détaillant qui prend une marge de 20 3 25% le grossiste gagne entre 5 et 10%, et
paie 3500 FCFA pour 100 piéces. La revente est faite 4 50 FCFA par piéce de 40 et
45g.

Le biscuit sec par contre ne doit pas dépasser 1F CFA par g ou 5SF CFA par piéce.

Cela est une norme imposée 3 travers la production locale.

Résulta:s du test des biscuits marocains.

1/ Pour le méme nombre de piéces par emballage, les prix marocains sont
chers. Le biscuit fourré marocain pése 50 g par piéce par contre a concurrence n'en
iait que 40 ou 45 g par piece. Les importateurs recommandent {'utilisation de
ferment fort qu augmente le volume de la piéce sans que le poids ne soit affecté.

2/ L'emballage marocain est trop sophistiqué, il doit étre plus simple. La
Cellophane doit étre presque collée au produit.

L'utilisation du papier ondulé entre le produit et {a Cellophane afin de garder le
produit intact n'est pas nécessaire et ne fait que renchérir le prix.

3/ Eviter le petit emballage, le détaillant : principal acteur dans la

commercialisation préfére les gros paquets qui permettent la revente a la piéce.
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Exp de biscults commerclalisés sur le marché

‘Marque | origine |  Poids _Prix | Remarques,
- Créme fiche Canada 400 g 750 FCFA Prix détail
- Petit beurre France 700 g 975 FCFA Prix détail
- Village vian France 450 g 700 FCFA Prix détail
- Vilan France 350 g 750 FCFA Prix détail
- Elena { fourré ) 350g 350 FCFA Prix de gros.
- Deli coco ( sec) 140 g = 36 pieces | 125 FCFA Prix de gros
120 g = 20 pieces | 250 FCFA
- Biscuits fourré 300 g = 15 pieces {400 FCFA
350 g = 25 pieces {450 FCFA
300 g = 16 pieces | 650 FCFA
- Rouget France 125et 135 g 250 FCFA
(simple)
100 paquets de 2 | 4000 FCFA Prix de gos
- Biscuits pieces
chocolates
B 72 paquets de 6 | 5400 FCFA Prix de gros
- Biscuit double pieces
a vanille/ Fraise/
48 paquetsde 2 } 1440 Prix de gros
- Biscuit fourée a pieces/ paquet

base de
chocolat




B-6/ LE SAFRAN PIMENT ROUGE MOULU ET FEUILLES DE

LAURIER
Statistiques des importations Qen kg
Ven FCFA
Produits  [1985 1986 1987  |1988 {1989  [1990
NDB 09.04.11
piment non mouly
Q: 92.392 150.171 115.570 146.048 253.230 183.755
V: 7.193.800 £19.033.300 |19.600.000 [25.153.800 (31435910 [27.000483
Part de marché des pays | Maroc 15% | Mali 44% Mali 42% Benin 60%
foumisscurs Mali 75,7% | Benin 27% | Benin 38% | Mali 39%
Clé&% Borkin 23% | Ceraleone Clli%
C.I5% 7%
NDB (09.04.12
Piment moulu Q: 53.080 121.629 133.944 192.328 157.808 240.010
V: 6.334.10C 13.571.994 | 16.002.800 121440400 ]13.438.100 |19.344293
Part de marché des pays | Maroc 97% | Maroc 99% | Maroc 99%
fournisseurs FRA 2%
NBD : 09.10.10
Thym et laurier Q: 80.932 7.834 86.936 43.366 83.850 116.466
V: 6.404.000 3.221.881 11.154.300 ]8.585.000 13.254.100 |14,037.386
Part de marché des pays | Maroc 98% { Maroc 71% | Maroc 97% | Maroc 99%
fournisseurs Fr 1% Liba 17% Fran 2%
Fra 12%
NDB : 09.10.20
SAFRAN Q: 2.542 816 6461 5.064 11.067 6.282
\Y% 675.100 228.300 1.124.900 1.348.100 4.876.600 2655514
Part de marché des pays
fournisseurs Maroc 100% | Maroc 84% { Maroc 97% | Maroc 83%
Tunisie 7% | Grece 3% INDE 14%
Grece 7% fran 1%

Source : Ministére de I'économie, des

finances et du plan ; Division du
Commerce Extérieur.
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Parmi les épices et plantes les plus prisées par les ménagéres Sénégalaises et
qui peuvent étre fournies par le Maroc se trouvent le piment.

Les Sénégalais consomment beaucoup de plats 4 base de poisson agrémenté avec
des piments moulus, de feuilles de laurier et du safran.

Le piment est importé soit A 'état brut ( simplement déshydratés, soit déja
moulu). Pour lg piment brut ¢'est le Mali qui se taille la part du lion du marché, suivi
par le Bénin.

Pour le piment mouly, les feuilles de laurier et le safran le Maroc est
largement domunant. Le piment moulu est importé soit en vrac soit dans des sacs en
plastique de 15 kg. Le détaillant le revend aussi en vrac et dans des sachets de 25 g.
Les feuilles de launier sont importées et commercialisées 4 travers le méme circuits
que le piment.

Pour le piment rouge non moulu le Maroc pourrait supplanter le Mali grice a4
son prix moyen largement inférieur aux prix maliens ( 80 FCFA par kg contre 147
FCFA ) et & une agressivité commerciale plus marquée.

L'itnpoftation a partir du Mali, Bénin et autres pays s'explique par leurs prix
qui, 4 un morment de I'année sont plus intéressants que ceux proposés par le Maroc.
Cela est valable aussi pour les feuilles de laurier.

Le SAFRAN marocain est concurrencé par un produit naturel Sénégalais qui

est le " Curry"”

Exemple de prix

Feuilles de laurier 25 sachets de 15 g par sachets 5500 FCFA au stade de

demi gros
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B-6/ LA LEVURE

Statistiques des importations

NDB 21.06.16 NDB 21.06.90
Levure part de Antres - part de
Année naturelle VenPCFA |{marchddes | levures Ven FCFA | marché des
vivante diffrents quantités en différents
quantitds en pa issc |Kg pays
Kg ursg fournisseurs

1985 1 883.587 195.553.200 | FR 97.6% 166 752 123.050.100 | P.bas 44%

blux 2% Blux 30% ; Fr
24% RFA
1,5%
1986 : 310273 69.250.400 FRANCE 144 439 131.713.900 | Fr64%; Blux
99,7% 18 ; Pbas

16% ; RDA
2%

1987 171,807 36.068.400 France 99% 192 778 141.825.900 | Fr 34 Pbas
24% ; Blux
18%; Yog
16% , RDA
7%

1988 358.858 67.788.900 Fr 93% pbas | 298 599 220.397.900 | Pays bas 50%
2%, turg 4% s Fr29%: Bel
blux 1% 13% ; RDA

4,5% Yog 2%

Source : Ministére de I'économie, des finances
et du plan. Division du commerce extérieur

On distingue deux produits qui sont : 1a levure naturelle vivante et les autres
levures. Pour la premiére le marché est trés fluctuant, le tonnage importé vane
fortement d'une année 3 une autre.

La dominance de la France est trés frappante. Sa part de marché n'est pas
descendue au dessous de 93%.

Par contre pour les autres levures le tonnage importé est en hausse continue.
Le marché est partagé entre de grands fournisserus qui sont : La France, le pays bas

et I'Allemague.
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La rubrique levure regroupe sans doute 1a levure de planification qui constitue
l'essentiel des importations et la levure patissi¢re objet de notre test. Cette derniére
est utilisée dans une moindre mesure et commercialisée a travers des circuits
particuliers. le test de la levure marocaine révéle que les prix marocains sont trés
abordables sauf que le consommateur s'adresse vers 2 levure ALSA suisse bien que
son prix soit le triple du prix marocain. Les importateurs reprochent a la levure
marocaine sa faible capacité de fermentation. Une troisiéme levure existe ur le
marché : marque "le vainqueur" elle est importée en vrac et conditionnée
localement.

Le produit marocain doit étre amélioré au niveau qualité comme il doit
beneficier d'actions promotionnelles visant a améliorer l'attitude du consommateur

Sénégalais & son égard.
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B-7/ LE FOIE GRAS DE CANARD ET LE PATE DE FOIE DE

CANARD
Statistiques des importations
Q:KG
V:FCFA
Produits 1985 1986 | 1987 | 1988 | 1989 [ 1990
NDB : 02.03.10
Foie de CANARD Q 179 123 181 75 89 88
V | 1338100 | 664100 | 873400 | 704900 ! 502000 380958
NDB :02.03.50 - 12 205 102 1135 414
Autres foie de volailles Q - 54900 86200 | 77200 | 997700 235901
\'
NDB : 16.02.09
Autres foie en ¢onserve Q 5781 535 21600 35 2 1314
V | 4795100 | 807100 | 9588100 { 237000 | 16900 766300

Source : Ministére de I'économie, des finances et du plan:
Division du Commerce Extérieur

Ces produits sont exclusivement fournis par la France. Le changement de
fournisseurs s'avére non opportun. La justification avancée par les importateurs
contactés se résume en trois points.

1) Le marché est restreint et fluctuant

2) Le foumisseur frangais pratique le groupage de plusieurs produits dans le

méme contenaire

3) Le produit marocain ne présente aucun avantage ni au niveau emballage

qui est d'ailleurs trés standard ni au niveaux prix qui équivalent les prix
frangais.
[ est donc recommandé 4 la société marocaine de repenser l'emballages, établir des
prix a l'export différents de ceux pratiqués sur le marché local et viser un marché
plus vaste et plus cossu que le Sénégal.
Ceci est valable aussi bien pour le foie gras que pour le pté de foie de CANARD

qui sont tous les deux testés sur le marché.
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C/ ELEMENTS COMPLEMENTAIRES SUR LE MARCHE
SENMEGALAIS D'APRES L'ETUDE SUR TERRAIN

Le Sénégal est un pays membre de la CEAO (Communauté des Etats de
'Afnque de I'Ouest) qui est un groupement de 6 pays Francophones. [I appartient
aussi a la C.D.E_A O qui compte en plus de la CEAO neufs états du SAHEL.

En vertu d'une convention entre les pays de la CEAO les marchandises
peuvent circuler entre les différents pays des deux groupements soit en exonération
totale des droits de douane, s'il s'agit de produit & I'état brut, soit en acquittant une
taxe de coopération régionale TCR si le produit est industriel. Le taux de la taxe de
coopération change d'un pays 4 un autre et d'un produit 4 un autre. Ainsi par
exemple le cuir [voirien traité paie comme TCR 15 % a la douane guinéenne et 5%
4 la douane Sénégalaise.

L'application des conventions relatives 4 la circulation des marchandises
renconire beaucoup de problémes du fait du protectionnisme non tarifaire. Les pays
membres des deux groupements exigent un certain nombre de certificats et

documents difficilement réalisables par les importateurs.

C-1/ REGLEMENTATION DU COMMERCE EXTERIEUR
SENEGALAIS

Avant 1986 la protection de l'industrie locale naissante était trés manifeste.
Désormais et sous les consignes de la Banque mondiale conjuguées aux mauvais
résultats de cette politique de protection, L'état & décidé la libération progressive du
Commerce Extérieur du pays.

Actuellement tous les produits sont libres a l'importation a I'éxcéption de

certains dont le nombre ne dépasse pas les vingts.
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C-2/LE COMMERCE AVEC LES PAYS FRONTALIERS

Le Mali est un pays enclavé, toutes ses importations transitent par le port du
DAKAR.

Beaucoup de marchandises entrent au Sénégal a partir de la GAMBIE et |3
GUINNE BISSAOU qu pratiquent des droits de douane plus faibles que ceux du
Sénégal. Lorsqu'il s'agit d'un produit de luxe ou d'un grand tonnage de marchandises
les importate.rs Sérnégalais préférent transiter par l'un des deux pays précités ou
existent des circuits de dédouanement et d'acheminement des marchandises jusqu'au
différentes villes du Sénégal.

C-3/ LES PRATIQUES D’'IMPORTATION AU SENEGAL

o Tout d'abard il faut signaler qu'il y a un pléthore d'importateurs Sénégalais,
Marocains, Frangais et surtout Libanais dont la communauté entiére compte
25000 personnes.

« Dans ce pays les Supermarchés importent pour leurs propres besoins. L'existence
de Supermarchés résulte plus d'un effet de démonstration que d'une réelle
évolution, les société importatrices opérent pour le compte des grossistes
qu'elles censultent avant I'exécution de toute opération d'importation.

« Les importateurs sont rarement spécialisés par produit ou orngine. Le méme
importateur traite les articles de textiles, les produits alimentaires et autres.

» L'importation est faite par petites quantités d'od le recours au groupage.

« L'ouverture de lettre de crédit documentaire est la régle. Par ailleurs, on trouve
la remise documentaire assortic de traites 3 60, 120 ou 150j. Certains
exportateurs Frangais exigent un cheque tiré sur une banque Frangaise.

» Généralement, l'importateur Libanais préfére racheter un lot de marchandise
déja importé et dédouané par un confrére Sénégalais plutdt que d'importer

directement. Les importateurs Sénégalais pratiquent la sous facturation
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(phénomeéne !argemen!t répandu) et paient moins de droits de douane 3 ce qui est
normalement di.

« Pour faire face a ce fléau de sous facturation, 1a direction des douanes a instauré
"le bureau des valeurs" qui juge de la fiabilité des prix et qui peut rejeter une
facture.

« Les termes de livraison généralement utilisés sont "FRANCO PORT" "FRANCO
TRANSITAIRE" lorsqu'il s'agit d'un groupage ou du C et F. Le C.LF est interdit
car l'assurance est obligatoirement payable au Sénégal. Elle est de 1 4 2% pour
les articles de textiles et 0,5 % pour les produits alimentaires. Le prix C et F doit
étre éclate entre le prix des marchandises et le cofit du frét.

» Les factures établies par les exportateurs de produits alimentaires a destination
du Sénégal doivent obligatoirement comporter la certification de la conformité

des produits a la législation du pays d'origine circulaire n°® 1073/ MC/ DCE).

C-4/ I.LES CANAUX DE DISTRIBUTION ET DE
COMMERCIALISATION :
La distribution des produits est assurée a travers :
- Les Supermarchés : au nombre de 5 3 DAKAR dont trois appartiennent a
une méme société Sénégalaise
- Les magasins de gros et de demi-gros
- Les détaillants (épiciers, vendeurs sur terre et marchands ambulants

BANABANA qui par leur nombre sont loin d'étre négligeable).

C-5/ INSPECTION PAR LA SGS {Société Générale de
surveillance) DES MARCHANDISES IMPORTEES
L'inspection des marchandises par la SGS revét un caractére obligatoire. lly a
lieu de signaler que toute importation d'une valeur FOB égale ou supéneure a

500.000 FCFA (1 FF =50 FCFA) doit faire l'objet dune déclaration préalable
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d'importation (D.P.I). La banque met 4 la disposition du bureau de liaison SGS un
exemplaire d: cette DPI qui sert d'ordre d'inspection si la valeur FOB totale de la
commande couverte par la DPI est supéricure ou égale 3 1.500.000 FCFA soit
30000 FF.

L'ordre d'inspection est transmis par le bureau de liaison SGS DAKAR 3 1a
filiale SGS dins le pays du fournisseur de la marchandise. La filiale SGS fixe le licu
et la date d'inspection. En cas d’abéence d'anomalie le vendeur peut expédier sa
marchandise et doit transmettre le plus rapidement possible & SGS 3 copies de la
tacture finale avec la valeur totale et sa décomposition FOB/FRET/ ASSURANCE
ainsi qu'une copie du connaissement ou de la lettre de transport Aérien. L'attestation
SGS obligatcire pour le dédouanement des marchandises ne pourra en aucun cas
étre émise en I'absence de ces documents.

A l'amvée des marchandises l'importateur prend contact avec le bureau de
liaison SGS de DAKAR afin de retirer un exemplaire de l'attestation de vénfication

qut lui est destiné et qui servira pour le dédouanement de la marchandise.

C-6/ LES MODES D'IMPLANTATION

De grandes sociétés CANADIENNES, FRANCAISES, COREENNES ou
autres ont ouvert des succursales au Sénégal pour représenter intégralement ou en
partie les produits et marques de leurs sociétés méres. On trouve aussi des sociétés
mixtes représentant un ou plusieurs fournisseurs étrangers.

Les représentations commerciales auprés des Ambassades jouent un rdle
d'informateurs indéniable. Elles transmettent aux exportateurs dans leurs pays les

opportunités commerciales et invitent les sociétés a venir s'installer au Sénégal.

C-7/ L.LA RELATION AVEC LA FRANCE

La France jouit d'une position privilégiée avec le Sénégal . Le FCFA est lié au
FF par une parité fixe. Le transfert d'argent entre le Sénégal et la France est libre.
Les importateurs n'ont pas besoin d'une autorisation de change comme c'est le cas

avec les pays autres que la France.



Par conséquent et en vertu de ces facilités de réglement la France se trouve le
principale foumisseur du Sénégal suivie par les autres pays de la CEE. Les
importateurs Sénégalais ouvrent des comptes en France qu'ils alimentent pour le
réglement de leurs opérations d'importation en provenance des pays européens ou

exira-europeens

C-8/ LA RELATION AVEC LE MAROC

L'accord Maroco Sénégalais est appliqué sous réserve de la production par
l'exportateur marocain d'un certificat d'origine et par l'importateur Sénégalais d'une
attestation mentionnant que le méme produit n'est pas fabriqué localement.

L'accord commercial entre le Maroc et le Sénégal prévoit l'exonération de la
taxe d'entrée. Cela est insuffisant car il y a deux autres taxes : la taxe fiscale et la
TVA qui constituent par leurs taux élevés un grand handicap 4 la compétitivité des
produits marccains.

Les exportateurs marocains demandent & ce que l'exonération s'étale aussi a
deux autes taxes ou qu'elles soient modulées par produit en fonction des réalités
économiques propres a chaque secteur de production.

Les exportateurs souhaitent aussi la mise a jour des listes prévues par 'accord

et leurs élargissement a d'autres produits.

C-9/ ELEMENTS SUR LE CONSOMMATEUR SENEGALAIS

80 % des familles Sénégalaises sont composés de 8 4 10 personnes. Cette
donnée doit &tre considérée au moment de la conception de I'emballage des
produits.

Le prix est I'élément décisif dans I'acte d'achat. Bien qu'll soit influencé par la
publicité télévisée, le consommateur peut étre facilement drainé par un nouveau
produit & prix réduit bien que la qualité proposée n'atteint par celle déja existante sur

le marché.



Le salaire moyen de 80 % de la population se situe entre 30 et 60 000 FCFA
par mois. |
Le consommateur préfeére le golt sucré dans les produits alimentaires qui

doivent porter obligatoirement la date de production et celle de péremption.

D - CONCLUSION DE L'ETUDE SUR LE TERRAIN

L'étude sur le terrain illustre pa:faitem_ent le genre d'assistance que notre
société support pourrait apporter aux productewrs dans le cadre de la premiére
stratégie (Produit-Marché)

Elle confirme aussi la deuxiéme stratégie ou la société d'import export peut
effectuer des opérations pour elle méme (Achat/ Stockage/prospection/vente).

D'un autre c6té l'étude sur le terrain a permis d'aller en profondeur pour
répondre 3 plusieurs questions pratiques tant d'ordre général (potentiel du marché,
organisation des circuits d'importation, marges bénéficiaires moyennes, pratiques
commerciales, commerce frontalier) que particuliers liées aux différents produits
testés (embaliage, qualité, Fourchette des prix, concurrence, éléments du marketing
mix pratiquée).

Ainsi, les données recueillies doivent aider les producteurs marocains,
intéressés par ce marché & adapter leurs produits au gofit du consommateur, a son
pouvoir d'achat et surtout & s'adapter aux pratiques commerciales imposées par les
importateurs i leurs fournisseurs étrangers .

Enfin, ['étude sur terrain pourrait faciliter aux exportateurs l'élaboration d'une
stratégie de pénétration réaliste de ce marché ou l'importation est libre mais ou la

concurrence ¢st trés vive.
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CONCLUSION GENERALE

Aujourdhui une grande opportunité d'assistance s'offre 4 notre société support
et 4 travers elle 4 toutes les sociétés d'import export.

En effet, ces sociétés peuvent dissiper les craintes et amenuiser les réticences
des dinigeants sur le chemin de l'international. Elles peuvent aider toutes les sociétés
qu: ont peur de l'incertain, de langues étrangéres, de coutumes étrangéres, des
distances qui les séparent des marchés, de sensation d'aventure, des techniques du
commerce extérieur et qui souvent éompent sur de fausses idées précongues sur
certains pays.

Ces services ainsi étalés ne sont pas facillement commercialisables et le
recours aux sociétés dimport export n'est pas souvent intégré dans la stratégie
marketing des producteurs.

Le diagnostic du secteur des sociétés d'import-export a révélé une méfiance
réciproque entre ces sociétés et les producteurs, cette méfiance puise des origines
tant dans les difficultés végues par les sociétés d'import-export que dans l'attitude
des producteurs.

Ainsi nous croyons que le développement des sociétés d'import-export au
Maroc est tritutaire d'une évolution des mentalités.

Mentalité des pouvoirs publics qui doivent élaborer pour cette activité
une réglementation assortie d'avantages a la hauteur des espoirs mis sur ces
sociétés.

Mentalité des banques qui doivent apprécier les sociétés d'unport export
sur la base de leurs programmes d'action et leur savoir faire en dépassant la vision

restreinte des garanties concrétes et solides apportées par ces sociétés.
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Mentalité des industriels qui doivent s'ouvrir aux sociétés d'import
export et ce dans un esprit de coopération et de communauté d'intérét car 'objectif
ultime pour les deux est le développement du chiffre d'affaires 3 export.

Enfin, la mentalité des soclétés d'import export qui ne doivent plus
agir au coup par coup, d'une fagon dichotomique, traitant d'un coté avec I'acheteur
étranger en l'absence et méme l'ignorance du fournisseur et d'un autre cdté avec le
fournisseur. Les sociétés d'import export doivent étre a I'écoute des besoins et
motivations de leurs partenaires (foumisseurs), comparer ces besoins 2 leurs propres
compétences afin de s'adapter en conséquence. Les sociétés d'import export doivent
aussi creuser la réflexion stratégique car il ne suffit pas de brandir le slogan du
partenariat pour voir des producteurs venir s'associer & des projets commerciaux,
comme il ne suffit pas de préner la transparence pour voir se transformer des
relations qui ont toujours été celles d'un client & son fournisseur. Aussi il ne suffit
pas d'appeler a la performance sur les marchés étrangers pour arréter les critiques
adressées aux. sociétés d'import export.

Cette évolution des mentalités permettra une amélioration des relations. Ainsi,
les sociétés d'import export auront des partenaires (fournisseurs) sur lesquels elles
peuvent compter et les fournisseurs peuvent tirer profit des vertus de l'exportation
indirecte.

Cette évolution aboutira aussi 4 une connaissance mutuelle entre les sociétés
d'import export et les industriels. Cela permettra a chacun d'eux d'aborder l'autre
avec plus d'aisance ¢t de répondre 4 ses attentes et ce dans un cadre de coopération
évolutive respectant les données propres de chacun. Les sociétés d'import export se
verront intégrées dans les processus de production et les producteurs participeront a

I'effort de prospection indirecte.
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La méfiance sera remplacée par la confiance et les actions isolées céderont la
place a une volonté commune de réussite.

Et comme nous l'avons démontré A travers l'étude sur le terrain et ses
recommandations pratiques, notre société support verra vite son champs
d'intervention 3'élargir et sa cotation sur la bourse des services augmenter.

Enfin avec une organisation inteme adéquate, des stratégie d'action bien
définies et une démarche professionnelle, les producteurs ne peuvent qu'apprécier
l'apport et l'assistance des sociétés d'import export qui dotvent arracher le réle qui

leur appartient et qui doit leur étre reconnu comme c'est le cas sous d'autres cieux.



-73-

ANNEXES

- L'accord commercial Maroco sénégalais

- Le tarif douanier Sénégalais

- La liste des importateurs Sénégalais des produits alimentaires rencontrés
- Questionnaire
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ANNEXE 1

LISTE DE CONTROLE DE L'EXPORTATEUR
POUR LE CHOIX D'UN AGENT

(Siource : D. ENET. Créer et animer un reseau d'agents a
'étranger. Paris : EME, 1982, pp. 41-46)




1.

—
—
—
—

L'entreprise de I'agent

Raison sociale de ['entreprise.

Forme juridique de l'entreprise.

Date de création,

Capital social.

Répartition du capital social (noms des acuonnaures)
Noms des directeurs.

Quelles sont les panticipations de cetle société dans d autres
entreprises ? Lesquelles? Quels en sont les montants?
Dans ce cas, ces entreprises commercialisent-¢lles ou fabd-
quent-elles des produits concurrents de ceux de l'exporta-
teur?

Quelles sont les xmplantanons de I'agent dans le pays et &
I'"étranger {siége, filiales, entrepdt, magasin, etc)?

— Naombre de personnes employées,

Domaines d’activités (spécialités de I'agent).

Quelle est 1a vocation de 'entreprise: fabricant, agent impor-
tateur, agent commissionné?

Chiflre d'affaires annuel de {"agent,

Chiffre d'uffaires réalisé avec les produits fabriqués.
Chiffre d’affaires annuel réalisé avec les produits de négoce.
Volume d'affaires traitées annuellement par I'agent dans le
cas d'un zgent commissionné.

Dans ce cas, l'agent commissionnd se porte-t-t ducroire?
Noms et adresses des banques de 'agent.

Les produits de I"agent

Quels sont les produits fabriqués par 'agent?

Quel est leur niveauy technologique?

Les produits représentent-ils des ventes rencuvelables ou
uniques?

Quels sort les produits distnibués par l'agent?

Quelles sont les sociétés rcprcscnt:cs’ Adresses, noms des
directaurs-export des entreprises élrangeres représantées par
I'agent.

Les prodaits impornés sont-ils commercialisés dans leur
forme originelle? Sont-ils assemblés sur place par I'agent?
Sont-ils transformés? Dans ce cas quel est [a valeur ajoutée
apportée par l"agent?

Quels sont les chiffres d'affaires réalisés avec chacun des pro-
duits ou avec les produits de chacune des sociétés représen-
tées?

Depuis combien de temps ces entreprises son:-cllcs représen-
tées par l'agent? .

L'agent posséde-t-il un service aprés-vente?

Quelle en est la structure?

Quel est ie nombre de 1echniciens?

Quel est leur qualification {m£caniciens, électriciens, électro-
niciens, e:c.)?

Sont-ils basés au sizge? Existe-1-1] des techniciens dans cha-
cune des implantations de I'entreprise?

Quel est le matériel (outillage) technique que posséde
[Pagent?

Quelle es; 'importance des stocks? (A combien de mois de
ventes sont-ils estimés?)

Quelle es: 'importance des stocks de pidces détachées?
Quelle est la durée de la garantie habituellement accordée
par I'agert d ses clienws?

Au-deld ce cette période de zarantie, des contrats d'entretien
sont-ils svstématiquement proposés a ses clients?

Quelle en est la nature {nombre de visiles techniques, garan-
tie piéces et main-d'uvre, e1c.) ™— Quel est le prix facturé

— Quel est le prix facturé aux clients pour ces contrats (en % de

la valeur des produits vendus}?



3. Le résean et les méthodes commerciales de "agent

———

A
—
—

—

Quelle est la structure commerciale de "agent {chels de pro-
duits, vendeurs, responsables de zones, eic)?

Quel est le nombre de vcndcu'rs? i _
Sont-ils spécialisés par produits ou types de produits, par
types de cliertéle ou par secteurs géographiques?

Quel est le mode de rémunération des vendeurs?

Quels sont les taux de commissions pm_:qués?

Quelles sont les formes de motivation des vendeurs
(concours, primes de dépassement d‘gb)ccufs. glc.]‘.’
L'agent posséde-t-il le matériel de démonstration des pro-
duits qu'il commercialise?

Existe-t-il dog salles de démonstration? Ou sont-elles
situées?

Possade-t-i] a.ssi un stock de matériel? )
Quel est le mode de distribution pratiqué par I"agent (grossis-
tes, sous-agents, vendeurs salariés, VRP, e1¢)?

Quelles sont les marges pratiquées par i'ageat importateur

ou les barémes de commissions dans le cas d'un agent com-
missionné?

Quelle est la principale clientéle de ["agent {administration,
banques, hop taux, entreprises, etc.}?

Quels sont les principaux contrats réalisés dans les deux
années passées par 'agent? Avec quels clients?

Ces clients s'approvisionnent-ils toujours réguligrement chez
lui?

Quel est le chiffre draffaires réalisé annuellement avec de
nouveaux clients? Avec les anciens clients (renouvellement
de commandes)?

Quels sont les délais de paiement habituellement consentis
par "agent & 'es clients?

Quels sont les modes et délais de paiement réclamés par
i"agent a ses frumisseurs?

L'agent a-t-il une bonae expérience de 'importation?
Quel est le transitaire utilisé pour 'importation des pro-
duits?

Quelle est sa politique publicitaire {insertions dans !a presse,
spots télévisés, participation aux expositions locales, mai-
lings, «tc.)? Quel est le pourcentage du chiffre d'afTaires
représenté par ces investissements publicitaires? ['agent réa-
lise-t-il sa propre documentation commerciale pour les pro-

. duits qu'il cornmercialise ou utilise-t-il celle de ses foumnis-

al

seurs?

Les moyens mis en ®uvre par "ageat pour la commercialisa-
tion des produits de 'exportateur

Les moyens commerciaux

Combien de vendeurs seront affectés 4 la vente des produits
de I'exportate ir?

Seront-ils affectés exclusivernent 4 1a vente de ces nouveaux
produits {od lignes de praduits) ou seront-ils chargés aussi de
la vente d'autres produits?

Dans ce cas, quelle est la nature de cgs autres produits?

— (O seront basés ces vendeurs?
~ Quelle est leur formation 7 Que vendalent-ils auparavant?
— Quelle est leur rémunération et comment s¢ décompose-



by

—

t-elle? Bénelicient-ils d'autres avantages (voitures de fone-
tion, logement, etc)?

Quelle forme de motivation particuliere des vendeurs "agent
envisage-t-1l7 :
Envisage-t-il. en cas de développement des ventes, d'engager
un responsable produit de I'entreprise exportatrice?

Quel chiffre d'affaires espére-t-il réaliser la premiére année,
puis la deux éme, avec les produits de 'exportateyr?

Quel taux de marge envisage-t-il d'appliquer aux produits de
I'exportateur?

Quelle campagne publicitaire ou promotionnelle envisage-
t-il pour le lancement des produits de Pexportateur sur le
marché? Quelle panicipation espere-i-il de la part de
I'exportateur?

L agent est-il prét @ acquérir le matériel de démonstration et
sous quelles conditions (délais de paiement, réductions du
prix, etc.). Eit-1f prét 4 financer le stock et dispose-t-il d'un
magasin 4 cet &ffet?

La formation des vendeurs aura-t-elle lieu dans le pays de
{"agent ou chez l'exportateur? L'agent est-i] prét 3 engager
ces dépenses?

Accepte-t-il de réaliser A ses frais une documentation com-
merciale danrs 1a langue du pays?

Les movens ‘echnigues

Combien de :echniciens seront formés a I"entretien des maté-

rels de l'exportateur?

Ces techniciens doivent-ils étre recrutés oy font-ils partie du

personnel de Pentreprise?

Possedent-ils les compétences techniques nécessaires pour

assurer I'apres-vente des produits de Pexponateur?

L agent est-il prét 4 acquérir le stock de pidces détachées

nécessaires et sous quelles conditions?

La formatior des techniciens aura-t-¢lie lieu dans le pays de

I'agent ou chez 'exportateur?

o Sielle a lizu cher Pagent, celui-ci envisage-t-il de prendre
en charge les frais de déplacement ¢t de sejour du forma-
teur détacihé par lentreprise exportatrice ?

e 51 etle a ieu chez l'exportateur, "agent accepte-t-if de
prendre £1 charge les frais de déplacement et de séjour de
ses techniciens?

Le produit peut-il étre fabriqué localement en totalité ou en

partie par {"agent?

L’agent serait-il éventuellernent intérassé par cette formule

de fabricaticn locale?

Dans ce cas, préférecait-il une cession de droits de fabrication

ou plutdt la création, en collaboration avec l'exportateur,

d'une entreprise pour la fabrication et la commercialisation
de ces prodmits?
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ACTUALITES REGLEMENTAIRES

SENEGAL : LOI N°© 90-05 DU 26 JUIN 1930 MODIFIANT LE TABLEAU DES
DROITS D'IMPORTATION ET D'EXPORTATION INSCRITS AU TARIF
DES DOUANES '

Article premier. - Lo tableau relatif au minimum de perecoption
institué par 1l'article 5 et de l'ordonnance n? 8929 du 2% aoft
1389 est modifié et compldté ainsi qu'il suit, & 1l'exclusion des
produits originaires d¢ 1la Communauté économique de 1'Afrique de

1'Ouest (CEAQ) et agrids a la taxe do coopdration rdgionale (TCR)

Nomenclature Désignation des Unitd de Minimum de
produits perceptiun  percepticn
T ; ]
0n4.03.20 !Beurre ! KN, ! 225 frs
Ul.03.90 !(Toutes présentations) ! S % G
1 1 !
07.03.20 10lives ot _gapres conservdes, mais! KN ! 100 frs
'non prepardes pour la consommi-~ ! v T
'tion immédiate (présentation en ! !
'fits et tonneaux) ! !
1 1 1
08.02.01 'Oranges douces ! KH ! 80 frs
08.02,02 !Oranges ameres ! KN ! B0 frs
! 1 t
08.06.10 tPomnes ’ ! KN ! 90 frs
t ! ¥
09.02.10 IThé vert de Chine (R&f. : B1u7) ! K ! 600 frs
! (Ref. @ 9611) ! KN ! 400 frs
14 ! !
15.13,1¢0 IMargarine ! KN ! 185 frs
! ! !
16.01.10 !Saucisscs, saucissons et simi- ! KH H 450 frs
16.01.90 'laires, de viandes, d'abats ou ! !
!sang ! !
s ! !
16.02 ICorned-beef ! KN ! 400 frs
1 1 1
16.04.21 iSardines ! KN ! 450 frs
16.04.29 t{Toutes présentations) ! !
1 1 )
17.04.10 !Chewing~gum ! KN ! 700 frs
1 1 1
17.04.50 TAutrues sucreries sans cacao ! KN ! 500 frs
i t 1
Seuva ¢ T 2 Es AR



Iprésentations

1 T 7 —
I Nomenclature! Désignation des ! unite de ! Minimum de
! ! produits ! perception! perccption
! ! ! !
! ! : !
i 18.06.41 !Confiscrics additionndes de ma- ! KN ! 800 frs
! !tidres grasscs de remplacement t !
! !de beurre de cacao ! !
! ! ! !
! 18.06.42 !Confiserius sans addition de ma-~ ! KN ! 700 frs
! !tigres grasses de remplacement ! H
! !de beurre de cacas ! !
! ! ! !
! 18.03.09 !Couscous ! Tonne 1111 000 frs
! 19.03.19 !Autpaes H Tonne 1111 008 frs
! ! ! }
! 20.02.40 !QOlives <t capres (conservées sans ! KN ! 300 frs
i !vinalgrd ni acide acétique) ! ! e
! ! ! !
}oex 21.05,01 !Bouillons ! KN ! 300 frs
! ! ! !
i 21.05.09 !Autres prdparations pour soupis ! KN ! 225 frs
! ! ! ! T
Poew 22,01 !Eaux minérales, ¢aux gadeuses, ! Litre ! 25 frs
i ‘glace, naige ! !
! ! ! !
! ¢x 22,02.00 !Produits de 1la position, en umbal-! Carton ! 800 frs
! llage de 24 x 33 ¢l ! !
! t 1 !
i 22.03 !Bieéres (toutus présentations) ! Litre ! 230 frs
! ! H !
[ 22.05.01 !'Vin mousseux (toutes présentations! Litre I 2 400 frs
: 5 22.05.,19 ! ! !
! 22,05.21 !Produits de ces positions (toutus ! Litre ! 500 frs
! Iprésentations ! !
ba ! ! !
! 22.05,29 ! ! !
i 22.05.31 !Vin. Titrant cn alcool acquis de ! Litre ! 130 irs
i 112 degrisou moins & llexclusion ! !
ta fdes vins en vrac ! !
! ! ! '
! 22,05.39 ! i !
! 22.05,41 !Vin, Titrant en alegol acquis ! Litre ! 170 frs
i 'plus de 12 digrés a l'exclusiun ! !
ia tdes vins cn vrogc ! !
! ! ! !
i 22.05.49 ! ! !
! ! ! !
a 22.06 'Wermouth ¢t autres vins (toutes | !
1 I
1 1

!




! ] T T
Momenclature! Désipnation des 'ounitd de U Hinimum A
! prodults ! purception! purceptlon

! ! ! !

i ; T T

ex 22.09 'Eaux do vie ot liqueur ! Litre ' 1 106 {rs!
1 1 ! !

'ex  Chp. 24 !Tabacs bruts en feuilles dit ! KN ! 500 frs!
"popissa™ ! ! !

24,02 ICigarettues 'Pagquet de 10! 40 frs!
! leigarettes ! !

! !Paquet de 20 ! 80 frs!

! Icigarettus ! !

lex 32.07.01 !Bleu d'outremer ! KN ! 100 frs!
32.09.01 {Vernis (toutes présentations) ! Litre ! 260 frs!
32.09,02 ! ! ! !
34.01.01 !Savons ordinaires mous ou liquides! KN ! 1060 frs!
4, 01.02 !Savons ordinaires, durs, en bar~ ! ! !
'res, plagues ou morceaux ! KN ! 100 frs!

! ! t )

34.,01.03 !Savons ordinaires, durs en copanux! KN ! 100 fos!
'paillettes, poudres, ote... ! ! !

34,01.51 !Prodults ¢t préparations organi- ! KN ! 100 frs!t
Iques tensio-actifs a usage de sa- ! ' !

!von ordinaire présentéds en barres | ! !

'ou un morcueaux ! ! !

! ! ! !

34.01.52 !Produits ot préparations crgeni- ! - KN ! 10U frsi
'ques tensio-actifs a usage de sa- ! ! !

'von ordinaire préscntes autrement ! ' !

1 1 1 1

35.06.10 'Colles preéparces non denommécs ni ! ! !
'comprises ailleurs ! KN ! 100 frs!

35.06.90 !Produits Jde toutes espéces d& usage! KN ! 350 frs!
Idu colles conditionnées pour la ! ! !

tvente au detnil comme colles wn ! ! !
temballagis d'un poids net infd- ! ! !

'riceur ou €gal a 1 kg i ! !

t 1 t 1

ex  36.04.49 !Détonatcurs iLa pilecc ! 350 frs!
36.06.00 !Allumettes 'La buite ! 12 frs!
! 'd'une con~ ! !

! ltunance ! !

! tinféricure ! !

! lou €égale a ! !

! 160 allumet-! !

! Ttes. ! !

! La bolte ! !

! lcontenant ! !

! '61 a4 129 ! !

! tallumettes ! :

! i ! !




Homenelaluve

Dlatpnitlion des

prodults

unite oo

[
!
!
!

Minlmtim «le
puf‘CCl)t i.uh

P O TR

Mol U Ste e M Sem S SN a0 EFE Few ETR ETe EeE EoW $ed 4 e Sy Gk Bt Sh B 4 Vem 68 fmv mem mem AFE ST Brm 71— e dmE S v Bk Beb Be=A 4=} 4 —— S = &=, a-t

vx 38.11.29
@X 38.18.00

ex 39.02.22

3%,02.25
39.02.26
39.02.29
39.52.39
ex 39.07.u1

cx 40.11,33

ex 40.11.53

42.02,01

e s gem B BAm Pem gem N ek dem gee B Smu e A S sew S M BT B Bk ST Aok =k S48 Svh Sk bk Amw e #Tw B e Al TH P b §—8 Jim 4 pmm Gem Gum ATE gam pem e meslwor e—e wen 4 e

Insecticides en aérosol

Piluant composites pour vernis
vu produits similaires (toutes

présentations)

P.V.C en compound socus les formes!
visées a la note 3 B du chapitre

39

Tubes et tuyaux en P.V.,C

Rev@tements de sol en P.V.C

Sacs et sachcts diemballage en
matiére plastique d'un poids uni-!
taire inférieure ou égal & 120 g.!

Chambre a air

- de 135 x 13 jusqu'a 18% x 15

-~ jusqu'a 825 x 20
Pneumatiques neufs

- de 135 x 13 jusqu'a 185 x 1§

-~ 650 x 16 Jjusqu'a 825 x 20 .
- de 900 x 20 jusqufa 1 500 x 20
article de voyage

!
!
! purcuptiun
i
!

fLa boite
lcontenant
1121 a 180
'allumettes
'La boite
lcontenant
1181 a 240
fallumettes
'La boite
!contenant
241 a 300
'allumettes
'La buite
lcontenant
1301 a 360
tallumettes
fLa bolte
'contenant
1361 & 420
tallumettes
!La boite
lcontenant
421 & uBo
'allumettes
! KN
Litro

KN

KN

2 000 frs

Pléce
Piace

Piace
Piace
Piece

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
i
1
1
!
i
1
1
1
! Pigce
1

b mem sk b bk B et B Fb bk Bk Sk Ny Son Aim hmm mew b b S8 Sus Arm aim A b S Smw #—F AR Am aew Aew b e A Sk e b wmm b bl e Sk R R e e b e

20 frs

24 frg

28 frs

32 frs

36 frs

4¢ frs

450 frs
170 frs

200 frs

330 frs

100 frs
1 300 frs

700 frs
1 500 frs

500 frs
oot frs
000 frs
650 frs

b




f

Noumenclature!

!
1
!

Désipnation des
produits

unité de

!
!

Minimum <e

percepticn! perccption
]

!
!
!
!

oW Sem mmr e Aem EeE SeE N SR BeE Swn NmA Amn Ay Wem Eam Nk AE PEE e SR A s gy §E A d— §=f 8 AEE e fma sam Fwm WM BEm P sam emm wew mme Ao e dea] s A me e

" —

uX

54
£h 4
uX
[ 4
=X
<X

[E9:4

o

[P,

46.02.30
47.02.00
48,15.10

48.18.21
48.18.21

LE.16.30
4B.18.390
48,18.30
48.18.30
48.13.30
48.18.30
48,18.u40
Lg.18.40
48.21.50
4g.21.60
48.21.530
50.04.00
50.07.00

51.04%.10

51.04.21

51.104,22

51.04,30
a

1

ex 44.24 .00

!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
¢
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!

!
!

!
!

!
!
!
!
!

!

[ T L

Pinces a linge, toutes présenta-
tions

'Grosse de
'iuy pidces

1(12 dou-

vitrage

tzaines
Nattes de Chine ! KN
Vieux journaux ! Tonne
Autres papiers et cartons décou- ! KN
pés en vue d'un usage déterminé :!
papier hygiénique ¢n rouleaux !
ou en feuilles !
Cahie¢rs plqués ! KN
Cahiers non piqués (en spirales, ! KN
brochures, ctc.) !
Classeurs de bureau avec perfora-! Piece
taeur !
Classeurs de bureau sans perfora-! Pileéce
teur !
Classeurs didcollers 17 x 22 cm ! Plieéce
Classcurs d'écoliers 21 x 29,7cm ! Pleéce
Chemises a sangle, kraft ! Pieace
Chemise a rabat ! Piece
Bloes-nutes 15 x 21 cm !' Piece
Blocs notes 21 x 29,7 cm ! Piliecu
Mouchoirs a papiler ! KN
Servicttes périndiques et couches! KN
pour bdbeé (a L'exclusion des !
couches pour bébé avec élastique)d!
Essuie-tout ¢t serviettes de ta- ! KN
ble en ocuate celluloss !
Fils de soi¢ non conditionnds ! KN
pour la vente au détail !
Fils d¢ scile conditionnés pour lal KN
vente au Jddétail !
Tissus de fibres textiles synte- ! KN
tiques i
Tissus pour pneumatiques !
Tissus de fibros textiles synté- | KN
tiques obtenus a partir de lames !
ou de formes similaires de poly-- !
propylena I
Tissus de¢ fibres textiles syn- H KN
thétiques constituds en chaine !
ou trame de mono fils e poly- !
prepyléne !
Tissus clairs (non scrrés) pour ! KN

1

i

i

§ 300 fr

650
goo
500

504
50

350
350
300
300
200
200
100
156
600
1 ¢uu
600
2 100
1 500

1 000

550

1

frs
frs
frs

frs
frs

frs

frs
frs
frs
frs
frs
frs
frs
frs

frs
frs

frs

frs

frs

H

5
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
1
1

aew v o A
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Numenclature

B

Disiynation des
produits

unitc de
perception

Minimunm de

perception

M gt gk B 4% @ s Ak Bemd A Bt hmh ke G B 4 Fb Sl A=k baw sonfaim am am o

et b b s Eem AWr B e Sam g 4— s e

Ber Mew s Sis # d—t dw mm Am e

X

X
Cx

G4

2Xx

51.04.50

51.04.60

a
51.04,50

51.11

55.05.10

55.05.10
55.05.10

55.05.5¢u
55.05.90

55.06.10

55,06.94¢

55.06.90

avm rew mvm e Sem pew AmS pea gim pay pam eum pas fek =y San Rat bmb| dew Hw

e uem Grmk Nmm MR R S Bt Ak A Sm EEN ELE Aol (ot B Gdh SNE Gk Ak Ak b A B Fem B Sl dew Wt haw b

Autres tissus contenant de 85 %
¢n poids de fibres textiles syn-
thétiques continues, (a l'excep-
tion des produits du 51.04.41
dont le poids au m? est égal ou
supéricur a 300 g pour lesquels
le minimum de perception est fixé
a 500 frs le KN),

Tissus de¢ fibres textiles arti-
ficlellus continues

(Les produits Jdu chapitre 51 dont
le polds au m? est &pal ou sudé-
ricur a 450 g acquittent un mini-
mum de percoption de 500 frs le
KN)

Tissus d¢ laine ou de poils fins
Fils d¢ coton non conditionnds
pour la vente au détail :

(pour le¢ chapitre 5%, la mentisn
"FRANCES? , ‘JAVA', 'WAX' devra
Ctre purtéc sur les fdéclarations
déposdées au service des douances
Fils simples, en fibres non
peigndes

Fils simplus, en fibres puisnées
Fils retors ou cdbles en fibres
peignées

Fils de coton non conditionnés
pour la vente au détail

Autres

- fils d¢ cuton cardés, teints

- fils & coudre, teints, fils du
coten conditionnés pour la vente
au détail

- fils pour la péche, fils Jde ¢n-
ton conditionnds pour la vente 2u
Jdaé t('lil

Autres

- fils ¢écrus présentés en échoe-
vezaux cu €chevettes ou en éche-
veaux subdivisés en échevettes

- fils & coudre teints, présentds
en bobincs, d'un poids unitaire
de 2 a 9

grammes

A gam A dem Sam e AN AR PP Uan JER SAR S S SR SAR FaE fd 4 4R Sap s g g 4w dub Svm Sl bt b Ak wd]| F® Ad A g

B hem ke e mem e mam MR em bk Sm aem emG sm Rew mem M

KN

KN

KN
KN

KN
KN

KN

KN

KM

s Ha Rt Mk gm dmv bh B b Amh B S wemr Bk S8 §a oM Bew b db dr ek B Pl Sm SR Bew pm S WA Bk Bk AhE 4o bk Bn S Sin Bmh I8 bom Bk dvw 4w b bk bbb s—w| s

700

650

350

han
Loo

650
1 349

560

3 259

frs

frs




Noemenglature MLInimum <o

perception

unité de
percueption

Désipnition des
produits

$oh 4 4 98 Bw Fme Bem Sm ey gap Ak Fo¥ P SEs PR e BEm Aem Aen A m Fimem pim Aln tm e i st An aet) as e s el

4 Bt SN 4m B=) vw d=h B be A g g Bem Rew At A Eet B

i sod 2 o o 1 md

ex 55,06.9 - fils & coudre teints, préscntés! KN
¢n bobines, d'un poids unitaire
de 13 a 40 grammes

- fils a tricoter ¢t puur ouvrage
de dames fantaisie, teints

- fils autres que de fantaisie,
teints, prdsentds en écheveaux,

$0p4hTLETER SUnED Fehgvenux

RUEESuTASEHE 85 SUERNLH188R8y"
cotun

Décrucs, crimas ou blanchis :

- a armurcs autres largeurs supd-
ricurce a 1i% am

- a4 armure tolle largeur supdé-
rieure a 11% cm

- basin et similaires {(a llex-
clusioun des f€crus de hasins ot
similaires)

~ a armures utres largeurs de
115 ¢m ou moins

- 4 armures autres largeur supd-
ricure a 115 cm

- teints cu fabriqués avec des
fils do¢ diverses couleurs & 17in--
digo naturel cu artificiel

i
]
'
!
i
1 700 frs!
1
1

ex 55.06,90 KN 1 700 frs!?

ex 55.06.90 KN 750 frs!

55.09.21 KN 600 frs

55.09.22 KN 600 frs

55.09.24% KN 1 700 frs

55.09,28 KN BCQ frs

55.09.29 KN 600 frs

35.09.31 KN 800 frs

Autres @ arnmure toille pesant

200 grammes cu moins au m?

- d'unc larjyeur de 11% em ou moing
- d'une largeur supéricure 3 115
cm pesant plus de 200 prammes au
m2

- d'une largeur de 115 cm ou molns
(2 l'exception des preduits dunt
le poids au m? est épal ou supd-
rieur a 360 prammes)

~ d'une largeur supérieure a 115
cm (& l'execlusion des produits
dont le poids au m? est €gal ou
supérieur a 3.7 grammes)

Gum e Amm s Am Lmm B ek B Ak br® S8 Gt S 4—p $mE die 4=h Ses Eemem yamop awe

55.09.34
55.09.35

KN
KN

800 £
800

L]
h}

=Y

el
s
41}

55.09.37 KN 8U0 frs

55.09.38 KN g0d frs

A autres armures

s rmw Bk Fs heh GEm mm fv d—m T—% s s b BaE

55.09.41 - basins teints autres pesant 200 KN 2 100 frs

grammes ou moins au m?

am dmm A mem G Sa Au A—h S #—s S mam mma mim g8 A= S8 %% S B s Ams A% bt Bk G-t bem sma dms B8 Sms SR Sem fom Sms fum pme 4=t EWam Amaim gim sme amk o= sem v (D o] saw 4 aum =]
.
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Bt 4k e A% S AN San eum Sem sEm hmm Ban cmm mmm sk Gm0 dew 4w bek 4k bed Sk 48 S8 G4m Pl SN RN SmE 4Um Fon SEm 2mm AR e Amk R SSM-E AvAid S8 sum 4ok b S BoR




P

m? A armure de toile ot d'unc

largeur sup. & 115 cm

| [} t

! Nomenrelature! besiygniation des !' uniteé de ! Minimum de

! ! produits ! perception! percception

] ! 1 1

! § r ;

! 55.09.43 ! - d'une largeur de 115 cm ou moins! KN ! 840 frs
! 55.09.44 ! - d'une largeur supérieure a 115 ! KN ! 800 frs:
! ! em pesant plus de 200 grs au m? ! !

! 55.09.45 ! - d'une largeur de 115 ¢m ou moins! KN ! 800 frs
! 55.09.46 ! - d'une largeur sup. a 115 em ! KN ! 800 frs:!
! ! imprimés par procédé a la cire:! !

! 55.09.51 ! - a armure toile pesant 200 grs ! KN ! 3 250 frs!
! ! ou moins au m? et d'une largeur ! ! '
! ! sup, 4 115 cm ! ! !
! 55.09.52 ! Autres autrement imprimdés @ pesant! KN ! 3 250 frs!
! ! 200 grs au moins au m? ! ! !
! 55.09.5%3 ' - armure toile largeur de 115 cm ! KN ! 1 650 frs!
! ! ou moins ! ! !
! 55.09.54% ! - armure tolle largeur sup. & ! KN ! 1 650 frs!
! ! 115 cm ! ! ’ !
! 55.09.55 § - arvmurcs autres largeurs de 115 ! KN ! 1 65U frs!
! ' cm oou moins ! ! !
! 55.08.586 ! - armurcs autres largeurs sup. ! KN ! 1 65U frs!
! ta 115 em ! ! !
! ! ! ! !
! ! Contunant moins de 85 % en poids 1 ! !
! ! de coton ! ! !
! ! décrucs, crémes ou blanchis ! ! !
! 55.09.66 ! - armurcs toile largeur de 115 an! KN ! 704 frs!
! ! ou molns ! ! !
! $5.09.67 ! -~ armure tolle largeur sup. a ! KN ! 700 frs!
! 55.,09,68 ! - armurcs autres largeurs de ! KN ! 700 frs!
! ! 115 e¢m ou moins ! ! !
! 55.u9.69 ! - armurcs autres largeurs sup. ! KM ! 760 frs!
! a 115 am ! ! : !
! ! ! ! .
d ! Teints ou fabriqués avec des fils! ! !
! ! de diverses couleurs pesant 200 ! ! !
! ! grs ou nolns au m? ! d !
! ! ! f !
! 58.08.71 ! - armure tolle largeur de 115 cm ! KHN ! 850 cm !
! ! ou moins ! ! !
! 55.09.72 ! - armurc toile, largeur sup. a ! KN ! 850 frs!
! ! 115 enm ! ! '
! 55,09.73 ! - armures autres largeurs de 115 ! KN ! §50 frs!
! ! ou moins ! ! !
i 55.98.74 ! - armures auvtres largeurs sup. ! KN ! 850 frs!
! !'a 115 cm ! ! !
! 55.09.79 I Autres ! KN ! 850 frs!
! 55.09.81 ! Imprimés par un procedd a la ! ! 1 250 frs!
! ! cire 3 pesant 200 grs ou molns au! ! !
] 1 ] t

! : ! !

! ! :




Nomenclature

Diésisnation des
produits

unitd de

perceptiun!

Minlmum de
percepticn

——

Bum e mem Mk 4w mem pp amw b b bt Mam P aem Gk bk SE 4B e Saw mem Ses bud smm s #om] pur wws e 4o

e e Ml s 4 Sem N A B By Ss fh N eme BT Ao B $—d Ak Wems 8

55.09.82

55.09.84
55.09.85
55.09.86
55.09.87

55.09.99
55.09.90

<X 56.04.,1¢

ex 56.05.10

ex 56,05.,20

ox

56.06.10

ex 58.06.1¢

cx.56.06.20

Sem L g Ak mw k—h Se Sk Sme G A A S Bl 0 S Bair Gt i Bl G Bem tem e mam GvE Fem Bardk ded GF B $=t b Smw Saw bum Ak bk T Sar b Sk A b 4B S rem] med Ak ame A

Autres

Autrement imprimés
$#rs ou moins au m?2
- armure toile largeur de 115 cm
ou moins
-~ armure
115 cm

- armure
ou moins
- armure
a 115 cm
- autres
Autres tissus de cotoen non dénom-
més ni compris ailleurs

Méchus

Fils dc fibres textiles synthé-
tiques et artificielles discon-
tinues (ou de déchets de fibres
textiles synthétiques ot arti--
ficiclles), non conditionnés pour
la vente au d¢tail

- fi1ls de ces fibres synthétiques
teints
- fils
teints

pesant 200

toile largeur sup. &
toile largeur de 115 cm

aulres largeurs sup.

doe ces fibres artificicl-

Fils de fibres textiles synthd.
tiques ot artificiclles discon--
tinues (ou, de déchets de fibres
textiles synthdtiques et artifi-
cielles), conditionnés pour 12
vente au ddétail

- fils & coudre de cos fibres
textiles synthétiques, teints,
présentds ¢n bobines d'un poids
unitaire de 2 4 9 grs

- fils & coudre de ces fibres
textiles synthétiques, teints,
présuntds on bobines d'un poids
unitaire de 10 a 40 prs

~ fils teints de ces fibres arti-
ficiclles, préscentés en support
et d'un polds unitaire de 30 a
50 grs :

bk e A drk Ams S Sk sy wEm e Gl SmE Bme  par Nam gmm Sl A S5 few S Bl Tem hvm el dme ded Fen Sam smm AmE Smb AN FER Smb AR AVE Sab Bed BTR gk 4o o
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KN

KN
KN
KN
KN

KN
KN

KN

KN

KN

KN
KN

KN

- . Wam =]
et B8 $ 4oh ges Em Sk mam 8= ek Gk FEm Mem ke 4=k S fmt 4ot Amm sl A Sve sy 4oh 4 Rem 48 4vm S ETe san s AER sem Sme TR s sam s Smd Ame el dem e vm s - .

3 2590

frs

60U
600
60U
600

GUY
0an

frs
frs

750 frs

1 000 frs

900 frs

3 540 "frs
2 300

frs

1 00¢C
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Hutenclature

Désignation des
produits

unite de

perception

L

Minimum de !
perception !
1

M Bk ke b Am Bt e R Em sem BAm Rem Aem U A sem B Pl Ak 4w 48 e amm b wwr| Avm mar swm e

e = TR EE1 srw min sm Maw e A Ak ded e B—e 8 mm

cx 56.06,20

X

56.07.16

aud

56.07.472
$6,07.51

au
56.07.92

58.02.01

58,02.02
a

58.02.09

58.04%.,20
58.04.90
58.99.00

58.10.20
59.02

Bk Pl bew pem gen 4 G Gk 4w ek dme VR AL S eEm Bk $ S8 A BN ELE Sem S S ArE e me bk 4 bk Aw e G bl M Tt e Ak FAm g dem s Hum ek AN e Am pde pus swm

- fils tuints de ces fibres arti-
ficiclles, autres que de fantai-
sies, priésentés en écheveaux ou
cechevettes ou ¢n <chevelux subdi-
visds @n dchettes

[

A MR Bul Bem mmm mew der imm gk d—h b B e sah bk Smm Gk L=k s Bk ewi AR Ao bEm sad A 2ok Bk emh b s 4ok AWE BB SEm e At §em S Fmm b B A4S Ria dme Sve 4w pedh s e

Tissus do fibres textiles synthé.
tiques ot artificicelles discon-
tinues (A l'exclusion des tissusg
¢crus ¢ 1 position 56.07
Tissus di& tibres textiles synthd..
tiques :discontinues (le minimum
Je perception est fixe 2 500 {rs
le KN pour lcs marchandises Jde
l'especes dont le poids au m?
égal ou supdricurce & 450 prs

=St

Tissus Jdo fibres textiles aoprti--

ficivllus discontinucs

Autres tapls, mime confectionnds;
tissus dits YKELIM", "KILIM"
WSCHUMACKS® wu "SUUMAKSY, “KiKn-
MANIE" ot similalres, mime cor-
fectionnds

Tapis
Tapis de 11ine ou de poils fins
Autre Lapis

Velours, peluches, tissus boucles
¢t tissus de chenille, a licex-
clusinn cdues articles des numéros
55.08 <t 582.05

- Jde ceton

- d¥sutres fibres textiles

Tulles ot duntelles

Broderics ot piéces, wn bandes
ou e¢n matifs
- mécaniques

Mogquettes on feutre

KN

KN

KN

112
M

KN
KN
KN

KN
M2

eh P Mt s kb B SaM Nem mem Smi Rim Rew bm Swm Sew Wem Eme BeM FeB Rew Smr Aet Nem Bemr el Seb fem Gms 0—d F=h 4% Fom bmw AR Rom SEm Ve SR Sem e BB S8 Sum emm S AN A b sae vy

T

1 100 frs!
1

!

!

!

!

!

!

!

!

1 600 frs!

(IR

700

600
900

oun
00U
508

340
400

frs

frs
frs

ot dom brw wwm A=t A—h Sms smw $ed kb A% rms 4 kel Aem hew Sue SE M EYE mom mAm Eam gy AW
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Momuenelature

Diésipnation fles
produits

unitdé dJdo
percuptlon

Minimum e
puecception

¢x 59,04.10
cx 59.04.20

¢x 59.,05.01

ex 59.05.401

$9.08.21
60.01
60.0Y

650.05

A gms Smm fem PUR SEm wam B ETE A RN G dem el Sy e av 4= Eet Gl B g deu AR G A AR ASE SE fER gk EeA VS a-m b bk e Ao Ak Feh

<% chap. 61
zx chap., 61
vk chap., 61
i
!
!
1
fex 61.06.10
i
3
iex 81.06.90
f
¥

M v sm mmm awe bre At et A= S Sk Bemh BA S0 S8 Bk Ak S G G $mR Gk Jom Fm pem sk N dma Ame Bt $% G GmR Seh Sl Amw hek Sk SR b Sk 4B fem em Avl 2w pam dvw| sss sm s s

Ficelles,cordes ¢t courdages,
tressés ou non

- non tressds, on polypropylénc
- tressds, en polypropyléne

Filets, fabriqués a 1l'aide de ma-
tigres reprises au n® 59.04%, ¢n
nappes, c¢n piéces ou en forme
Filets ¢n forme pour la péche, en
fils, ficuelles ou cordes :

~ filets noués pour la plche, e
fil cible nylon

- autres filuots nouds ot filets
sansg noauds

Tissus impregnds, onduits ou re-
couverts de dériviés de 1a cellula-
se ou d'autres matiéres plasti-
ques artificiellues et tissus
stratifids avee ces mi3mes matidres
Tissus stratifids cnduits ou re-
couverts «de P.V.C

~ étoffes de bonneterie non ¢las-
tique ni cnoutchoutée, en piéces;
- sous-vitements Jde bonneteric
non élastique ni caoutchoutée

- v8tements de dessus, accessoulres!
du va@tement ot cutres articles de!
bonneterie non €lastique ni ca-
outcheoutd.: (4 1l¥exclusion des
gaines et sachets du 60G.05.99)
Robes pour jeuncs filles
Ensembles pour enfants, ensembles
a 2 pieces

Pantalons jcans

$—8 tmm sum gem GEE RE Ak B A=k e Gms VAN sum smm Ak eme Sl Gws SHm gea dmb AmA Gnb 448 sem jan senl per e A bond

Chdales, écharpes, foulards, ca-
che--nez, cache-col, mintilles,
volles ¢t voilettes, ¢t articles

similaires ¢ '

~ pleces do tissus pour pasnes

comportant, & intervalles regu-

liers, duos fils non cntrelicés
¢t qui sont congus pour fournir
par simple coupape Jdoe ces fils
des papgnes & franpes couverturcs:

Wl b BMm A mmk A3 BT MBS fmm smw O3 Swo 40 swm JeS gem wma yam

KN
KN

KN
KN

KN
KN
KN
KD
KN

Piace
Piecu

Plece

KN

s b s Amm b b Gt $t e emw ol B e ded $t mem ewm bos vk Fh eme 4t A6 Sms Mem Mms 49 Sam sam mam asm smm eTS d-F 4SE 4os BTR STE S S A0 4S8 BN Sem sam TR BNR pem)rem o elm oaem Aew

550
S50

1 100
BOU

130

650
1 800

1 900

3C0
300

900

fry
frs

frs

Er

fr

fr
Ir

fr

by
o

fr\.

5

s
)

[ SV

f 8 Sk B st kb bw Bem mvm A8 SEmA Bem 4AR Jeh Eh e med S GEe wes SmE fum e Awe Sme Sw= Aed 4—% §o0 san ses aemfrem 4 o= pun

!
!
!
!

700 frs!




|

.12 -

Nomuenelature

Nenipnation des

unitdé de

L}

Minimum ¢

tés pleins de produits autres que
le sel, le sucre, le riz et les
biscuits sucres & 15 %)

! ! z :
! ! ! !

! ! srodulits ! purception! percoption

I t 1 ]

! ! 1 L !
! 62.01,10 ! - de coton ! Piace ! 1 500 frs:
! 62,01.20 ! - e laine ou de poils fins ; ! Piece ! 1 800 frs!
! $2.01.90 ! - Qlautres matidres textiles ! Pidce ! 1 900 frs:
' L] 1 t

! ! Linge Jdo 1lit, de table, de toil-- ! !

! ! lette, d'office vu de cuisine ;3 ! !

: ! rideaux, vitrages c¢t autres ar- ! !

: ! ticles diamcublement ! !

tex ©2,02.10 ! - draps e 1it broddés et couvre- ! Pidce ! 2 700 fry!
i ! 1its 3 ! ! '
ex 62,02.10 ! - deaps de lit, blancs ! KN ! BOO frs!
'ew 62,02.10 ¢ - draps Jde 1it, teints d'une ! KN ! 1 000 frs:
! ! scule couleur ! ! !
foex 62,02.10 ! - draps cle lit, imprimdés ; ! KN ! 700 fFrao
! 62.02.,20 ' - linpe do table ! KN ! 1 70u frs.
! 62.02.30 ! - linee de toilette ! KN ' 1 700 fra;!
! £2.02.40 ! - linge Jd'office vu de cuisine ! KN ! 1 700 frs:
! ! ! ! !
! ! Sacs ot sachet d'umballape ! !

! ! présentds vides ! !

! ' Neuls ! !

fox 62.03.01 ! « en teile dde jute § KN ! 150 frs:
! A ! ! ! !
! 63.03.19 ! ! !

fux 62.03.29 ! - on polypropyleénc ! KN ! 550 frs
! ! Sacs ot sachet d'emballoge ! !

! ! préscntds vides ! !

! ! Usapcis ! ! .
'ex £2.03.31 ! - on toilc Jde jute ! KN ! 150 frs:
! a ! ! ! ‘
lex 62.03,49 ¢ H ! .
fex £2.03.59 ! - en pelyprepylonc ! KN ! 600 frs:
\ 1 1 ]

! ! Sacs ot sachuets dfuimballage pré- | !

! ! sentds pleins ¢ ! !

fex B2.03.61 ! ~ saes ¢t sachets diomballs ! Pitc. ! 20 frs
! ! importes pleins de sucre (sime ! !

! ! ples vu doublés) ! !

fex 62.03.69 ! - sacs uen tissu dJde jutye importds ! Pidce ! 20 frs
! ! pleins ; ! !

! !' - sacs simules ou Joubles impor. ! Piece ! 20 frs
! 1 ! 1

! ! i !

! ! ! !

! ! ! !

l.
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Quvrages on amiante ciment,
cellulesc~ciment et similaires

' ! 1 !

! Nomenclature! Disignation des ! unité de ! Minimum de
! ! produits ! perception! perception
1 ' t 1

] i T )

! 62.05.10 ! Autres articles confuctionnés en ! !

! ! tissus, y compris les patrons de ! !

! ! vé@tements ¢ H !

‘ex 62.05.30 ! - wassingues et serpillidrus, ! Pigdce ! 150 frs
! ' ! lavettes, chamuisettes, torchons ! !

! ! de nettoyage, imprimés ou non ! !

! ! de produits d'entretien ; ! !

'ex 62.05.30 ! - toiles :lf'emballage en polypro- ! KN ! 550 frs
! ! pylanc ! !

! ! ! !

! ! Chaussures d semelles extéricures! !

! ! et dessus ¢n caoutchouc ou en ma=! !

d ! tigre plastique artificielle ! !

! 64.,01.10 ! Bottes, demi-bottes, hautes bot- ! Paire ! 550 frs
! ‘ ! tes, cuissardes, sandales et H !

! ! sandalettes ! !

! E4.01.21 ! obtenus 2'unc seule piéce par ! Paire ! 360 frs
! ! injonction. ' ! !

! ! Obtenues autrement que par moula-! !

! ! ge ou injonction dont les semel- | !

! ! les intéricurcs ont ! !

! 64.01.27 ! - une lonsucur inférieure a 24 cm ! Paire ! 500 frs
! 64.01.,28 ! - une longucur ¢gale cu sup. a ! Paire ! 1 100 frs
! ! 24 cm ! !

! 64.01.31 ! Autres chaussures obtenues d'une ! Paire ! 750 frs
i ! seule piéce par moulage ou in- i !

i ! jection ! !

! ! Obtenues autrement que par moula-! !

! ! pe ou injonction dont les semel- ! !

! ! les inférieures ont ! !

! BL.01.37 ! - une lonpucur inféricure a4 24 an! Paipre ! 550 frs
! 64.01.38 ! - une longueur dgale ou supR. a ! Paire ! 1 100 frs
! ! 24 com ! !

! 64.02.01 ! Chaussurcs pour la pratique des ! Paire ! 800 frs
: ! sports ! !

! 64,.02.03 ! Sandales et sandalettes en cuir ! Paire ! 700 frs
! 64.02.08 ! Autres chiussures en cuir ! Paire ! 1 200 frs
t 1 L4 1

! oh,02.09 ! ! !

{ ! Autres chapeaux et culffures, ! !

: ! garnis ou ncn ! !

! 65.05.20 ! - bonnoets de laine ! Douzaine ' 3 906 frs
'cx 67.03.00 ! Méches ! KN ! 75G frs
'ex 67.04,00 ! Méches ! KN ! 800 frs
1 1 1 1
! i i !

i ! ! !




Momenclature

Desipnation des
produits

[RS. G

unite do
purcepilon

Minimum

e

perception

!

aem i w— e —d

. Buc BmE S g Gmm g Mem mm ket SAm B AN Em. GTE S ps S Aem e Mk ek 4t mem g uwd A 4

oKX
(5 4

LSS 4

Bar STy net nelk Bt $=F 3w N fw Emm = S b= 4w e 6= e—m h=h A8 .

(.4

eX

68.12.01
o

68.12, 30
70.13.31
70.13.41
71.16.00
71,36

82.01,00

84,12
84,59
84,406

84.U6
84,112,190
84.12.90

84.15,01
84.15.09

84.15.01
84.15.09

85.03.20

BS.04.,10

tOuvrages ¢n fibrou-ciment (t2les
tundulees, plins ¢t accessoires
tdivers)

1

Werres a thd 3.0z
'Werres a boire 8,0z
IBijcuterie fantaisic
!'Cuisinieres
TRAtCcaux
!Climatiscurs split systeme, d'unc
lpuissance :

- infeéricure ou epala a2 Cv

-~ supcricure a 2 cv
loteurs usages

-~ pour véhicules de

Ve
k&

tourisme ot
viéhicules utilisateurs

- a esscenceoe G

- diescl

- pour v.ihicules e transport cn
en commun ¢ personnes, camion,
tracteurs., ..

Climatiscur 'unc puissanca

~ ilnfericure ou egale 0 2 cv

- superieurs & 2 cv
RETripgarateurs

~ jusqu'a 140 litres

- plus Je 140 litres

Cunpelateurs

-~ Jusqu 200 litras

~ plus J¢ 200 litres

Machines ot appareils ¢lectriques
tet objets servant a des usages
I'¢lectroniques

'Piles €lectriques

'Du type R20 (veir note complimen-
ftaire n® 1 du chap. 85 du tarif
'des Jdounnes)

§ o~
Wl

IAccumulnteurs éleetriques au plomb

!(a L'exclusion des batteries ine-
dustricliles
'scur motos,, pour ordinateurs
'dtagriculture, ctc)

1

.

!
!
!
!
!
!
!
!
!
!
IPargies ot piléces Jdétachées usagecs
'
;
!
!
1
1.
!
!
!
!

, e travaux publics,

Gk sem ArE Sve Sk 4m rms emr hmi A= Sk AR PN Bmm Amd fed AR FUR Gmt Bl S S 4an om mem $=7 A=4 Sei bk SaR Eam Eew pem S—F L FeE 4ob Gmb B e S ems b Ak S v Bl bew 4

Tonne

Gross.
Grosse
KN
Piadce
Pikce

Picce
PiéCQ

Piecu
Piadce
Piece

=,

T
(SR
]
a0
e

TT U
- b
T G
o0
[

Piéce

Plece

Pideo

tcm 8oe T4 St ab soh mem B S8 b 18 Pum i-m mam s wed S Saa Sem wem SIS #TE $w Aiw e Aem Pom ETE A~ bR a4 Smm buv Sae EME Sem smm See Sne by As Sae gem aem] mvm S e b

70 000 frs

25

104
120

[£ a3 a2

a4
i

40
60

15
Ly

21
850

2090
200
450
0du
1530

Goo
a0

004
0ca
uow

250
dau
0uo

UiGo
ouo

00aG
004a

{rs
frs
frs
frs
frs

frs
frs

frs
frs
frs

frs

frs
frs

frs
frs

frs
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1 1 1 T 1
! Nomenclature! Désipnation des ! ounitd Jde ! Mininum Jde
! ! prulduits ! perception! percoption !
t t 1 t !
i i ! T E
! 'En 12 volts ! ! !
! t- jusqu'a 55 ampéres-heure ! Pikce ! 4 500 frs?
! - de 68 A& 100 ampéres-heure ! Piace ! 6 700 frs!
! !- de 110 a4 160 ampéres-heura. ! Pi&ce ! 10 Q00 frs!
1 ] t 1 1
! 'En 6 volts : ! ! !
; !- jusqu'a 124 amperes-heure ; ! Piace ! 6 000 frs!
! !- plus de 124 ampéres-heure. ! Pidce ! 6 700 frs!
! 85.06.10 !Ventilatcurs d'appartements ! Piece ! 2 200 frs!
! !(toutes preésentations) ! ! !
! 85.08.23 !Bougics d'allumage pour véhicules ! Pidce ! 50 frs!
! tautomobiles ! ! !
lex  85.15,39 !Postes radio ! ! !
! 1- 2 bandes 3 ! Pidce ! 250 frs!
! - 3 ¢t 4 bandes ! Piacu ! 1 QgY frs!
! tRadio-cassettes ! ! !
! - simple ; ! Pidce ! 6 560 frs!
! - double. ! Piece ! 14 000 frs!
! ! ! ! !
Tex  85.15.40 !Téléviscurs en couleur dont la ! ! !
d fdimension ¢ l'écran est ! ! !
! - inféricure ou épale a 36 cm ! Pizce 112 0uD frs!
! !~ supéricure a 36 cm jusqu'a 56 cm! Pidce ! 15 000 frs!
! !-supéricure & 56 cn ! Piece ! 18 000 frs!
! 'Téléviseurs noir ¢t blanc Jdent la ! ! !
! !dimension de L7écran est @ ! ! !
! 1= inféricure vu dégale a 36 cm ! Piecc ! 4 000 frs!
! !~ supdrieure & 36 cm jusqu'a 56 cm! Piecc ! S 000 frs!
! !- supéricure a 56 cm ! Pigce ! 6 000 frs!
1 1 ! 1 1
'ex 85.15. !antconnes pour tiéldviseur ! ! !
! I moins de 18 ¢léments ! Pitcu ! 750 frs!
! !'-moins de 18 ¢léments et plus ! Piéce ! 1 2C¢C frs!
tex 85.20. !Lampes et tubes d¢lectriques a in- ! ! !
! !candescence ! ! !
! !'- ampoules &lectriques $ Pidce ! 30 frs!
! !'- tubes au néun ! Piece ! 110 frs!
! !'-- réglettes pour tubes au ndéon ! Pigce ! 510 frs!
lex  87.02 'Véhicules automobiles Jd'occasion ! ! !
! !d'unc pulssance Jdeo ! ! !
! '-jusqu'a 14 cv ! 1 Cv t 50 000 frs!
! I-plus do¢ 14 ov ! 1 CV ! 75 0C0 frs!
‘ex 87.06 'Partics et piéces détachdes usagées ! KN ! 250 frs!
87.10,. 'Vélocipedes sans moteur ! Piace ! 7 500 frsi
31.01 'Montres braceclets ! Piece ! 350 frs!
ex 92,11, 'Magnétoscope (vidéo simple cassette)! Piace ! 45 000 frs!
]
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Nomenclature

Désignation des

unité de

Minlmum e

I ! I ! !
! ! ! ! !
! ! produits ! perception! perception !
! ! ! ! !
! ! 1 ! !
tex  92.12 ! Bandes magnétiques vierges ! ! !
! !~ durée dienregistremant 60 mn ! Piece ! 35 frs!
! !~ durée d'cnregistrement 390 mn ! Piece ! 42 frs!
! !'- durc¢e d'enregistrement 120 mn ! Pizce ! 54 frs?
! ! ! ! !
! !Bandes magnétiques enregistrdées @ ! ! !
! ! duréc d'enregistrement 60 mn ! Pigce ! 96 frs!
! - " " 90 mn : Piace ! 100 frs!
! oo " 120 mn ! Piadce ! 140 frs!
! ! ! ! !
! 'Bandes vidéo vierpes ! ! !
! '— Jurde d'enrepgistrement 120 mn ! Piece ! 350 frs!
! - " " 180 mn ! Pigce ! Lt frs!
! ! ! ! !
Tex 94,01 'Meubles et leurs parties ! ! !
Sex 94,01 ! Chambre a couchur composée de @ !'L'ensemble ! 60 Cu0 frs!
! !~ une armcire ! ! !
! !'- un 1it ! ! !
! '~ une coiffeuse ! ! !
! ISalon compasc de 1 canapé + U 'L'ensemble ! 240 GO0 frs!
! !fauteuils au plus ! ! !
! !~ en cuir ! ! !
! - en autres matidres 'L'enscemble ! 75 UG0 frs!
1 1 1 1 1
! 94.01.22 !Siéges roembourds avee bati en me- ! Piéce ! 450 frs!
! !taux communs (toutes prdésentations)! ! !
lex 98.10 'Briquets-allumeurs ! Piécu ! 350 frs!
1 t | 1 I

Art. 2., - Les tableaux des annexes A, A bis, I, II, III et IV de¢

l'ordonnance n® 89-23 du 25 aodt 1983 sont modifiés et cumpléteés

par les tableaux annexdés a cette préscente lod,

Art. 3. - Sont abrogées toutes Jdispositions cuntraires a la présente

loi notamment l'article § de l'ordonnance n® B89-29 du 25 aolit 1989
ratifié par la lei n“ 89-39 du 13 décembre 13989.
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ANNEXE A

Produits exondrds du droit de douane

Numeéro
nomanclature

Désignation des prodults

ex 095.15.00
ex 15,07

ex 28.02,00
ex 28.42.90

ex 29.06.00
ex 29,16.00

Gl Ak s S SN Gl G pub ey smm B aed Een| 4B A sm g

Produits de la sous-pressinn destinés a 1la fabrication des
médicaments”’

Huiles veégdtales brutes épurdées ou raffinées non condi-
E%ggnésslpﬁail%%ivcnte au détail et destindes a 1l'indus-

2.

Soufre sublimé ou précipité ; ) destinés a 1'industrie de
soufre colloidal ) fabrication de mé&dicaments

Phénols ¢t phénols~alcools ) destinés a l'industric de
Produits de la sous-pressicn )} fabrication de médlicaments!

- mEm bmw R YR Gap GeBe S dma Bk SR Bk et s e

-

ANNEXE A bis

Produits dont 1o droit de Jdouane est suspeniu pour deux ans
d compter de la date <'application de lfordennance n® 89-29

Jdu 25 aoldt 1989

Numéro Désignation ces produits
nomenclature
ux 39.,02,.81 Pulypropyleénc en granuldés dustinds a 1'industrie textile

cx 39.07.90

vt mwt pew sk | s gy Bem S

Rubans en popypropyléne destinés a 1l'industrie textile

oo bem Bem ek nms A Aen e S

ax 04,02.90

ANNEXE 1
Produits soumis au droit fiscal ré-uit(L.F.R.) de 10 %

! | :

Numéro ! Désignation dus produits !
nomenclature ! !
' !

i :

2®x 04,02.51 ! !
cx 04.02.59 ! !
ax 0L,02.89 ! Lait ¢n poudre !
' !

' !
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de 1la bisculiterie

[]
! Numéro ! Ddsignation des produits
! nemenclature !
1 1
1 i
I ex 07.05.22 ! Légumes & cosses dcossés méme décortiqués ou cassés
! ! Autres : po’S. sacs destinés A l'industrie des conscrves
I gx 11.02.01 !Sepoule da blé destinde & l'industrie de transformation
I ex 15,07 ! Huiles végétales brutes, épurédes ou raffindes non condi-
! ! tionnées pour la vente au détail destindes a 1l'industrie
! ! de l'huilerie
! ex 15.07.64 ! Huile de palme épurée ou raffinde non conditionnée pour
! ! la vente au détail destinée a4 l'industrie de la biscui-
] ! terie et de la confiseric
!' ex 15.12.00 ! Produits de cette sous-position destinds aux industrics
! ! de la biscuiterie ot de la confiserie
1 ex 20.02.11 ! Bupdes de tomates : en emballages immédiats d'un contenu
! ! net de 900 grammes et plus : triple concentré de tomate
! ! destiné & l'industrie de transformation
! ex 21,06.90 ! Autrues lovures mortes
! ex 22.08.20 ! Alcocl &thylique Jdénaturé ¢ tous titres, -Zestiné aux in-
! ! dustrivs de fabrication d'norbicides, fonpgicides, insce-
{ ! ticides, némacides
boex 23.04.09 ! Autres tourtcaux destinds aux industries de fabrication
! ! d'aliments de bétail
I ex 23.07.00 ! Préparations fourragéres mélassdées ou sucrées destindes
! ! aux industries de fabrication d'aliments de bétail
! ex 25.12,00 ! Farinces siliceuscs fossiles et autres terres silicceusces
! ! analogues d'une densité apparente inféricure cu égale a 1,
! | méme calcinées : porosil destiné a 1l'industrie de fabri-
! ! cation les allumettes
! ex 25.26.00 ! Mica destiné a 1l'industric de fabrication Jdes allumettes
ex 25.27.29 ! Autres steatifs naturelles broydes ou pulvérisdes
! talec destiné aux industrics de peintures et e cosmétiques
ex 28.02.00 ! Soufre sublimé ou précipité : scufre colloidal
cx 29.02.00 ! Dirivés halogénéds Jdes hylrocarbures destings aux indus-
! tries Je fabrication de mousses synthdtiques et calles
ex 29.04,09 ! Autrces monocalcools saturds aux industries de fabricotion
! de colles et de vernis
ex 29.24,00 ! Produits de cette scus-position destinés aux industrics
! alimentaires
cx 32.05.01 ! Matieéres colorantes organiques synthétiques présentdées
! en umballages immédiats d'un contenu net de 10 kg ¢t plus,
! destinées aux industries da plastiques
ex 39,02,.81 ! Polypropylénce en granulés destind a l'industrie textile
ex 39.02.89 ! Polyprepyléne autrement présenté destiné a l'industric
1
;




nomenclature

Numdro

Désignation Jes produits

2x

ex

eX

X

() 4

aex

(S5 4
[E3:4
eX

39.407.90
40.11,54
48.,01.92

48.07.90
48.15.90
48.16.10
48.16.10
et
48.16.20
70.01.00
73.10.10
73.13.13

73.13.13

73.18.02

73.18.31

73.40,02

73.13.00
84.06.79
84.,08,62
84.10.10
84.10.40

84.10.75
84,11.,40

84.11.80
B4.17.89
34.18.10
84.,19.50

3%,20.5Q

S gme RS SN Ak Amk Gh dmm AT SEE S R S Sk S e SEm S Sam S o A R A iw e dmk G MR S SRR S S Sl Sk e SwE gmm bk SEm S S P Bl Sem 0am e det Gl gmy A Rl A 4o S S 3w

Autres ouvrages non dénommeés ni compris ailleurs :

- rubans en polypropyléne destiné a l'industrie textile
Pneumatiques neufs des types utilisés pour camions ou
autobus

Papiers et cartons, y compris l'ouate de cellulose, en
rouleaux ou en feuilles : autres cartons destinés aux
industrics de fabrication d'herbicides, fongicides, in-
secticides, némacides

Produits de cette sous-positioun destinés
fabrication de yoghourts

Produits de cette sous-position destinés
de la confiserie ct des allumettes
Produits de cette sous-position destinds
de fabricatiun des allumettes

Emballames en carton non récupdrables de ces
destinés aux industries dJde& transformation de
jus de fruits

aux industries

aux industries

lait et des

Produits de 1a sous-positicon destinds & l'industrie de
fabrication dtarticles <mailldés
Fil machine desting aux industries de fabrication de

pointcs
Produits de la scus~-position destinés a 1l'industrie de
fabricaticn d'articles émailldés

lamindes a chaud ou a froid :
aux industrics

THles de fer ou d'acier,
- autres tdles de moins Jde¢ 3 cm destindes
de fabrication de matéricl agricole :
Tous les produits de la sous-positionm. d'un diamétre
extérieur supérieur a 30 mm, destinés aux industries de
de fabrication de mobilier scolaire

Tous les produits de 1 sous-position destinés aux indus-
tries Jde fabrication de matdriel agricolwe

Autres ouvrages en fonte , fer ou aclier a l1'état brut :

~ ouvrages coulés ou mouldés en acier destinés aux indus-
trics de fabrication de matériel agricole

Bouchens métalliques destinés aux industries d'emballage
Tous les produits de la sous-position

Tous les produits de la snus-position

Produits de cette sous-pusition pour le pompage de l'eau
Produits de cette sous-position & usages industricels ou
agricceles

Tous les produilts de cette sous-position
Produilts de cette sous-position destinés
numéros 84%.11.21 a 84.11.39

Tous lus produits de cette sous-position
Tous les produits de cette snus-pusition
Tous les produits de¢ cette sous-position
Produits de cette sous-position pour apparelils des
84.19.10 a 74.19.39 destinés a liindustrie
Produits de cette sous-position pour appareils des
84.20.10 & 8%,20.30 '

numeras

aux industries de:

sous--produits

aux apparcils des!

'
1
1
1

v

1

nunsres!



™ i
! Numero ! Désipgnation des preduits
. nomenclature !
! t
| 5
E g4.22.89 1
i 84.23.90 !
L 84.24,90 !
i 84.25.90 !
! 84.26.90 !
; g4,27.590 !
E 84%.28.90 !
! 84,299,990 !
! 84.30.,90 ! Tous lus produits Jde ces sous-~positions
i 84.,31,40 !
! 84.32.90 !
! 84.33.9U !
! 84.34.91 !
! B4, 34,99 !
! 84%.35,20 !
! 84.35.,90 !
! 84.38.90 !
! ex B84.40,99 ! Produits de cette sous-positicn pour machines et appareils
! ! daes numéros 84,40.50 a 84.40.70
P oox 84.,41,90 ! Prudults de cette sous-position pour machines Jdes numéraos
! P 4,481,010 et B84.41.02
! 4,432,990 !
! A4 .43.90 ! Tuus los prdoults de ces sous-positions
! A4, 44,99 !
! a4.43 ! Tous les produits de la position
! 84,449,490 !
! 84 ,56,90 ! Tous les prouduits de ces sous--positicns
! B4.57.90 !
! §4.59.95 !
! 85.23.072 I Cibles isolés & un cu plusieurs conducteurs -cnt la moyen-
] ' ne des scctions est égale ou supdrieure a 19 mm? ¢n alu-
! ! minium <u aluminium acier
b oex 90.28.10 !
! ex 90,28.20 ! Produits Jde ces sous-positions destings aux industries
! ex 90.28.90 ! ‘
! I
ANNEXE II
Produits soumis au drcoit fiscal ordinaire (DFO) de 20 %
ex 73.14.,00 Fils dfacier d'un diametre de 13/10 a 64/10 mm destinds
aux industries de fabrication de pointes et de clous
ex 94.06.61

257 weer dww mm e

Produits Jde cette sous-position destinds & l'industrie de
montage du matériel agricole :




Numéro
nomenelature

Désipnation des produits

ux 87.02.01
a

87.02.03

ex 97.03.90

Tous les prodults de ces sous-positions

Autres jouets ; modéles réduits pour le Jivertissement
en autres matildres sous rdscrve d'une attestation délivrée
par la Ministére Jde 1l'Education nationale justifiant leur
caractérc fducatif et ou pédagogique

S0 awm ANE AN Smk SR 4w pam ek Av dan eem 0w

ANNEXE III
Produits soumis au droit fiscal spicial (DFS) 50 %

mem mem mrm ama mmw Bew t—E b k=] b 48 S hm

T
Numéro ! Pésignation des produits
nomenclature !
1
!
94.0u4.11 ! Tous les produits de cette sous-position
1

ANNEXE IV
Droit fiscal suspendu
N.B, Pour les produits concernés, l¢ DFR c¢st suspendu
pour une dJdurde de deux ans a compter de 1a date

dtapplication de l'erdonnance
n® §9--29 d<u 25 aodt 1989

aum N Gt g sem m— v

Numéra

Désignation des produits
nomenclature

ex 04.02,29
ex 04.02.39
ex 04.02.51
ex 04.02.59
ex 04.02.69
ex 04,02.90

Lait en poudre. Lait concernd sucré ou non, fabriqué sous
régime suspensif

zx ©5.15,00 Produits de cette position destinds a la fabrication

des médicaments

e gme g E0E e b A4 A= tmn gy demkl Sk gmp 0 2w




Numéro
nomenclatura

Désignation des prodults

e 15.07 Huiles veépdtales dpurdes cu raffindes non conditionndes

pour la vente au détail et destindes aux industries

ex 25.07.10 Kaolin destingd a 1'industrie de fabrication des allumettes

25.12.00 Porosil desting a 1l'industric de fabrication des allumettes

25.26.00 Mica destind a l'industrie de fabrication des allumettes

ex 28,02.00 Soufre sublimé ou précipitd soufre colloidal destindéds a

1'industrie de fabrication des médicaments

Avm bmw fiw 4 VB em s sk bem A end bewf B gum sm e

ex 28.42.940 Produits de la sous-position destinds a l'industric doe

fabrication ¢ mddicaments
ex 29.16.00 Phenols et phdnols-alcools destinds a 1'industric de
fabrication de m&dicaments

39.02.81
39.07.490

Polypropyleéne on granulés destinds a l'industric textile
Rubans vn polypropyléne destinds a 1'industric textile

P e bt Bk ek Ah E—h $=d B Am

o aum b e 88 % St Ah de bem Ew S sk mem wed B Amm s bt b b Aem] hen s e
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m,m' j°/ -~ FPRODUITS ALIMENTAIRES - FRUITS ET LEGUMES - BOISSONS -~ ALIMZNTS DE BFTHMIL

&

ww. PAISON SCCIALE SECTEUR DTACTIVITZ ADRESSE EXACTE DE FRENOMS ET NOM DU FONCTION DU
e L'ENTREPRISE RESPONSABLE RESPONSABLE
A o e e e e - - B N - m————— T e e e e s
o

q”o\ - DTS SERIZNT SALL Produits alimantnsires 14 rue Robert Erun DAIKAR Tl Hadj Serigne SSLL Directeur
ok BP, 2908 - TEL, 21,78,67

.

5

ﬂwc\ - Lo Ginézeleise Froduits a2limantiires 53 Rue Raffenel x Faul Hallg i, Oheikh Mamadsn NDIONGUE} P.D.G.

e ‘ Incusirielle Marchandises gdér-ezles BP. 3307 - TEL, 22.43.70 . #lizs NDIONGLE Directeur
" Cexzasrciale 7 D..KAK : Commercizal
- (C2UI2CM - Sudhe ) - .

%u

WWQ\ - Socittd Séndpalaise ] Alimentaticn 37 Rue Galandeu Diouf e g, Trédéric THIGNARS Directeur
F. degs Tohocs TEL. 21,04.74 Général

....; TELEX : 21 328 5G DBAKAR

i4°/ - TI5 Iorotima NDIAYE | Alimentation - Divers 28 Rue Docteur Thaz= Mo Itrzhime NDILYE Directeur
MMQ\ - Gecleté Lfricaine Merchandises gfmirrles 12 Rue Grasland i, %1 Eadj Mectsr MBAYE Directeur
w Inpori~Zxport de dont colaes et terires TEL. 21.49,21 DAKAR Général

: Lanancs et de

4 Produits Jlimentairesd

(SAIEEFA - S.A.)

§

¢ -

$°/ - EI3 Fouxd RIBAQUI Alimentation générzle 46 Pue Sandiniéry - M, Fouazd RIHAOUI Directeur

é ‘| Marchandises génércles BP. 2229 - TEL, 21.51.79

: Fruits et primeurs DAKAR

wo\ ~ Socitté de Coopéra- | Produits elimentair:s 71 Avenue André Peytavin M. Momar SOURANG PuDoGs

v tion Economique TEL. 21.%25.51 DAKAR

: Sénépale-Marocaince

: (SOCOSEM4)

b
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v and Commoditi®

T\wﬂoaﬁwﬁm zlimenteires

w Produits

Fruits et lépuzes, pro-
duits lzitiers, ciimen-
tation générale

Frveits et iéguwres, pro-
duits lasitiers, commiree
général

Produits climeat-ires
Produits sniizentizires
Commerce général,
Produits aligentzires
Produits zlimentaires,

fruits et légunsgs

Fruits et lfégumes, pro-

denrées.,

duits elimentaires frois,

Km 18 Route de Rufisque

BP,
DAKAR

Km 2 Ruoute de Bufisque
BPF. 384 - TEL. 22.73.%0C
DAKAR

51 ot 53 rue Sendiniery
BP. 2637 - TEL.
DAKAR

49 Rue Sandiniéry
BP. 1914 TEL, 21.76.75/
22.08,42/21.72.73

50 Bue Sandiniéry
BP. 912 DAEAR

26 Rue Ely Menel FALL
¥ Rue Tolbiac

TEL, 22,45.67 DAKAR

134 Rue Blanchot
BP, 2016 - TEL, 21,27.Z
ou 22,11,20 DAKAR

48 Rue Rafienel - EP.
TEL, 21.58.74 DAKAR

48 Hue Sandiniery
TEL., 22,32.75 DAKAR

DAXAR

1361 - TEL. 34,06.80

21,04,31

78

Abdou Karim FAIT

i, GCheikh FAL

s Mohammed ASSAD

ti, Mohzmed ASSAD

M, Z1 Hadj Moustanh:
ALY

', inzdou Fall DIOP

i, zZobib FILFILI

M. Foued TARRAF

NDIAYE

Mcuhamadou Moustapha

PoD.G.

Directeur
Commercial

Gérant

e
9]
=
I

oy by
300 o
B
O
H O
7
pa]

Proprietaire

Directeur
Général

Directeur

P.DeG.
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Produits elipentairces

et d'entretien, 1eprésen
tation de grzades morques,
consignation de navires,
schipchandling

Vins spiritucux

Tous produitsz slimentairesd

Denrdes plimrat-irns

Alimentation/Vivres frais
divers preduit: lcoitiers,
fruits et 1lépgunce, pri=-
meurs, produits zlimen-
taires, -

Depnrées alimentczires

produits d'ussge courent,
représentatiaon

Jus de fruits, =r
alimentaires o

———— —— —— ani

4 Rue Carnot BP.192
SELe 21.04,24/22,66,38/
22.11,67 DAKAR

64 ~venue Pt Lamine
Guiyve - BP. 270 DiKAR
TEL. £1.53.9%/21.78,2

1i Rue Madeleine NGOY
Br. 286 -

TGL. 21.04,30/22.58.77
DAKAR

Kr: 11 Houte de Rufisquc
BY, 16406 - TFL, 34.01.59
34.056,.37 DAKIR

BENA TN A2l

100 Rue Carnoet - BP, 12073
TEL. 21.92.51/22.08,4%

DAXARS AN

Sy

(%)}

3% Ruz Mphamed
B, 3729 - TEL.
AnaR

22.7565

42 Buae Gelandecu Diouf
BF, 3209 - TEL. 22.07.%5
DAMAR

M. fmadou SOW

e Jean Pierre MARILL

. e DELORME

o

e

il fntoine MELIIEM et
wean B, WEHBEZ

ile Thrrles EANE

N Do N RE Y.

T

b4

1, Cheikk TOURE

ussef WAZNI

r.Dh.G.

Topdé de

Pouvoirs

Directeur

Cérants

Directeur

Directeur
Adjoint et
Commercial

Gérant
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on Import-
+ {STIMEX)

tionale de
e 2t de Pro-

‘ﬁ
“»
]
4
N o

%7 Africaine

Je Telris et de
fi.lulos slimentain
ree {£7g0) 1
T e ¥ o o
..-‘._Lr..viﬂ'\.. S - Omﬂmgmal
1-ize ¢ Transfor-~
mrticn des Frodauits
Végitaur
(5e8.TeFeVa)

= SC5EDI: = S.h.

i2t{ <e Représen
icns Industriel-
» cvmoerciales
Maritimes
SRACOM)}

e
A
L
5

-~
4
1
o

Gr ok o 0

Café vert et czballages

Riz, céréales, légumes,
L~fruits,

Semences el emballares

Produils aiimentaires

Preduits alinentaires,

mise ern conscrve des

fruits et 1fzusmes

Alipments cde bétail

Broduits ziicentaires,
| Boissons zlecoclisées

Km 3,5 Route de Rufisqgue
BP, 665 - TEL. 21.05,79
DAKAR

2 Pue du Dr. Théze
Fe 157 = TEL., 22.50,2

DAKA

Km 2% Route de Rufiague
wd. wm - HMH..- um.uu.mm
RUFISQUE

42 Bue Blanchot - DAKAR
BP, 3873 - TIL. 22.31,8%
TELEX : 2: 13 8G S4TFA

Quagou Niayes - BF, 10,101

TEL. 22,4C.77 DaKAR

Sicap Sacré Coeur I DaXAR

BP, 10.063 ~ TEL, 21,12,21
DAKAR

Km 3,6 Route de RBufisqus
BP. 3139 - TEL., 21,45.27/
22.26,18 et 21.21.90
DAZGR

M. Aly SALEE

¥, Fzra Birima NDIAYE

r ’

lniyré LAYQUSSE

Y

He Thierno LOUZO

Fa Zoussouf CAMARL
ile nzdoulare PABY
Drcienr Ibrekima Seory
fohm inadr

e Giergio MENOTTI

PeDuGa

Directeur
Général

Adninistrateu;

stataiel

Directeur
Général

F.D.G.

Administrateur
Délégué !

i
|
| S



e/ - Africue Négoce
vee/ Internstional
h:l.z.-Hnw

pao\ - ALIMZITATION
NILAL .

Alimentation générale,
Représentation, courtage

Tous produits alimentaires

72 Ty T
BP. 350 - TEL., 22.69.92

DAKAR

o qpotiod oY

61 Rue Abdou Karim Bourgi
mm. mmvm - _H.MHLQ NMOWM.QN
DAKAR

Ime OQumon Ratou SOW

Farouk ZILAL

Gérante
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FUTRE LE GOUVERITEM.NT DU ROY.UML DU MAROC ET
LE GOUVEINTELEL'L DE LA REPUDLILUE DU SENEGAL
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Le Gouvernement du Royaume du Maroc et le Gouvernement de la

République du Sénégal,
- Animés de la volonté commune de voir se développer eontre los
deux pars des relations amicales; '

- Désireux d'intensifier les relations économiques et coiwnr-
ciales entre les deux pays sur la base des principes d'égalitd ol den

avantages nutunls;

- Considérant qu'il est soulaitable que dans chaque payn uhn
part imnortante des importatious soit réservée aux marchandiser b

produits orinincires de l'autre;

Sont counvenus de ce gqui suit 3

ARTICLE PRIMIUR ¢ Aux fins du présent accord sont considérds ¢ o

produits marvcains les produits qui sont originaires et en prove-

. . . e !
nance de la BEépublique du Sénégal,

ANPTICLE  IT @ En vue de faciliter les échanges commerciaur, lc Uoujoi-

nement du Royaume du Maroc ct le Gouvernement de la République
Sénégal s'accorderont un traitement aussi favorable que posgihle
dans l'octroi réciproque des autorisations d'importations et 'ci-

portation,

~HUICLE  IIT : Les é€changes comuerciaux entre les deoux pays orbt ponr
principe 1l'équilibre des importations et des exportations, lon deu-
Parties Contractantes prendront toutes les mesures nécessaircs oo
vue d'encourager et de développer les échanges commercimux ontre

les deux nays,

PRttt

ARTICLE IV ¢ Lea échianges de marchandises entre les deux Partics Corbe-
—— -

o — ke am ar

ractantes scront réalisés conformément aux listes A et B apﬂ%xéﬁﬂd—

- ] - 2 r » ’ -‘-h-‘-.‘\ 3
present Accord et qui en constituent partie intégrante, -//f o




Il yourra Ctre cii outre procédd avec 1'approbation des “utorid

Cor pubenten Haroer bees et Sondpnlaines Tinportation au & L'er oo
tion des produits d'eripine sondérmiluoise ou marocaine non menlion,- =

cur ler listes Ju présent Accord.

SRPICLE V@ Les Parties contractantes ferout délivrer autanl yue
uécessaire, le plus t8t possible, par les organismes compétents ot
conformément aux lois et riglenments en vigueur dbns les deux pay:n,
les titres d'importation et dlexportation néecessaires pour lo rioli-
sition entidire et harmonicuse de l'échange de marchandises prévn 7
listes A et I visées & l'article 3 ci-dessus, compte tenu toulol ic

du caractdre saisonnler de certains progduits,

ASICLE VI s Les services conpétouts des deux Couverneuents oo coi-
munlgueront ttutucllenent chaque trincstre tous rewseipnenents vl
concernant les échanpmes councreiaux ot netamment les états de v |-
sation relatifs 4 ces éechanges,

’

ANTECLLE Vil @ Une Commiasien Mixte compesée de représentants des

Parties Conlractanten gera éharpée de veiller A la misce en appli

tion ¢t au bou lfonctionnenment du préscnt hccord,

Cetie Conmission se rédunira toutes les fois que L'une des Porl
Contractantes on fera la denande ot au noins deux fols pendant 1o

prepidre annde d'application du présent fccord,

[a Conmission Mixte prendrza toutes mesures utiles on vue
développenent le vlus rapide de la coopiration €conomique entro oo
deux pros et gera uetaeent habilibde A onedifler les listes de oy
chrndiscs, et, le cas écli¢ant, A& convenir de nouvelles listes pour

wite période amnueclle uliliricure,

AUJICLE VIII ¢ Tes replenents relatifs aux échanges commerciaux o 11

le Maroc et le Sénégal s'effectuerent confornidément au répgime de om0 -

meut actucllewent en vigueur entre les pays meubres de la poue Fro .

oo/



TDMICL,  IM @ Le prénment Accord entrere cn vigueur & la date de oo

v -

aprrobation et sera valable pour une pririode d'un an,

Il sera renouvelé par tacite reconduction d'année en rirnde to
cve l'une ou l'autre des Parties Contractantes ne l'aura pas dénoncé

par éerit avec un préavis de trois nois avant son expiration,

/= ait & RABAT, lec 13 Février 1963

En double oripnal en lanyue frangaise,

I'ovr le Gouvernencitt (u Pour le Gouvernenopl deo

Loyzouuin du Mabpoe Rénublique du Sénd; .0

Siené o br, BLHUINMG 3imué ¢ Dr, PEYTAVID
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EXPORATOUS DU L BOC vrLs tal SEHTRGAL

Léguues Frals divers

afgrucaes

autres fruits frais

Cohscrves de sardines

futrea gunsaerves de poisson, saufl dae ton
Qeuts i
térinles secondalres
ruaux dtavoine ot d'orge ‘
Sucre an poudre

Crin végétal

Consaerves da lépunics

Conserves de fruits

Jus de fruits

Ying

Vernouths et apéritifs

Planues et tyyaux en amiante-ciwent 3.83.
tiyptte et plétre

Licpe et ouveage de iidge

Cigores et cimsrrotbies

Explosifs

Vernis et peintures 5.0,

houchous métalliques

Bounics

sacs eu jute

Journaux et livres

artigles de nénage en téte éuaillde
Meubles wétalliques isokherumes

Clbles et fils éléctriques

Article de brosserie

irtigle artisanszux y compris tapls de laine, babouches,
marequincrie, vdtcenents tr:dionnels cte,..

LDonnakarie

Grticles de coufection

Spécialitds plinrnaceutiques

Canions et voltures _ ‘

Divers,
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srachrides de bhoeuche

drachides déeortiquéds

cnivs eb peanx

fuile brute dl'arachide .
tione arahiquae

Jourteaux d'arachide

confiture de fruits tropicaux

floix de cajou

Articies de confection

ivers,
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- POidS brut et net...--.

sa B A LB R AT A ED

- Desigﬂ....-.o

LU A NI O I R )

- Prépuration..

LU B I B R I
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- Origine et fourniasseur.

48 8B G STE TSI EAN SRR E

QUESTIONS A POSER AU VINDELR

- Prix du groG....

AP A LA dA NI LD

- Les qualités et marques presentessur
LI N B BE KRR B BE B LB N N BN

TR AR AT A B

- Est ce que la consommation du produit
LN N B RN B K K S R L BRI N Y B Y I BN NN N NE R B R B

[ I R A L R A B SU Y B B B O B BT B A )

LR B I )

LI BRI R Y ]

LRI BRI R )

LN A N R B B R )

L N A A NN

- Prix du Jétail,.

>4 r e P e an s

LA I B I N RN B R ]

PICHE

ERODUEL

—— e e i

Les marques les plus vendues,

LR B R BN B I L I I I B O B B B B B B R R}

Les motivations d'achatees e

L N N L R I IE B BB B A N I I R

Utilisation reservée au produit,

LI R R I A I B RN A B A R B B R R B B I R

Les produits de substituticn....

LEC I R B A A I N I I I R R B S I I B I I R

= Le ou les segments du marché .ui achetent

*

*

PRODUIT

le marchéd,

LR )
s e 20
e rs
LRI I
PRI
e
b
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e raw
LR L A

L S I R R I N R I A R e N A A S )

p

LRI I )

LI B BRI A |

est réguliéd

2

lus’
- Prédisposition du consommateur d payerYun meilleur design,
t

L R R R I I R R R I T I I R R T

*
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le produit,

L N B R I R

pour

-

L N N N N T T R Y T T s

L N R NI NN RER
LR RN AR B B AN LI I B B B I B T B D DR B BN R )

emballage cu préparation
L BN L I N I I A L B N BN B NN B B BRI B I BN )

LI N I I R I R I I R N L)

- Attitude géndrale du consgmmateur, détaillant et grossiste face aux produits

marocainsl L A N R N N N N N T R R R R N T T

L I R R I O I I T T T



