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INTRODUCTION

Les échanges internationaux se développent et @néwie I'ampleur jour apres

jour. Des millions de produits sont commandés, usret acheminés par voies
Aérienne, Maritime ou terrestre.

Toutefois, cette évolution s’accompagne d’'un ass&nent des risques liés aux
conditions de financement des importations a I'esseament et a la mobilisation
des créances nées des exportations. Ce risqua@sird plus important « lorsque
les parties en présences sont géographiqguemegnéés et que les relations
gu’elles ont nouées comportent une part d’'incatétsurtout si I'un ou l'autre des
pays souffre des restrictions douaniéres ou maeétai

Malgré ces risques associés a ce type de venteepta opérateurs économiques
s’accrochent a elle sans remettre en cause les goils’y associés.

Pour d’'une part parier a ces risques des partiesingtliorer les ventes
internationales d’autre part , et encourager l&aipurs économiques
s’en prendre a une nouvelle technique de paiemesd ttansactions

internationales, divers moyens de paiement ontmégeen place. Entre tous,
c’est «le crédit documentaire» qui permet dans une large mesure de répondre
a ces besoins : C’est ce qui fait I'objet de né@ede. Apres avoir analysé les
contours des transactions internationales nousepr&®ns en quoi le crédit
documentaire constitue un moyen de sécurité, engnitnoyen de paiement pour

ces transactions.
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CHAPITRE | : CADRE INSTITUTIONNEL DE L’ETUDE
Ce chapitre présente le cadre profeasioau sein duguel le stage a été

effectué ainsi que les différentes taches exécetdes difficultés rencontrées au
cours dudit stage.
SECTION | : PRESENTATION DE LA STRUCTURE D’Orabank Bénin

Cette section identifie la structurecdiaeil : Orabank Bénin.

A. Historigue et dénomination de Orabank Bénin

Tout comme les personnes physiquespdesonnes morales possedent
aussi une identité a travers laquelle elles saumeues.

1. Historigue de la bangque

A la fin des années 1980, la natisasibn des banques coloniales au
Bénin a montré ses limites a travers la faillits danques d’Etat notamment la
Banque Commerciale du Bénin (BCB), la Banque Bés@amopour le
Développement (BBD) et la Caisse Nationale de €r&giicole (CNCA). Les
actes de mauvaise gestion au nombre desquels ueae rigueur dans 'octroi
de crédits étaient a la base de la fermeture dbaregues. Cet échec a conduit a
la libéralisation du secteur bancaire, donnantsaaise a la création de plusieurs
institutions financieres dont «<RASMAL FINANCE BENIS.A.», créé le 04
novembre 1988 avec un capital social de 700.000/@dcs CFA. Premier
établissement financier de cette ere, installé des opérateurs €économiques
francais et suisses, «<RASMAL FINANCE BENIN S.A.»ég agréé le 25
novembre 1988 et a effectivement démarre ses @stia 02 décembre 1988. Elle
a ensuite été transformée en une Banque par Af8&/MFE/DC du Ministére
des Finances et de 'Economie sous la dénomindegoeRASMAL BANQUE>»
avant d’adopter en avril 1989, la raison socialtNNCIAL BANK BENIN» ;
elle devient ainsi la premiére
banque privée au Bénin. Au cours de son évolutianpanque connait des

augmentations de capital et se retrouve a 1.00@00@e Francs CFA le 11 mai
1990, et a 1.478.000.000 Francs CFA, le 22 mar$.1198 22 février 1996, le
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Conseil d’Administration décide de porter le capéal.578.000.000 de Francs
CFA, puis a 2.500.000.000 de Francs CFA le 30 2003 par incorporation de
réserves. Le 23 aolt 2011, le Fonds d’InvestisseBeerging Capital Partner
(ECP) rachete la «<FINANCIAL BANK BENIN>» qui devierOrabank Béninx» le
10 octobre 2011, faisant ainsi partie de «<ORAGR@.», avec un capital de
17.135.740.000 Francs CFA, divisé en 1 .713.57wrectde valeur nominale

10.000 Francs CFA.

1. La dénomination de Orabank Bénin

La dénomination de Orabank Bénin segmte suivant le tableau n°1 ci-

dessous :

Tableau n°1 : Dénomination de Orabank Bénin

Raison sociale (Décision)

Orabank

Forme juridique

Société Anonyme

Capital

17.135.740.000 Francs CFA

Siege social

Cotonou, Avenue du Gouverneur Géng
PONTY

Adresse postale

01 BP 2700 R.P. Cotonou BENIN

Registre de commerce et de cré
mobilier

2(NCRCCM RB/COT 07 B 1852

Agrément bancaire

N°B0058-C

SWIFT

ORBKBJBJ

Numéros de téléphone

+22921313100 /21313103 /21 3]
04

Fax

oral

31

+229 21 31 31 02

Source :www.orabank.net
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B. Réseau d’agences de Orabank Bénin- filiales et rése de

correspondances de Oragroup

Cette partie consiste a énumérer fgrentes agences créées par
Orabank Bénin, les filiales de ORAGROUP ainsi ge [gartenaires au-dela du

territoire national.

1. Réseau d’'agences de Orabank Bénin

Dans le souci de mieux satisfaire Bantgle tout en optimisant ses
ressources, et de mieux faire face a la concurréadmnque dispose désormais
de quatorze (14) agences (y compris l'agence mahe) réparties sur toute

I'étendue du territoire national. Il s’agit de :

Tableau n°2 : Les quatorze (14) agences Orabank &€nin

Numéro

D’ordre | Dénomination Date de création| Observations

01 Agence de Parakou 02 octobre 1989 -

02 Agence d’Akpakpa 30 octobre 1989 -

03 Agence de Porto-Novo 27 juillet 1990 | -

04 Agence de Natitingou 11 mai 1995 -

05 Agence de Lokossa 04 janvier 1999 | -

06 Agence Centrale 28 octobre 2005 -

07 Agence de Calavi 15 janvier 2012 | -

08 Agence de Saint-Michel 10 mai 2012 -

09 Agence de Hillacondji En 2012 Date précise non
connue
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10 Agence de Kouhounou 02 janvier 2013 | -

11 Agence de Missebo En 2013 Date précise non
connue

12 Agence de Seme-Kraké En 2003 Date précise non
connue

13 Guichet Avancé deEn 2014 Date précise non
Tanguiéta connue

14 Agence de Bohicon En  septembreDate précise non
2014 connue

Sources : Service Trésorerieww.orabank.net

2. Filiales de ORAGROUP
En dehors du Bénin, le groupe ORA était présens danqg (05) pays a savoir :

- le Gabon (Libreville, Immeuble des Frangipaniers) ;
- la Guinée (Conakry, Avenue de la République, atjiéboulevard et &
avenue) ;

la Mauritanie (Nouakchott, 54 avenue du Générakiebale Gaulle) ;

- le Tchad (N'djamena, Avenue Charles de Gaulle) ;
- etle Togo ou est situé le holding (Lomeé, 392 Re® mlantains).
Apres le rachat de la Banque Régiodal8olidarité par ORAGROUP en

octobre 2013, six (06) autres pays se sont ajoGgsont :

- le Burkina Faso ;

- la Cote d’lvoire ;

- la Guinée Bissau ;

- le Mali ;

- le Niger ;

- etle Sénégal.
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Source :www.orabank.net

Il convient de préciser que depui@dguin 2000, Orabank Bénin dispose
d’une filiale appelée FINADEV. Elle est la premiénstitution de micro finance

agréée au Bénin.

3. Réseau de correspondances de ORAGROUP

Orabank Bénin opére dans un vastaes®mndial ou elle est en relation

avec plusieurs banques réparties dans vingt eRjp gays et dont les plus
importants se trouvent en Europe et aux Etats —=Unis

Parmi les nombreux services proposéxette banque a sa clientele, se
trouvent des échanges avec I'extérieur ; c’esdikon pour laquelle elle entretient
un réseau de banques internationales avec lesgjulie correspond dans le

monde. Ces banques sont énumeéreées a partir dadatsid ci-apres :

Tableau n°3 : Le réseau de correspondances de ORAGRIP

Ordre | Dénomination Pays

01 La Citibank et la Standard Chartered Bank Cl a fEnid Cote d’lvoire
La Natixis Banque Populaire, le Crédit Commerda],

02 Crédit Agricole, la Société Générale a Paris €rkedit| France
Lyonnais

03 La Commerzbank et la DZ Bank a Frankfurt Allemagne

04 L’ING Bank a Bruxelles Belgique

05 La Banca Commerciale Italiana a Milan Italie

06 L’'Union des Banques Suisses a Zurich Suisse

07 La Banque Nationale du Canada a Montréal Canada
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08 La Fimbank Malte a Malta Malte
09 La Société Générale a New York, la Fimbank etHgats-Unis
HSBC Bank

Source :www.orabank.net

C. Missions et objectifs de Orabank Bénin

Entreprise privée a vocation commesegi@rabank Bénin s’est assignée
guatre (04) missions principales. Il s’agit de :

» Contribuer au développement économique et soci8éin ;

» Satisfaire la clientele (entreprises privées, ftastins financieres,
particuliers, PME, PMI etc...) et assurer le suivs delations clients ;

» Seécuriser et optimiser I'épargne de la clientele ;

» Faire I'intermédiation entre les agents a capatgténancement et ceux en
besoin de financement : par I'octroi des créditerder les fonds de ceux
gui en ont momentanément trop vers ceux qui etesmin.

Les différentes missions suscitées sont détaid@gausieurs objectifs a savoir :

- Inciter I'engouement de la clientéle a travers uvagéeté de produits et
services ;

- Promouvoir la croissance, I'amélioration et I'efité de ses services
bancaires afin de satisfaire au mieux sa clientele

- Faciliter 'acces de la clientéle aux differents/szes offerts par la banque,
a travers la création de nouvelles agences sug t@téndue du territoire
béninois ;

- Promouvoir I'alphabétisation a travers un allegena®s charges scolaires
en accompagnant les clients par I'octroi de créstitdaires ;

- Optimiser la qualité de ses services grace a destagualifies et formés

aux nouvelles technologies (développement accruse® capacités
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informatiques) et en développant une proximité estgr personnel et la
clientéle ;

- Assurer de bonnes conditions de vie et de travaipersonnel en vue
d’obtenir de meilleurs rendements ;

- Renforcer ses parts de marché en mobilisant leqdugssources stables
possible ;

- Avoir un meilleur rayonnement au plan national’mhglanter sur le plan
régional en tant que leader ;

- Supprimer toutes les barrieres monétaires.

D. Activités et atouts de Orabank Bénin

Les activités réalisées au sein databe s’observent mieux a travers les
différents produits et services qu’elle offre a dientéle. Comme la pludes
banques commerciales, Orabank Bénin se consacreactiwités bancaires
traditionnelles dont les plus importantes sont :

- les opérations de caisse,
- limmobilisation de I'épargne publique,
- les opérations de crédit a la clientele,
- la bancassurance,
- I'ouverture de comptes,
- les engagements par signature
- la gestion des moyens de paiement.
Au titre de ces produits et services, nous avoasagbn spécifique :
*I'ouverture de comptes ;
*les produits de bancassurance ;
*les transferts rapides d'argent ;
* la monétique; la télématique;

*I'octroi de crédit;
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* |a location de coffre-fort

*et les boites de courrier destinées a la clientéele

1. Ouverture de comptes

Les comptes sont des contrats qut leebanque a ses clients. lls sont
destinés a accueillir diverses opérations et peemietsurtout aux clients de
sécuriser leurs fonds. En fonction des besoinglds, Orabank Bénin dispose
de quatre (04) types de comptes que sont : le eépargne, le compte courant,

le compte équilibre et le compte a terme.

2. Produits de bancassurance

La bancassurance se définit commeefpretation du métier méme de la
banque et de I'assurance. Elle consiste a comntiserides produitsd’assurance.
FINAVIE CLE est le principal produit de bancasswaque Orabank Bénin offre
aux particuliers et personnes morales. Ce progpaudient a la gamme FINAVIE

et permet a son souscripteur de bénéficier d’'unimmax de garanties.

1. Télématigue et monétique

A travers la télématique, Orabank Bésffre a ses clients la possibilité
de consulter leurs comptes par la messagerieM& Banking, ou par le net : I'E-
Banking.

Quant a la monétique, elle consistiéingtallation des Distributeurs
Automatiques de Billets dans toutes les agencadaetlistribution des cartes de
retrait aux clients. La carte de retrait de Orab&dkin est appelée « Carte

Aurore ».

2. Transferts rapides
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Les différents produits offerts poutrensfert d’argent sont : Oryx, Sigue,
Money Express, Money Trans, Coinstar, Money GramsMfn union, Ria, Wari.

Reste :la location de coffre-fort et les boites de caamrdestinées a la clientéle.

E Environnement de Orabank Bénin

L’environnement de I'entreprise peut &ledini comme I'ensemble des
eléments qui I'entourent, qui sont susceptiblexefeer une influence sur ses

activités et que I'entreprise a son tour peut ificer.

1. Laclientele
Le client est I'élément le plus importaour I'entreprise car de cet individu
dépend la survie de I'entreprise. La clientele dab@nk Bénin est diversifiee et
se compose de :

v’ Les clients particuliers (personnes physiques)

v’ Les clients entreprises (personnes morales)

2. La concurrence

Le marché bancaire est un marché trasweentiel au Bénin méme sl
demeure prospére. On désigne par concurrent, halsedes entités qui ménent
les mémes types d’activités capables de satidéanmémes besoins ou substituts.
Ainsi, sur le marché béninois, nous avons destinigths bancaires telles que la
Bank Of Africa Bénin (BOA-BENIN), Ecobank Bénin (BBANK-BENIN), la
Diamond Bank Benin, la United Bank for Africa BeqWBA-BENIN), la Banque
Sahelo-Saharienne pour I'Investissement et le Cacenau Bénin (BSIC-
BENIN), la Société Générale des Banques au B&BBB), la BGFI Bank, la
Banque Internationale du Bénin (BIBE), la Banquéd'ldabitat du Bénin (BHB)
et la Banque Atlantique du Bénin.
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3. Les partenaires

Orabank Bénin travaille en collaboratamec d’autres entités telles que la
Banque Centrale des Etats de I'Afrique de 'Ou&TEAO), la Commission
bancaire de I'Union Economique et Monétaire Ouelicaine (UEMOA), le
Ministere de 'Economie et des Finances (MEF) As$ociation Francaise de

Développement (AFD).

4. ’environnement économique

Pour mieux apprécier I'environnemerdramique de Orabank Bénin, il
faut tenir compte non seulement du nombre de sliembsommateurs, mais aussi

du pouvoir d’achat de ces consommateurs, de I'éae du crédit.

5. L’environnement institutionnel

Il s’agit de I'ensemble des régles gegissent l'activité bancaire dans
'espace UEMOA.Nous avons spécifiqguement, la Ld2Q12-24 du 24 juillet

2012 portant réglementation bancaire en RépubliguBénin.

6. L’environnement socio-culturel

C’est 'ensemble des contraintes sosiateculturelles qui agissent sur les
décisions de la clientéle. Les structures publigu@sivées obligent souvent leurs

agents a se faire ouvrir un compte pour y recdeairsalaire

Organisation et fonctionnement de Orabank Bénin

Il est tout naturel, pour une entreprgi veut fonctionner de maniere

efficace, de s’organiser en fonction des objediKes et de reposer sur une
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division de travail bien structurée. Cela nécessitnc ['utilisation d’un
organigramme en bonne et due forme.
L’organigramme de Orabank Bénin. Autretdif) il existe, au sein de la

banque, des relations de travail aussi bien deuwgpecal que de type horizontal.

1. Organisation de OrabankBénin

Orabank Bénin est organisée en directions, départenet services et dispose
d’'un organigramme adapté a son mode de fonctionmemrke régulierement
actualisé. A chaque entité correspond des objespdsifiques a réaliser
A linstar de la Direction Générale et ld Direction Générale Adjointe,
les directions opérationnelles se présentent cosuihe
a- La Direction de la Clientele des Patrticuliers eRitseau (DCPR)
b

C

La Direction de la Clientéle des Entreprises

La Direction des Opérations

d- La Direction des Risques

e- La Direction du Recouvrement

f- La Direction Administrative et Financiere

g- La Direction Audit et Contrdle Interne

h- Le Département du Systéme d’Informations ;

I- Le Département Juridique, Fiscal et Conformité
j- Le Département des Ressources Humaines ;

k- Le Département Communication & Marketing.

2. Fonctionnement de Orabank Bénin

Il s’agit ici de décrire les différentalirections, les départements et
services de la banque. L'analyse de la structugarosationnelle de Orabank

Bénin fait apparaitre des structures décisionneli@pérationnelles.
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a- Organes décisionnels

Ces organes regroupent le Conseil difscstration et la Direction

Générale.

a-Le Conseil d’Administration

Il est investi des pouvoirs les plusétes pour agir au nom de la banque
et est chargé d’élaborer la politique généralda fimire appliquer et d’en contréler
I'application

&-La Direction Générale

Elle est assurée par un Directeur Gém&nameé parmi les membres du
Conseil d’Administration ou en dehors d’eux et pgprésente la banque. Le
Directeur Général est sous l'autorité du ConseNdahinistration et est chargé

d’exécuter les décisions de ce dernier et de commlotoutes les activités des
autres services en matiére de questions relatiVesganisation et a sa gestion.

Jusqgu’en juillet 2008, Orabank Béniritétaigée par Monsieur Jean-Luc
LABONTE. Apres son départ, un Comité de Directioété@ mis en place et en
septembre 2008, un nouveau Directeur Général dudeofmdré FROISSANT a
été nommeé ; ce dernier fut remplacé a partir dggar2012 par Monsieur Rizwan
HAIDER, Directeur Général de Orabank Bénin jusqr€gour.

La Direction Générale Adjointe (DGA) taigh tant que suppléant de la
Direction Générale et le Secrétariat Particuli¢rdagctement rattaché au DG et
au DGA.

a- Organes opérationnels

Ces organes regroupent les autres girsgtdépartements et services de
la banque. Nous avons :

b:-La Direction de la Clientéle des Particuliers et diRéseau

Elle regroupe toutes les activités lig@ds prospection de nouveaux clients

et a la fidélisation des anciens ;
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b,.La Direction Clientéle des Entreprises

Cette direction assure presque les mémissions que celles de la
Direction de la Clientéle des Particuliers et disé¥dl, a la différence qu’elle
s’occupe spécifiquement des « clients entreprisasest-a-dire des personnes
morales.

bs- La Direction des Opérations

Elle regroupe et contréle toutes lesiviaés menées au hiveau des
Services : Etranger, Trésorerie, Transferts Rapidasift et Back Office
Trésorerie, Opérations Locales, Monétique et Ligigdier Caisse.

v' La section des remises documentaires

La remise documentaire fait intervenautres documents selon la nature
des marchandises. Le reglement peut s’effectuereaciest-a-dire que le client
paie au comptant contre remise documentaire oaqeaptation de traite.

v' La section des transferts :

Elle a pour attribution de traiter lepéaations relatives au traitement
étranger ou recu de I'extérieur ; de transféred@wirer des fonds sur I'extérieur.
Ces difféerentes opérations font intervenir deuxdo@s : 'une a l'intérieur du

pays et l'autre a I'extérieur .

bs- La Direction des Risques

Elle traite de tout ce qui pourrait dotagr une menace pour la banque et
prévoit des mesures préventives d’'un quelcongageeisiu sein de la banque.

bs- La Direction Administrative et Financiére

Cette direction assiste la Direction Géale
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be- La Direction du Recouvrement

Placée sous la tutelle de la Directigénérale, elle controle toutes les
opérations de la banque, s’occupe du redressenedi eapprochement des
comptes, veille au respect des normes et procédiezaes.

b,- La Direction Audit et Contrdle Interne

Elle supervise les activités du Serfiadit et du Service Contrdle Interne
et veille au controle des procédures adoptées B d&e tous les services,
départements et directions de la banque.

bs- Le Département du Systeme d’Informations

Il permet a chaque agent de la banqueadser quotidiennement les
écritures comptables, de les servir directementeaervice de terminaux et de
sortir les documents tels que les balances gésérdke situation des
correspondants, les journaux d’'imputation et I'éed engagements.

be- Le Département Juridigue, Fiscal et Conformité

Il sS’loccupe du recouvrement des créaecesontentieux et représente la
banque devant le tribunal en cas de litige aveclimss (cette activité s’effectue
au niveau du Service Juridique). Le Départerdentique, Fiscal et Conformité
assure la constitution des garanties proposéetepalients dans le cadre des
crédits accordés par la banque.

bio- Le Département des Ressources Humaines

Ce département gére le personnel degmungecrutement jusqu’au terme
de sa carriere dans la banque (recrutement, nelatiec les organismes sociaux,
contréle des effectifs, traitement de la paie, igastles carrieres, formation
professionnelle, recyclage, etc).

b11- Le Département Marketing & Communication

Le Département Marketing et Communamatielabore le plan de

communication externe et interne de la banque.ell @galement en ceuvre les
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différentes actions proposées, et est responsabléindage de la banque a
I'extérieur. Il est chargé de la promotion de l'emble des produits et services.

SECTIONZ? : DEROULEMENT DU STAGE

Nous allons présenter ici en premier lieu, le lieustage et aprés les activités

effectuées et les observations faites.

PARAGRAPHE 1/ Présentation du lieu du stage

Notre structure d’accueil est Orabank —Lokosgaésen plein coeur de la ville
de Lokossa, fait face a la Direction Départemendalda Loterie Nationale du
Bénin .Elle a connu son premier jour le 04 Jan¥i@99.Dirigé par un Chef
Agence (CA), est en collaboration avec le Resable des
Opérations(ROP) ,deux caissieres, la chargée dadidatele et la guichetiére

payeuse .Les opérations qui y sont effectuéesle®suivantes :

v' Les opérations de guichet : ouverture de comptéicpher et
commercial ; position de compte ; demande et tefi@ichéquier ;
traitement des cheques ; remise de chéques ; viteooenpte a
compte ou interbancaire ; domiciliation de compdification des
caisses

v Les opérations de caisse : Retrait, virement, obangnsfert rapide
(recevoir et envoi)

v’ La clientéle : accueil, orientation des clients der crédit
documentaire, crédit scolaire, crédit a moyen teztrdecourt terme,

crédit de festivité.
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PARAGRAPHE 2 : ACTIVITES EFFECTUEES

Pendent notre stage, nous avona participer a plusieurs de ces

opérations suscitées, notamment :

L'orientation des clients, le remplissage des @ossd’ouverture de compte, la
recherche et classification des dossiers ,la remeges dossiers de crédit scolaire
et a moyen terme ,le remplissage des impressiamsi@anontage de dossier de
crédit ,commande et remise de chequier,de chegquguithet et de dépot
d’espece, de l'ordre de virement, de CARTE VISA |etCODE PIN ,la
photocopie des diverses pieces pour le traitenenbgérations ,appel des clients
pour leur porter des informations nécessaireseequc concerne (la carte visa,

les chéquiers .....) disponible.

PARAGRAPHE 3 : OBSERVATIONS

Quelque soit la volonté de l'individu,des effortdaissables pour parvenir a
I'excellence dans I'exercice de ses fonctions gssionnelles, les obstacles ne
sont pas restés en marge .Ainsi, au cours de siaige a orabank-Lokossa nous
avons eu a remarqguer le manque de personnel aregyence ce qui fait que

les agents travaillent parfois sans pause .Cettsjan les induit dans une enorme

fatigue surtout lors des paiements mensuels. e ,auous sommes confrontés
a la difficulté d’acces a certaines informationsipraison d’indisponibilité des
agents. En suite le manque de poste de caissedéttanexion entrainent une
longue attente des clients d'ou parfois certaingux’ manifestent leur
mécontentement. Il faut noter que le Guichet Autitoia de Billet (GAB) n’est
pas excepté de cette déconnexion.

En fin , malgré la pression et la qualité du aibwdues a l'insuffisance du
personnels ,il y regne une bonne ambiance . Lagsgarmontent le stress causé
par la pression et travaillent efficacement toufaesant preuve de dynamisme et

du professionnalisme.
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L’Approche Force-Faiblesse et Opportunité-Menace

Force-Faiblesse

Force

L’ORA-BANK BENIN est une institution bien structugéet organisée , jusqu’a
ce gqu'en sein sont spécialisés des services aams Exécutions avec des
personnels ayant la compétence dans le domaireeicen. En exemple nous
notons la direction chargée de la gestion des tpasade crédit documentaire.
L’ambulance y regne entre les personnels d’unegiattautre part entre eux et
leurs clients. L’'accueil chaleureux est a saluer .

Faiblesse

L’absence d’'une politigue d’information est la prera et s’en suit la lourdeur
dans les procédures du paiement aux clients .

Opportunité-Menace

Opportunité

Une diversification des clienteles connues souspessonnes physiques et
morales constitue une opportunité et a celle-cajonite le lieu de situation de
I'agence dans la ville de LOKOSSA ou l'acces est tacile

Menace

La déconnexion est un facteur menacant le bon ifom@ment des outils
informatiques pur différentes opérations. Le manaiee personnel fait le
mécontentement des clients .
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o)

CHAPITRE Il

CADRE THEORIQUE ET
METHODOLOGIE DE
L'ETUDE
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CHAPITRE Il : CADRE THEORIQUE ET METHODOLOGIE DE
L'ETUDE

SECTION 1: CADRE THEORIQUE DE L’ETUDE

PARAGRAPHE 1 : Problématique et intérét de I'étude

A- PROBLEMATIQUE

L’objectif principal du probléme de la lettre deédit est d’assurer que les deux
parties d'un contrat commercial s’acquittent biea Bkurs obligations :
principalement la livraison de bien ou service gdewendeur, et le paiement pour
'acheteur. Cette garantie passe par I'implicatdon acteur externe LA
BANQUE.

Pour cela il nous revient de réveiller la consogedes opérateurs économiques
menant un tel commerce a désormais l'effectuer qete techniqug LE
CREDIT DOCUMENTAIRE ) a travers le theme «CONTRIBUTION
AL’AMELIORATION DES VENTES INETRNATIONALES PAR LE
CREDIT DOCUMENTAIRE »

Le choix de ce théme part du constat que la plujganbs opérateurs économiques
méconnaissent I'institution du crédit documentdigepréférent subir les intéréts
des partenaires dont la confiance est établie nigules dates, croyant ainsi se
mettre a l'abri d’éventuelles fourberies de partiesainconnus qui, pourtant
peuvent faire des offres plus avantageux.

Par ce theme, nous avons l'intention d’une parnmdetrer 'importance que revét
le crédit documentaire tout en relevant l'intéréteges «OPERATEURS
ECONOMIQUES BENINOIS » ont a I'adopter pour le développement de leur

commerce avec I'étranger ; les risques que courestderniers dans I'ancien
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systeme de reglement envers l'extérieur. D’autrd, pgous ambitionnons a
exhiber le fondamentale réle que jouent les bangaes ladite transaction ; de
mettre en relief I'originalité des regles qui I'exlrent et constituent autant de

gage pour son bon fonctionnement.

B- INTERET DE L'ETUDE

L’intérét de cette étude part du fait que les ojgéns €économiques Béninois
méprisent le crédit documentaire pour plusieursoras dont nous finirons par
énumeérer a la suite de notre travail, aussi pouirmas connaissances en matiere
de l'amélioration des ventes internationales pacridit documentaire, pour
proposer des suggestions a 'ORA-BANK afin de otidsr sa clientéle vu son

environnement concurrentiels dans le but d’avoe bonne part de marché .

PARAGRAPHE 2 : OBJECTIF ET HYPOTHESES DE L'ETUDE

A-: OBJECTIF DE L’'ETUDE

Il s’agit dans ce paragraphe de présenter les tifigjet hypothéses de I'étude.

Cependant il s’avere nécessaire que nous rappdksngroblemes spécifiques
gue nous avions promis enumérer au cours de matt@ltdans l'intérét de I'étude
c’est-a-dire ceux sur lesquels sont basés concegtenotre travail avant de

pouvoir fixer les objectifs.

Objectif général

En général, notre objectif consiste a analyserdaguure d’ouverture du Crédit
documentaire, et de faire comprendre dans quelesures ce dernier peut
contribuer a 'amélioration des ventes internatiesa
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Objectifs spécifiques

Les objectifs spécifiques seront fixés suivanpleblemes spécifiques identifiés.

Il s’agira pour :

v Objectif spécifique n°l : Définition d’une politique d’'information
(MARKETING) pour le CREDOC ;

v Objectif Spécifique n°2: Définition des conditions pour diminuer le

délai des opérations interbancaires ;

B- Hypothéses de I'étude

Toute hypothése est une proposition relative aplieation d’'un phénomene,
admise provisoirement avant d’étre soumise au étentte I'expérience (incluant

I'observation).

Chaque hypothése spécifique est liée a un probétrast une réponse anticipée

qui prend en compte un probléme de son rang.

1-Hypothése n° 1

Absence de définition d’'une politique d’informatiast a I'explication de
I'ignorance du CREDOC.

2-Hypothése n° 2 :

Les délais des transactions sont trop longs psuspérateurs économiques.
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SECTION 2 : ANALYSE DES TECHNIQUES DE PAIEMENT
INTERNATIONAL ET REVUE DE LITTERATURE

PARAGRAPHE 1 : ANALYSE DES TECHNIQUES DE PAIEMENT
INTERNATIONAL

A- Les technigues de paiement internationales

1- Les technigues non documentaires de reglement

L'encaissement direct

Nous désignons sous l'expression « encaissementteirles opérations
d'encaissement dans lesquelles le paiement du wentdst pas conditionné par
la remise en banque de documents destinés a prajwgra rempli ses
obligations. Le reglement étant effectué sur latike de Il'acheteur, cette
technique de paiement ne peut étre utilisée ge'gairtenaires qui se connaissent
de longue date ou entre lesquels le rapport de festfortement déséquilibré

2- Les techniques documentaires de reglement

a- La remise documentaire

Définition

La remise documentaire (ou encaissement documenést une opération
par laquelle un exportateur mandate sa banquecdeilie, selon ses indications,
une somme due ou l'acceptation d'un effet de cooemgar un acheteur contre
remise de documents. Il s'agit de documents comawer¢factures, documents
de transport, titres de propriété,...) accompaguéson de documents financiers
(lettres de change, billets a ordre, chéques aesuistruments analogues pour

obtenir le paiement d'une somme d'argent).
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Ne pas confondre encaissement documentaire etsseoant simple ! Le
terme « encaissement simple » vise un encaissqraetd banque de documents
financiers non accompagnés de documents commerdiamncaissement simple
n'est a ce titre pas une technique de paiementustaire.

La remise documentaire peut se faire selon deumdsr.

» documents contre paiement (D/P) : la banque situé&étranger,
correspondante du banquier de I'exportateur, nettearles documents
que contre paiement immédiat. Cette formule présemte bonne
sécurité pour I'exportateur. Celui-ci reste néams@oumis au risque
de refus des documents et de la marchandise plaet&ur ;

» documents contre acceptation (D/A) : la banqueésita I'étranger,
correspondante du banquier de I'exportateur, neataries documents
a l'acheteur que contre l'acceptation par ce dedime ou plusieurs
traites payables a une échéance ultérieure. Gettaufe n'offre pas de
garantie slre au vendeur, puisque le reglement 'a@ehekteur
n'interviendra qu'a I'échéance de la traite. L'ebgpeur veillera donc a
demander un aval de la banque sur les traitesddgwiter le risque
d'insolvabilité.

Le coit

Le codt (a titre purement indicatif) se situe ety a 1 % du montant de
la vente, avec un plafond maximum et minimum. Lessfet commissions
d'encaissement sont a la charge du vendeur, spufasibn contraire entre les

parties.

Les avantages et inconvénients :

Les avantages de la remise documentaire sontikenssi
» la procédure est plus souple que le crédit docuairensur le plan des

documents et des dates ;
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« il s'agit d'un mode de paiement souple et moingeangqu'un crédit
documentaire ;

» [importateur peut dans certains cas inspecterdecihandise avant de
payer ou d'accepter la traite ;

« par l'utilisation de la traite, I'importateur peuttrer en possession de la
marchandise avant que le paiement ait eu effecawnérieu. |l peut
réaliser ;

» un bénéfice a la vente et acquérir les fonds suftsspour payer sa lettre
de change. La remise documentaire peut donc ce@stiin mode de

financement.
La remise documentaire comprend également desveo@nts :

il n'y a aucun engagement des banques intervenabntgreprise
pourra pallier cette difficulté en demandant apgartateur l'aval d'une
banque sur sa traite (dans le cas d'une remise;D/A)

* le mécanisme est déséquilibré entre l'importatédexportateur. Ce
dernier risque beaucoup plus dans l'opération ;

» cette technique est fortement soumise au risquequa. Si lI'entreprise
la destine vers un marché instable, il lui est ediésde contracter une

assurance-crédit.

2- Le crédit documentaire

Le crédit documentaire est aujourdhui tres utilm#ur sécuriser les
transactions de commerce international.

Le crédit documentaire est l'opération par laquetie banque émettrice
s'engage d'ordre et pour compte de son client itaf@arr, le « donneur d'ordre »,
arégler a un tiers exportateur, le « bénéficiajrdans un délai déterminé, via une

banque intermédiaire (ou banque notificatrice) wntant déterminé contre la
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remise de documents strictement conformes justif@arvaleur et I'expédition

des marchandises.

Paragraphe 2 : REVUE DE LITTERATURE SUR LE CREDOC

a- Définition

On peut définir sommairement la lettre de crédimme une promesse de
paiement d'une banque, distincte du contrat deeveatautres contrats qui en
forment la base. Elle permet de réduire les risqieegpaiement inhérents au

transport des marchandises.

De facon plus détaillée, il s'agit de I'engagensmit d'une banque (la banque
émettrice) remis au vendeur (le bénéficiaire) adémande de l'acheteur (le
donneur d'ordre) et conformément a ses instructlenggler — soit en effectuant
un paiement, ou en acceptant ou en négociant ttesslele change (traites) —
jusqu'a concurrence d'une somme précise, contiseatas

documents stipulés et dans le délai prescrit.Paungiliser une lettre de crédit?

L'utilisation d'une lettre de crédit est envisagées le cours des négociations
entre I'acheteur et le vendeur lorsqu'ils abortiemportante question du mode de
paiement. Le paiement peut s'effectuer de plusiagens : par l'acheteur qui
verse un montant en espéces au moment de passeamsznde; par ouverture
de crédit, I'acheteur versant le paiement a la daterenue aprés avoir pris
possession des marchandises; ou par encaissencemelttaire par I'entremise
d'une banque. Dans ce dernier cas, I'acheteutgphmnque encaisseuse pour le
compte du vendeur en échange des documents d'8apégiii comprennent,
dans la plupart des cas, les titres des marchandisas les modes de paiement
précités, le vendeur s'en remet entierement anaéwolonté et a la capacité de

payer de l'acheteur.
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Lorsque le vendeur a des doutes quant a la sabéathd I'acheteur et qu'il désire
s'assurer un paiement rapide, il peut exiger quepigrat de vente prévoie le

paiement par lettre de crédit irrévocable. De muse vendeur ne connait pas la
banque qui émet la lettre de crédit (banque éroejtrou s'il envoie des

marchandises a I'étranger et qu'il doute de ladif#ipde la banque émettrice de
respecter ses engagements, il peut, avec l'aceardlié-ci, demander a sa propre
banque, ou a une banque de réputation internafipdassumer le risque de la

banque émettrice en confirmant la lettre de crédit.

b- La lettre de crédit ou crédit documentaire

La lettre de crédit est un des instruments de pane¢rtes plus slrs pour le
reglement de transactions internationales. Il §'dgin engagement pris par une
banque au nom de I'acheteur que le paiement sesé ad’exportateur, a

condition que les termes et les conditions énondéas la LC soient respectés.

La lettre de crédit est utile lorsque I'achetewagger est inconnu.

Dans ce cas, les marchandises sont expédiéesré&tdiavant I'echéance du
paiement. Il s’agit de I'option la plus avantagepsar I'importateur en termes de
flux de trésorerie et de colt mais elle demeurptibm la plus risquée pour
I'exportateur. Il n’est évidemment pas conseilldider, sur cette base, des biens
ou des services a un acheteur étranger, si lesna@ngs se connaissent mal ou si

le risque pays est trop élevé.

c- Les contrats

Les contrats, conventions de vente, accords @airtges... constituent la
base des crédits documentaires. Il est essentdlegwconditions et termes
des crédits documentaires expriment clairemens leamtenus, afin d’éviter
tout malentendu a la réalisation et de ne pas enettrpéril la validité du

crédit documentaire. Les banques intervenant daasopération « crédit

documentaire » ne sont toutefois pas concernédigesipar ces contrats,
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ventes, accords... méme si les termes et condiiiwiesédit documentaire y

font référence.

Le crédit documentaire est en effet une opératidoremme qui n’a aucun lien
juridique avec le contrat de vente ou autres ctsaaxquels il a trait. Cela
signifie que I'engagement des banques est littémalce sens que les parties
doivent s’en tenir scrupuleusement aux dispositchnsrédit. Il ne faut pas y voir

de formalisme mais plutét une protection du client.

En effet, le crédit documentaire est plutdt unrumsient de paiement international
et les formalités et limitations imposées déboutkandes habitudes uniformes

prises dans le cadre de transactions internatieisal@vent complexes.

Le formalisme propre au crédit documentaire — redta@g un respect strict des
engagements de la part des intervenants — appoctgtitude a toutes les parties

concernées qu’elles seront payées sur présentemdocuments conformes.

d- Reqgles et Usances uniformes

Les Regles et Usances uniformes (RUU) relativescagnlits documentaires sont
publiées par la Chambre de commerce internatiq@ale). Depuis leur premiere
parution en 1933, elles ont été revues a plusreprsses afin de suivre I'évolution

du commerce mondial.

L’édition en vigueur, portant le numéro 600, daae2007 et est entrée en vigueur
le ler juillet 2007. Elle se compose de 39 artidiestant en outre de la
responsabilité des banques, de la forme et detification, de la vérification et

du rejet des documents et des crédits transférables

Un supplément aux regles précitées a été émisap&Cl en 2007. Celui-ci,

intitulé « Supplement to UCP 600 for electronicsam@ation » version 1.1, se
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compose de 12 articles relatifs a la présentatmrmdacuments au moyen des

technologies électroniques.

« Le formalisme propre au crédit documentaire dgplar certitude a toutes les
parties concernées que chacun remplira ses obligatsuivant les termes

convenus sur présentation des documents confosmes.

% — La banque confirmatrice : accepte, sur ordre eir mompte de la
banque émettrice, de garantir la réalisation ddit(¢oir La confirmation,
page 9).

% — La banque nommée : est autorisée a payer, a cterttan engagement
de paiement différe, a accepter la/les traite(s) nagocier. Si le crédit est
librement réalisable, toute banque sera la banqomemée.

% — Le bénéficiaire : est le prestataire de servidesfournisseur, le
vendeur...

Suivant la position du client (acheteur ou vendeur)

Les participants

Différentes parties interviennent dans le crédduimentaire :

% — Le donneur d'ordre : est linitiateur du créditodionentaire. 1l s’agit
généralement de I'acheteur, de I'importateur...

% — La banque émettrice : agit a la demande et strugt®ns de son client
(donneur d’ordre) ou pour son propre compte. Hitetéet réalise le crédit
documentaire.

% — La banque notificatrice : sur ordre de la banquet&ice, elle transmet
le crédit documentaire au bénéficiaire, sans engagede sa part. Son
réle se limite & une authentification du messagesimis. Par consequent,

elle ne s’engage pas a payer, accepter ou nédogsede la présentation
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des documents. Elle peut décider de ne pas exdmpération qui lui a

eté confiée.

Image N°1: Les participants du CREDOC

Les participants au Crédit Documentaire

Le donneur Le
d'ordre bénéficiaire
La banque
‘

La bangue

notificatrice

Types de disponibilité

Tout crédit documentaire doit clairement mentionmerou plusieurs types de

disponibilité. Les regles et usances citent qugpes.

+ Paiement a vue : paiement a la présentation desywots au lieu désigné.

+ Paiement différé : paiement a la date ou aux diéshéance, fixées dans
les conditions du crédit.

+ Par acceptation : acceptation et/ou paiement dtegrat/ou documents a
leur échéance.

+ Le bénéficiaire d’'un crédit documentaire réalisghde acceptation peut

étudier, avec son banquier, la possibilité d’esdemlgs traites.

e- Les Types de Crédoc :
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%] Notifié et/ou Confirmé: un crédit notifié est simplement transmis au
bénéficiaire/vendeur par la banque notificatricellécdu vendeur), seul le
risque commercial est couvert par la banque émettiDans ce cas, le
bénéficiaire/acheteur n'est pas protégé contréstpie de défaillance de la
banque émettrice ou le risque de non-transferfalets (risque "pays"”). Si le
crédoc est confirmé, la banque notificatrice s'gegpar sa confirmation a
régler le bénéficiaire contre présentation de dasusiconformes, y compris
en cas de défaut de la banque ou du pays émetteuconfirmation est
essentiellement utile vers les pays dits "a risquele couvre le risque
politique. L'étude du risque est de la seule resghifité de la banque
notificatrice. La confirmation doit étre autorigga la banque émettrice (celle
de I'acheteur), dans l'ouverture. En cas de réfubanque notificatrice peut,
alors, apporter une garantie de paiement au béméficau moyen d'une
"confirmation silencieuse" ou de la conclusion dagntrat de "ducroire" ;
apportant une sécurité au bénéficiaire/vendeurequigas de défaillance de la
banque émettrice, sera réglé par la mise en jetetle garantie. La banque

eémettrice ne sera pas prévenue de la mise engdacette garantie.

@  Révocable ou Irrévocableles Regles et Usances Uniformes 600 entrée en
vigueur le 1 juillet 2007 suppriment la notion dédit révocable qui peut étre
annulé par n'importe laquelle des parties. Il eatatontraire a I'esprit du crédit
documentaire, car aucune garantie de paiement ikést Ce type de credit
était essentiellement utilisé par les entreprisésues filiales étrangéres. C’est
pourquoi, les crédits documentaires sont aujourd’uasiment tous

irrévocables. L'annulation requiert I'accord comjoiles parties.

7] Transférable ou Non transférable si un crédit est transférable, tout ou
partie de son montant peut étre transféré a un losieprs seconds

bénéficiaires, sans besoin de l'accord du donnewlrd. C'est notamment le
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cas lorsque le vendeur est un sous-traitant, eefabricant des marchandises.
Ainsi le paiement peut étre demandé par une awteétg inscrite par le

vendeur/bénéficiaire a l'ouverture. Par contregHangement de bénéficiaire
d'un crédit non transférable doit faire I'objetndumodification demandée a sa

banque par le donneur d'ordre/acheteur.

7] Négociable ANY BANK ou auprés d'une banque dénomméele crédit
est négociable dans toutes les banques "ANY BANKSt(eint au pays du
bénéficiaire/vendeur), le bénéficiaire a le chadabanque aupres de laquelle
il négociera le crédit et déposera les documerassile cas contraire, la banque

est imposeée.

f- Quels sont les modes de réalisation ?

(RUU 600 art 2 et § : Un crédit doit indiquer s’il est réalisable gaiement a

vue, par paiement différé ou par acceptation oweai@gon. A condition que les
documents présentés soient conformes aux stipodatiu crédit, la banque
emettrice (et la banque confirmatrice, le cas éuf)&ant obligées d’honorer leur

engagement en faveur du bénéficiaire, selon le rdedéalisation prévu :
* si la réalisation est par paiement a vue, payere;

* si la réalisation est par paiement différé, cacter 'engagement du paiement

différé et payer a I'échéance ;

* si la réalisation est par acceptation, accdptéattre de change « traite » tirée

par le bénéficiaire et payer a I'échéance ;

* rembourser la banque désignée qui a honoré gocr& une présentation
conforme. La négociation consiste en lI'achat pdralague désignée d’une traite
(tirée sur une banque différente de la banque désjgou/et de documents

conformes, en avancant ou en acceptant d’avansdiodds au bénéficiaire a la
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date ou avant le jour de banque auquel le remboaiseest di a la banque
désignée.

g- Implications de l'irrévocabilité du crédit documentaire

Le crédit documentaire ne peut étre qu’irréade (article 3 des RUU). La
banque émettrice est en premier et dernier ressogagée a I'égard du
bénéficiaire, a payer, a accepter une traite ogsaraer la responsabilité du
paiement a I'échéance. L’irrévocabilité impliquanpossibilité de modifier,

encore moins d’annuler le crédit sans I'accord iekpl et formel de toutes les
parties. Bien que le crédit documentaire irrévoealfiire la sécurité de paiement

en faveur de I'exportateur, celui-ci doit néanmanandre certaines précautions

» En premier lieu, il doit vérifier des la récaptide la notification du crédit, que
les termes de I'ouverture correspondent exactedaes attentes, exprimées en

principe dans le cadre du contrat commercial.

* En second lieu, il doit se préoccuper de laaulité de la banque émettrice,
sans omettre I'examen du risque pays afin d’éVgaron transfert des fonds en

sa faveur au moment du paiement.

Pour se prémunir contre les risques inhérentsiduiation financiere de la banque
émettrice et du pays de résidence de celle-ciptgateur pourrait exiger que la
bonne fin de I'opération soit garantie par une lb@nde son choix, généralement
située dans son propre pays. Cet engagement spes@a évidemment a celui
de la banque émettrice. Il s’agit de la confirmatdu crédit par la banque

notificatrice ou par une autre banque.
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h- Déroulement et réalisation du crédit documentaire

1-L’'ouverture du crédit documentaire :

L’émission Conformément aux termes du contrat cencial prévoyant le

reglement par voie de crédit documentaire, l'itiibia de la transaction appartient
a l'acheteur (donneur d’ordre) qui demande a sajlard’émettre un crédit
documentaire en faveur du vendeur (bénéficiairednéer. Cette demande

détaille les caractéristiques et les conditionséadisation du crédit.

A réception de la demande d’ouverture du crédibdiaque émettrice analyse sa
teneur sous l'angle du risque gu’elle sera app&léssumer pour le compte du
donneur d’'ordre, dans le cadre de I'opération cge. Ce faisant, elle peut étre

ameneée :
* soit a faire modifier certains termes par soartli
* soit faire couvrir son risque par des garardigfisantes,

e soit décliner l'opération si le risque lui sembhon «bordé». Une fois

'ouverture du crédit acceptée par la banque, -@lkeanscrit la demande du

client selon la formule normalisée, telle qu’adegér la Chambre de Commerce
Internationale, en procédant, au préalable, awathoicorrespondant bancaire a
I'étranger qui sera chargé de notifier le crédicutoentaire en faveur du

bénéficiaire. Le mode de transmission de I'ouvertlu crédit au correspondant
découle des instructions du donneur d’ordre (ceyrtélex ou message SWIFT).
L'utilisation de la messagerie SWIFT (MT 700) esvenue la norme.

La notification :

A réception de I'ouverture du crédit documentaleecorrespondant étranger
choisi par la banque émettrice, examine I'opéragiorfonction du mandat dont

il serait chargé et de 'engagement qu’il prenddaihs le cas ou la confirmation
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lui était demandée. S’il s’agit d’'une simple naté#iion, il ne prend pas de risque.
Par contre, s'il lui est demandé d'ajouter sa camdtion, le correspondant
étranger s’engage au méme titre que la banque rezeedt donc devra se
prononcer en fonction du risque inhérent, soit asitaation de la banque
émettrice, soit a celle du pays du débiteur. Laination consiste a informer le
bénéficiaire de I'émission du crédit en lui prénidas modalités et les conditions
de réalisation. En principe, la banque notificari;emet a I'exportateur,
bénéficiaire du crédit, copie du message SWIFT digila banque émettrice. A
la réception des termes de I'ouverture du crédifyénéficiaire en examine la
teneur pour s’assurer d’abord que les conditioncrédit sont réalisables et
gu’ensuite elles répondent a son attente (notammente qui concerne les

clauses du contrat commercial).

Image N° 2 Le dénouement du crédit documentaire
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Lorsque le bénéficiaire est satisfait par les terche crédit et ses amendements
eventuels, il procede alors a la préparation étxpédition de la marchandise.
Ensuite, il constitue le jeu de documents gu’il e la banque notificatrice (et
confirmatrice le cas échéant) en réalisation dulicrdocumentaire. Celle-ci

analyse les documents remis et se prononce sucdafiormité, par rapport aux
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instructions du crédit. Si elle releve des divegen(irrégularités), elle les porte

sans deélai a la connaissance de I'exportateureyuti ;p

* SOit procéder aux régularisations demandées,

* soit autoriser la banque a adresser les docurtedatguels pour accord de la
banque émettrice,

* soit inviter la banque notificatrice a faire éeves réserves par la banque
émettrice, avant I'envoi des documents.

Par contre, si les documents sont conformes amegdu crédit, la banque

notificatrice/confirmatrice les expédie a la bandgumettrice et procéde au

paiement, a la négociation ou a I'acceptation gedadu bénéficiaire, selon

le mode de réalisation prévu.

I- Avantages et contraintes

1- pour le bénéficiaire (exportateur)

A- Avantages

* Instrument de garantie : Le bénéficiaire n’entame I'exécution du contrat
gu'aprés réception de l'ouverture du crédit docutaiem qui constitue un
engagement bancaire en sa faveur. Le crédit t@vocable, cet engagement
s’identifie a celui de la banque émettrice seuld. &t en plus confirmé,
I'engagement de la banque confirmatrice s’ajoutelai de la banque émettrice.
Cette garantie couvre non seulement le paiemers auwsi la préparation de la
marchandise ainsi que le bon respect des clausemexiales et financieres
reprises dans I'ouverture du crédit.

* Instrument de financement :Disposant d’'un crédit documentaire ouvert en sa
faveur, I'exportateur peut justifier aux tiers, lparticulierement a son banquier,
la détention d’une créance dont l'issue est fortenpeobable. Ceci lui permet

d’obtenir, le cas échéant, un préfinancement de&séincouvrir les charges
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découlant du cycle de production de la marchandipees I'exportation et la
réalisation du crédit, le bénéficiaire peut en ewlliciter la mobilisation de sa
créance en attendant son recouvrement, si unétéiaprévu pour le paiement.
* Instrument de recouvrement : S’agissant d’'un moyen de paiement basé sur
les engagements bancaires, la présentation desndatsi conformes déclenche
automatiguement le reglement ou l'acceptation pa bhanque en faveur du
bénéficiaire final. Ceci entraine un gain importantterme de trésorerie grace a
la rapidité et a la maitrise des circuits d’encissnt bancaire.
» Elément de standing :L’obtention d’'une ouverture de crédit documentaine
sa faveur met en évidence la bonne position du
bénéficiaire dans ses rapports avec le donneudr@oEn effet, s’il a pu imposer
ce moyen de paiement, que les importateurs essamegenéral d’éviter, cela
prouve sa force vis-a-vis du marché. Ce qui saitradh fine - par la valorisation
de I'entreprise dans son environnement constituée @utres, de ses banquiers.
B- Contraintes
la contrainte relative a la réception de I'ouvestdu crédit documentaire dans la
mesure ou I'exportateur doit en analyser les terafiesde pouvoir les respecter
ou les faire modifier avant d’engager I'opératidansuite, la contrainte liée a la
remise des documents aux caisses de la banqueicatidite car ceux-ci doivent
étre strictement conformes aux conditions du cré&ditnt entendu que cette phase
est postérieure a I'expédition de la marchandiseoh-conformité des documents
entraine la déchéance de toute garantie découlamédit. Nous allons examiner
du point de vue de I'exportateur, bénéficiaire dédd, les différentes phases,
allant de la réception de la notification du crégtlanalyse de ses termes, la
sollicitation de modifications éventuelles, jusqa’a présentation des documents

pour la réalisation et la liquidation de I'opératio
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Image N°3 : Réalisation du CREDOC
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2- Pour 'importateur
a- Avantages
. L'importateur peut acheter la marchaadisuhaitée.

. Les documents attestent de la qualité@ dearchandise.

. Le paiement est conditionné par la remise deardeats conformes
b- Inconveénients

. L’'opération ne peut se faire sans l'adade la banque pour garantir un
paiement.

. La qualité de la marchandise n’est paptos garantie. Précisons qu'il
y a des organismes spécifiés pour lutter contrésqgee voire spécimen.

. La banque de I'nmportateur peut exiges daranties (deposits, gages,
autres)
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j- Conseils aux exportateurs, bénéficiaires de crédifocumentaires

A la réception de I'ouverture : Vérifier les termds I'ouverture du crédit
Rappelant 'autonomie du crédit documentaire papoa au contrat commercial,
il appartient donc au bénéficiaire de vérifier das termes de l'ouverture ne
contredisent pas les clauses du contrat commekéial .doit préciser a ce niveau
gue seul le crédit documentaire a force probantegard du banquier quant au

paiement. Aussi les points suivants doivent-ile étaminés :
 étendue de I'engagement bancaire (irrévocatvtayacable et confirmé...);
« description de la marchandise (nature, quargrig, qualité etc...) ;
e répartition des frais bancaires.

« Vérifier les instructions relatives a I'expéditigfMoyen d’expédition ;
Lieu d’expédition et de destination ; Délai d’exiti&ah )

* si les termes de l'ouverture correspondent a abente, il entame la

réalisation normale de I'opération ;

* par contre, en cas de distorsion par rapporsaaeehaits, il doit solliciter

immediatement un amendement des clauses contettaesdevra exéecuter

son exportation qu’apres la réception de I'accamingl sur la rectification

souhaitée.

A la réalisation du crédit documentaire

S’agissant de la phase ultime pendant laquelleaildg la maitrise de

I'opération et afin d’éviter tout risque de se vmfuser le paiement, il est
impératif que I'exportateur opere un controle prbld de ses documents.
Check-list pour le contréle des documents Natureadrdle Vérifications a

effectuer .

++ Liste des documents

Réalisé par Jonas Eustache WOUINSOU & Clémentine BOUTOU
41



Contribution d Lamélioration des transactions internationales par le crédit documentaire

» les documents prescrits sont-ils présentées ?

» les documents ont-ils été fournis en nombre d‘examgs d‘originaux et
de copies conformément aux termes de I'ouverture ?

» les documents ont-ils été émis par les organispésifiés dans la lettre
d‘ouverture ?

% Concordance des documents entre eux

» la scription de la marchandise est-elle reprigsmeé‘maniére identique
dans tous les documents?

» y a-t-il des contradictions entre les documentsequi concerne - les
termes de vente ; - les quantités ; - le prix...?

% Conformité des documents avec les termes du crédit

» le contenu des divers documents est-il conformaenmes du crédit ?

% les vérifications essentielles doivent porter sur :
- la désignation de la marchandise ;
- les dates limites d‘expédition de la marchandisge validité du crédit
- les modalités d‘affréetement et d‘assurance (vaoterms) ;

- le transbordement et les expéditions patrtielles.

k- Cas des irréqularités:

Les difféerentes vérifications que nous avons eraes précedemment ont pour
objectif d’'amener le bénéficiaire a détecter rapidet les éventuelles anomalies
et divergences dans les documents. Ceci lui peaneét les régulariser dans la
mesure du possible, dans la validité du créditceetafin de maximiser la
probabilité d’'un dénouement normal de I'opératiBn. général, le bénéficiaire
dont les documents ont été reconnus non conforaueka ppanque réalisatrice a,

en accord avec cette derniere, le choix entre tqati®ns :
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» levée des réserves : dans ce cas, la banque néedisaforme la banque
émettrice des irrégularités constatées et lui demnale les lever. Ce n’est
gu’'apres la levée des réserves que les documaritaci@ssés a la banque
émettrice, permettant ainsi le dénouement findlagperation;

e envoi des documents pour accord : par rapport hénsa précédent, la
différence réside dans le fait que les documernis adressés a la banque
émettrice simultanément avec la demande de leva&géderves ;

» envoi des documents sur base d’encaissemenagit &4 du choix délibére
du bénéficiaire de faire adresser les documerdppréciation du donneur
d’ordre . En tout état de cause, les irrégulagtdsvent au bénéficiaire du
crédit, la maitrise de I'opération puisque c’estitsineur d’ordre qui se

prononce in fine en autorisant ou en refusantédales documents.

I-PROCEDURES A SUIVRE EN CAS DE NON-CONFORMITE DES
DOCUMENTS

Les termes commerciaux sont définis dans une mtldit de la Chambre de
commerce internationale intitulée Incoterms. Vaicie breve définition des

guatre termes les plus courants :

CFR «Colt et fret» au port de destination deésidre.vendeur met les
marchandises a bord du navire a ses frais, pai@rta le fret et fournit a
I'acheteur un connaissement maritime «net», négleciaa bord». L'assurance

des marchandises est a la charge de l'acheteur.

CIF «Codt, assurance et fret» au port de destimakisigné. Le vendeur met les

marchandises a bord au port d'expédition, a siss fraie d'avance le fret et le

colt de l'assurance maritime et fournit a l'achetene police d'assurance

maritime négociable et un connaissement maritinexmegociable, «a bord».

Réalisé par Jonas Eustache WOUINSOU & Clémentine BOUTOU
43



Contribution d Lamélioration des transactions internationales par le crédit documentaire

FOB «Franco a bord» au port d'expédition désigne.vendeur livre les

marchandises a bord du navire et assume tous lg&s ebrisques jusqu'a ce que
les marchandises franchissent le bastingage duenakvé vendeur remet a
I'acheteur un connaissement «net», négociableprd»blLe fret et I'assurance

sont a la charge de I'acheteur.

FAS «Franco le long du navire». Le vendeur livie nearchandises le long du
navire, au quai d'embarquement désigné par l'ashetees obligations du
vendeur sont alors remplies. Cela signifie quénéseur assume tous les colts et
risques de pertes ou dommages aux marchandisediadgace moment-la.
Contrairement a la condition FOB, I'acheteur dogporter les risques a partir de
la mise des marchandises le long du navire et dagdirais de chargement en

plus du fret et de lI'assurance.

n- Evaluation des Risgues liés au Credoc et commenes prémunir

En plus des risques habituels découlant du ngreceésiu contrat commercial
local, viennent s’ajouter d’autres risques lordgwsiagit des transactions

internationales.
Quels sont donc les risques encourus par |'expantat
» Risque-pays

Par risque-pays on entend généralement I'évergudlitn sinistre résultant du
contexte politique et économique d’'un état étrandans lequel une entreprise
effectue I'essentiel de son activité. Le risquegpasomprend donc deux
composantes : le « risque politiqgue » et le « BsgEonomique et financier ». Ces
deux risques sont interdépendants. Concréetemensglee pays survientlorsque

les autorités d’'un pays donné prennent des medimele public dans I'exercice
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de la souveraineté nationale ou découlant d’untsiin d’incapacité de I'Etat a
faire face a ses obligations. A titre d’exemple=s tas suivants peuvent se

présenter :

* risques de non transfert dus a l'insolvabilitéphys du débiteur : I'économie

internationale abonde d’exemples de pays vivame c#uation ;
* suspension des autorisations d’'importation ;

* risques dus a des tiers publics dans le congatmple de défaillance du pays
de résidence d’un sous-traitant ou d’insolvabdiién organisme public extérieur

intervenant dans le financement du projet.
» Risque commercial

On entend généralement par risque commercial,oltadilité temporaire ou

définitive de I'acheteur, se traduisant par une ahilisation des fonds, voire un
impayé en monnaie locale. Le pire pour un expartaserait la situation dans
laquelle le risque politique se superposerait sque commercial. C’est le cas ou
le risque politique voile le risque commercial. Baan contexte de crise
économique internationale beaucoup d’entreprisé&mendans des pays dits «
développés », se trouvent en grande difficultéeepeuvent donc pas régler les

fournisseurs.
» Risque de change

C’est le risque qui résulte des fluctuations dessde change entre les monnaies
du contrat et celles des pays de résidence desactarits. Nous ne pouvons que
souligner encore une fois l'instabilité du systémenétaire international et son

impact déterminant sur les prix et les termes é@ehlange.
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» Risque de défaillance et de non réalisation du miagéc

Au titre de la réalisation d’'un marché a I'étrangrurtout lorsqu’il s’agit de
services ou de biens ou services sophistiquéspdieateur doit répondre aux
exigences de l'acheteur ou du maitre d’ouvragesigoées dans le contrat ou

cahier des charges.

0- Comment couvrir les différents risques ?

Pour tous les risques que nous venons d’évoquexisile des moyens permettant
de les circonscrire en vue d’assurer la bonneditadransaction. Il convient de

souligner que la couverture des risques est soundgmdssaire. Cependant, il est
primordial, voire préférable de s’entourer de teutes précautions d'usage

pendant la négociation du contrat afin de rédwdrprbbabilité que ces risques
surviennent. C’est par le biais des garanties hggsgue ces risques vont étre
couverts ; I'acheteur ou le maitre d’ouvrage, eaigelu fournisseur des garanties

et cautions bancaires telles que :

* la caution de soumission ;

« |a caution définitive ou de bonne fin;

* la caution de restitution d’'acompte ;

* la caution de dispense de retenue de garantie.

p-Cautionnement et garanties bancaires internationas

A- Garanties bancaires internationales

Votre entreprise est appelée a donner des engateimencaires pour garantir
ses obligations sur des marchés a l'étranger. Nousmes disposés a vous

accompagner par I'émission de garanties telles que

e garantie de soumission ;
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e garantie définitive ;
* garantie de restitution d’acompte ;
 garantie de dispense de retenue de garantie...

B- Cautions douaniéres

Les cautions douaniéres sont des crédits partsignatravers lesquels la banque
s’engage pour compte d’'une entreprise a rempliit@ation contractée par cette
derniére au cas ou elle n'y satisferait pas elleaméLes cautions bancaires
relatives aux régimes économiques en douane carern

* L’entrep0t de stockage ;

* L'exportation temporaire ;

 L’admission temporaire ;

 L’admission temporaire pour perfectionnemenif £8TPA) ;

* L’'exportation temporaire pour perfectionnemeassf ATPP) ;
e Le transit ;

* Le drawback. Atouts :

» Suspension des droits et taxes.

 Pas de prohibition a I'importation.

Conseils essentiels pour un Credoc:

GARDE ! aux délais d’expédition, de paiement, les banqéesettrice et
notificatice, peuvent prendre entre 5 et 7 jourslélai maximum chacune pour

vérifier scrupuleusement I'ensemble des documantgédoc.

GARDE ! a la qualité et I'exactitude des documents : Leéfiéiaire/vendeur
doit apporter un soin tout particulier & 'ensembés documents avant de les
présenter a sa banque (notificatrice/confirmatrafa) d’éviter toute irrégularité

qui pourrait retarder ou annuler le paiement.
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GARDE ! au choix des incoterms ; En effetr utilisation doit correspondre, au

type de crédoc choisi.

GARDE ! aux avances négociables. L'utilisation de certagl@sses appeléd
clause ougreen clause est un crédoc accordant une avance de fonds (attemix
taux et intéréts de retard fixé par la banque)séemar la banque du vendeur
(notificatice) sur demande de la banque de I'achigtamettrice) avec I'accord de
ce dernier, au bénéficiaire/vendeur avant que -@@lprésente les documents
exigés par le crédoc a sa banque (notificaticeffe@ause met lI'acheteur face au
risque de défaillance d'un vendeur étranger. L'irtgieur peut l'utiliser, s'il a
I'habitude de travailler avec I'exportateur et das relations commerciales ont
été éprouvées. Si I'exportateur est nouveau, deitbnique d’avances est

fortement déconseillée.

GARDE ! Le crédoc n'est qu'un engagement a payer surniafies des
documents. En aucun cas il n’engage la confornait@ dharchandise ! L'acheteur
n'a aucun recours si les documents sont confornas pas la qualité de la

marchandise.

En effet tout au long du processus trés procéduasrbanques ne vérifient que

la validité des documents.

D’ou l'importance des termes du contrat commerdiakigine signé entre le
vendeur/bénéficiaire et I'acheteur/donneur d’ordre.seul moyen d’action de
I'acheteur contre le vendeur en cas de marchand@esonformes, se trouve étre
le contrat de vente. Ce contrat de vente est indigpe du crédoc et ne concerne

pas les banques, si ce n'est quand au choix du tgpe crédoc.
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PARAGRAPHE 2 : METHODOLOGIE ADOPTEE

A travers la méthodologie nous présenterons ldérdiites techniques pour la

réalisation de nos enquétes.

Nous utiliserons dans la cadre de notre ¢tk approche empirique qui est
celle qui s’appuie exclusivement sur I'observatien non sur une théorie
élaborée .dans le cadre d’espéce, elle nous peandihdiquer la méthode
d’enquéte que nous entendons utiliser pour l'idieation des causes réelles se

trouvant a la base des problemes.
Ainsi, notre approche recouvre les étapes ci-apres

» Objectif de la collecte des données ;

e Cadre de I'enquéte et population mere ;

» Méthode de collecte des données ;

» Conception des questionnaires ;

¢ Technique de dépouillement des données ;

» Outils de présentation des données.

A- objectifs de la collecte des données

L’objectif poursuivi par notre enquéte est de miebil les données relatives aux
causes reelles qui fondent les problemes identifif)s de procéder a la

vérification de base.

B- Cadre de I'’étude et population mere

Nous avons circonscrit le cadre de notre étude setdion documentaire de
'ORA-BANK BENIN. Ainsi, la population mére retenueomporte tous les
clients avec pour I'enquéte un échantillon de 5ént$ du CREDOC et tout le

personnel (08) du SOI .Ce choix se justifie par :
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» le temps et les moyens limités dont nous disposons

» la forte concentration des transactions internatesdans la ville de
Cotonou ;

» [limplantation a Cotonou du siege de 'ORA-BANKBBNabritant le
SOl.

C- Méthodes de collecte des données

Dans le but de collecter les informations nécessairl’étude, nous avons utilisé

entre autre des techniques de collecte des doteléssque :

» la pré-enquéte qui consiste a prendre contact lavpersonnel et tous
ceux qui sont impliqués d’'une maniere ou d’'uneeadtns la gestion
des crédits documentaires a travers un guide @'err;

* l'enquéte qui consiste a soumettre un questionraire clients du
CREDOC.

D-Conception des questionnaires

Les différents questionnaires ont été concus déradces aux problemes
spécifiqgues identifiés au cours de notre étude aihotégalement que les
informations du guide d’entretien basées sur I'dvigpersonnel ont été traitées et

rattachées a une question.

La collecte des informations sur le terrairsigst pas déroulée sans difficultés.
Lors de I'enquéte, certains clients étaient réte@mais nous avons réussis a les
convaincre. Par contre certains ont carrément ésfde répondre. Au niveau du
personnel ils ont été coopératifs mais quelqued’entre eux ont eu du mal a

trouver du temps pour nous répondre.

E-Technique de dépouillement

Le dépouillement des questionnaires de notre eaguété réalisé manuellement.
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©® CHAPITRE Il

ANALYSE EMPIRIQUE DU
CREDIT DOCUMENTAIR ET
SUGGESTIONS Y

Réalisé par Jonas Eustache WOUINSOU & Clémentine BOUTOU
51



Contribution d Lamélioration des transactions internationales par le crédit documentaire

CHAPITREII : ANALYSE EMPIRIQUE DU CREDIT
DOCUMENTAIRE ET SUGGESTIONS

Il sera question de présenter dans ce chapitrésedtats d’analyse au niveau de

la premiére section et la seconde fera objet deseptation des données,

vérification des hypotheses et approches de sahkitio

SECTION 1 : PRESENTATION DES RESULTATS D’ANALYSE

PARAGRAPHE1 : ANALYSE QUANTITATIVE DU CREDIT
DOCUMENTAIRE SUR LES DEUX ANNEES

Le service étranger de ORABANK-BENIN fournit helmdadairement un
rapport d’activité permettant d’apprécier I'évadut des activités au niveau dudit
service ainsi que la consistance des produits @rtagon par rapport aux

prévisions.

Les chiffres et les variations développés ci-dessmnnent compte des années
2014-2015 .

Tableau n°4 :La réalisation des différents crédits documensgaire
(Période :2014)

NOMBRES Variation en| Variation
nombre en
2014 2015 montant
Credit
documentaire 13 16 23% -24%
Import
Crédit documentaire Export 03 04 33% -25%
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Source : Rapport d’activité du service étrange©O&RA-BANK BENIN période
2014-2015.

Conclusion: A cette période, les prévisions en terme de casioms ont été

réalisées a 136% soit un écart positif.

Durant cette période treize (13) dossiersrddicdocumentaire import ont été
étudiés en 2014 pour un montant total de six camuante deux millions de
francs XOF contre seize 16 dossiers totalisant antamt de six cent soixante

onze millions de francs XOF en 2015 ..
Les crédits documentaires les plus significatif$adgériode sont :

Tableau n°5: Les crédits les plus significatifs de 2014 :

Clients Produits Valeurs en pourcentage

SITEX Tissu industriel 47 .7% du total des ouversure

GENERAL STOR Matériaux de22.5% du total des ouvertures

construction

SCHINEKER Instruments 10.8% du total des ouvertures

musicaux

Au cours de la méme période la section documeraadreregistré 68 dossiers de

remises documentaires import.
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Tableau n°6: Réalisation des différents crédits documentagas2015

Nombre Variation| Variation
en en
Novembrel Décembre nombre | montant
Crédit Documentair( 16 10 -38% 525%
Import
Crédit Documentair 04 07 75% -
export 13%

Source :Rapport d’activité du service étranger dRABANK-LOKOSSA

période Décembre —Janvier 2015

Conclusion : Les prévisions sont réalisées a 98 cours de cette période dix
(10)dossiers de crédit documentaire Import oneétés en Janvier 2015 POUR
UN MONTANT TOTAL DE 4028 millions de francs XOF ctya 16 dossiers

totalisant six cent soixante onze millions (671000 de francs XOF en

Décembre 2015.

Au cours de cette période les crédits documentieeeplus significatifs ont été

réalisés avec les clients ci- apres :

Tableaux N°7 :Noms des client et des produits

Clients Produits importés Valeurs en pourcentgge

SITEX Tissu industrialisé 53% du total des
ouvertures

GMB Farine de blé 10% du total des
ouvertures

SCHINEKER Instruments musicaux 12% du total (des
ouvertures

GENERAL STORE Matériaux de25% du total des
construction ouvertures
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Au cours de la méme période la section documeraadreregistré 69 dossiers de
remises documentaires imports pour un montant dex Deillions deux cent
guarante six mille (2.246.000) de Francs CFA .

PARAGRAPHE 2 : ANALYSE QUANTITATIVE

\

L’'importateur procede a une section des demandesivditure de credit
documentaire en tenant compte du professionnalilaebanques, leur moralité
et leur crédibilité. Malgré I'analyse de ces cercertains crédits documentaires
ne se dénouent pas a I'’échéance ou font I'objet litige et parfois d’un proces.

Les fluctuations et volatilités des taux de charegearquable dans le cas ou la
transaction se passe dans une devise qui n’esopasnt stable. Cette variation

du taux de profite a I'exportateur quand le jourdd@aouement de I'opération le

taux de la monnaie prise comme référence augnieates le cas ou le taux baisse
le jour de paiement, cela profite a I'importateur.

La non réception des marchandises ou la réceptiaiive survient. Certains
fournisseurs mettent du temps pour I'expédition meschandises et ceci pour
diverses raisons. Les marchandises peuvent éerdées par des fraudeurs a
d’autres ports pour étre vendues. Ces genres dpartement causent de graves
préjudices a I'importateur qui se voit confronteleds périodes de rupture de stock
pénalisant ainsi la clientele de I'importateur cenme.

VERIFICATION DES HYPOTHESES

» Validation de I'hypothese N° 1
L’hypothése N°1 étant « L’ignorance du reglendad transactions par le Crédit
Documentaire ». De nos interviews avec les clidet©ORA-BANK, plus de la
moitié dévoilait qu’il y a 'absence d’une politigul’information sur le CREDOC.
Celle-ci qui devrait étre un moteur induisant llesnts a s'imprégner dans ce type
de reglement des opérations documentaires. Ailgipdthése N°1 est donc
validée.
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» Validation de I'hnypothése N°2

Désignée par « les délais des opérations interrascaeraient un élément
agissant sur la période commerciale » ; Il resderhos enquétes a travers les
clients de 'ORA-BANK une certaines manifestatiates mécontentement sur la
longue durée d’'analyse des documents entre lesuBand;’hypothese N°2 est
donc validée.

SECTION 2 : SUGGESTIONS

PARAGRAPHE 1 : ADAPTATION DE LA POLITIQUE DU CREDIT
DOCUMENTAIRE AUX REALITES ECONOMIQUES BENINOISES ET
SON SUIVI.

Pour atteindre cet objectif d’adaptation 'ORA-BAN#oit tenir compte des

réalités économiques locales (béninoise) afin égrer sa politique du credit
documentaire dans le but d’avoir une part de mansipbrtante. A cet effet,

'ORA-BANK doit analyser le marché, le produit et Ihiveau des fonds
opérationnels. Elle doit étudier la capacité d’dteeent et de solvabilité des
entreprises et chaque fois se rendre dans lewasxXqaour vérifier la régularité de
la transaction au niveau des services compétertsa€tions lui permettrons de
déceler les occultes.

En fait, le banquier est sollicité a une vigilamtedoit éviter la négligence pour
parvenir a bon déroulement de la technique du tdédumentaire. 1l s’agit d’'une

tache fondamentale. Le service du suivi doit élaboin chronogramme et un
tableau de bord pour chaque dossier de crédit deataime. Le chronogramme
doit préciser une échéance par étape d’exécutlon kecanevas suivant :

o Débit: 2511 Client Ordonnateur (en FCFA)
Crédit : 2541 Correspondant  (en FCFA)
Suivant déposit
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» Deébit: 2511 Client ordinaire
Crédit :7029
Credit :7069
Crédit :729
Crédit : 728
Crédit : 33242 TAF (10% Comnuss)
Suivant divers frais
o Débit: 1271
Crédit : 1141
Suivant déposit
Il faut noter que toutes ces garanties seronttuésts aux déposants a la fin de la

réalisation du crédit documentaire.

PARAGRAPHE 2 : CONSEIL DES CLIENTS SUR L'UTILISATIO N DU
CREDIT DOCUMENTAIRE

Il incombe a 'ORA-BANK de montrer a ses clientefficience du crédit
documentaire par les avantages qu’ils pourrontra&as’adonner a une telle
technique pour les réglements .

Par ailleurs, le chargé des opérations de créditidentaire doit montrer les
risques que courent les clients en important lessbau détriment d’'un autre
Enfin, le client doit étre au courant des diveesr, commissions et intéréts afin
de I'incorporer au montant réel du crédit pour é@vibut autre mécontentement
de sa part.

Réalisé par Jonas Eustache WOUINSOU & Clémentine BOUTOU
57



Contribution d Lamélioration des transactions internationales par le crédit documentaire

<)

CONCLUSION
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CONCLUSION

Le monde réduit en un village planétaire, favodss échanges internationaux
.Toutefois cette évolution s’accompagne des risquam peut mettre en exergue
celui lié aux conditions de financement et a la isdiion des créances. C'est
pour éliminer ces risques et contribuer a l'amélion des transactions
internationales qu’est né le Crédit Documentaire.n@yen est assuré par une
garantie appelée « La Lettre de Crédit » ou « Alitifé ; qui par suite désigne
une assurance que les deux parties du contrat camang'acquittent de leurs

obligations. Cette garantie est assurée par unraekéerne qu’est la BANQUE.

L’'ORA-BANK, quant a elle sur le marché de la comence bancaire essai
d’améliorer ses prestations de services afin dangiar la satisfaction de sa

clientéle et ainsi étre plus compétitif.

Par ailleurs, malgré les nombreux progres en neatlértechnique bancaire pour
faciliter les opérations a linternational, quelqudifficultés demeurent et
viennent ternir les efforts de TORA-BANK.

Notre étude gravitée sur I'amélioration des velmésrnationales par le Crédit
Documentaire a fait un bref descriptif du mode éstign, une analyse du systeme
de gestion qui nous a permis de relever quelquellgmes qui entravent la
gestion plus efficace des opérations de CREDOORA-BANK. Ce qui hous a

contraints a proposer quelques solutions entretetials notre suggestion.

Enfin a travers nos suggestions et certaines @é8abeninoises sans oublier
I'environnement concurrentiel bancaire, 'ORA-BANKourrait mettre des
stratégies en application dans les procédures ditunes de CREDOC pour une

efficience des opérateurs économiques Béninois.
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