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LIMPORT EN 10 ETAPES

Avant-propos

Entrepreneurs, votre supply chain fait partie

de votre compétitivité !

Une étude publiée en novembre 2012 par le cabinet
d'audit et de conseil PWC avance que les entreprises
qui considérent la supply chain comme un atout stra-
tégique génerent une rentabilité accrue de 30 %, et
fidélisent au passage des clients de plus en plus exi-
geants en matiére de qualité et de délais d'approvi-
sionnement !

La supply chain, ou chalne d'approvisionnement, est,
de fait, considérée comme un élément clé de I'orga-
nisation d'une entreprise compétitive et performante
dans le contexte de mondialisation que nous vivons,
qui impose une vision stratégique internationale.
Depuis trois ans, une prise de conscience s'est d'ail-
leurs produite quant aux grands risques que faisait
peser, a I'échelle internationale, une trop forte concen-
tration de fournisseurs dans une seule zone : la para-
lysie du Japon pendant plusieurs semaines, liée a la
double catastrophe du tremblement de terre et du
tsunami de mars 2011, a paralysé des chaines de
production de produits électroniques ou automobiles
pendant de longues semaines ; méme effets pour les
récentes inondations géantes qui ont frappé la Thai-
lande en octobre 2013, pays qui avait déja subi
d'énormes dégéats en 2011.

Début 2014, plusieurs études de grandes compa-
gnies d'assurance ont confirmé cette prise de
conscience et 'intérét croissant porté aux risques
supply chain : le risque d'interruption d'activité lié a la
chaine d'approvisionnement - les spécialistes par-
lent du risque supply chain - est ainsi arrivé, avec
46 % des personnes interrogées, en téte des risques
du dernier barométre des risques du groupe d'assu-
rance Allianz®", élaboré a partir d'une enquéte aupres
d'experts des assurances de 30 pays.

L'importation est au cceur du sujet tant le sourcing
est devenu international, qu'il s'agisse de produits
finis, semi-finis ou de matiéres premiéres. En 2013,
les importateurs frangais ont acheté pour 496,83 mil-
liards d'euros de biens en provenance de quelque
240 pays et territoires | Les dix premiers représen-
tent certes 65,6 % du total, mais dans ce top 10, si
I'on trouve encore six pays de I'Union européenne et
la Suisse, les trois autres proviennent du grand
export : Chine, Etats-Unis, Russie... On estime glo-
balement qu'en Europe, les achats pésent en
moyenne pour 60 % du chiffre d'affaires des entre-
prises. La part des produits importés dans nos pro-
pres exportations (435,64 milliards d'euros en 2013)
est sans doute supérieure.

Dans ce contexte, on ne le répétera jamais assez, les
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entrepreneurs ne doivent pas traiter I'import & la
légére | La maitrise des risques et des techniques du
sourcing et de la chalne d'approvisionnement qui
découlent de l'internationalisation, I'optimisation de la
politique d'importation en fonction d'un projet straté-
gique bien défini, sont non seulement des atouts pour
son projet d’entreprise, mais aussi une source d'effi-
cacité et de différenciation vis-a-vis de la concurrence.
Les enjeux sont d'autant plus importants pour les PME
qu'elles sont souvent fragiles financierement et que
beaucoup ne survivraient pas a des incidents qui pro-
voqueraient des arréts prolongés de leurs activités.
D’ou I'utilité de ce guide sur les dix étapes de I'im-
port, dont nous publions la 3¢ édition révisée, com-
plément indispensable de notre Guide I'Export en dix
étapes®. Nous y proposons des réponses concrétes
et précises aux questionnements d'entrepreneurs qui
en sont a leurs débuts en matiére de sourcing inter-
national et d'import.
Petit florilege : par ou commencer ? Comment étre
siir que ce fournisseur est fiable ? Que dois-je prévoir
dans mon cahier des charges ? Comment éviter les
escrocs ou les contrefacteurs ? Qu'est-ce que I'ori-
gine d'un produit et pourquoi est-ce important ? Com-
ment payer mon fournisseur avec un crédit docu-
mentaire ? Dois-je me préoccuper du choix du
transporteur ? Quelle est la loi qui s'applique au
contrat d'achat ? Quelles sont les procédures de
dédouanement ? Ou puis-je trouver de I'info, du
conseil ?
Les sept auteurs de ce guide, tous et toutes profes-
sionnel (le)s de terrain chacun(e)s dans leurs spé-
cialités, fournissent les réponses a ces questions et a
bien d'autres dans chacune des étapes. Tout chapitre
peut étre lu indépendamment des autres, mais tous
correspondent & des questionnements qui surgissent,
un jour ou l'autre, sur le chemin de I'importateur : stra-
tégie, sourcing et recherche de fournisseur, maitrise
du produit (espéce, valeur, origine), contrat d'achat,
aspects logistiques, contrdles qualité, transport,
dédouanement, communication, recrutement de
personnel dédié.
Christine Gilguy
Rédactrice en chef

(1) Allianz Risk Barometer 2014, janvier 2014.

Site : www.agcs.allianz.com

(2) L'export en 10 étapes, 4¢ édition 2014, Guide a l'usage
des nouveaux exportateurs (Le Moci n°1951, 31 octobre-
13 novembre 2013) sur www.lemoci.com
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