LE COMMERCE EN RESEAU
EN ALGERIE

Par Dr Abdennour NOUIRI ™

(1) Maitre de conférences, responsable au sein de I'INC de I'équipe de recherche sur la
grande distribution et I'urbanisme commercial en Algérie, consultant en entreprise.
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LE COMMERCE EN RESEAU EN ALGERIE

Mots-clés :

Banques, centrale d’achats, commerce associé, contractuel, de détail, de
gros, informel, intégré, en réseau, filiales, foncier, franchise, grande
distribution, hypermarchés, importateurs, investissements, merchandising,
modele de consommation, partenariat, pratiques commerciales, privatisation,
prix de vente, prospective, supérettes, super marchés, transactions.
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The closing down of State-owned retail stores put an end to the
experiment of pilot points of sale. The public infrastructures did not all find
buyers and as a result there followed a blossoming of unaffiliated privately-
owned mini-markets. The absence of networked trade in Algeria is
noticeable at several levels : groupings of independent owners, franchisees
and integrated trade. As a consequence, informal trade is flourishing and
commercial practices remain without legal base. The consumer is
penalized by the ineffectiveness of the current distribution systems. The
situation is expected however to improve in the future when the large
international distribution groups will set foot on the Algerian market.

La dissolution des magasins d’Etat de distribution de détail a mis fin
a I'expérience des points de vente témoins. Les infrastructures publiques
n‘ont pas toutes trouvé repreneur et il sen est suivi une éclosion de
supérettes privées indépendantes de toute enseigne. L'absence de
commerce en réseau en Algérie se fait sentir tant au niveau des
groupements d’indépendants, de la franchise que du commerce intégré.
De ce fait le commerce informel est florissant et les pratiques
commerciales demeurent sans fondement légal. Le consommateur fait
les frais de cette désorganisation organique des circuits de distribution.
Celle-ci devrait pourtant s’estomper a I’avenir avec l'arrivée de grands
groupes de distribution internationaux.
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ment administré, mode rigide qui ne

| : le )
* Le mode de gestion centra ratifs de I’environnement.

' i e " ,
permettait pas de s’adapter aux flgr]rZe (77 objectifs clairs et cohérents

* l'absence de stratégie con lmarché
insi qu’ sconnaissance du'm =t . .
ainsi qu’une totale méc at d'inertie latente qui rendait leur

e Des points de vente dans un € g L
: ; nt réali
adaptation au nouveau contexte economIqUAe d'ma'ltzmei St 5?12],8'
e Le manque d'information dans une méme unl ités et

avec leur environnement. L drant
e Lindiscipline et un systéme de sanctions In(,)P e,
orts d’activité basés souvent

* Lindigence des prévisions et de rapp

sur des données fausses.
e I’absence d’évaluation des performances.

* Le caractére vétuste des unités.
* Le personnel insuffisamment qualifié.

e L'offre inappropriée. _
e Le maintien d’une passivité commerciale ayant pour corollaire le

manque de méthodes induisant I'agressivite commerciale comme

moyen irremplacable de gagner des parts de marché perdues. ‘
e l’absence de communication de campagne promotionnelle,

absence totale de publicité : marketing inexistant.
e Le grave déséquilibre financier accentué par des pratiques souvent

illicites.
Au vu de tous ces facteurs, on s’apercoit que la disparition des

supermarchés étatiques était inéluctable et on en arriverait presque a se
demander comment ces points de vente ont pu durer aussi longtemps.

Huit années plus tard, ces infrastructures commerciales étatiques
n‘ont pas toutes trou-vé preneur. Pis, trés peu de celles qui ont été
cédées ont rouvert leurs portes en tant que grandes surfaces. Dans les
années fastes on pouvait dénombrer 261 unités réparties a travers toutes
les wilayates. La notion méme de super marché avait disparu avec cette

fermeture a grande échelle.

(2) Voir Baka A, les super marchés en Algérie, mémoire de maitrise en_ sciences
économiques, université de Grenoble octobre 2004, mémoire co-encadré par nous-mémes.
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| Q}Jelque.s Fepreneurs ont tout de méme conservé 3 ces bati l
fonction originelle. C’est le cas du groupe Blanky qui a i b o
super marché & Hydra aux normes internationalgs Cellr;al;gure )
insuffisant au regard des énormes besoins d’une popuiation est'erm?ur‘e
34 millions d’habitants. Le modele de consommation demetlJ-mee‘a
occidentalisé et ce en raison de I'influence que joue la télévisi;i P
satellite. Les besoins d'un pan appréciable de cette population ne sgi:
donc pas satisfaits : les centaines de supérettes qui ont vu le jour ces cin
derniéres années sont aux antipodes des attentes des couches moyenneg

L'Algérien moyen trouvait, jusque dans les années 1990, dans les
magasins d'Etat de détail les produits de premiére nécessité 3 des prix
tres abordables et ce en raison du soutien des prix appliqué alors sur
certaines denrées alimentaires : plus de Galeries, plus de soutien des
prix. Les couches les plus défavorisées ne peuvent se permettre de
fréquenter les supérettes privées qui, en I'absence de concurrence des
supermarchés voire des hypermarchés, appliquent des prix prohibitifs.
Des études effectuées a I'INC @ ont montré que les prix affichés sur pres
d’une centaine de produits proposés par différentes supérettes étaient
plus élevés a Alger que dans n'importe quelle grande ville de France.

Les couches populaires vont se rabattre sur le marché informel ou,
par la grace de |'évasion fiscale, les prix sont plus abordables pour le
consommateur. Ainsi vont naitre des "centres commerciaux" d’un
nouveau genre a la périphérie de la capitale. Ils ont pour nom Hamiz,
Dubai ou Tadjenanet. Des villas en cours de construction a perte de vue
abritant dans leurs rez de chaussées de véritables cavernes d"'Ali Baba".
Les registres de commerce sont sous loués, les ventes sont réalisées sans
facture: pas de SAV ni de garantie d’aucune sorte. En plein centre
d’Alger une rue est squattée par des marchands ambulants “ qui
proposent a des prix défiant toute concurrence des articles importés
directement de Chine. Des Chinois eux-mémes se sont essayés a ce
commerce trés lucratif et ils vendent qui des chaussures qui des

pruneaux!

Les grossistes eux se sont installés & Semmar (Gué de Constantine) ou
3 Jolie Vue (Vieux Kouba). L'assiette des Algériens est tres cosmopoliteb:
légumes secs en provenance du Mexique, des USA ou du (’janada,. lait
en poudre de Nouvelle Zélande, café du Brésil, épices et thé de Chine.

thése de doctorat en cours de préparation, sous

3) Les résultats seront publiés dans une aration,
o G équipe de recherche sur la grand distribution et

notre direction, par un des membres de I'
l'urbanisme commercial en Algérie.
(4) La rue Ferhat Boussad, ex-Meissonnier.
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magasins de détail ne se ]
e erce en réseau

bienfaits et les vertus du comm
énumérer quelques uns © :

ces

) : ide des référen ) .
lotpoductionplus t2p) pte des contraintes du fabricant ;

- Organisation plus économique qui tient com ) lles :
- Meilleures mises en place des actions promotionnelles ;

- Valorisation de I'espace de vente et des PL o

- Meilleure orientation de la politique Fie prix ; G
- Possibilité de mettre en place des actions de marketing direct.

Nous pouvons distinguer trois grandes formes de commerce en réseau
déclinées suivant la nature juridique qui lie les différents partenaires. Dans
la premiére forme dite associée, nous trouvons les groupements, les
coopératives et les chaines volontaires. Dans la forme contractuelle de
commerce nous distinguons les indépendants, les partenaires, les
franchisés et les concessionnaires. Dans la troisieme, dite commerce
intégré, il y a les filiales, les agences et les succursales. Nous allons étudier
dans ce qui suit des cas dans chacune des formules et, tout en effectuant
un état des lieux, tenter de comprendre les difficultés rencontrées pour la
mise en place en Algérie d’'un véritable commerce en réseau.

Au terme de notre revue d'effectif, basée sur des enquétes que nous
avons menées avec des étudiants de I'Institut National de commerce ©
nous identifierons les tendances lourdes qui se profilent pour l'économié
algérienne et l'influence qu’elles peuvent avoir sur |e développement
d’une distribution moderne en Algérie.

(5) Pourtant un dicton populaire dit que I'entraide vient 3 bout du lion

(6) Voir Troadec A. et Troadec L., gérer et animer un ré i

d’Organisation, Paris 1999. " e de RORE de vente, K
(7) Publicité sur le Lieu de Vente.

(8) INC, 11 chemin Mokhtar Doudou, Ben-Aknoun, Alger; www.inc-dz org; 02191 47 38
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Le commerce associé :

La premiere expérience en termes de commerce associé
1865, lorsque des détaillants d

groupement pour s’
centralisant leurs

remonte
ans la ville de Reims ont fondé le premier
approvisionner en commun aupré
achats. Ils obtenaient
permettant de faire face aux coopérateurs

solnt apparues les coopératives de détaillants, les chaines volontaires
(plusieurs grossistes s'associent 3 des détaillants), les groupements

’ .
d'achat des grossistes et les magasins collectifs d’indépendants
(commerces divers appartenant chacun a un détaillant)

s d'un entrepot
ainsi de meilleurs prix leur
et aux succursalistes.  Ainsi

Pendant la période coloniale des formes similaires ont coexisté en
Algérie. Mais qu’en est-il aujourd’hui?

Pas la moindre association n’est a signaler. Il est vrai que les risques
actuellement sont minimes de voir surgir des coopérateurs ou des
succursalistes comme ce fut le cas 3 Reims. Mais en I’absence de danger
immédiat, les détaillants gagneraient-ils a s'associer 3 des grossistes?

Une enquéte " auprés de 30 points de vente situés dans les
circonscriptions les plus populeuses du Grand Alger ™ a porté sur cing
hypotheses de recherche dont celle-ci (N° 5) : "les points de vente en libre
service ont suffisamment de moyens matériels et de connaissances pour
adhérer a un réseau d’enseigne et leurs gérants sont conscients des
avantages qu'ils retireraient d’une telle adhésion”. Avant de vérifier cette
hypothese, il est utile de constater que 90 % des répondants (27 sur 30)
n'étaient pas liés contractuellement a des fournisseurs et que les deux tiers
d’entre eux avaient opté pour le "just in time" pour leur approvisionnement
et ce en raison du manque d’espace de stockage, de I'inexistence de
prévisions et de la volonté de ne pas immobiliser des fonds. De ce fait les
commandes se font de maniere quotidienne pour prés de la moitié d’entre
elles. Contrairement a ce qui était avancé dans I'hypothése 5, prés de la
moitié des répondants (12 sur 25) ont émis le veeu de rester indépendants
et donc de ne pas rejoindre une enseigne fut-elle nationale ou étrangere.
Leurs motivations s’expliquent par la crainte de perdre leur autonomie et
donc une certaine marge de manceuvre dans la fixation des prix. Le désir
d’adhérer a une enseigne est directement proportionnel a la taille du
magasin. Ce sont les gérants des petites surfaces qui opposent le plus de
résistance a une enseigne commune.

(9) Dayan A., Manuel de la distribution, Ed. d'Organisation, Paris, 1981.

(10) Menée sous notre direction en avril-mai 2004 par F.Y. Hafiz et A. Rebbouh dans le
cadre de leur mémoire de fin d'études a I''lNC

(11) Il s'agit de Dar el Beida, Sidi M'Hamed, Bab el Oued, Bir Mourad Rais et Hussein Dey.
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eraient un profil réel des leur

e enquéte "? aupres de quatre
120 m? et qui appliquent un

Pour démontrer que les superettes tir
adhésion 3 un réseau nous avons mene un

magasins dont la superficie est supereure a

o tre supérettes sont :
. \ rchandISIn . Ces qua . 5
tant soit peu les régles du me 1 fe Géant a Said Hamdine et La
/

Opéra a Dély Ibrahim, Public’s a Hydr G fu s
supérette des Vergers a Birkhadem. Une I,'Sfe de 70 Prodll.“tts d',smtb Ufs
par la centrale d’achat Blanky a été arrétée. De ce'tte iste ?don Te
retenus que les produits effectivement vendus concomitamment dans les
nalement été retenus apres

quatre supérettes. Seuls sept produits " ont fi \ ' |
ce deuxieéme filtre. Cette liste a été proposee a des grossistes operant

dans le quartier de Jolie Vue.

Les résultats obtenus aprés comparaison des prix actuels et les prix
obtenus grice un systtme de réseau (soit a travers une centrale d’achat
comme Blanky soit a travers les grossistes) montrent que des économies
substantielles peuvent étre opérées sur les prix de vente en magasins.
Suivant les marges pratiquées ", les économies varient de plus de 10 % a
plus de 0,5 % comme on pourra le constater dans le tableau ci-dessous.

MB

en % 15 16 17 | 18 19 | 20 | 21 22 23 24 25
Eco

on % 10,10{ 7,69 (6,89 | 6,10 5,30 | 4,51 | 3,71 2,91 |2,12|1,32]0,53

MB = marge bénéficiaire ; Eco = économie réalisée

(12) Hafiz et Rebbouh op. cit.
(13) Concentré de tomate Izdihar (400 et 800g) ; couscous Mama (500g et 1 kg) ; sel de
table Dauphin (285g et 400g) ; margarine Evin (250g) ; confiture Izdihar fraise, abricot et
péche (300g) ; biscuits Petit déjeuner ; boisson chocolatée Caoma (400g)
(14) 88 % des sondés sur une population de 25 gérants de supére “prati

tt
marges comprises entre 15 et 20 %. Rerelie pratigyent Des

34 La Revue des Sciences Commerciales
Scanned by CamScanner




—__—..._...-.......-..._..-_——.--_—..-..—._—.....__._.._-..-.-.. -

Sil'on applique une marge bénéficiaire de 15 % le prix de vente du concentré
de tomates passerait de 142,54 128 dinars. On pourrait méme augmenter la
marge bénéficiaire des détaillants pour la porter a 25 % sans qu'il n'y ait

d'incidence notable sur les prix appliqués en magasins (Iégere baisse de 0,5 %)

Les économies réalisées par le biais de la centrale d'achat seraient moindres
comme le montre le tableau ci-dessous et fluctueraient entre 7,88 % et 0,12 %,

s 15 16 17 18 19 20 | 21 22 23 24 | 25
en %

Erc]oo/ 7,88 | 7,08 | 6,28 | 547 | 4,68 | 3,88 | 3,07 | 2,27 | 1,47 | 0,67 | 0,12

Ainsi non seulement les consommateurs pourraient bénéficier d’
baisse des prix mais les gérants de supérettes verraient leurs marges
bénéficiaires s'accroitre pour peu qu'ils rejoignent un groupement ou une
centrale d’achat qui pourrait n’étre qu’une centrale de référencement 19,

une

Cependant un certain nombre d’inconvénients ont été relevés par des
détaillants qui s’approvisionnent régulierement (mais pas exclusivement)
aupres de la centrale d’achat de Blanky 9. 25 commercants ont été sondés
dont 08 étaient des gérants de supérettes (les 17 autres étant des propriétaires
de magasins d’alimentation générale). Les quatre cinquiemes d'entre eux ont

appris I'existence de la centrale d’achat grace aux démarcheurs de Blanky et
leurs motivations d’achat se présentent comme suit :

Désignation Fréquence Pourcentage | %/nombre de
répondants
n=25

Prix plus intéressant 21 38,18 84

Mode et délai de paiement plus convenables | 02 03,64 08

Gamme plus large 20 36,36 80

Meilleure qualité de produits 01 01,82 04

Délais de livraison respectés 01 01,82 04

Actions promotionnelles fréquentes 0 0 0

Accords de rabais et de ristourne 0 0 0

Proximité géographique 05 09,09 20

Fidélité 05 09,09 20

Autres 0 0 0

Total 55 100

(15) Voir Lhermie C., Négociation et référencement dans fa grande distribution;, Ed. Vuibert
Entreprise, Paris 1994.

(16) Selon les réponses apportées & un questionnaire ré
d'une enquéte menée sous notre direction
soutenu a I'INC en décembre 2005).

alisé par Sakina Brahim Djelloul dans le cadre
(mémoire de magister en management commercial en
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Sur ces 25 commergants, |
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s reproduisait 4 chaque commande, 6 uné sclarent étre
commande sur trois. Plus de 90 % des répondants dec a
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: $o e de stock (lors de
au préalable de cette ruptur ' référence manquante tout en

informés

commande) et de ce fait ils suppriment 4 3 prouver que les clients
: i a

main ’IObale. Ce qui ten : 4 A

aintenant la commande g q ercants interroges, malgré

restent fideles a leur centrale d'achat. Les cOm leur compte dans ce
la non disponibilité de certains produits, trouvent 7€t

u 1 m (:h ises é dOIIIiC”e
partenariat g i leur permet de recevolr leurs mar andlse :
2 ¢ 4 0 ¢ ux retards le pIUS souvent,
(”'algfe deS retards releves par O /0 d entre e / /

non portés A la connaissance des clients) .

Les litiges qui opposent les clients a leur centrale? d’achat sont Eilvers.
42,86% des répondants se plaignent de I'absence darticles pourtant dun’lent
commandés ; 33,3 % dénoncent des retours de marchandises non acce.ptles et
47,62 % s'élévent contre le non respect des délais de livraison. L'a totalité des
répondants ayant déclaré avoir des litiges avec la centrale soit 21 Sl.Jr’ 25
enquétés affirment étre génés par la non disponibilité des produits souhaites.
ent opportun entre centrale
els clients.
supérettes,
nnement.

Nous sommes donc loin d'un fonctionnem .
dachat et détaillants affiliés. Ces litiges ont pu décourager de potenti
Ceci pourrait expliquer la désaffection qu’éprouvent les gérants de
non encore clients d'une centrale d’achat, pour ce type d'approvisio

Au sein du commerce en réseau, nous venons d'évoquer les
commercants indépendants associés a une centrale d’achat. Nous avons
précédemment délimité le commerce associé aux groupements
(inexistants en Algérie), aux chaines volontaires (cas de Blanky et de ses
clients). Le mode coopératif "®, est la troisiéme composante de cette forme
de commerce associé. Il aurait pu se développer suite a la disparition des
supermarchés de I'EDGA et des souk el fellah par la reprise de ces locaux
par les travailleurs eux-mémes. $'il n’a pu voir le jour il n’est pas dit que
dans une prochaine étape (avec I’émergence d’hypermarchés qui
viendront casser les prix) les commercants ne s’organiseront pas en
coopératives avec centrale d’achat gérée en commun. Nous allons nous
intéresser dans ce qui suit au secteur du commerce contractuel et au type
bien particulier de la Franchise qui a amorcé son développement en 2003
et qui semble faire des émules en cette fin d’année 2005.

(17) Pour 80 % des répondants le retard s'éléve & une journée pleine. 36 % estiment que
le respect des délais est primordial; ce critére se retrouvant en seconde position aprés la
conformité de la commande qui recueille 64 % des avis.

(18) Voir Nouiri A., thése de doctorat de sciences économiques, Planification des
supermarchés jusqu'en 1984 et détermination d'un nouveau type de magasin de détail en
Algérie, soutenue en juin 1986 a I'université de Montpellier 1.
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Le commerce contractuel :

La notion de franchise est tout i fait nouvelle en Algérie méme si les
tout premiers pas dans ce domaine datent déja. La franchise est "un
accord de coopération commerciale, économique et humaine constaté
dans un contrat. Le franchiseur donne en licence sa marque, transmet
son savoir-faire et assiste le franchisé dans son exploitation moyennant
rétribu-tion". ™ On distingue quatre grands types de franchise & savoir :

- la franchise de service : contrat par lequel le franchisé offre un
service sous I'enseigne, le nom commercial voire la marque du
franchiseur tout en se conformant aux directives de ce dernier (Novotel,
Mc Donald’s)

- la franchise de production : contrat qui permet au franchisé de
fabriquer lui-méme et selon les indications du franchiseur des produits
qu'il vend sous la marque de celui-ci (Benetton)

- la franchise industrielle; transfert des technique qui permettent au
franchisé de produire sans avoir & sassocier et & créer un réseau (Coca-
Cola, Yoplait)

- la franchise de distribution : contrat par lequel le franchisé se limite

a vendre certains produits au sein d’un magasin a l’enseigne du
franchiseur (Euromarchg, Tousalon)

Quel que soit le type de franchise, les caractéristiques suivantes
seront toujours présentes : obligation pour le franchisé de verser des
redevances et un droit d’entrée, pour le franchiseur de transmission d’un
savoir-faire, de formation du franchisé, d’octroi d’une exclusivité
territoriale. Les magasins sous franchise devront tous porter la méme
enseigne (ou marque), seront constitués en réseaux, auront la méme

politique commerciale et jouiront d'une indépendance juridique et
financiére.

Le franchiseur peut étre un producteur, un commercant ou un
prestataire de services ayant testé avec succés un concept et des

méthodes. Il doit pouvoir offrir au franchisé une marque, un savoir faire
et une assistance technique.

(19) M. Kahn, Franchise et partenariat, éd. Dalloz, Dunod, Paris 2002.
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2004 a vu le développement des premieres franchises en Algérie.

Nous allons en donner un rapide apergu.

Célio, marque de "prét-a-porter” n]-a\SCUIJn a inauguré son P_Fem.“_fr
magasin a Alger en septembre 2005. Déja pr.esent au Ma.roc eten Tunisie
avec respectivement 4 et 9 boutiques, I’hablllegr frangals Compte ouvrir
une dizaine de magasins en Algérie dans les cing ans a venir. I?ourtant
les prix affichés sont de 10 & 15% plus élevés qu’en France en raison des
droits de douanes exorbitants (80%). Le prix d’un steak au restaurant
"Hypopotamus" ®, du groupe Flo, équivaut a un dixieme du SMIC.

La chaine de restauration rapide "Quick" vient de signer un contrat de

franchise avec comme objectif I'ouverture de 20 magasins a travers les
grandes villes algériennes.

(20) Fédération francaise de Ja f j i

e e ranchise, www, Franchiseline.com/fff. html, 60 rue de Ia
(21) Atlas Botling Corporation,

(22) Générale laitiere Industrielle.

(23) Le premier rest T
restaurant est situé pres de J bibliotheque nationale 3 El H (Alger)
a amma (Alger).
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Speedy, leader européen de I'entretien de I’automobile compte en
faire autant.

C'est le parfumeur Yves Rocher qui le premier, des 2003, a ouvert
plusieurs magasins a Alger. Aujourd’hui il en compte 11 dont 5 dans la
capitale, 2 a Oran, 1 a Tizi Ouzou, Béjaia, Sétif et Hassi Messaoud.

Le groupe Dessange International s’est installé, lui, en mai 2005, sur
une superficie de 400 m? comprenant un espace coiffure et un institut de
beauté. Méme si les prix des produits et des prestations de ces deux
enseignes sont sensiblement plus élevés que les prix locaux, il semblerait
que la clientéle algéroise existe. Elle est estimée entre 4000 et 6000

personnes %,

"Carré Blanc", spécialiste du linge de maison en a fait autant en
décembre 2004.

Le groupe "Geneviéve Lethu" a annoncé son intention de s'installer
en Algérie, courant 2005.

La marque francaise Orchestra de prét-a-porter pour enfants, qui
compte 450 points de vente dans 40 pays, s'est installée quant a elle en
2004. Elle vise en Algérie le haut de gamme alors que partout ailleurs
elle est positionnée sur la gamme moyenne.

La marque SEB a inauguré son "Seb store" ® en septembre 2005 sur
les hauteurs d’Alger.

On pourrait croire, au vu de cette énumération, qu’il existe un
véritable engouement pour la franchise en Algérie. Il n'en est rien car les
conditions d’application de cette forme de commerce ne sont pas
favorables. La législation algérienne ne facilite pas la mise sur pied de
contrat de franchise. "La franchise en Algérie repose sur un double
paradoxe : reconnue dans les engagements internationaux, elle n’est pas
prise en compte par le droit national. Sans étre interdite (vide juridique),
elle nen est pas pour autant autorisée en application de la régle-

mentation des changes" *°.

(24) D'aprés les chiffres communiqués par I'ambassade de France a Alger.
(25) Les marques suivantes y sont représentées : Seb, Moulinex, Tefal, Calor, Rowenta et

Krups.

(26) Bulletin de la mission économique de I'ambassade de France a Alger, Juillet 2005.
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franchise. Il se pourrait alors que Jlgériens sont déja préparés aux
i { les consommateurs aig 60 DYaut |

ce domaine {an 1évision par satellite. D’autre part, les
marques par le biais de la telle\r/:(;\mdrpe Opportunité pour tisser des liens
investisseurs algériens guettent 1a | ble que le mode de la franchise les
avec des partenaires étrangers et il sem €q itue la contrefacon en
séduise et ce malgré I'énorme handicap que ,constl ue i’ i ¢
Algérie ®" et le peu d’intérét manifesté par IANQI a(LjJX ;nves lssefments
éalisés dans le cadre de la distribution ©*. Au sujet de 1a contrefacon,
selon une étude récente ©¥, plus de 40% des produits contrefaits sont
produits localement, 41% sont des produits d'importation et 18% de ces
produits d’importation ne sont pas identifiés. Lorigine des produits
contrefaits est 3 53% asiatique (41% d’origine chinoise), europeenne
(39%) et proche et moyen orientale (8% de Syrie, d'Egypte, de Dubai...).

lLe
franchise el |
controle des ch

L'Algérie

Apres avoir analysé la situation de deux formes de commerce en
réseau a savoir le commerce associé et le commerce contractuel, nous
allons nous intéresser a la troisieme forme : le commerce intégré et son
corollaire les super marchés et hyper marchés.

(27) Loi 90/10 du 14/04/90 sur la monnaie et le crédit.

(28) Cf réglement N° 95-07 du 23/12/95 de Ia Banque d'Algérie.

(29) Institut National Algérien de la Protection Intellectuelle.

(3.’0) Les Algériens recoivent depuis 1987 des centaines de chaines grice a des démodulateurs
pirates. Ce phéno-méne est allé en s'accentuant depuis I'introduction des "démo" numériques
(31) Des CDRom piratés se vendent en toute impunité dans des boutiques ayant pignon su}

01/03 dg 20/05/2001, d'octroyer des avantages et des
(33) Faite par la mission économique de I
13/10/05 : /www.missioneco, org/algerie/doc,

€xonerations aux investisseurs industriels.

ambassade de France a Alger en date du
uments_new,
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Le commerce en réseau en Algérie

Le commerce intégré :

Il y a commerce intégré lorsque les fonctions de gros et de d_étail sont
assumées par une méme entreprise. Cette formule est née aux ttags-Unl_s
au milieu du XIXeme siecle et elle a été expérimentée en France a partir
de 1866 dans la région de Reims par la Société de Secqurs Mutuel “3“’.
Cette maniére de faire a été en vigueur, en Algérie, jusqu’a la d‘lsso’lutllon
des ex-EDG, héritieres de la SNNGA 9. Les supermarchés etauelnt
approvisionnés par une centrale d’achat qui disposait d’entrepOts
régionaux.

Le groupe privé Blanky est en train de prendre la reléve. Il a inauguré
en septembre 2005 son Promy Plus en plein centre d'Alger dans les murs
d’'un ancien magasin EDGA ©9. Ce supermarché aux normes
européennes fait suite & celui déja en fonctionnement a Hyfira et il
précede de peu celui d’El-Biar. Le groupe Blanky ©” est compose’de sept
filiales a savoir : négoce, transport, industrie, CMDC (céréales et
dérivés), commerce et industrie du café, investissements et enfin
Propharmal (produits pharmaceutiques). Blanky s'est ainsi donné lles
moyens de lancer et de gérer une véritable chaine de supermarchés.
Avec prés de 70% des transactions avec des opérateurs algériens (80%
du rayon alimentaire et 90% de I'électroménager sont produits
localement) et ce malgré le manque de production dans le secteur de
I'habillement (95% des produits textiles sont importés), Blanky se veut
optimiste et il se prépare a affronter les grands groupes internationaux
qui ne manqueront pas de s'installer en Algérie.

Les opportunités dans ce domaine ne sont pas négligeables ®®. Une
population estimée a 34 millions d’habitants (et trés jeune dans sa
grande majorité); un pouvoir d'achat pour certaines- couches de la
population d’un bon niveau (méme si pour I'ensemble de la population

(34) Dayan A., op. cit.

(35) Voir A. Nouiri, Les grandes surfaces en Algérie : un parcours sinueux, revue des
sciences commerciales, N°02 2003, Ed. INC, Alger et Les Grandes Surfaces en Algérie : le
chainon manquant, bibliothéque de I''SGP, Alger 1988.

(36) EDCA : Entreprise de Distribution les Galeries d'Alger ; SNNCA : Société Nationale
des Nouvelle Galerie Algériennes.

(37) Depuis 2001 il a pris le nom de Blanky Industry Trading Company (BITC).

(38) Cf le travail de recherche mené sous notre direction par Ait Yahya K., mise en place
d'un systéme d'information dans le secteur de la grande distribution, mémoire de magister
en management commercial, INC, Alger décembre 2004.
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communauté algérienne estimée a 2 miliion: I,'ser en cing ans (avec tout
truction arrété a un million de log’em‘ents a rf:électroménagefs)/ S
ce qui en découle en matiere d'CqU'PCTﬁgn de véhi

, : cules pour la seule !
de motorisation important (plus d'un m! € Ouest (1200 km don
ville d’Alger), la construction d’une autoroute ES

. / / -~
i 3 salisation d’un métro a Alger,
une partie est déja achevée), la réalisa ’

banques internationales et

I'imp i mbreuses entreprises €t 3
enﬁr? ’jgéa:;zr;:: pné(zroliére qui a porté les réserves de’chantge du tpays a
plus de 51 milliards de dollars “. Mais les mconvenlenfs 50;1\ p;])ur
I’heure bien plus importants aux yeux de 8r0upef,tels (liarre o:lr, f uchan
ou encore Intermarché qui ont émis le vceu de s’installer en Algérie.

Et pourtant les groupes frangais ne se font pas prier pour [nygstlr dan§
les autres pays du Maghreb. Ainsi en septembre dernlef a été inauguré
le second hypermarché de Tunisie sous I'enseigne Geant (du groupe

Casino). Il fait suite & Iimplantation du premier hypermarché de
Carrefour (avec 9.000 m? de surface de vente) en ao(t 2001. L'arrivée de
Carrefour avait suscité un engouement sans précédent aupres des
consommateurs et introduit des modifications dans le secteur de la
distribution de détail. En effet, les prix pratiqués par Carrefour ont
engendré une baisse des marges bénéficiaires des distributeurs et une
concurrence accrue entre différentes enseignes. L'ouverture de GEANT
encore plus vaste que Carrefour (12.000 m? de superficie d’exposition-
vente) va créer une concurrence accrue dont va profiter le

consommateur tunisien.

/gif)/ei’zz;)é;.; muzztéézc;: Or,e;;ai/isée 5’ar I'Union Cénérale des Travailleurs Algériens (et citée
/ que d'El Watan du 24 au 30/1 0/05), les ménages algériens
auraient perdu 1820,50 DA mensuellement entre 2003 et 2005 et ce a cause des
augmentations des factures de gaz, d'électricité, d'eau et des prix de certains produits de
large consommation, les salaires demeurant gelés durant ladite période g

(40) Conférence de presse du ministre des finances, a I'hdtel Aurassi en ;iate du 26 octobre
2005 lors du Club Excellence Management, au cours de laquelle il a été annoncé qu'en
2004 le budg?t d’éqt{ipement a &té réalisé 3 86% et celui de fonctionnement 'Olg((e):/qu/\u
:;);rsdcg;igsn;eume p:enode ‘le crzédilt a I'"économie s'est élevé 3 1400 milliards deadimrsuc.!ont

o secteur privé. L'Algérie a de p) i pom
programme complémentaire de siutien a /ap g:ogsilgézng()sgg/;)%gdsg:gactilft)/[:v anfo"r:t.aiet

global de 4 200 milliards de dinars, soit I'équivalent de 55 milliards de dollars
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Au Maroc, Casino vient de mettre le pied  I'étrier avec la reprise en
gestion des super marchés et hyper marchés du groupe Chaabi. La aussi
la concurrence entre deux enseignes francaises (Auchan s'est associé

avec le marocain ONA pour créer |'enseigne Marjane) va jouer en faveur
du consommateur marocain.

Pourquoi ce qui ést vrai chez les voisins de I'Algérie ne I'est-il pas

dans ce pays? Qu'est-ce qui entrave l'installation des hypermarchés
frangais ou autres?

D'apres un rapport de la Banque Mondiale “" les contraintes
auxquelles se heurtent tous les investisseurs ont trait au :

- financement (70 % des entreprises sont exclues du marché du
crédit) ;

- foncier (37 % des entreprises sont a la recherche de terrains
industriels) ;

- fonctionnement bureaucratique (une ligne téléphonique met des
mois avant d'étre installée) ;

- secteur douanier (il faut 12 jours en moyenne pour dédouaner une
marchandise alors qu’au Maroc il ne faudrait qu’une a deux journées).

Lors d'un séminaire organisé a I’hdtel Sheraton par le World Trade
Center of Algeria “», il y a trois ans, sur le theme de la grande

distribution, des experts ont déroulé une panoplie de freins a
I'investissement étranger dans ce secteur.

Tout d'abord, il y a le non professionnalisme des banques algériennes
pour ne pas dire leur gestion bureaucratique qui n’incite pas a les
prendre comme partenaires dans des projets qui se chiffrent en millions
d’Euros 2. Les banquiers algériens sont un frein au développement des
affaires. Refusant des ouvertures de comptes (donc de prendre I'argent
du client) ils sont bien placés pour lui refuser des crédits. Ils sont soumis

a l'injonction et le traitement des dossiers peut ou non étre accéléré
selon les besoins des "décideurs".

(41) Cité par le journal El Watan, (édition du 06/10/2003).

(42) Séminaire auquel avaient assisté des responsables du groupe frangais Intermarché.
(43) Voir article de Ahmed Ben Allam, paru dans I'édition du 24 octobre 2005 du journal
L'expression et relatif I'utilisation du chéque et article de Salima Zouggar, paru dans

I'édition du 15 octobre 2005 du journal Le Maghreb et relatif au financement des
Investissement Directs Etrangers.
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Entre temps comment peut-on espérer qu’un Auchal?, un Carrefour s
ou un Géant voie le jour en Algérie sachant que ‘assiette pour un
cargo“” ou un hyper de 12 000 m* de surf:ac.e comm}ercuale tourne. autour
de 60 000 m? : "magasin de I'opportunité, |mpl§ntg sur des terrains pey
chers, installé économiquement, un cargo de distribution a une surface
de vente qui ne représente en moyenne que 60 % de .Ia surface
construite, elle-méme occupant le tiers de la surface du terrain®

Le troisieme probléme est relatif au fonctionnement de |a justice.
D’aucuns se plaignent qu’elle soit trop lente pour instruire les dossiers.
Le développement de la contrefagon, que nous avons évoqué plus haut,
et du "Bakhchich" “ inquiatent les investisseurs potentiels. La corruption
est une gangrene. Un rapport récent place I'Algérie, avec une note de
2,8 sur 10 (2,7 en 2004) dans I'indice de perception de la corruption
(IPC) pour 2005 3 la 97e place (méme position qu’en 2004), trés loin
derriére la Tunisie, au 43e rang (une note de 4,9), I'Egypte, au 70e rang
(une note de 3,4), et le Maroc, au 78e rang (une note de 3,2).

(44) Déclaration faite devant I'Assemblée Nationale Populaire 3T
de la loi de finances 2006. r. '

(45) Session de juin 2004,
(46) Carrefour d ouvert en cette fin 2005 yn supermarché au liey djt «lafarge» en
coopération avec Je 8roupe algérien ARDJS. § ' '
(47) Contrairement 3 I'hyper qui est 3 prédominance alimentaire, e cargo, lui, offre surtout
des marchandises géngraes. : ' o

(48) Dayan A, op. cit.

(49) Mot intraduisible sjon;

(50) Etabli par 'O

occasion de la discussion
apportés par le journal Le Maghreb, octobre 2005,
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Transparency s'est basée, pour I'Algérie, sur les résultats de 7 sondages sur
la perception du degré de corruption vue par les hommes d'affaires et les
analystes-pays. La hantise des importateurs, c’est de voir leurs conteneurs
bloqués au port... pour défaut de reglement de la "Chippa" ®". Les
industriels algériens eux-mémes sont moroses. Le pessimisme des
entrepreneurs persiste depuis le mois de mars, d’aprés le constat d'une
enquéte menée par le FCE %, U'indice de confiance des chefs d’entreprises
ne s'est guére amélioré. L'enquéte menée auprés des membres du FCE et
d’un échantillon de chefs d’entreprises non membres du FCE montre qu'il
n'y a pas de perspectives de relance des affaires chez ces entrepreneurs,
du moins dans le court terme. Parmi les contraintes citées et qui entravent
la bonne marche de I'entreprise, celles qui préoccupent le plus les
opérateurs économiques sont davantage d'ordre financier “”.

Le quatriéme probléme évoqué par les participants au séminaire du
Sheraton a trait a la faiblesse de la production nationale. Il faut savoir
que les hyper marchés qui ouvrent a I'étranger s'approvisionnent a plus
de 60 % sur le marché local. L'offre algérienne est nettement en deca des
attentes des grands groupes de distribution.

Malgré toutes ces entraves, il se trouve des investisseurs étrangers qui
tentent "'expérience algérienne”. Ainsi en est-il de SA Matimmob,
spécialisé dans I'immobilier touristique et la grande distribution. Une
intention ferme a été affichée par le groupe SA Matimmob pour la
réalisation d’une grande surface de distribution sous I’enseigne «CASH»
et d'un hotel au niveau de la wilaya de Constantine.

Linvestissement direct étranger est pourtant en hausse constante et il
se situe pour 2004 a 2 milliards de dollars “. En I'espace de 4 ans, 314
projets d'investissements étrangers pour un montant global de 5,2
milliards de dollars ont été enregistrés au niveau de I'’ANDI. “ Mais trés
peu concernent la distribution.

(51) Mot intraduisible signifiant approximativement "pot de vin".

(52) Enquéte réalisée par le Forum des Chefs d’Entreprises au mois d’octobre 2005 et dont
les résultats ont été publiés par plusieurs quotidiens nationaux.

(53) Elles représentent 56 Y% des réponses et qui comprennent les charges de
remboursement de I'emprunt jugées excessives par 17 % des répondants. Viennent ensuite
le recouvrement des créances avec 15 % des réponses et I'accés au crédit avec 14 %. Les
charges d’exploitation sont jugées importantes par 10 % des entrepreneurs questionnés.
Par ailleurs, 28 % des chefs d’entreprises citent d’autres problémes exogénes a I’entreprise.
(Source journal Le jeune indépendant, octobre 2005).

(54) Chiffre donné par le chef de la division investissements a I'ANDI au cours d'une
émission diffusée sur la radio Chaine 3 durant le mois d'octobre 2005.

(55) Les mesures de facilitations fiscales, prévues par la loi sur I'investissement adoptée en
2001, et notamment la disparition du versement forfaitaire ont encouragé davantage les
opérateurs étrangers.
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gagner pour
consommateur algérien est I
d’avoir cours ces quinze derniéres annee

de déployer trop d'efforts pour le satisfaire !

Nous avons décrit trois formes de commerce en réseau susceptibles
d'étre opérationnelles en Algérie au vu des conditions historigues
(héritage de la colonisation: super marchés), socio-économiques
(iruption dans I'économie de marché, mode de consommation
influencé par les paraboles) et géographique (proximité de I'Europe), ||
existe des tendances lourdes, que nous analyserons ci-dessous, et qui
pourraient influencer I'implantation du commerce en réseau en Algérie

dans les prochaines années.

(56) Lehu J.-M., Praximarket, Ed. de Monza, Paris 1996

((_55 g (/_;e sonf des rayons rarement visits par les c/ientsi
our s'en convaincre se ! sy

. rappeler qu'en athlétisme Jos coureurs adoptent ce sens

(59) Cf Nouiri 3 ffici

il ota;; zitciilz f‘; c/z’;fZa/e transition vers I'économie de marché : le consommateur

1, 1992, ange en hommage 4 André Tiano, Université de Montpellier

(60) Certains magas;
gasins ont Introd .
consommateur est ridiculement faib/eU't des cartes de fidélité dont le gain pour le
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Les tendances :

ance est relative a la nécessité pour les grands

La premiére tend
ationaliser. I'apparition du libre-

groupes de distribution de s'intern
service et du super marché ont largement contribué au développement

d’une distribution de masse. Mais les magasins populaires (Monoprix,
Uniprix, Prisunic) en vogue dans les années cinquante et soixante ne
font plus recette. Le consommateur est attiré par les centres

commerciaux, les magasins de proximilé et les hyper marchés sans
oublier les maxi discounts. Ainsi en est-on arrivé a une saturation pour
certaines formes de commerce qui ayant atteint leur maturité ont amorcé
leur phase de déclin. Le schéma ci-aprés © montre le déclin des hyper

marchés en France.

—o— Nombre d'hypermarchés

80

70
\ ﬂ

60

o
I

30 / .

Nombre d'hypermarchés

20 y s

10

0 /]
0 0 ° T : : : ; } f ’ T —
1960 1965 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005

Années

(61) Tiré de Cliquet G., Fady A. et Basset G., Management de la distribution, Ed. Dunod,
Paris, 2002.
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endance est la résorption du commerce informel @,
700 marchés illégaux recensés a

© il y aurait
. I1: 2 .
superficie de 2,7 millions de m?. Pas moins

La deuxieme t
Toujours d'apres le CNES

I’échelle nationale, sur uné ; fas !
de 100 000 personnes seraient employées par ce secteur, soit 14% des

commercants inscrits au registre du commerce. Ce sont 45 000
ont été enregistrées pendant le

infractions a la réglementation qui
des opérations commerciales sans

premier semestre 2003, le montant
facture s'éleverait 3 26,5 milliards de dinars et parmi lesquels 2,3

milliards de dinars concerneraient des défauts de facturation. L'Etat a régi
en adoptant la loi sur les pratiques commerciales ® qui stipule que toute
vente faite au consommateur doit faire I’objet d’un ticket de caisse, d'un
bon justifiant la transaction ou d’une facture délivrée a la demande du
client. Ceci va amener graduellement la disparition de la vente sans
factur«:—: qui est a la base du commerce informel. Les grossistes du Hamiz,
de Jolie Vue et d'ailleurs savent a quoi s’en tenir. L'application de cette

(62) Im{estissements Directs Etrangers.
i(g{BO)":]/g;'relz eresii;:arrizteiioenntrepriselsous notre direction par Ghidouche F., L'économie
ol NG A 2(;02).our l'obtention du mémoire de magister en management
; g;l j f;ppf(r)t du 2éme tr{'n?estre 2003.

1'n° 04-02 du 23 juin 2004 publiée dans Je Journal officiel n°41 du 24 juin 2004.
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loi ne va pas sans poser de problémes. En octobre 2005, en plein mois
de Ramadhan, des émeutes ont suivi le démantélement de commerces
informels © | eg agents de I'Etat (controleurs de la concurrence,
policiers et gendarmes) peuvent dorénavant saisir toute marchandise
pour défaut de facture. La lutte n’est pas gagnée d’avance car il ne suffit
pas de fermer quelques échoppes mais de démanteler toute une
organisation qui "importe" par containers entiers des produits non
déclarés . I’évasion fiscale est une des principales conséquences de ce
trafic a grande échelle.

Pour assainir I'économie, le gouvernement a entrepris une lutte
contre I'argent sale. C'est ainsi que le ministre de la Réforme bancaire a
annoncé lors d'une conférence ® en octobre 2005 que I'’Algérie a opté
pour la modernisation du systtme de paiement de masse comme facteur
permettant la tragabilité des transactions financiéres et leur transparence.
Cette modernisation s'articule autour de la tragabilité des transactions et
leur transparence, de la réduction du risque et de I'incertitude liée aux
paiements scripturaux, des facilitations dans |’adoption d'instruments
indirects de politique monétaire et enfin dans les encouragements du
développement des marchés financiers. Dans les faits, cette
modernisation se traduira par la normalisation des instruments de
paiement, la définition du schéma de place pour I'ensemble des
systtmes interbancaires et des flux d’échanges, la mise en place d’'un
systtme de télé compensation de masse et d'échange d'images
scannérisées des cheques.

Pour contraindre les opérateurs a plus de transparence dans leurs
opérations, le gouvernement a décidé de rendre obligatoire I'usage du
chéque a partir du mois de septembre 2006, pour les montants égaux ou
supérieurs a 50.000 DA. "Dans aucun pays au monde de notre taille, il
n’y a autant de liquidités en circulation" a déclaré le délégué général de
I’ Association des Banques et des Etablissements Financiers (ABEF) .
Algérie qui était parmi les rares pays & enregistrer autant de
transactions bancaires par le truchement des liquidités, s’appréte a
rompre avec l'insécurité et I'inconfort de la manipulation de ces
dernieres. Le chéque comme moyen de paiement permettra aussi de
renforcer la tendance a la bancarisation du pays.

(66) Les affrontements avec la police ont fait deux victimes, des dizaines de blessés et
d'arrestations a Arzew (prés d'Oran).

(67) A l'approche de la féte du Mouloud refleurissent sur les étals pétards et autres produits interdits.
(68) Conférence Internationale tenue & Londres autour du théme “Global Money Transfers”
(mouvement des capi-taux) et organisée conjointement par Global Consummer Money Transfers
Institute et Lady Olga Maitland pré-sidente du Forum Défense et Sécurité de Crande-Bretagne.
(69) Au cours d'une émission durant le mois d'octobre 2005 sur la radio Chaine 3.
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- de privatiser un grand nom
Selon une enquéte 7 sur I'impact de I’Accord d’association avec
V'UE, les pertes d’emplois s'éléveraient a plus de 58 000 postes. Ce
s " qui pensent que le chomage

chiffre est récusé par certains expert sent
risque d’étre aggravé en raison de la grande sélectivité sur le plan de la

qualification professionnelle et d’un systeme éducatif peu réceptif et en
totale inadéquation avec les exigences de I'économie. Le courant libéral
qui traverse une partie du gouvernement l'améne a envisager la
privatisation de prés de 1200 entreprises publiques mais il se heurte a
des contraintes relatives a "la mise a niveau technologique et qualitative,
aux capacités de management, de développement de capacités
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d.ex.portatlo? et\d’alliances stratégiques avec des partenaires étrangers
ainsi que l'accés aux NTIC " i la formation et au savoir-faire
n_otam‘ment dans le commerce international" 7. Ces contraintes so t
bien réelles et "Etat algérien est en mesure d'y faire face sans causer dne
fracture sociale. A terme, il est attendu que les entreprises privatisées
la,gf)’ort;a.nt udn coup de fquet a l’éconoTie nationale tant sur le plan de
evation de la production qu’en matiére de recherche de la qualité.

Une fies co}ntraintes a I'implantation des hyper marchés étrangers se
trouverait levc?e puisque l'offre locale, stimulée par le partenariat
nouvellement introduit au sein du millier d’entreprises privatisées 7, va
se trouver renforcée. Une politique axée sur la promotion des PME ¢®
accentuerait cette politique d'efficacité et de variété de I'offre. Reste le
probleme de la demande qui ne peut étre "boostée" que par une
augmentation substantielle des salaires 7.

Ce sont la trois tendances lourdes qui vont influer grandement sur la
modification des circuits de distribution en Algérie.

En guise de conclusion de ce travail, nous allons nous adonner a un
peu de prospective ® qui "tente d’appréhender les changements non
seulement probables mais souhaitables" ©".

(75) Nouvelles Technologies de I'Information et de la Communication.

(76) Interview du professeur Nacer Eddine Sadi parue dans le journal Le Courrier d'Algérie,
d'octobre 2005.

(77) Pour I'heure seules 201 l'ont été, d'aprés la déclaration de M. Hamoud Benhamdine,
directeur général des in-vestissements et des relations économiques extérieures au
ministére de la Participation et de la Promotion des investissements, au journal marocain La

Gazette du Maroc en octobre 2005.

(78) Petites et Moyennes Entreprises.
(79) Les tenants d'un gel des salaires, Fonds Monétaire International compris, pensent que

cela rendrait les expor-tations algériennes plus compétitives.

(80) Ce mot a été créé par G. Berger (L'attitude prospective, in I'Encyclopédie frangaise,
tome XX : le monde en devenir, 1959) et il en définit les 5 principes suivants : voir loin ;
voir large ; analyser en profondeur ; prendre des risques et enfin penser I'homme.

(81) Badillo D., Stratégies agro-alimentaires pour I'Algérie, prospective 2000, Ed. Edisud,

Aix enProvence 1980.
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