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omité éditorial 

 

Politique Editoriale :  

La revue des sciences commerciales est une revue scientifique fondée et éditée par l’Ecole 

des Hautes Etudes Commerciales HEC Alger ex INC. Elle  publie des articles scientifiques 

concernant les différents domaines des sciences commerciales en FRANÇAIS, ANGLAIS et 

ARABE. Elle reçoit de manière générale, des articles de recherches originales, traitant des 

thématiques à caractère économique, commercial et financier. 

La revue de sciences commerciales est distribuée au Moyen Orient, en Europe et en Amérique 

du Nord par le biais des universités partenaires de l’EHEC Alger. 

La revue des sciences commerciales encouragera, à titre non exhaustif toutes les 

contributions relatives aux différents domaines des sciences commerciales en FRANÇAIS, 

ANGLAIS et ARABE, touchant l’ensemble des sphères de la connaissance. 



La revue est également parrainée par un conseil scientifique composé d’éminents enseignants 

universitaires et de chercheurs nationaux et internationaux en sciences commerciales. Leur 

mission est d’ordre consultatif pour tout ce qui concerne le développement de la revue. Ils 

peuvent aussi être appelés à effectuer des évaluations ou propositions afin de participer à la 

coordination de ses numéros. 

Espace de diffusion : national et international  

L’utilisation, sous quelque forme que ce soit, des articles parus dans la revue est soumise à 

une autorisation écrite de la direction de l’EHEC Alger. 
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