
Guide pour les exportateurs Mauritaniens

1. QUEL EST VOTRE POTENTIEL d’EXPORTATION – Etes-vous prêt pour l’exportaton

 Est-ce  que  vous  avez  un  produit  qui  est  en  demande 
sur un marché spécifque  

 Estmez-vous que votre produit soit exportalee (de quaeité internatonaeee emlaeeage
de niveau exportaleee aux normes internatonaee prix compéttti  

2. PREPARATION A L’EXPORTATION

 Connaissez-vous ees marchés potentees pour vos produits  
 Avez-vous une société dument enregistrée  
 Avez-vous du support matériee et technique afn de pouvoir répondre aux lesoins de

e’actvité d’exportaton  
 Disposez-vous de ressources fnancièrese d’intormatons sur ee produite une eiste des

prixe un site wel.
 Avez-vous tait une anaeyse FFOM (Forcese Faileessese Opportunités Menacesi

3. SELECTION DES PRODUITS ET MARCHES VISES

 Vous devriez être au courant des eégiseatons et règeementatons et pratques des
affaires dans ee pays visé.

 Vous devriez songer à visiter ees distriluteurs/représentants sur ee marché visé et ees
visites  vous  permetront  de  connaître  davantage  ees  intormatons  sur  marché  à
travers ees rencontres avec des ceients potentees.

 Ie  est  conseieeé  de  séeectonner  un  marché à  tort  potentee  et  à  tailee  risque qui
convient ee mieux à vos produits / services. 

 Quee que soit ea taieee du marché ie est important de ee connaître de manière très
détaieeéee  à travers une étude de marché structuréee  de manière à  minimiser ees
risques et ees coûts eiés à une nouveeee entreprise.

 Chaque marché a ses propres spécifcatons. Vous devrez adapter votre produit aux
exigences du ou des marchés cilees.

 Une lonne indicaton sur ee marché cilee serait ee type de reeaton commerciaee que
Mauritanie  entreten  avec  ee  marché  cilee.  Accord  Commerciae/  Accord  de  eilre
Echange etci



 Type de payse niveau de vie/pouvoir d’achat - visiter ees sites wel sur ee marché cilee

 L’évaeuaton  de  e’environnement  des  affaires  est  importante  afn  d’avoir  des
intormatons  tees  que :  ee  cadre  poeitquee  économiquee  sociaee  technoeogiquee
juridique et environnementae du pays sont essenteeees pour déterminer votre niveau
d’engagement sur ee marché.

4. RECHERCHE SUR LE MARCHE A L’ETRANGER

 Ie  est  important  de  coeeecter  toutes  ees  intormatons  sur  votre  produit  et  sur  ee
marché visé afn de mieux peanifer votre actvité d’exportaton.

 Une étude de marché permetra d’identfer  ee  marché appropriée  ees  ceientse  ees
canaux de distrilutonse ee meieeeur moyen pour taire ea promoton de votre produit
et aussi ees compétteurs sur ee marché.

 Les outes smart présenté dans ce site vous aideront à trouver des intormatons pour
aeimenter votre recherche sur ee marché visé.

 Visite du marché cilee - ie est toujours conseieeé de visiter ee marché pour constater
par  vous-même ees  opportunités  qu’ie  offre  pour  vos  produits  ou  servicese  pour
identfer ees concurrents et ees défse et pour séeectonner ee ceient avec eequee vous
souhaiteriez taire affaire.

 L’acheteur peut visiter votre usine avant de passer une commande afn de vérifer
votre contormité avec ses normese et de séeectonner ees modèees que vous pouvez
offrir. Ie est vitae de préparer et peanifer de teeees visites. 

 Partciper à un Saeon / Expositon - Les toires commerciaees ou ees expositons sont
des eieux de rencontre protessionneeees entre acheteurs et vendeurs. Ie est toujours
conseieeé  de  visiter  un  saeon  pour  voir  ees  produits  présentés  et  comprendre  ees
lesoins  et  ees  exigences  des  acheteurs.  Ie  est  primordiaee  qu’une  teeee  visite  soit
peanifée minuteusement.

 Cueture  d'entreprise  -  Ie  est  important  que  vous  vous  intormiez  des  pratques
commerciaees du pays cilee en (eanguee cueturee de vaeeurs et code d’éthique des
affairesi

 Vos  concurrents  –  Une  étude  de  ea  concurrence  sur  ee  marché  cilee  (eocaees  ou
internatonaeesi  est  cruciae  pour  votre  positonnement  sur  ee  marché  cilee.  Des
intormatons suppeémentaires peuvent être oltenues auprès des outes SMART.

 Régeementatons  sur  ee  marché  cilee  -  Chaque  marché  est  doté  de  ses  propres
régeementatons  (santée  sécuritée  ea  eégiseaton  du  travaiee  ees  normes  sociaeese



environnementaees  et  ees  normes  de  produitsi.  Ie  est  impératt  de  ees  tenir  en
compte.

 La eogistque d’exportaton et ees réseaux disponilees pour acheminer ees produits
avec succès sur ee marché cilee (connexions air / mere de transport internee de taux
de trete de documentaton et d'exigences de voyage et de visai.

 Une évaeuaton des tacteurs de risque et ees défs eiés aux transactons sur ee marché
est recommandée pour minimiser ees imprévus.

5. SÉLECTION  DE  CANAUX  DE  DISTRIBUTION  ET DE  STRATÉGIES  D'ENTRÉE  SUR LE
MARCHÉ

 La  réussite  des  actvités  d’exportaton  dépend  des  canaux  de  distriluton  lien
organisés qui permetent aux produits exportés d’ateindre uteisateurs fnaux.  Le
choix  judicieux  du  mode de  distriluton donnera  un  avantage  à  e’entreprises  en
termes d'entrée sur ee marché. Vous devez savoir comment ee canae de distriluton
est organisé pour vous aider à peanifer votre entrée sur ee marché.

6. L’EXPORT BUSINESS PLAN

 La  peanifcaton  est  un  éeément  important  dans  e’organisaton  des  actvités
d’exportaton.

 Ie est vitae pour toute société qui projete se eancer dans ees actvités d’exportatons
d’éealorer  un  « Business  Pean »  d’exportaton  afn  de  vaeoriser  ea  société
exportatricee démontrer ees capacités de e’entreprise de s’engager dans ees actvités
de  producton/  d’exportatone  ees  caractéristques  du/des  produitse  et  tacieiter  ea
demande d’emprunt auprès des insttutons fnancières.

7. MARKETING et VENTES

Le marketng permet à vos ceients d’être au courant de votre actvité ainsi que de ees
produits ou services offerts par votre entreprise. Une approche marketng efcace
permet  de  cileer  ees  intérêts  des  ceients  et  de  taire  part  de  promotons  ou  de
nouveaux  produits  et  /  ou  services  offerts.  Une  stratégie  de  marketng  lien
déveeoppé vous permet de distnguer votre entreprise des autres concurrents

 Déveeopper Votre Pean de Marketng Export

Un pean de Marketng est un oute ceé pour vote actvité de vente et d’exportaton.
Après  une  anaeyse  des  tacteurs  internes  (évaeuaton  de  votre  capacité  à



e'exportatoni  et  des  tacteurs  externes  (étude  du  marchée  d'opportunitése  de
concurrencee de eogistque et de risquesie ie est important que vous étaleissez une
propositon de vente unique (USPi de votre entreprise. 

Le pean de marketng doit couvrir ees éeéments suivants :

- Le marché cilee ;
- ee canae de distriluton (agentse distriluteure détaieeanti ;
- Le prix du produit ;
- Une anaeyse de ea concurrence ;
- ea stratégie de promoton ;
- ea  eogistque  (transitairee  courter  en  douanee  compagnies  maritmese

compagnies aériennesi ;
- Les centres de service après-vente et d'assistance ;
- ees ressources nécessaires (ludget et personneei ;
- Risques et tacteurs aténuants ;
- Votre  USP  (prixe  caractéristquese  quaeitée  service  ceiente  marque  et

technoeogiei.
E-Marketng

- Compte tenu de e’envergure du commerce éeectronique avec e’uteisaton des
appeicatons moliee qui permet d’ateindre une ceientèee dans ees régions ees
peus éeoignéese Le marketng éeectronique est  devenu un oute de marketng
incontournalee à ea dispositon des entreprises.

- Ie  est important de disposer de toutes ees intormatons pertnentes sur votre
produite y compris des photographiese et d'une lase de données des acheteurs
potentees. 

8. L'IMAGE DE MARQUE

Une Image de marque ne se résume pas pas à votre eogo et à votre seogan. C'est ea
taçon dont vos produits ou services de votre entreprise sont perçus par ees ceients. 
La réputaton ou e'impression que vous créez devient e'identté de votre marque.
Respectez votre promesse à tout moment. Votre marque est une indicaton de votre
positon  par  rapport  à  vos  concurrents.  Ie  est  recommandé  de  consueter  des
spéciaeistes dans ee domaine pour ees initatves d’envergure. 

9. PRIX d’EXPORTATION 

L’identfcaton du mécanisme pour déterminer votre prix à e'exportaton est cruciae
pour  votre  actvité  d’exportaton.  Le  choix  d’une  stratégie  de  caecue  de  prix
e’exportaton vous permetra de maximiser votre marge lénéfciairee d’optmiser ees
ressources et s’assurer une croissance du voeume des ventes. Ie taudra cerner tous



ees  tacteurs  infuant  sur  ee  prix  et  aussi  comprendre e’impact  de  ea  voeateité  des
marchés.

10. LES FOURNISSEURS DE SERVICES

Tout actvité d’exportaton nécessite ees services d’un courter en douane et d’un
transitaire agréé qui vous aideront à choisir e'itnéraire et ee prix ee peus économiquee
ainsi que ea compagnie / e'agent de transport maritme ee peus falee.

11. FORMALISATION CONTRAT DE DISTRIBUTION 

Pour tout exportateure ie est indispensalee qu’un accord de distriluton soit tormaeisé
entre e’exportateur et ee distriluteur du pays (acheteur / importateur / revendeur à
e’étrangeri afn d’éviter ees maeentendus tuturs. Le lut d’un accord de distriluton
est  de défnir  ceairement ees  responsalieités  de chaque  parte.  Chaque ceause du
contrat doit être vérifé avec soin. Toute erreur ou omission peut être coûteuse et
même entraîner e’annueaton des commandes.
Un contrat doit stpueer ees suivants :

 Spécifcaton détaieeée de ea marchandise
 Quantté commandée
 Prix convenus
 Instructons d'emlaeeage et d'étquetage
 Conditons de transport (aire mer et destnatoni
 Dates d'expéditon
 Modes de paiement
 Règeement des différends (arlitragee trilunae compétenti

12. SECURISER LES COMMANDES D’EXPORTATION

La  réussite  de  toute  actvité  d’exportaton  est  lasée  sur  ee  renouvèeement  et  ea
croissance de ea  commande.  Ie  est  donc cruciae  de  fdéeiser  vos  ceients  dès  votre
première  commande  dans  ee  lut  de  maintenir  ea  présence  de  e’entreprise.  Le
processus de fdéeisaton dépend des négociatons soeides accompagné qu’un suivi
contnue avec vos ceients pour que ees commandes soient sécurisées.

Conseies pour fdéeiser ea ceientèee
- Tenez votre promesse.
- Une communicaton efcace et constante avec vos ceients.
- Un service ceient protessionneee un suivi efcace et ea mesure de satstacton

contnue. 
- Une reeaton personnaeisée est toujours souhaitée.  
- Un rentorcement des capacités de votre personnee est vitae.
- Un certain degré de fexilieité à vos ceients falees. 



13. PROCEDURES d’EXPORTATION ET DOCUMENTATIONS

La connaissance des documentatons requises sur ees marchés d’exportaton est une
des conditons sine qua non concernant toute actvité d'exportaton. Ie taudrait noter
que ces documents diffèrent seeon ees pays/marchés et secteurs. Tout exportateur
doit se munir de documents d'exportaton actuaeisés et correctement rempeis pour
éviter ees retards de traitement des dossierse de dédouanement et de eivraison. Les
retards dans e'expéditon des produits pourraient affecter ea reeaton de fdéeité avec
votre ceientèee.

14. LA CONNAISSANCE DES INCOTERMS

Ie  est  important  de  taire  ea  connaissance  des  termes  uteisés  dans  ees  affaires
internatonaees.  Les  termes du commerce internatonae  universeeeement acceptése
communément sont appeeés INCOTERMS qui régit ee commerce entre pays.

 CODES HS
Vous  devez  égaeement  connaître  ea  descripton correcte  des  produitse  qui
sont ceassés dans ees numéros de tarit du tarit douaniere égaeement appeeé
code du système harmonisé ou peus communément code H.S.

 FACTURE COMMERCIALE
La  tacture  commerciaee  est  un  document  important  pour  ee  commerce
internatonae.  Ie  sert  de  document  de  décearaton  en  douane  tourni  par
e'exportateur  aux  fns  du  contrôee  douaniere  de  e'évaeuaton  et  de  ea
déterminaton des droits et taxes.
Ce  document  identfe  ee  produit  en  cours  d’expéditon  et  content  ees
intormatons suivantes :

- Le  nom  compeet  et  ees  intormatons  d'adresse  de  e'exportateur
(expéditeuri et de e'importateur (destnataireie y compris ees adresses
de téeéphonee de téeécopieur et de courrier éeectronique.

- Descripton compeète du produit et de son code H.S
- Conditons de vente (Incotermsi
- Pays d'origine (où est talriquéi
- Quantté exportéee avec vaeeur unitaire et vaeeur totaee
- Nomlre de coeis et poids totae
- Signature et date de e’exportateur / de e’expéditeur

 CONNAISSEMENT



Le connaissement (B /  Li  est un ttre de propriété déeivré par ou pour ea
compagnie  de  transport  (ee  transporteuri  qui  tournit  ees  détaies  des
marchandises transportées et ees conditons d'expéditone donnant ee ttre
de cet envoi à un destnatairee qui doit remetre une copie négocialee du B /
L pour prendre possession de ea marchandise. Le connaissement est e'un des
documents ees peus importants du processus d'expéditon.

 CERTIFICAT D'ORIGINE
Le  certfcat  d'originee  égaeement  appeeé  certfcat  de  circueaton  des
marchandisese  est  un  document  commerciae  internatonae  important
atestant de e'origine des marchandises expédiées.

 LETTRE DE CRÉDIT
La eetre de crédit (LCi est un document émis par une lanque et consttue
une  garante  de  paiement  de  ea  part  du  destnataire  des  marchandises
(e'importateuri à e'exportateur jusqu'à concurrence du montant indiqué sur ea
eetre  de  crédite  à  conditon  que  toutes  ees  conditons  de  eivraison
mentonnées sur ee LC sont satstaits. Pour recevoir ee paiemente e’exportateur
devra produire ee LC avec ees documents stpueése y compris ea tacture.

15. MODALITES DE PAIEMENTS

 Comprendre ees différents types de paiements représente un éeément vitae
pour pouvoir choisir ees conditons de paiement ees peus appropriées pour vos
transactons commerciaees et ea récepton des paiements. La geston de votre
trésorerie en dépend et ceea peut infuer votre capacité d’acheter ees liens
ou ees services nécessaires à ea talricaton ainsi que pour ea eivraison à vos
ceients. Un autre éeément à considérer est ea voeateité des taux de changee car
ees fuctuatons peuvent affecter ea rentalieité et ees prix.

16. LE FINANCEMENT DE VOS OPERATIONS D'EXPORTATION

Comment déveeopper et fnancer votre actvité d'exportaton   Vous devez examiner
ea  capacité  fnancière  de  votre  entreprise  en  expeorant  toutes  ees  optons  de
fnancemente et par conséquent déterminer ee montant des tonds dont vous aurez
lesoin pour fnancer vos opératons d’exportatons.

 Examiner votre capacité fnancière  
Votre capacité fnancière dépend de ea situaton fnancière de votre entreprise. Votre
demande de prêts lancaires suppeémentairese par exempeee dépendra de ea situaton
en tonds propres de votre entreprise ou de votre engagement en termes de detes.
Vous pourriez contacter votre lanque pour une évaeuaton de ea soeidité fnancière
actueeee de votre entreprise et de son admissilieité à des prêts ou à des tacieités de
crédit.



 Optons de fnancement à votre dispositon  

Fonds propres

Si  votre entreprise est soeide sur ee pean fnanciere  ceea pourrait être ea meieeeure
opton pour vous avec aucuns intérêts à payer sur ees prêts ea non-dépendance de ea
trésorerie sur ees engagements de remloursement.

Prêts bancaires ou facilités de crédit

Généraeemente  ees  entreprises  ont  recours  à  ce  mode  de  fnancement  pour
e'expansion des affaires. Ie est important d’identfer ea lanque appropriée et peanifer
minuteusement ees termes et conditons de votre prêt ou de votre tacieité de crédit
pour optmiser votre retour sur investssement par rapport à vos lesoins en matère
de dete.

Amis, parents et famille

Les amise ees parents et ea tamieee peuvent consttuer une source d’aide fnancière
pour  e’expansion  de  vos  actvitése  sans  trais  ou  aussi  demander  une  part  de
e'entreprise.  Ceea  représente  une  opton  s  conviviaee  et  fexilee  qui  pourrait
comprendre des risques (reeatons personneeeesi en cas de réducton des actvités ou
de pertes. ee est égaeement sage de documenter ees conditons de ces prêts même si
vos contacts personnees n’y insistent pas.

Nécessité des plans d'entreprise et stratégie d'exportaton 

Ie  est  nécessaire  d’avoir  un  pean  commerciae  écrit  et  un  pean  stratégique
d’exportaton  si  vous  avez  e’intenton  de  soeeiciter  un  emprunt  lancaire  ou  des
tacieités de crédit.

Déterminer le montant des fonds dont vous avez besoin

Une prévision fnancière est essenteeee pour déterminer ee montant des tonds dont
vous  avez  lesoin.  Votre  pean  fnancier  vous  permetra  d’évaeuer  ee  montant  du
fnancement requis et s’ie est nécessaire d’avoir recours à un emprunt. Les éeéments
de lase que vous devrez peut-être inceure dans votre pean fnancier sont ees suivants:

 Sources de revenus sur ee marché étranger - Prix par unité de produit chaque
annéee ventes projetées en tenant compte de ea concurrence et de ea demande
sur ee marché et méthodes de revenus coeeectts sur ee marché étranger (c.-à-d.
Avance en espèces ou eetres de créditi.

 Coût  du  fnancement  -  Intérêtse  conditons  de  remloursement  et  assurance-
crédit.



 Coût  des  marchandises  et  des  ventes  -  Assurance  cargaisone  eégaeisaton
consueairee chargement de conteneurse expéditone documentaton et emlaeeage
d'exportatone droits d'importatone déchargement ou quai des camionse coûts de
téeécommunicaton  et  conditons  de  paiement  des  tournisseurs  (eiste  non
exhaustvei.

 Frais  de  promoton  des  exportatons  et  de  marketng  -  puleicitée  saeonse
tourniturese voyagese matériee de promotone matériee de communicaton (eiste
non exhaustvei

 Frais d’exportaton -  Frais de notairee de commissione  d’expéditone  de primes
d’assurancee de saeairese de tournitures de lureau (eiste non exhaustvei.

 La eiste ci-dessus est non exhaustvee d’autres tacteurse tees que ea voeateité des
taux de change et ees taxes (prix de transterte impôt sur ees sociétés du marchée
contormité  fscaee  des  partcueierse  par  exempeei  peuvent  égaeement  affecter
considéraleement vos fux de trésorerie.

 Ie est toujours conseieeé de contacter un consuetant / comptalee en exportaton
eors de e’éealoraton de votre pean de fnancement des opératons d’exportaton.

17. COMPRENDRE LES RISQUES À L’EXPORTATION
 Chaque exportateur doit être conscient des défs et des risques eiés à ea vente de

ses produits et services à d’autres pays. Ces risques peuvent être:

o Risque politque

En tant qu'exportateure vous pouvez être contronté à des risques d'instalieité
poeitque sur votre marché d'exportatone ce qui peut perturler votre actvité.
Ceea peut entraîner des retards de paiement ou risque de non-paiemente ea
mise en peace de contrôees des changese ea saisie de liens et d'actts et une
modifcaton de ea poeitque commerciaeee entre autres.

o Risque juridique

La  connaissance  des  différences  entre  ees  eois  et  ees  régeementatons  est
essenteeee avant de vous engager sur votre marché d'exportaton. Enquêter
vous  sur  ee  tonctonnement  du  judiciaire  eié  au  règeement  des  eitgese  à
e'arlitragee  à  ea  protecton  de  ea  propriété  et  aux  droits  de  propriété
inteeeectueeeee aux eois sur e'empeoie ea santé et ea sécuritée ainsi qu'au système
judiciaire.

o Risque de corrupton

Tenez compte de ea eégiseaton sur ea corrupton dans ee pays vers eequee vous
souhaitez exporter.



o Le risque de conformité

Chaque pays appeique une torme de restricton aux importatons de liens et
de services sur ea lase des normes de contormité étaleies et  des normes
concernant:

 Légiseaton du travaie
 Santé et sécurité
 Le lesoin d'un certfcat phytosanitaire vaealee
 Les eois sur ea quarantaine (exportaton des animauxi
 Sécurité natonaee 
 Contormité aux normes
 Contormité environnementaee 

o Risque de change

Le suivi de e’évoeuton du taux de change en vigueur de ea devise dans eaqueeee
vous eileeeez vos exportatons est cruciaee pour vos actvités d’exportaton.
Toute erreur dans ea déterminaton du prix  en devise étrangère peut être
préjudicialee à votre entreprisee en érodant votre marge lénéfciaire ou en
entraînant  une  perte.  Vous  pouvez  vous  protéger  contre  ees  risques  de
change  en  citant  vos  prix  en  USD  et  en  vous  protégeant  contre  ees
fuctuatons des devises. (consuetez toujours votre lanquei

o Risque de non-paiement

Ie  est  important  de  séeectonner  des  partenaires  commerciaux  falees.
Cependante  ee  risque  de  non-paiement  si  vous  uteisez  une  poeitque  de
compte ouvert est toujours présent. Ie est conseieeé d’uteiser des conditons
de paiement peus sûres teeees que e’encaissement antcipé ou une eetre de
crédit irrévocalee.

ATTENTION: soyez prudent eorsque vous proposez des conditons de crédit
proeongéese en partcueier aux nouveaux ceients. Vous pouvez vous protéger
contre ee risque de non-paiement en souscrivant une couverture appropriée
à e'assurance-crédit à e'exportaton.

La clause de non-responsabilité 
“Les  positoos  exprimées  soot  celles  des  auteurs  et  oe  reflteot  pas  oécessairemeot  l'opioioo
officielle de l'ioioo européeooen Ni l'ioioo européeooe oi aucuoe persoooe agisissaot au oom de
l'ioioo européeooe o'est respoosable de l'utlisatoo qui pourrait être faite de ces ioformatoosn Ni
l'ioioo européeooe oi Tradecom II oe soot respoosables ou oe peuveot être teous respoosables de
toute perte subie du fait de l'utlisatoo du cooteou de ces ioformatoosn "


