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Résumé  

Le présent travail s’inscrit dans la problématique du développement des exportations des 

entreprises algériennes hors hydrocarbures. Pour cela, nous avons soulevé la question du 

processus d’exportation de ces entreprises en ayant comme objectif, sa détermination et 

l’énumération des contraintes rencontrées durant ce processus, pour finalement essayer de 

formuler des recommandations qui pourraient améliorer ce dernier. 

Pour atteindre cet objectif, nous avons pris comme exemple concret l'une des entreprises leaders 

sur le marché algérien, à savoir CEVITAL, qui opère également à l'échelle internationale. Pour 

déterminer le processus d'exportation adopté par cette entreprise, nous avons adopté une 

approche qualitative, reposant principalement sur des diagnostics, des observations, des 

entretiens, ainsi qu'une étude de cas portant sur l'exportation d'huile végétale vers le marché 

français. 

Mots clés : Processus d’exportation, Huile végétale, Entreprise agroalimentaire, 

CEVITAL, Economie Algérienne.  

Abstract 

This study addresses the issue of enhancing exports for Algerian non-hydrocarbon enterprises 

within the context of economic development. To this end, we have posed inquiries into the 

exportation process of these enterprises with the primary objectives of delineating said process 

and enumerating the encountered constraints. Subsequently, we endeavor to formulate 

recommendations aimed at its enhancement. 

In pursuit of these objectives, we have chosen CEVITAL, a prominent enterprise within the 

Algerian market, as a concrete exemplar. CEVITAL also maintains international operations. To 

ascertain the exportation process adopted by this enterprise, a qualitative approach was 

employed, chiefly relying on diagnostics, observations, interviews, and a case study centered 

on the exportation of vegetable oil to the French market. 

Keywords: Export Process, Vegetable Oil, Agro-food Enterprise, CEVITAL, Algerian 

Economy 



      

 

  :ملخص

یتناول ھذا البحث مس����ألة تعزیز ص����ادرات الش����ركات الجزائریة خارج قطاع الھیدروكربونات في إطار تنمیة الاقتص����اد. 

التص�دیر لھذه الش�ركات بأھداف أس�اسیة تتعلق بتحدید ھذه العملیة  لتحقیق ھذا الھدف، قمنا بطرح اس�تفس�ارات حول عملیة

 .وسرد القیود التي تواجھھا خلال ھذه العملیة. بعد ذلك، نسعى جاھدین لصیاغة توصیات تھدف إلى تحسین ھذه العملیة

الجزائري، كمثال عملي. من أجل تحقیق ھذه الأھداف، اخترنا ش���ركة س���یفیتال، واحدة من الش���ركات البارزة في الس���وق 

ا على الس�احة الدولیة. لتحدید عملیة التص�دیر التي تعتمدھا ھذه الشركة، تم توظیف منھج نوعي  تعمل ش�ركة س�یفیتال أیض�ً

یعتمد بش��كل أس��اس��ي على التش��خیص��ات والمراقبات والمقابلات، بالإض��افة إلى دراس��ة حالة تركز على تص��دیر الزیوت 

يالنباتیة إلى السوق الفرنس . 

 الكلمات الرئیسیة: عملیة التصدیر، زیت نباتي، شركة صناعة الأغذیة، سیفیتال، الاقتصاد الجزائري

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


