
Conclusions et r®flexions cl®s sur lôutilisation des pr®f®rences tarifaires

Jonas Kasteng, Conseiller principal, Conseil suédois du commerce 

Atelier de lôOMD sur les r¯gles dôorigine, 10 f®vrier2023

Twitter : @JonasKasteng
Courriel: jonas.kasteng@kommerskollegium.se



En quoi consistent les donn®es dôune 
transaction dôimportation et les donn®es au 

niveau de lôentreprise?



Données au niveau de la transaction

ÅImportateur (nom et code)

ÅExportateur (nom)

ÅCode Taric (à 10 chiffres)

ÅRégime douanier

ÅPays dôorigine

ÅPays de départ

ÅPoids

ÅValeur

ÅTaux NPF

ÅPaiement à la douane

Donn®es au niveau de lôentreprise

ÅChiffre dôaffaires

ÅNombre dôemploy®s



Les importateurs sont le moteur de lôutilisation 
des préférences tarifaires



Les accords 
de libre-
échange de 
lôUE sont-ils 
utilisés à 
90 % par les 
exportateurs 
des pays 
partenairesï
ou plutôt par 
les 
importateurs 
de lôUE?



Les valeurs transactionnelles ¨ lôimportation 
sont importantes



Les valeurs transactionnelles ¨ lôimportation et lôutilisation des 
préférences tarifaires



Les marges pr®f®rentielles et lôutilisation des pr®f®rences tarifaires



Lôexp®rience de lôimportateur au fil du 
temps est importante



Utilisation des préférences par catégorie de transaction au fil du temps



Utilisation des pr®f®rences par fr®quence de transaction dôimportation et 
taille dôentreprise



Conclusion clé 1 :

La rotation des entreprises dans le temps est 
élevée



Taux de survie des entreprises (nouvelles et sortantes) dans le temps



Utilisation des préférences pour des importateurs consécutifs au fil du 
temps



Conclusion clé 2 :

Les r¯gles dôorigine ne sont pas consid®r®es 
comme trop difficiles



Compréhensiondes r¯gles dôorigine 



Micro entreprises Grandes entreprises

Compr®hension des r¯gles dôorigine ïpar taille dôentreprise



Conclusion clé 3 :

Les agents en douane peuvent contribuer à une 
utilisation accrue des préférences



Recours aux agents en douane ïtotal



Recours aux agents en douane ïpar mode dô®change


