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INTRODUCTION 

Le marche des produits agro-alimentaires est fortement lie aux traditions et 
habitudes celinaires des populations. Les differences socio-culturelles dans 
le cadre de la CEE se refletent done dans les differentes caracteristiques de 
la demande des produits en question. Toutefois, il existe des facteurs connuns 
dont l'identification permet d'evidencier une representation du marche CEE 
assez homogene ~t definie meme dans les caracteristiques regiona1es les plus 
i mportantes. 

L'analyse de marche suivante se propose de relever les caracteristiques 
connunes de quatre sous-secteurs, a savoir conserves de tomates, conserves 
d'olives de table, conserves de thon et de sardines, mollusques et crustaces, 
au niveau de la CEE et de fournir un cadre d'ensemble utile aux exportateurs 
potentiels des Pays tiers, pour la definition de strategies d'entree et/ou de 
penetration appropriees. Les principales differences entre les Pays en ce qui 
concerne soit la typologie de la demande que celle de l'offre ant ete relevees 
la ou cela etait necessaire. 

Pour chacun des sous-secteurs, l'analyse de marche proposee se developpe a 
travers l 'appr·'Jfondissement de trois r.omposantes fondamentales: 

- analyse de la demande; 
- analyse de la concurrence 
- perspectives et tendances. 

la premiere identifie les groupes de clients, leur typologie et les 
implications pour une politique de c0111nunication adequate. La seconde 
identifie les principales dimensions de concurrence, les groupements 
strategiques et les facteurs critiques de succes. La troisieme composante, a 
la lumiere egalement des reglementations et des politiques convnunautaires, met 
en evidence les opportunites et/ou menaces pour les exportateurs des Pays 
tiers et de la Tunisie e~ particulier. 
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INTRODUCTION 

La presente etude est repartie en six chapitres: 

- Au premier chapitre, on identifie le secteur du point de vue du produit. 

- ~u deuxieme chapitre, on anaiyse la demande a travers la segmentation du 
marche. Une attention particuliere est adressee a l'identification et a la 
caracterisation des groupes de clients; on compare egalement le cycle de 
vie du concentre de tomates avec celui des autres produits, substituts 
potentiels, du secteur; deux principaux secteurs d'affaires sont alors 
ident~fies: le detail et le catering. 

Le troisieme chapitre analyse l'offre et son evolution, caracterise les 
producteurs et le degre d'integration et de diversification indus~rielles. 

Le quatrieme chapitre concerne l'analyse strategique. Apres avoir defini 
les dimensions de co~currence possibles, on analyse les groupements 
strategiques et les implications pour les politiques de marketing mix des 
entreprises. 

En comparant les principales caracteristiques de l'offre et de la demande 
on est parvenu a e~trapoler, au cinquieme chapitre, les facteurs critiques 
de succes. 

Enfin au sixieme chapitre, une lecture des normes communautaires relatives 
au secteur a permis de tirer des conclusions sur les perspectives et 
opportunites d'entree et/au penetration sur le marche ~ommunautaire qui 
figurent au septieme chapitre. 
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CHAPITRE "1 

IDENTIFICATION DU SECTEUR 

Afin de rendre plus comprehensible les particularites liees a la 
transformation des tomates, il est utile dans ce premier chapitre de definir 
de fa~on precise le produit et ses caracteristiques. 

Les fruits de la tomate sont des baies de forme et de dimension tres variees, 
constituees par une pellicule externe et par une partie pulpeuse. Arrivee a 
maturation complete, la tomate se presente de coule~r rouge vif a la 
superficie comme a l'interieur ou l'on trouve neanmoins des fibres de couleur 
moins intense. La tomate est riche en substances nutritives fondamentales 
telles que sucres, acides, acides amines et elements mineraux. 

Les composantes et les caracteres organo-leptiques de la tomate doivent etre 
consideres en fonction de la destination industrielle du fruit. Les substances 
seches qui se trouvent dans la tomate, par exemple, representent un parametre 
fondamental pour la production de concentres qui s'obtiennent de la tomate 
fraiche par evaporation d'une partie de l'eau; en effet, plus le residu du 
fruit frais est eleve, moindre est la quantite de matiere premiere necessaire 
pour obtenir la meme quantite de tomate cconcentree. 

D'autres caracteristiques tres importantes sont la couleur, la consistance des 
fruits, la resistance de la peau ?.ux fentes, la presence de mcisissures et de 
pourriture apicale qui consiste dans l'endurcissement des tissus du cote de la 
baie et opposes au pedoncule, suite aux processus de necrose des tissus 
organiques du fruit. 

De la tra~sformation de la tomate, on obtient les principaux produits 
suivants: concentre de tomate, tomates pelees (coupees ou moulues), puree de 
tomate, jus de tomates, jus de tomates enrichis et une serie de produits 
innovateurs derives de la tomate. Le secteur des marchandises auquel se 
referent ces produits est celui des "conserves de tomate". 

En Europe, les pays reconnus comme producteurs qualifies sont l'Italie 
(environ 300 entreprises), l'Espagne (1si-160) 1 la Grece (50-60), la France 
(35-40), le Portugal (25-30). Les plus gros importateurs sont le Royaume-Uni, 
l'Allemagne et la France en Europe, les Etats-Unis et le Canada. 
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CHAPITRE 2 

CARACTERISTIQUES DE LA DEMANDE 

En Europe, la demande de conserves de tomate a evolue dans l'apres-guerre 
etant donne l'augmentation du niveau du revenu, l'extension du travail feminin 
extra-domestique et l'evolution du systeme de distribution. 

2.1 IDENTIFICATION ET SEGMENTATION DU MARCH~ 

Le marche peut Atre defini en fonction de la combinaison de trois variables: 

les fonctions d'utilisation du produit pour satisfaire les besoins des 
clients; 

les groupes de clier;ts; 

les technologies adoptees pour la realisation du produit. 

2.1.1 Fonctions d'utilisation 

Le fait que la population europeenne ait progressivement change de type 
d'alimentation et ait adopte de nouveaux modeles de vie (la femme est toujours 
plus engagee dans des activites non-domestiques) et qu'il existe done un 
besoin croissant de produits pratiques et d'utilisation rapide, amene a 
subdiviser les fonctions d'utilisation plus que sur le simple besoin de 
satisfaction de la faim, sur la base des modalites et du temps 
d'assouvissement de ce besoin. 

Face a ceci, on denote une faible innovation du produit (en termes de 
naturalite, fragrance et purete) et une plus grande attention au service qu'ii 
peut offrir. La Figure 2.1.1. indique la place des differentes typologies du 
produit par rapport a la '"naturalite" et au "service'". 

On note que le concentre presente un indice de naturalite assez eleve , amis 
un faible service incorpore. L'importance toujours croissante de cette 
derniere caracteristique expliqua la baisse de la demande en ce qui concerne 
le concentre. 
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Figur~ 2.1.1: Place des differentes typologies de p~oduit par rapport ~la 
'"naturalite'" et au "service" 
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La Figure 2.1.2 indique le rapport entre produit, s~rvice et evolution de la 
demande. 

~igure 2.1.2: Tendance de la demande pour les principaux produits 

TENDANCE PRODUIT SERVICE 

\II Produits tradftionnels Faible 

lj\ Derives modernes Mo yen 

II\ Bases El eve 

--- sauces pretes Maximum 

Produits tradit1onnels = Tomate pelee et OCT 
Derives modernes = Pulpe et puree de tomate 

2.1.2 Groypes de clients 

Pour l'analyse on peut identifier trois principales categories de clients: 

les consommmateurs finaux; 

1es intermediaires commerciaux ou clients intermediaires; 

les autres produ~teurs (compt.e de tiers). 
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On peut ensuite effectuer de nettes distinctions~ l'interieur des differentes 
categories COllllle le montre la Figure 2.1.3. 

Figure 2.1.3: Categories de clients 

l GROUPES DE CLIENTS 
~~~~~~~~~~---...--~~~~~~~~~~ 

Consonmateur 
final 

Traditionnel 

Soigne 

Oynamique 

Moderne 

a. Consonvnateur final 

Intenmidiaires Autres 
commerciaux producteurs 

Detail Catering 

Magasins Social 
cantines 
hOpitaux 

Commercial 
restaurants 

Mtels 

Les differents caract~res socio-demographiques et les styles aliment~ires 
permettent d'identifier quatre typologies de consommateurs. 

1. Consommateur Traditionnel 

Caract~res socio-demographigues: consommateurs d'age compris @ntre 40-50 
ans, de niveau d'instruction moyen-bas et a revenu peu eleve. 

Style alimentaire: soigne; consacrent beaucoup de temps a la preparation 
des repas. Type d'alin1entation simple et substantielle, privilegient les 
gouts traditionnels et intenses. 

Les produits utilis~s sont surtout les tomates pelees et en moindre mesure 
le concentre, pour leurs caracteristiques naturelles qui s'avoisinent 
beaucoup, surtout dans le cas des tomates pelee~. au produit frais. 
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2. Consommateur Soigne 

Caracteres socio-demoqraphigues: consommateurs de quarante a~s. niveau 
d'instruction eleve et revenu moyen-eleve. 

Style alimentaire: soigne et recherche; alimentation equilibree avec plats 
legers et naturels. Consacrent beaucoup de temps A la preparation des 
repas et leur cuisine est Minvestie affectivement". 

Le produit le ~lus u~;lise est la puree de tomate qui represente un bon 
cornpromis entre l'exigence d'un produit ayant le gout et la fragrance de 
la tomate fraiche et le be~oin que le produit offre un service prAt A 
l'utilisation. 

3. Consommateur Oynamique 

Caracteres socio-demographigues: hfJmmes et fennes d'3ge compris entre 25 
et 40 ans, partageant leur jo•!rnee entre ~e travail et la famille; une 
grande partie vit seule. Statut et revenus moyens-eleves. 

Stvle aliment~ire: rationnel et equilibre. Ils cons~crent peu de temps aux 
repas et privilegient les plats essentiels et rapides, mAme s'ils ont une 
conception "conviviale" de l'alimentation; le repas A la maison est une 
occasion de rencontre. Ils pr~tent beaucoup d'attention au regime 
alimentaire et concentrent leur consonvnation sur des produits legers, 
naturels et contenant peu de gras. 

Le produit utilise est la tomate en morceaux 

4. Consommateur Moderne 

Caracteres socio-demographigues: jeunes consornmateurs avec peu de temps 
libre. 

~le alimentaire: les consonvnations alimentaires se rapport~nt A une vie 
fre;retique, ou la nourriture est abondante, mais peu soignee et consonmee 
en vitesse. Ils privilegient des plats essentials et pratiques mais 
mangent de fa~on desordonnee, loin des repas traditionnels. Ils sont 
attires par les nouveautes et l'experience de gouts intenses et nouveaux 
en matiere de rapprochements. 

Les produits les plus utilises sont les jus et les bases de concentre. 

Cette classification du consommateur final qui est part1cu11~rement valable en 
Italie, en France et dans les autres Pays de la Mediterran~e est encore plus 
particularisee dans certaines zones de l'Europe du Nord comma l'Angleterre et 
l'Allemagne. Dans le premier cas, le "consommateur traditionnel" utilise la 
tomate pelee comme legume surtout au petit dejeuner. Le consommateur anglais 
est le plus traditionaliste en Europe et reste fidele aux produits dont 11 
connait desorma1s les normes de qualite. Au cours des dix dernferes annees, 
11 a developpe plus de curiosite vers les produits fnnovateurs mais reste 
touJours assez prudent A leur egard. 
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En Allemagne, par cnntre, l'identification d'une etiquette est plus difficile 
etant donne qu'en general le consonvnateur allemand n'a pas d'alimentation 
soignee. La principale variable dans le choix d~~ typologies de produit est le 
pri>c. Ceci explique la forte consommc .. ion de concentre. 

Au cours de l'annee, l'evolution de la consommation ne fait pas apparaitre de 
caract~re saisonnier trap accentue, si ce n'est pendant les mois d'ete quand 
la disponibilite du produits frais, surtout dans les pays mediterraneens, est 
elevee et que l'habitude de consommer des plats mains elabores penalise 
legerement les produits derives. 

b. Les intermcdiaires ~ommerciaux 

Parmi les intermediaires a la consommation et sur la base des modalites 
d'achat des produits et des typologies de consomnateur final, on peut 
identifier deux categories d'intermediation: 

detail, a savoir une structure de distribution V~'".ant principal9ment ~ 
serv~r les familles; 

resta~ration, a savoir une structure de distribution visant principalement 
a servir la restauration sociale (cantines, hOpitau~. ecoles, etc.) ou 
commerciale (cafes, rP.staurants, hOtels, fast food, "pizzerias", etc.). 

Detai, 

Le. secteur de la vente au detail absorbe P.nviron 77% de la consommation en 
volume. Pour le concentrP. en particulier, le taux descend a 53%. 
L'organisation de la distribution des produits alimentdires evolue rapidement 
et le poids de ce developpement entraine des changements dans la structure r1e 
tout le syst~me de 1'industriP alimentaire. Dans la plupart des pays 
industri'llises, l'evolution du marche est cari\cterisee par un important 
processus dP. c.oncentration qui SP. deploiP. dans la rech~rche de conditions de 
couts avantage11ses 1 necessaires pour mettre en oeuvre des politiques de prix 
agrP.ssivP.s, En Allemagne, par exemple, les 10 premieres organisations 
commerciales concentrent 81% du chiffre d'affaires total du marche rle 
l'epicerie. 

En Italie, et peut-etre davi\ntage en Espagne, Grace et Portugal, la 
distribution r,ommerciale de denrees t\limentaires prei:ente encore des 
caract~res tri\rlitionnP.ls (le detail detient un taux d'environ 50%), m~mP. si en 
~volution rapide. 

Il est important de faire une distinction entre la di!;tribution moderne 
(hypermarches, supermarches, etc.) et le detail traditinnnel (maqasins). Ce 
dernier a un rOle neutre rlans le rapport entre consommateur et producteur, 
etant dnnne qu'il n'influence pas la politique de marketing de 1' industrie de 
produr.tion. En P.ffet, le magasin traditionnP.1 qui achete P.n grandP. partiP. par 
l'interm~dii\ire d'un grossiste, n'a pas le pouvoir contractuel necessaire po11r 
influencer ou pour s'imposer dans les rapports avec les fournisseurs et ne 
bouge qu'en fonction des rlemandes specifiq1•es du marche. Ce sr.nt surtout les 
moyennP.s P.ntreprisP.s A faible part de marche et produisant d~s tnmates pelees 
et du concentr~ 'lUi ont acces au commerce en gros. Celui-ci permet une 
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distrib~tion minutie1J5e au niveau territorial et la vent~ d'une vaste gamme de 
produits, tout en evitant de devoir travailler exclusivement pour la grande 
distribution. 

La dist.ribution moderne est, par contre, un interlocuteur autonome et qual~fie 
pour l'industrie voulant arriver au consommateur, etant donne qu'elle a 
desonnais acq 1Jis un grand pouvoir contractuel qui lui permet d' influencer les 
fournisseurs ainsi que le marche fin~l. 

Dans le choix des assortiment.s, le distributeur se trouve confronte a une 
serie d'interlor.uteurs: 

- entreprises qui ont automatiquement acces a la distribution car market 
leader; 

- entreprises aux produits specifiques et de qualite, ayant une bonne 
position de marche et vendant des produits typiques; 

- entreprises a faible part de marche et a caractere regional qui vendent 
avec une marque de distribution. 

Ceci explique la tendance du commerce moderne a influencer le consommateur en 
agissant sur sa disponibilite a remplacer des produits de marque par d'autres. 
La strategie. de la distribution moderne peut facilement etre interpretee: les 
marques connues et tres bien vendues par l•industrie so~t inserees dans les 
assortiments car elles constituent un rappel pour le client, mais la tendance 
est a pousser le consornmateur vers des produits a plus haute marge unitaire. 
Lorsqu'elle apparait, la marque du distributeur a toujours une position 
privilegiee. Dans le secteur des conserves de tomate, les produits ayant les 
caracteristiques de denree les plus accentuees et jouissant done d'une moindre 
fidelite A la marque, tels que la puree de tomates, presentent un plus grand 
nombre de marques appartenant a la distribution. 

Restauratinn 

La restauration "sociale", 
s'est developpee rapidement 
distribution pre.sque homogenP. 
petites et moyennes societes. 

qui constitue le plus grand secteur d'affairP.s, 
au cours des annees '70 et '80 avec une 

P.ntre les gr~ndes entreprises du secteur et les 

Au cours des cinq dernieres annees, sont apparus des sf gnaux laissant 
entrevoir des changements. Les parts rel~tives de marche des grandes 
entreprises se sont accrues au detriment des petites entreprises; cette donnee 
semble correspondre a un changement precis des besoins de la ~lientele qui 
considere comme prioritaires les paramf!!tres de q1.1~1ite, de specialhation et 
d' innovation. 

Dans le secte11r nes consP.rves de toml.'ltes, les produit~ les plus utilises par 
la restauration social~ snnt les prnduits traditionnels (tomates pelees et 
cnncentre), lt~nt rlonne qu'ils ont un prix inferieur par rapport A la p11lpe. 
Vu que dar.s ~e domaine il n'est pas possible de faire valoir 1'1mage d~ 
marque du produit, le seul far.teur cle du succes est lP. rapport qualite/prix. 
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Ceci parce que les principaux util isateurs du marr:he 
usines) operent avec dei:; budgets-cantine tres contenus 
financiP.rs rlistribw~s par les organismes d'Etat. 

(ecoles, hopitaux, 
et lies aux flux 

Par consequent, dans ce secteur, les petites entreprises comme les entreprises 
tunisiennes qui basent leur strategie de concurrence sur le leadership de 
cout, sont considerablement avantagees par rapport aux gros producteurs. 

Ence qui concerne la restauration "conrnerciale", le discours est different 
etant donne que dans ce secteur il est plus facile pour l'operateur d'utiliser 
des produits innovateurs dans la preparation des plats (plus ~rand contenu de 
service). 

En conclusion, on peut affinner que le marche de la restauration est 
stationnaire ce qui est un signe evident de maturite dans le cycle de vie de 
ce service. Tl existe cependant des espaces de revitalisation lies a la 
diffusion de no11velles habitudes alimentaires, telles que la consormation 
croissante de repas hors des parois domestiques. 

c. Les autres producteurs (pour compte de tiers) 

Le reco11rs a la production pour le compte de tiers est typique des petites 
entreprises de transformation, penalisP.es par une gamme reduite de produits 
fournis et par des ressources financieres inadaptees aux investissements en 
marketing (c'est dans ce contexte que peuvent s'identifier les entreprises 
tunisiennes). Leur pouvoir contractuel a l'egard des grandes entreprises 
clientes est generalement faible etant donne le grand nombre de petits 
transformateurs, la stagnation de la demande et l'exces de capacite de 
production du secteur. 

Un autre desavantage P.St. c:onstitue par la possibilite reelle qu'cmt les 
P.ntrepri~es clientes de rlP.charger les effets negatifs de la baisse de demande 
s11r lP.s fournisseurs, en rliminuant leurs comrrurndes P.t en faisant pression sur 
la cap~cite de production interne. 

I.es entreprises tunisiP.nnes qui considerent. la production pour c:ompte de tiers 
c::omme un moyen de penetration et/ou rl'ent.ree possible sur le marche europeen, 
devrl\ient pn~ndre en conc;idP.ration CP. risque dans l'eval11at.ion dee; 
invest. i ssements eventue 1 s d 'P.xpans ion de 1 a production. l.P.S pri nc i p;:wx 
param~tres a prP.ndre en consideration sont le degrP. d'irreversibilite de 
l'investissement, la flexibilitP. rle la force rle travail, les pot.ent.ialites de 
reconversion et de rlivP.rsificatinn rle la production. 

2.1.3 Technologies 

Les technologies adoptees pour la realisation des conserves de tomates 
concernent la selection, le processus de transformation, le conditionnement et 
la fe.rmeture. C'est surtout sur ces deux dernieres technologies que s'est 
concentr~e l'attention des producteurs au cours des dernieres ~nnees :\fin de 
poursuivre les differenciat.ions de la concurrence pour un mAme type de 
produit. Le concentre, par i:;P.s caractertsttques tntrinseques, ne laisse 
neanmoins que peu de place A ces differenctations. 
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Les diffP.rP.ntP.S options technologiques pour chaque categorie apparaissent a la 
Figure 2. l. 4. 

Figuro?. 2.1.4: Technologies disponibles 

TECHNOLOGIES 

SELECTION CONDITIOt.INEMENT 

* OVAL * METAL 
* ROND - Sande et•e 

- Aluminium en tube 
* VERRE 
* BRIK 

TRANSFORMATION FERMETURE 

* PELURE * METAL 
- pelee - sertissage 
- en morceaux - par dechi rure 
- en flocons * PLASTIQUE 

* TRITURATION - a vis 
- puree 
- concentre 
- bases 
- sauces prates 

* STERILISATION 

2.2 ANALYSE OE LA DEMANOE ET CYCLE OE VIE DES PROOUITS 

Bien qu'un nombre toujours croissant de consommateurs se deplace de 
l'autoconsommation de la tomate a l'utilisation de produits industriels, la 
consor.mation apparente montre une baisse continue de 10' des derives depuis 
1985. Les tomates pelees et le concentre ont subi une baisse encore plus 
accentuee. Le poids du concentre sur la consonrnation totale P.st de 5~. 

Ence qui concerne la repartition du marche par groupes de clients, le 
concentre et les tomates pelees sent les produits les plus demandes par la 
restauration; la demande de services de restauration a neanmoins connu une 
bafsse due A la reduction de la consommation de concentre, un produit qui 
n'entre plus desormais oans les nouvelles exigences alimentaires. 

La repartition de la demande de concentre relative soit au detail qu'au 
catering par type de confection et de format figure au tableau 2.2.1. 

On note comme 1 '!Jt i l i sat f on de la bande etamee, p 1 us f nd i quee pour 1 es grandes 
confections, soit plus repandue que celle de l'aluminfum. Cette donnee est 
confirmee par la vente prepondP.rante des grands formats. 

I II II 1111 1111 
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Tableau 2.2.1: Repartition de la de1.:ande de concentre par type de confection 
et de format 

Tvge de conditionnement % en volume ca~acite % en volume 

Bande etarnee 70,0 Jusqu, a 175 gr. 35,0 
Aluminium (tube) 30,0 De 175 gr. a 350 gr. 20,0 

Plus de 350 gr. 45,0 

Total 100,0 Total 100,0 

Le concentre de tanates connait une phase de declin de son cycle de vie comme 
le montre le Tableau 2.2.2. 

Tableau 2.2.2: Cycle de vie du OCT 

INTRODUCTION DEVELOPPEMENT MATURITE' DEC LIN 

, 40 '60 '80 Annees 

La phase actuelle du cycle de vie du concentre est comparee a d'autres 
conserves de tomates dans le Tableau 2.2.3. 

- 17 -

I I I I II I Ill II 111111 I I 11 1111 11 I 
11111 I I 111 I 1111 11 1111 11 I I I I I 11 111 



Tablea11 2.2.3: Cyr.le dP. vie des conserves de tomate 

Produit 

Tomates 
pelees 

Concentre 

Puree 
de tomates 

Pulpe 
de tomates 

INTRODUCTION OEVELOPPEHENT HATURITE' DECLIN 

---~ 

2.3 STRUCTURE OU COMMERCE INTERNATIONAL 

Conme le montre la segmentation du marche, le consommateur des annees '90 
presante certaines caracteristiques fondamentales: il est plus mur, plus 
exigeant et selectif. Il est attentif au prix ou plus exactement a un rapport 
equ1table entre la qualite et le prix. Le developpement d'une offre segmentee 
et innovatrice le desoriente toujours davantage. La grande consommation voit 
ainsi son role s'accroitre et selectionne l'offre des produits par une 
politique de marque specifique. Si ce phenomene est encore recent dans les 
pays de l'Europe Mediterraneenne, il est tres developpe dans le Nord de 
l'Europe et rend plus convainquants les facte1Jrs critiques qui influencent 
l'exportation. 

Au Royaume-Uni, la grande chaine conmerciale constitue un passage oblige pour 
avoir acces au marche de l'epicerie. Au cours des annees '80, le commerce 
britannique a connu une forte concentration, avec la sortie du marche des 
petits points de vente qui n'cnt reagi que dans les dernieres annees en 
s'orientant vers une plus grande specialisation. Le commerce britannique se 
presente comme tres efficace et toujours plus oriente vers le consonmateur. Il 
e :t concentre verticalement ce qui lui permet de fournir plus de benefices et 
de services au cons•flYllllateur. 

Les entreprisP.s rle distribution britanniques, contraintes a offrir une gamme 
de produits toujours plus vaste P.t a haute valeur ajoutee, ont tendance a 
gerer de fa~nn intensive les superficies de vente. Ceci explique que les 
acheteurs soient interesses a la negociation avec les fournisseurs et a un 
melange des produits. 

Exporter vers la Grande-Bretagne signifie done savoir que: 

Les gr~ndes cha1nes achetent des produits d~ns le monde entier, ce qui 
fmplique une concurrence ~vec tnu~ les partenairP.s internationaux. 

Li.'! di~t.rih11tion P.St en train d';\r.cumuler un grand s;ivoir-hire en termes de 
prorl11it.s innovateurs, r:e q11i impl~que que le producteur propose de nouveaux 
produits avec des effets benefiques pour le r.onsommateur. Par example, pour 
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fournir la chaine hritannique Marks & Spencer il est necessaire d'avoir des 
contacts avec trois operateurs: un "buyer/merchanniser" qui s'occupe des 
aspects relatifs aux cpportunites de marche et aux prix; un "selector·· 
responscible de la qualite, des gouts et de la position; un "technologist" 
soignant l~~ aspects techniques et juridiques du produit. Ceci implique de 
la part du fournisseur, en plus des caracteristiques qualitatives 
demandees, 1Jne disponibil ite des interlocuteurs qui doivent etre prets a 
integrer et a negocier avec ces figures professionnelles. 

Plus de 30i des produits achetes en Angleterre porte la marque du 
distributeur et il est tres difficile de conquerir des espaces dans les 
assortiments avec une marque privee. 

Les chaines de distribution effectue~~ de nombreux contrOles non seulement 
sur les elements de negociation (prix, conditionnernent, delais de 
livraison, etc.), mais surtout sur la production et S1Jr les cor.ditions 
hygieniques et sanitaires des entreprise~. Tout cer.i repond a ~ne logique 
bien precise: etre en mesure d'evaluer tout le sysUme de qualite nu 
fournisseur afin d'etre pret au moment ou le m~rchP. repond favorablement a 
l'introduction du produit. Le~ fournisseurs re~oivent meme un cahier 
indiquant toutes les con~itions, y compris les conditions hygieniques et 
sanitaires, qu'ils doivent respecter pour pouvoir exporter. 

La distribution effectue ses propres achats a l'etranger par l'inte~diaire 
d'agents (hrokers). Les importateurs sont desormais peu nombreux etant donne 
que c'~st sur eux que pesent toutes les charges de la gestion des marchandises 
qui arrivent, en tenriP.s rle magasins et de stockage avec de fortes 
repercu~sions au niveau financier; ils sont done peu competitifs en tennes dP. 
prix. 

Lee; c:o.nsil'ferations emises pour le Royaume-Uni peuvent etre gener·alisees a ur.e 
grande partie des marches de l'Europe du Nord. 11 faut ajouter qu'en Allemagne 
les distributeurs n'ont pa~ une rentabilite importante mais disposent de 
capitaux considerables et sont tres forts financierement. Ils constituent un 
interlocutP.ur important p0ur les entreprises de production et sont tres 
agressifs en termes de prix. En France, les changements des dernieres annees 
dans le style de vie des fr~n;ais stimulent de nouvelles formes conrnerciales, 
telles ~ue le franchising organise, des superficies specialisees ou le 
sup@.rmarche qualit.atif offrant. des assortiments et des services toujours plus 
eleves. Dans ce contexte, les prorluits tels que les conserves de t.omates, qui 
n'ont ete jusqu'a presP.nt que peu utilises par les fran;ats, trouvent plus 
d'espace. Les chaines de distribution fran;aises preferent contacter les 
fournisseurs presents sur le marche fran;ais en termes d'associes etant donne 
que cela permet d'ecourter les temps de livraison et d'expedition des affaires 
bureaucratiques. 

- 19 -
(NEXT PAGE •,5) 1.::ft BLANK] 

Ill 111 I I I 



·)()()() - .. 

CHAPITRE 3 

CARACTERISTIQUES DE L'OFFRE 

3.1 EVOLUTION DE LA PRODUCTION DE DERIVES DE LA TOMATE DANS LACEE 

L'evolution de la production est caracterisee par une oscillation avec des 
annees de grosse production suivies par deux-trois annees ou la production 
diminue pour egaliser la demande des produitr.. Ceci est dG principalement: 

- a la difficulte de programmer exactement les productions agricoles a 
l'avance; 

- a la presence de nombreuses entreprises de transformation aux 
caracterist iques economiques extremement differentes ( industrielles et 
artisanales) qui, d'annee en annee, augmentent au reduisent sensiblement 
les niveaux de production par rapport a l'annee precedente. 

L'Italie est de loin lP. plus grand producteur europeen. Le Portugal figure 
parmi les principaux producteurs europeens de concentre; l 'Espagne parmi ceu:<. 
de tomates pelees, pulpe et puree. 

En 1991, on remarque dans les 4 principaux pays producteurs (apres l'Italie, 
la France, la Grece, l'Espagne et le Portugal) une baisse de production de 
11,8% en volumP.. En Italie la baisse enregistree est de 1,1%. 

Dans la CEE, la production a baisse de 6,9% par rapport a 1990 et pour l'annee 
1992 la Communaute a prevu un Nseuil de garantie". Ceci signifie Qlie pour 
beneficier de la contribution au niveau europeen les Pays membres ne devront 
pas transformer plus de 6,6 millions de tonnes de tomates. Si cette limite est 
depassee, la subvention se reduit en proportion au surplus de production par 
rapport ~ la production fixee. En fin de campagne, les entreprises des 
differents pay~ pourront demander, individuellement, la contribution sur la 
base des donnees de transformation. 

En 1993, la Comn:unaute Europeenne a annonce le retour aux allocations 
industrielles prevertives (publiees sur les Gazettes Officie11es des Pays) en 
tenant compte toute·'ois des nouvelles exigences de marche. 

3.2 TRANSFORMATION . .OE LA TOMATE AU NIVEAU MONQIAL 

Pendant la campagne de transformation de la tomate en 1991, prP.sC')11e tousles 
pays producteurs ont r~duit les quantites de produit travaille. 

Ce phenomene a interesse davantage les Pays du bassin m~diterraneen qui 
transformP.nt pres d'un tiers rte 1~ tomatP. travaillee au niveau mondial. 

Les EtAts-lln is, pr i nr.i pa 1 proc111ctcu r mond i a 1 , 
prorluction par rapport a 1Q91 (- 0,5, en volume). 

a r~duit legerement sa 

La cont.rttction de production globale n';i pas ent.raine de benMice!'; sensibles 
P,n termes de re~quilibre de l'offre et de la demande. 
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De plus, les difficultes pour rendre compatibles l'offre et la demande ont 
decoulP.: 

de la nP.cessite (pour l'industrie de chaque pays) d'ecouler les stocks de 
1 'ann~e precedente l orsqu' i l y ava it eu surproduct ion; ; 

- de la contr~ction du marche mondial due A l'embargo alimentaire contre 
l'Irak et a la fenneture des importations de l'ex-URSS et des pays de 
l'Europe de l'Est; 

- de l'augmentation des quantites produites aux Etats-Unis (en 1990 et 1991 
par rapport aux deux annees precedentes) qui a detennine une baisse de 
l'importation dans ce pays. 

Au cours des deux derni~res annees les Etats-Unis sont passes d'impartateur A 
exportateur ~ des prix tres com~titifs. 

11 reste un exces d'offre au niveau mondial et il est done necessaire de 
prevoir une diminution de la production. 

Les Etats-Unis et le Canada ont progr~ une baisse de la production de 25% 
en 1992. 

Au tableau 3.2.1 figure un cadre de la production mondiale au cours de la 
~riode 1989-1991. 

Tableau 3.2.1: Evolution de la production des principaux derives de la tomate 
dans certains pays de la CEE de 1989 a 1991 ('000 tonnes) 

France Grece EsQagne Portugal Italie 
Concentre 
1989 42,8 213,7 90,4 112,3 326, 1 
1990 47,6 182,3 130,2 160,4 323,~ 
1991 44,3 194,0 109' 1 121,8 283,7 

Tomates 12elees 
1989 42,6 1~,2 171,8 4,9 728,0 
1990 36,4 6,8 140, 1 3,6 649,7 
1991 37,0 7,9 92,0 22,1 651,0 

P!.!112~. 12uree et jus 
1989 11,6 13,9 n.d. 280,3 
1990 14,2 23,5 113,1 0,6 301,2 
1991 15,9 22,0 90' 1 319,2 

I2W. 
1989 97,0 239,8 262,2 117 ,2 1334,4 
1990 98,2 212,6 383,4 164,6 1276,7 
1991 97,2 223,9 291,2 143,9 1?.53' q 
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On remarque que dans 1~ periode prise en consideration, lR production de 
concentre a connu une baiss~ ie 13% en It1tlie et de Q,?% en Grece, les deux 
princ;paux pays producteurs (environ 70~ des p~ys consideres). L'Espagne et le 
Portugal ont enregistre une augmentation respectivement de 20,7~ et 8,5%, 
certainement liee a 1'ent.ree de ces pays dans la Communaute. 

:3.:3 ENTREPRISES OE DRODLICTION 

Le secteur des conserves de tomates est, en effet, considerablement fragmente: 
a cote de quelques grosses entreprises avec une structure d'organisation bien 
articulee, on trouve une myriade de petites et moyennes entreprises a 
caractere familial. 

La presence d'un nombre si eleve de petites et moyennes entreprises s'explique 
par la faible entite d'investissements necessaires a l'entree dans le secteur 
et surtout par l'ample possibilite de dimensionnement des installations 
(faible v1tle1ir de l 'echelle minimum d'efficacite de production). La 
persistance d'une sur-affluence dans le secteur s'explique aussi par les 
intervP.ntions de politique agro-industrielle , au niveau de la CEE et au 
niveau rAgional des pays producteurs, qui ont altere les regles 
traditionnelles du libre marche. 

LP.s entreprises du secteur peuvent se classer en trois grands groupes: 

Entreprises multinationales ou grandes entreprises s'occupant surtout des 
aspects innovateurs, financiers et convnerciaux. 

Moyennes entreorises agissant dans des "niches" de marche avec dP.s produits 
de haute qualite. 

Petites entreprises visant exclusivement la production. 

En 1991, certa1nes pe:tit.P.s P.t .,oyennes entreprises sont sorties du secteur 
prinr.ipalement a c~use de la nou1elle politi~ue de restriction mise en oeuvre 
par la CEE. En effet, la Communaute a impose des limites de production et ne 
permet plus aux entreprises de beneficier d'une fa~on illimitee dP. la 
contribution commun~utaire (~recedemrnent, il suffisait de declarer les 
quantites transformee3 et celles-ci etaicnt entierement subventionnees): les 
entreprises, mal eq11iptes pour faire face au j~u de la concurrence, sent ainsi 
contraintes d'abandonner leur activite. 

Le nomhre de t.ransformateurs varie done d' a.mee en annee et 
dependP,nt principalement do cnurs de la production, du 
politiques communautaires relatives au1 aides l\ la production. 

ces variations 
marche et des 

Naturellement, l'ind11~trie de transformation de la tomat.e se situe A proximite 
des lieux de culture et de rP.colte de la ~atiere premiere, afin de neutraliser 
l'incirlence rles coots de transport. Dans 1es pays producteurs, les entreprises 
etrangeres sont tre~ peu nombreuses. Par contre, le recours ~ l'P.tranger pour 
les produits semi-finis et surtout puur le concentre en fots, irnporte 
principalement de Turquie, de GrP.r.e et des pays de l'Est est frP.quent (en 
rtalie, la societ.e qui se fournit le plus sur les marches internationaux pour 
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l'achat de concentrP. en futs est la societe Petti; 
P.ffer.tue taus les c:ontroles necessaires sur le produit, 
et exporte tout le produit. fini obtenu). 

3.4 INTEGRATION ET OIVERSIFICATION 

celle-ci, apres avoir 
procerle ~ l'ernballage 

Dans une industrie aussi fragmentee, le processus d'integration verticale, en 
amont comme en ~val, ne s'est que faiblement developpe. Peu de grandes 
entrepri!'ies produisent en propre leur materiel d'emballage; i1 est plus 
frequent, par contrP., que les transformateurs achetent sous differentes fonnes 
les terrains de production de la matiere premiere (ce type d'integration 
n'offre cependant pas d'av3ntages competitifs particuliers). De ~. seules 
quelques entreprises disposent d'une structure commerciale ou d'une fonction 
de m'lrketing. 

Le syst• d'integration hcrizontale par contre est plus developpe, soit A 
travers le ~canisme des achats mais surtout A travers la creation de 
consortiums et de partenAriats. La quasi totalite des grandes entreprises 
diversifient leur propre ac:tivite en joignant a la "ligne rouge" la production 
d'autres conserves vegetales. 

Le choix dP. diversification rle l'activite peut ~tre ramene principalement A la 
similarite du processus, au savoir-faire productif acquis et~ la possibilite 
d'utiliser le meme P.mballage. En outre, il faut rappeler qu'etant donne le 
caract:ere saisonnier de la recolte, la tomate ne peut etre transformee que 
penciAnt une periodP. de temps limite allant de juillet a septembre. Pour la 
production de concentre, c~rtaines entreprises parviennent a allonger la 
periorle d' act ivite de trans format ion de la tomate en util isant des semi-finis 
conserves dans des fQts 8septiques et en exploitant ainsi une partie des 
installations meme dans d 1 autrP.s periodes de l'annee. De toute f3~on, on 
obtient en general une rneilleure utilisation de la capacite de production a 
travers fa production d'autres conserves vegetales. 

Certaines entreprises et.endent leur rayon rle diversification a d'autres 
branches du sP.cteur alimentaire et en retirent des avantages competitifs tels 
qu'une position privilegiee dans la decnuverte des matieres premieres, une 
image de marque deja bien affirmee dans l'industrie alimentaire, une 
saturation nu reseau de vente et rles ~conomies en matiere de logistique, de 
distribution et de marke~ing. 

Le tableau 3.4.1 montr?. la transformation de tomate hors CEE pour l~ periode 
1989-91. 
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Tableau 3.4.1: Dimension de la transformation de tomate dans certains Pays 
extra-communautaires, de mag a 1991 (MT). 

Pays 1989 1990 1991 % variation % variation 
1991/1990 1990/198S 

Turquie 1.500 1.285 1.110 -13,62 -14,33 
Tunisie 340 390 470 20,51 14,71 
Israel 310 31)0 168 -53,33 16, 13 
Etats-llnis 8.603 9.914 9.861 -,53 15,24 
Canada 520 630 500 -20,63 21,15 
Algerie 200 200 248 24,00 
Bulgarie n.d. 538 552 2,60 
Hongrie n.d. 376 231 -38,56 
Ma roe n.d. 110 75 -31,82 
Japon n.d. 76 68 -10,53 
Inde 50 90 120 33,33 80,00 
Argentine 300 346 225 -34,97 15,33 
Chili 370 600 629 4,83 62, 16 
Venezuela n.d. 75 90 20,00 
Perou n.d. 50 60 20,00 
Mexique 317 -!00 250 -37,50 26, 18 
Taiwan 220 120 1EO 25,00 -45,45 
Bresi 1 450 833 550 -33,97 85,11 
Austra 1 ie 237 262 205 -21,76 10,55 
Nouvelle Zelande 85 12 12 -85,88 
Af rique du Sud 90 90 90 

TOTAL 13.592 16.757 15.664 -6,52 23,29 
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CHAPITRE 4 

ANALYSE STRATEGIQUE 

le secteur d~s derives de la tomate est caracterise par une concentration de 
production moyenne-elevee, etant dcnne qu'il ex~ste de nornbreuses petites 
entreprises parmi lesquelles la production est fractionnee. La p1upart de ces 
petites entreprises ne possedent pas la structure et la force necessaires pour 
operer avec leur propre marque sur le marche interne: elles trav3illent done 
pour des marques commerciales plus affirmees ou orientent 1eur production vers 
l 'etranger. Il n'existe done pas de correspondance entre les parts de 
production et les parts de marche. Les quelques entreprises ayant reussi a 
affinner une marque propre sont de grandes entreprises, de veritables 
puissances corrrnerciales qui dominent le marche. 

L'irnportance de la marque varie de toute fa~on selon le type de produit, selon 
le type de ciient et selon le reseau de distribution. L'affinnation du produit 
de marque est faible en ce qui concerne les tomatas pelees et le concentre et 
est superieure en ce qui concerne les nouveaux produits, tels que la pulpe, la 
puree et les jus prfparP.s. Il subsiste encore des differences considerables au 
niveau du reseau de distribution: la marquE:! est certainement plus importante 
dans la vente au detail que dans les se;·vices de restauration. 

4, 1 GROUPES STRATEGIQUES 

L'analyse de la structure de concurrence est differente dans les deux secteurs 
de marche precedem111~~t cites: 1e detail et le catering. 

Detai 1 

Les groupements strategiques des differentes e~treprises concurrentes varient 
evidemment selon les pays. Ci-dessous figure un scMma, le ~dus general et 
complet possible, valable pour chacun des pays. Dans les pays ou la structure 
de concurrence est moins complexe, ne figurent pas un ou plusieurs groupes 
strategiques cites plus haut. 

Dans cette c~tegorie, on peut identifier 6 groupes d'entreprises, homogenes 
sous le profil strategique, sur la base des variables de positionnement 
suivantP.s: 

- d£gre de diversificat1on/imagP. atteint, (surtout a travers les politiaues 
publicitaires); 

rayon o'action de presence dans le secteur (segments de preser.ce a 
l'inttrieur du secteur). 

Font partiP. du Groupe A les entreprises 
diversification et un rayon d'action eleve. 

leader ayant un degr~ de 

Par leur position historique sur ce marche et le recours A des campagnes 
publicitaires agressiv2s, ces entfeprises ont atteint un double objectif: 

affirmation d'une excellente image de marque; 
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in$tallation de barrieres elevees autour du territoire competitif sur 
leQuel elles o~rent. 

Ces barrieres constituent un obstacle A l'acces soit de nouveaux ent~ants soit 
d'entreprises operant dejA dans le secteur mais appartenant A d'autres groupes 
strategiques. 

O'autres facteurs d'hcmogeneite se retrouvent ~galement dans 
d'entreprise multibusiness (elles sont egalement presentes 
marches de l'alimentaire) et dans la minutie de la distribution. 

leur vccatior. 
dans d'autres 

Elles visent au leadership dans les secteurs de presence et dirigent de fa~on 
efficace tous les leviers du marketing-mix et en partkulier le levier 
publicitaire. 

Font partie du Groupe B les entreprises ayant un degre de diversifi~ation et 
un rayon d'action moyen-eleve. Le deyre de diversification atteint par ces 
entreprises ne les rP,nd toutefois pas comparables aux entreprises leader ou 
aux entreprises du Groupe c. 

Pratiquement toutes les entreprises de r~ groupP., tout en ayant une bonne 
image de mar~ue, n'activent le levier publicitaire que de maniere discontinue 
et font, en outre, tres souvent recours aux ventes pour compte de tiers et a 
1 'exportation pour eCOl!ler leurs quotas de production. 

A court tenr.e, il est difficile que ces entreprises accedent aux groupes A et 
c meme s'il e~iste une menace constante A leur egard. 

Font partie du Groupe C, les entrepcises ayant une degre de diversification 
sectoriel inferieur a ce·1ui df)s entreprises lt.ader et du groupe B, mais qu~ 
ont un atteint un degre de diversificatian eleve dans les business de presence 
qui les place en concurrence directe soit avec les entreprises leader qu'avec 
les entreprises du groupe B. 

Appartiennent au Groupe o, les entreprises qui se caracterisent p~r un degre 
de differenciatiun moyen-eleve et une diversification limitee. 

Font partie du Groupe E1 les entreprises ~vec un degre de differe~ciation et 
un rayon de presence moyen-bas. Elles sont generalement regroupees dans 1-2 
segments et ne font pas recours A des politiques de differenciation. 

Font partie enfin du Groupe F, les entreprises operant dans tous les segment$ 
de la "11gne rouge" avec un bas degre de differenciation. Ces entreprises 
visent generalement le marche national et realisent leur chiffre d'affaires 
en grande part fe a 1 'l!tranger; au niveau de la distribution, en outre, ell es 
ne couvrent que l~s a1res de localisation et les zones 11m1trophes ou leurs 
marques respectives ant pu trouver une place appreciable. 

La Figure 4.1.1 app11qu~ le schema cite ci-dessus ~ 1'1ndustrie italienne. 
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Figure 4.1.1: Conserves de tomates, zone de detail: carte des groupes 
strategiques sur le marche italien. 

DIFFERENCIATION/IMAGE 
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Moyenne 
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Campbell's 
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D.A.F. 

E 

Lockwoods 
Rolli 
Campana 
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Parmalat 
CPC Italia 
Del Monte 
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La structure de competition met en evidence une nette difference entre le 
catering et le detail. 

Au niveau de la restauration, il est difficile d'effectuer une distinction par 
groupe d'entreprises etant donne que l'irnage de marque perd de son importance 
et que la bataille de concurrence a lieu indistinctement au niveau du prix. 

En effet, aussi bien les entreprises regroupees dans la zone que les autres 
plus engag~es d~ns le detail, poursuivent une politique de limitation des 
coats afin d'optimaliser le rapport qualite/prix et peuvent done ~tre 
regroupees dans un seul groupe strategique. 

En g~nera1, cette optimisation est recherchee ~ travers: 

l'elasticite de 1& production; 

la limit~tion ~es r,oOts de distribution; 

la minimisation des depenses pub1icitaires et promotionnelles. 
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Dans ce secteur, et en particulier pour les tomates pelees et 
les petites et moyennes entreprises sans marque qui exportent 
pour des tiers et dont les performances de m~rche sont 
identifier, ont un poids preponderant. 

4.2 MARKETING MIX 

4.2.1 Politigues de distribution et de communication 

le concentre, 
ou produisent 
difficiles A 

Il existe deux types de reseaux dans ce secteur. Dans le "reseau court" 
figurent les ventes directes aux detaillants locaux et regionaux, les ventes 
aux distributeurs modernes et les ventes aux societes de catering. Les ventes 
aux grossistes se classent au niveau du "'reseau long"". L'activite des 
intermediaires, indispensable surtout pour l'exportation, fait partie des deux 
reseaux. Les ventes sur les marches etrangers s'effectuent surtout A travers 
des agents ou des entreprises conwerciales vendant au detail ou A la grande 
distribution. En general, les exportations des petits transformateurs 
s'effectuent a travers des ':!""! - ,,,. 1 1 •~'-"""-;itant pas c' 0 engagements excessifs 
en termes de volume de production. Les gros producteurs font par centre 
recours aux imr. .r·tate-..rs qui vendent A la grande distribution etrangere, 
soutiennent le·:r propre marque et effectuent des contrOles de qualite 
reguliers sur la production demandee par la grande distribution etrangere. 

Les politiques d'entreprise relatives a l'organisation des ventes et aux 
reseaux de distribution ont une importance strategique dans le secteur. 

La tendance est celle d'adapter les structures de vente a 
systeme commercial moyennant l'utilisation de specialistes 
marchandes, de promoteurs et d'assistants aux points de vente, 
travers le renforcement de l'activite de cnnvnerce-marketing. 

l'evolution du 
des techniques 
c'est.-a-dire ~ 

Actuellement, afin de faire face de ~a~on effir,ace a ~R concurrence la simple 
precision-extension du reseau dP. vente ne 5•Jffit plus: i 1 faut egalement 
etablir des rapports durRbles et de collaboration ~vec les entreprises 
commerciales modernes (p~r exemple: assist~nce au niveau de la presentation, 
contribution a l'~ctivite de marketing, codification des "items" et "pallets", 
etc.). 

En outre, les entreprises de produ~tion suivent avec plus d'attention leu 
produits s'ils figurent dans le libre service afin d'obtenir une presentati< 
correcte et av~ntageuse et afin J'eviter des ruptures de stock. 

Ce dernier aspect est particulierement important pour les pro<1uits pour 
lesq11els on enregistre une import~nte rotation de marques et pour lesquels une 
"politique a easier" est plus complexe que pol!r d'autres prodl!it5 ayant un 
moindre indice d'affluence. 

La plupart des grandes entreprises optrent 
pluri-mandataires. 

- 30 -

avec des 

I Ill I 1111111 II I Ill 11 11 111 I I I 
I I I I 11111 11 111 111 I I 

agents mono P.t 



• ! • 

Ces entreprisec; pluribusiness ont tendance A utiliser le meme reseatJ pour tous 
les produits traitP.s; certaines disposent e3alement de dP.pots et de 
concessionnaires repartis generalement dans les bassins de consommation les 
plus importants. 

En gP,neral, les petites et moyennes entreprises qui se 
production, ont tendance a attribuer peu d'importance It 
ventes et developpent surtout des contacts directs. 

concentrent. sur la 
l'organis~tinn des 

Ence q1.1i concerne la publicite et les ar,tivit:f!s ne promotion, CP. sont surtout 
les grandes marquP.s qui effP.ctuent des investissements specifiquP.s: ceci est 
important ~ 1i:t fois pour acquerir de la notori~te que pour stimuler la 
cosomm~tinn au-del~ de la saison. Nornbreuses sont les entreprises qui 
n' ut il i sent pas cet i nstrumP.nt ou qui n 'y recoun:mt que de tefllps en temps. De 
plus: la communication P.st fondament.aie pour le lancement de nouveaux produits 
dont il faut. so1Jligner les r,aracteristiques p1us particuli~res et le degre de 
service P.leve 11ue. le produit peut offrir. 

Au niveau sectoriel, c'est justement sur les produits en phase de 
developpemP.nt (surt.out la pulpe, la puree et les bases) 'lllP. se concentrent les 
investissements publicitaires des entreprises les plus importantes. 

r.'est precisement dans ces secteurs de marche que le succes plus ou moins 
grand de ces campagnP.s publicitaires peut determiner une augmentation ou une 
reduction nes pi:trts cfP. marcM. 

Po11r lP.c; produits en developpement, l'amelioration du service offert en termes 
de rapidite et d'utilisation est importante. La qualite est egalement 
important.e et en particulier le processus de t1ansfcrmation qui tend a 
maintenir les caract.eristiques de purete de la matiere premiere employee. 

Mis a part l'investissement publicitaire, 
entreprises operent e3alement au niveau de 
commerce 11ue sur le consommateur. 

presque toutes 
la promotion aussi 

les grandes 
bien sur le 

En ce qui concerne les moyens mis en oe1JVre, la plupart (75%) des 
investissements du secteur sont absorbes par les TV conrnerciales. 

Par contre, en ce qui concerne le caractere saisonnier des investissements, la 
tendance n'est pas uniforme; en effet, alors que certaines entreprises visent 
les mois dP. l'annees ou le produit ne risque pas d'etre remplar.e p~r le 
produit frais, d'autres investissent tout au long de l'annee et pendant les 
mois d'ete afin justement d'alimenter la baissP. de dPmand6 due a la saison. 

Les investissP.ments, 011tre ~ etre realises en fonction direr.te du 
consomml\t.eur, vise.nt egalement A jouer le role d'appeal sur le consommateur et 
sont donr. plus lies ~ jouer sur la marque que sur l'expansion inunediate d&s 
vP.nt.es. 

Tn11tefnis, les choi>c varient d'une entreprise A l'autre P.t il n'~xiste pas de 
strategie.~ publicitaires tres uniformes. 

Il faut en out.re snuligner q1Je les investissements publicitaires nece.ssaires 
pour s'inserer sur le marche constituent un autre obstacle A 1'entr4e po11r les 
pP.tites et moyennes entreprises. 
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4.2.2 Prix 

Les strategies de prix varient d'•m groupe strateg~que a l 'a1Jtre et meme a•J 
sein d'un memP. groupe. Les entreprises fixent le prix de vente sur· la b~se de 
l"l notoriMe des proouits/marques offerts, notoriete construite a travers les 
campagnP.s publicitaires passees et presentes. 

Les entreprises le~der affichent les prix les plus eleves, beneficiant du fait 
que le consommateur reconna1t dans leurs 111arques: 

tradition/specialisation historique dans le secteur; 
qualite elevee; 

et qu'elles ont developpe a leur egard un bon degre de fid4lisation. 

O'autres entreprisP.s plus recentes sont parvenues i differencier leur produit 
~ travers le levier publicitaire ou avec des politiques plus specifiques. Pour 
ces protfuits, le cnnsommateur est dispose a payer davantage par rapport aux 
inarques riv a lP.S, C;tr il leur attribue des va leurs Qua 1 itat ives e levees. 

Les entreprises avec un moindre degre de diffP.renciat1on s'alignent ou sont 
inferieures a la moyenne sectori?.llP- D'autres entreprises mettent en oeuvre 
des politiques ne volume au detriment de strategies visant a la realisation de 
marges unitaires elevees et realisent des chiffres d'affaires eleves grace aux 
ventes pour compte de tiers ou a l'etranger. 

Les petites entreprises servant des marches restreints et qui n'ont aucune 
image de marque, jouent sur un prix peu eleve et;int donne qu'elles peuvent 
compter sur des c:outs cormterciaux et de production reduits ainsi que sur la 
contribution conmunautaire. 

4.2.3 Produit 

Les stratP.gies de produit, mises en oeuvre par les principales entreprises, 
;mpliquent surtout les aspects hesthetiques" et mains les matieres premiere~ 
de base. 

La tec:hnologie la plus repandue (a~pertisation/sterilisation) 
introduire a court et moyen terme et meme du point de vue 
r.remierP il est difficile d'envisager des possibi1ites 
concretes. 

est difficile .\ 
de la matiere 
de changement 

Pratiquement toutes les princ•pales entreprises ant 
innovateurs (pulpes enrichies, sauces semi-preparees, 
sauces preparees (assaisonnements prepares). 

insere des produits 
etc.) semblables aux 

Au niveau de l'emballage, la puree, grace a sa fluidite, se prete a plusieurs 
types d'emhallage (verre, brik, bofte). 

Les autr~s produits sont generalement conserves dans des boites de fer. Ce 
conditionnP.ment, dans ses differentes tailles, est peu attrayant; les boites 
ainsi que les etiquettes se ressemblent toutes. 
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I1 est, en effet, diff;ci le de dist1nguer dans les rayo11nages du 1 ibre-service 
une marque par rapport a une autre; ces produits ont une presentation 
uniforme, sans beaucoup de fantaisie et done peu indiquee pou~ attirer 
l'attention du consonmateur. 

C'est pour cette raison que certaines entrepri~es se sont concentrees sur 
l'innovation de l'emballage des produits. De nouveaux types de recipients, en 
verre, en brik complexe sont venus remplacer la boite de conserves classique 
en metal, dans la tentative de requalifier le produit en termes de purete, 
hygiene et praticite. On a tente d'introduire quelques innovations meme pour 
le5 boite~ traditionnelles de bande etamee qui restent encore le principal 
conteneur pour la tomate pelee afin de faciliter le consommateur avec une 
ouverture par· dechirure et le remplacement des soudures en plomb par des 
petites bandes chr~es. 
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CHAPITRE 5 

FACTEURS CRITIQUES DE SUCCES 

Les differentes caracteristiques ir.trinseques des secteurs du detail et du 
catering amenent a relever differents facteurs critiques de succes. 

~tail 

Les principaux facteurs de succes sont a relever dans le secteur fonctionnel 
du marketing. 

Le jeu de la concurrence differe considerablement selon le territoire occupe 
par les differentes typologies d'entreprise (entreprises leader, petites 
entreprises sans marques). 

Le premier facteur de succes est l'efficacite/efficience du reseau de vente. 

L~s entreprises multibusiness en mesure d'exploiter des synergies de 
distribution pour tous les produits du portefeuille d'entreprise, obtiennent 
des avantages conside~ables et parviennent a repartir les couts de 
distribution sur de plus ~ros volumes traites. 

En matiere d'efficacite, il est important d'avoir une bonne penetration dans 
les reseaux de distribution moderne etant donne que celle-ci, actuellement et 
a long terme, peut garantir de plus gros volumes de vente. 

Au cours des dernieres annees, les politiques de distribution des entreprises 
absorbent des parts ~e valeur croissantes et en particulier les principales 
entreprises sont en train de ~~loriser l'activite de marketing commercial et 
de logistique. 

Le recours aux politiques publicitaires constitue un autre facteur de succes 
qui caracterise la part de marche englobant les prir.cipales entreprises. Au 
depart, le premier objectif de ces politiques etait de contribuer a 
l'expansion des parts de marche et de construire une image de marque. Par la 
suite par contre, et a cause des li~itations de production imposeP.s par la 
CEE, la differenciation a permis de mettre en place un prix fort pour une 
demande fondamentalement stable OU tendant a la baisse. 

Les petites entr·eprises, incapablP.s de se mesurer aux entreprises leader, 
fondent leurs propres strategies en s'adressant: 

- aux marches locaux (generalement circonscrits dans les zones d'implantation 
des etablissements) et etrangers; 

au catering. 

Pour ces entreprises, le principal facteur de succes est le prix: elles visent 
a des politiques de restriction des couts et a l'efficacite des installations. 
La principale limite de ces entreprises sont les couts de distribution; etant 
donne que ceux-ci doivent Atre contenus, il est impossible d'etendre de fa~on 
significative le reseau des ·1entes et il faut done operer au niveau local ou 
regional. 
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La qu~lite des produits constitue egalement un facteur cle de succes pour 
toutes les entreprises du secteur. En outre, la qualite et l'image de marque 
sont des elements indispensables pour pouvoir offrir des produits A prix fort. 

Le conditionnement est enfin un facteur important mais non critique pour tout 
le secteur. Les derives de la tomate surtout, et en particulier la pulpe et la 
puree, offrent en effet grace ~ leur presentation physique, diverses 
possibilites d'emballage (verre, carton, bande etamee). Au debut des ann~s 
'80, le brick a contribue considerablement au succes de la puree de tcmates, 
etant donne son caractere fonctionnel pour l'ouverture et le transJ>')rt (plus 
leger par rapport au verre). On note toutefois que le polycomplexe qui offre 
des avantages considerables en termes de reduction des couts et de praticite 
d'utilisation est encore penalise par la llMifiance de certaines tranches de 
cons011111ateurs qui preferent encore le verre. 

Il est done encore important pour les entreprises de garder dans leur gamme 
des emballages plus traditionnels. 

L'a~pleur et la profondeur de la garmie offerte (calibrages, confections, etc.) 
sont d'autres facteurs critiques pour tout le secteur des affaires etant donne 
qu'elles permettent de satisfaire toutes les composantes de la demande finale 
et du commerce (exploitation des espaces d'exposition et meilleure rotation 
des ventes). 

Dans la zone de production on ne releve pas de facteurs importants dans le jeu 
de la concurrence, etant donne qu'il s'agit de technologies repandues et 
simples A realiser. 

Catering 

Dans ce secteur, les politiQues de differenciation sont peu importantes alors 
qu'un bon rapport qualite/prix des produits offerts est le premier facteur-cle 
de succes qui s'obtient par une politique d'approvisionement efficace et une 
limitation des r.oOts attentive. 

L'efficacite/efficience du reseau de vente constitue le second facteur de 
succes. 

Un autre facteur critique sont les conditions de paiement favorables (delais 
de paiement, delais de livraison, etc.) qui sent octroyees aux clients (hOtels 
et communautes) pour de gros achats. 

La Figure 5.1 donne le poids relatif des differents facteurs critiques de 
succ~s. 

On note dans les deux secteurs, 
efficace pour acquerir et/au 
concurrence. 

II I I 1111 11 I 

l'importance croissante d'un reseau de vente 
maintenir un avantage concurrentiel sur la 
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Figure 5.1: Conserves de tomates: facteurs cles de succes 

DETAIL x CATERING 

MARKETING 100 MARKETING 100 

Efficacite/Efficience Prix/qualite 50 
du reseau de vente 40 

Publicite 25 Efficacite/Efficience 
du reseau de vente 35 

Prix/qua lite 20 Conditions de paiement 
favorables aux 
clients 15 

Allpleur et profondeur 
de la ganne 15 
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CHAPITRE 6 

REGLEMENTATIONS 

La reglementation CEE N.2023/92, figurant en Annexe, etablit pour la campagne 
de conaercialisation 1992/1993 le montant de l'aide a la production pour les 
produits transformes a base de tomates, dans les limites du seuil de garantie 
de production equivalant a un volume de tomates fraiches de 6.596.787 tonnes. 

Une proposition de d~cision du Conseil 
limite maximum de 1.800 tonnes par an, 
originaires de Tunisie dans la CEE, 
reduction tarifaire. 

du 26/3/1992, en Annexe, concerne la 
d'exportation de concentres de tomates 
n~cessaire pour l'application de la 
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CHAPITRE 7 

PERSPECTIVES ET TENDANCES 

Les facteurs qui auront le plus d'influence sur les dynamiques de la structure 
industrielle du secteur sont: 

- politique·CEE; 

tendance alimentaire favorable aux principaux prod~its de substitution 
(pulpes et purees semi-preparees, etc.); 

affirmation sur tes marches CEE des productions des pays tiers du bassin 
mediterraneen. 

Ence qui concerne la politique communautaire, la tendance a moyen terme est 
de reduire la contribution aux transformateur:; qui, de cette fac;on, auraient 
une reduction de rentabilite. 

De nombreuses petites et moyennes entreprises vivent, en effet, surtout en 
fonction de la subvention CEE et la reduction d6 celle-ci impliquerait leur 
evacuation du marche. En outre, les couts de marketing croissants ne 
permettent pas a ce type d'entreprises de rivaliser sur le marche interne avec 
les entreprises leader et leur position deviendrait alors tres critique. 
Toutefois, certaines de ces entreprises pourraient survivre en mettant sur 
place des maintenant une politique des ventes visant les marches etrangers ou 
en stipulant des accords de sous-fourniture avec les grandes entre~1·ises. 

L'eventuelle sortie du marche des entreprises moins efficaces ouvre des 
perspectives de penetration aux producteurs de pays tiers qui devront ~tre 
prets a les cueillir. 

A court tenne le secteur est egalement menace par l'evolution des modes de vie 
qui jouent en faveur des produits ayant un atout d'utilisation plus rapide 
(pulpes et purees semi-preparees et enrichies et sauces preparees). 

IJne autre raison de souci pour les producteurs CEE est constitue par l'entree 
dans la CEE de l'Espagne et du Portugal et par les exportations croissantes 
des Pays du bassin mediterraneen. Le faible cout du travail est le principal 
facteur permettant a ces pays de se maintenir sur une position avantageuse. 
Ceci entrainera inevitablement des reactior.s strategiques de 1~ part des 
entreprises europeennes qui voient ainsi leurs parts de marche menacees. 

Pour le moment, ces pays exportent surtout des produits traditionnels (tomates 
pelees et concentre) mais il n'P.st pas exclus que dans le futur, avec le 
savoir-faire necessaire, ils puissent attenter aux exportateurs plus affirmes, 
tels que les exportateurs italiens, egalement dans les secteur~ de la pulpe et 
de la puree. 

Au tableau suivant figure une synthese des considerations emises ci-dessus. 
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Tableau 7.1: Tendances et impact a court et moyen terme. 

TEMPS DE REALISATION 
IMPACT PROBABILITE' 

COURT TERME HOVEN TERME 

Haute 

Fort 
Substitution de la 
consonvnation avec des 

Faible produits prepares et 
semi-prepares (sauces et 
semi-assaisonnes) 

Desordre de la concur- Baisse de la renta 
Haute rence sur les marches bilite A cause de 

et rangers suite A l'en- la reduction de la 
tree dans la CEE de subvention 

Moy en l'Espagne et du Portugal convnunautaire 
et la penetration crois-
sante de producteurs de 
pays tiers du bassin me-
diterraneen 

Faible 

Haute 

Faible 

Faible 

Les perspectives A court et moyen terme pour le secteur ne sont pas bonnes 
etant donne que: 

certains produits sont entres dars une phase de declin (surtout le 
con cent re) et ont peu de chance d' ~t :·e rev i ta 1 i ses; 

les technologies plus avancees vent vers le declin; 

la pulpe et la puree conna1tront un ralentissement de leur rythme de 
croissance; 
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les principaux produits de remplacement (saLces preparees, pulpes 
enrichies) eroderont des parts de consOC1111ation aux produits examines. 

En outre, la CEE aur& tendance a reduire d'abord puis a eliminer la subvention 
aux transfonnateurs afin de creer 1m marche europeen en 1 ibre concurrence 
effective (les sP.cteurs beneficiant d'une assis~ance disparaitront 
progressivement). 

Les entreprises devront done compter uniquement sur leur propre capacite de 
concurrence au niveau national et international afin de realiser des marges de 
rentabilite. 

Dans un scenario de ce type, seules les plus grandes entreprises orientees 
vers le marche et avec des ressources financieres elevees pourront s'adapter 
au nouveau systeme de concurrence. 

On prevoit done une diminution de l'offre avec de nombreuses petites et 
moyennes entreprises qui de..,ront abandonner le secteur. 
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INTRODUCTIOl'I 

Dans le cas des olives, on a considere opportun d'etendre l'analyse de marche 
aux secteurs vo1s1ns, tels que celui des r.onserves de legumes a l'huile, au 
vinaigre et les specialites. Les raisons ayant pousse a cette extension 
doivent etr~ re~herchees dans le f ait que: 

les producteurs sont c011111uns; 
le taux de possibilite de remplacement est eleve; 
il existe de fortes economies d'objectif; 
le marketing mix constitue un facteur cl~ de suc~es. 

L'implicatior. directe pour les producteurs tunisiens est l'evaluation d'une 
opportunite de diversification dans ces ~ecteurs cumpleme.itaires. 

Au premier chapitre, on identifie le secteur du point de vue du produit. 

Au deuxieme chapitre, on analyse la demande a travers la segmentation du 
marche. Deux principaux secteurs d'affaires ont ete identifies: le detail et 
le catering; on compare e~al~nt le cycle de vie des pr~duits saumures avec 
celui des produits a l'huile et au vinaigre, des substituts typiques. 

Le troisieme chapitre analyse les caracteristiques de l'offre et l'incidence 
des couts sur le chiffr~ d'affaires. 

Le quatrieme chapitre concerne l'analyse strateg~quP.. Aores avoir defini les 
dimens1uns de concurrence possibles, on definit 1es groupements strategiques 
et on analyse les impiications pour les politiques de marketing mix des 
entreprises. 

En comparant les principales caracteristiques de l'offre et de la demande, il 
a ete possible d'extrapoler, au cinquieme chapitre, les facteurs critiques de 
succes pour les deux principaux secteurs d'affaires du detail et du catering. 

Le six~eme chapitre traite des politiques CEE de soutien a l'industrie 
convnunautaire. 

Le septieme chapitre, enfin, identifie 1es menaces et les opportunite~ de 
marche et expose les tendances a court, moyen et long terme afin d'orienter 
les strategies d'entree et/ou de penetration sur le marche communautaire. 
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CHAPITRE 1 

IDENTIFICATION DU SECTEUR 

Le secteur est identifie par: 

A. Une technologie de base: processus de conservation des olives dans l'eau 
ou le sel par simple cuisson de la matiere premiere sans ajout d'autres 
1 iquides; 

B. Trois fonctions d'utilisation principales: 

- conservation a moyen-long terme; 

vitesse d'utilisation decoulant du haut degre de service incor~ore 
(denoyautage); 

- disponibilite du fruit conserve durant les saisons de l'annee pendant 
lesquelles la matiere premiere de base est absente (disparition du 
caractere saisonnier); 

C. Trois occasions de consonrnation fondamentales: 

- hors-d'oeuvre; 

garniture; 

amuse-gueule/hors-repas. 

O. Oeux marches principaux: ies familles (detail) et la restauration 
collective (catering). Au sein de la restauration collective, on retrouve 
deux sous-secteurs: 

la restauration sociale (cantines d'entreprises, cantines d'ecole, 
hOpitaux, casernes et prisons); 

la restauration commerciale (hOtels, restaurants, petite restau;ation, 
bars, pizzeria, fast food, etc.). 

Les differentes c~~tinaisons de fonctions d'utilisation/marches dP deboc~hes 
concernent deux secteurs d'affaires bien distincts caracterises par des 
systemes de concurrence et des facteu;s cle de succes differents: 

secteur d'affaires retail; 
secteur d'affa;res catering. 

Le~ olives vertes et noires (fendues, entieres, denoyautaes et non, farcies) 
font partie du secteur des conserves saumurees, ainsi que les champignons, les 
artichauta, les capres, etc. Les olives representent plus de 80% de la 
consommation de ce •acteur. Les entreprises productrices sont generalemer.t 
present~s dans un ou plusieurs autres secteurs voisins, tels rue les conserves 
de legumes au vinaigre, a l'huile et les specialites. 
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CHAPITRE 2 

CARACTERISTIQUES DE LA DEMANDE 

2.1 TYPOLOGIE ET SEGMENTATION DE LA DEHANOE DESSERVIE 

Parmi les groupes de clients du secteur, on distingue les intennediaires 
caimerciaux et les clients finaux. 

Intermediaires c011111erciaux/clients intermediaires 

A l'interieur de cette categorie d'o~rateurs il existe deux typologies 
d'intermediation: 

- structure de distribution au detail servant principalement les familles 
(retail); 

structure de distribution-d'administration de repas (catering) qui remplit 
simultanenent deux fonctions: 

reseau qui re~oit une part de produit; 

- points de restauration ou le produit est cons~. 

Detail 

La part de consr.Alllllation absorbee par cette categorie d'operateurs est 
d'environ 7C% en volume, centre 30% pour le catering. 

Au ~ein de ce secteur, ce sont les produits au vinaigre qui detiennent la plus 
grosse part suivis par les produits a l'huile, les specialites et les produits 
saumures. 

Les conserves a l'huile et au vinaigre se trouvent dans tous les points de 
vente alimentaires mais surtout au niveau de la vente au detail moderne 
(grande d1stribution et distribution organisee) au detriment de la vente au 
detail traditionnelle. 

Les entreprises travaillant dans le commerce alimer1taire au d~tail (clients 
intermediaires) peuvent ~tre regroupees au sein des typologies d'entreprises 
suivantes: 

- Grande distribution; 

- Distribution organisee (groupes d'achat, associations volontaires, 
cooperatives de consomnateurs, detail tr3ditionnP1, marchands ambu)ants). 

Restauration collective (cateringl 

Sur la base des modalites d'administraticn des repas et de la typologie des 
operateurs celle-~i peut-Atre divisee en: 
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Restauration soc;a1e (eco1es, hopitaux, prisons, entreprises, casernes et 
autres COl'llllunautes); dans ce secteur, les conserves d'olives sont mains 
representees par rapport au secteur des produits a l'huile etant donne les 
differences de prix. 

- Restauration connerciale (bar, restaurants, fast food, petite restauration, 
pizzeria, etc.); ce secteur enregistre une expansion progressive etant 
donne les habitudes alimenta1res actuelles, a savoir une alimentation 
toujours plus orientee vers la consonmation de repas hors des murs 
domestiques. 

Dans ce secteur, les produits les plus utilises sont les specialites 
(pizzerie, petits restaurants, etc.) etant donne leur rapidite et facilite 
d'emploi et la vaste gamme de solutions offertes a l'operateur/restaurateur 
(assaisonnements, hors-d'oeuvre, farce de petits pains, etc.). 

Les operateurs du secteur montrent egcle.11ent un interet appreciable vers les 
olives vertes de table (eau et sel) qui sont utilisees coane aliments 
complementaires a l'aperitif surtout dans les bars. 

Consonmateurs f;naux 

La cons011111ation des conserves saumurees est 
conserves precedenment citees. En outre, 
cours des annees. 

inferieure a celle des autres 
sa croissance a ete tres lente au 

Le consonmateur type des produits examines appartient a une classe 
socio-economique moyenne-elevee et a un age compris entre 24 et 44 ans. 

Selon les operateurs du secteur, 1es consommateurs ne font pas confiance a une 
marque uniquement et seul le 32-33% des cons011111ateurs adopte un comportement 
d'achat mono-marque. 

Contrairement aux produits a l'huile et au vinaigr~. les produit$ saumures 
n'ont pas de saison particuliere pour leur cons011111ation. Le degre eleve de 
service incorpore et les plus grandes modalites de jouissance font que ces 
produits sont utilises de favon homogene tout au long de l'annee. 

2.2 EVOLLlTION OE LA DEMANOE 

Les principaux pays producteurs en Europe sent la Grece, l'Espagne et 
l'Italie. Les exportations de ces pays se concentrent surtout en France, en 
Allemagne, aux Pays-Bas et en Suisse. Parmi les pays du bassin mediterraneen, 
le Maroc est un exportateur particulierement actif dans les pays de la CEE. 

2.3 CYCLE OE VIE OU PROourr 

Au cours des cinq dernieres annees, la demande s'est orientee de favon 
sensible en faveur des specialites et dP.s produits a l'hu11e qui sont des 
produits plus riches et innovateurs. Toujours au cours de la mAme periode, la 
tendance de la demande d'olives saumurees a enregistre une croissance breve 
mais constarite. 
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En ce qui concerne le secteur des affaires, face a un accroissement du detail 
on enregistre egalement une legere diminution du catering due a une baisse au 
niveau de la restauration sociale. 

Le Tableau 2.3.t compare le cycle de vie du secteur des produits saumures avec 
celui des autres produits semblables. 

Tableau 2.3.1: Cycle de vie du produit 

PRODUITS 

Produits 
au vinaigre 

Produits 
a l'huile 

Produits 
saumures 

Specialites 

ETAPES DU CYCLE 

INTRODUCTION DEVELOPPEMENT MATURITE' DECLIN REVITALISATION 

Les produits saumures et au vinaigre sont en general en p1ase de declin. Les 
produits a l'huile et surtout les specialites n'ont pas e.1core atteint cette 
phase. Les specialites representent une tentative de revitalisation a travers 
des strategies de differenciation du produit de la part des entreprises 
existantes et des strategies de niches de la part de nouveaux entrants. 
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CHAPITRE 3 

CARACTERISTIQUES DE L'OFFRE 

3.1 ENTREPRISES DE PRODUCTION ET EMPLOI 

Les entreprises de production et coamerciales des principaux pays producteurs 
peuvent Atre reparties en deux categories: 

entreprises de moyenne-grande dimension qui absorbent plus de 65X des 
employes specifiques; 

- entreprises de dimension r~uite qui etendent leur activite de production 
seulement a certains secteurs et qui, au niveau de la distribution, servent 
surtout les marches regionaux ou pluri-regionaux. 

3.2 LOCALISATION 

Les decisions concernant la localisation des etablissements sont liees surtout 
aux traditions en matiere de conserves et gastronaniques locales ainsi qu'a la 
possibilite de trouver sur place la matiere premiere. 

L'immense majorite des entreprises revendique en effet une presence historique 
dans les zones de localisation bien que par la suite elle ait etendu 
considerablement le cadre geographique de presence. 

En effet, pratiquement toutes les entreprises sont nees avec des 
caracteristiques artisanales et ont adapte leur activite de production aux 
habitudes/traditions de conservation qui existaient au niveau national, aux 
gouts lccaux (preferences pour les produits a l'huile, au vinaigre, etc.) et a 
la specialisation des cultures agricoles (pour obtenir l~ produit frais 
necessaire et adapte au besoin). 

Aujourd'hui, ces facteurs continuent a Atre decisifs en matiere de 
localisation, bien que l'evolution du syst~ economique et des strategies 
d'entreprise (nouveaux modeles de consommation, meilleur acces aux marches, 
vaste gamme de produits semi-finis, creation de reseaux de vente minutieux, 
etc.) les ait rendus plus souples et ait favorise l'expansion de certaines 
entreprises sur des zones plus vastes qui precedemment etaient l'apanage 
exclusif d'entreprises locales. 

Presque toutes les entreprises du 5ecteur disposent d'un seul etablissement 
destine a la production des produits examines et la localisation des 
entreprises coincide done avec cell~ des etablissements. 

3.3 !MPORTATEURS 

La tendance a l'importation de produits finis et pre-traites est faible etant 
donne que les entreprises du secteur parviennent a s'approvisionner, a des 
prix avantageux, sur leurs propres marches internes. 
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Seules quelques grandes entreprises font exception, conwne par exemple 
l'italienne F.lli Sacla qui achete en Espagne toutes les olives en sachets 
(olipak), deja emba'llees et munies d'etiquettes. de la societe espagnole CMO 
avec laquelle elle entretient des rapport~ conaerciaux depuis de nombreuses 
annees. 

Les autres entreprises s'adressent parfcis aux marches internationaux en 
important toutefois des quantites de production assez faibles. 

Ce sont justement les olives saumurees qui sont davantage importees surtout 
par la Grece et l'Espagne etant donne le faible cout et la vaste disponibilite 
existante dans ces pays. 

3.4 INCIDENCE DES COUTS SUR LE CHIFFRE D'AFFAIRES 

La structure du chiffre d'affaires 
forte incidence des consonmations 
d'affaires total). 

par secteur 
d'exercice 

(Tableau 3.4.t) 
(environ 50% 

montre une 
du chiffre 

Tableau 3.4.1: Conserves alimentaires a l'huile, au vinaigre et saumurees: 
structure moyenne du prix a la consonmation (% sur le chiffre 
d'affaires total) 

Cons001111ation d'exercice: 
Autres co~ts externes: 
Valeur djoutee: 
- cout du travail 
- amortissements 
- recettes d'exploitation 

Total chiffre d'affaires a prix ex-usine (a): 

Reseau long 

- rechargement grossiste 20 - 26 
- rechargemen~ dttaillant 20 - 30 
Chiffre d'affaires prix a la consommation (a) (b} 

(a) - Hors TVA 

50 - 54 
28 - 30 
17 - 21 
8 - 12 
1 - 3 
5 - 9 

100 

140 

Reseau court 

(b) indice du prix moyen \ la consommation par secteur, pondere par 
les par·ts de vente en volume vehiculees par les reseaux (restauration 
social~ et commerciale comprise) 

GD = Grande Distribution 

La secor.de categorie de cou~s est constituee par les coots 
l'incicence augmente progressivement etant donne le recours plus 
politiques de promotion et de distribution. 
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En 1911, les investissements publicitaires n'ont eu qu'un faible poids dans 
cet ensemble etant donne que les principales entreprises europeennes ont 
continue a investir avec plus de determination sur des prcduits aux 
potentialites de croissance et de rendement plus elevees. 

Suite a l'augmentation des autres couts externes on note une baisse de la 
valeur ajoutee et done de toutes ses composantes. 

Les recettes d'exploitation, bien Que legerement en b&isse depuis 1990, sont 
encore satisfaisantes. 
La structure du chiffre d'affaires et la situation de la rentabilite des 
entreprises peut toutefois variEr considerablement par rapport a la moyenne 
sectorielle et ceci depend du secteur d'affaires vise (detail ou catering), de 
l'image de marque acquise, de l'efficacite/rationalite de production obtenue 
et du mix de l'offre. 
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CHAPITRE 4 

,, ,,:~, 

\, ... 1) 

ANALYSE STRATEGIQUE 

4.1 GROUPES STRATEGIQUES 

Les differents facteurs critiques de succes dans les deux zones, le detail et 
le catering, indiquent des strategies de concurrence differentes et il est 
done necessaire d'effectuer deux analyses distinctes. 

Dans ce secteur d'affaires, le regroupement strategique typique est represente 
par 5 groupes d'entreprises hanogenes sur la base des facteurs de localisation 
suiva"~3: 

- cadre de presence territoriale (rayon d'action territorial): 

- typologie des produits offerts (standard, 
locales). 

specia 1 ites .1at iona les et 

Font partie du grouoe A, les entreprises ayant un rayon d'action national et 
principalement engagees dans la production et la camiercialisation de produits 
classiques (produits a l'huile, au vinai9re et saumures). 

Font partie du groupe B, les entreprises agissant avec le meme type d'offre 
que celles du groupe A (concentration sur des produits traditionnels/standard) 
mais qui, au niveau de la distribution, n'ont pas encore atteint un rayon 
d'action national (elles ne sont presentes qu'au niveau pluri-regional). 

Les entreprises du groupe C, ont un rayon d'action concentre dans la zone de 
localisation de l'unite de production; elles sont de dimension moyenne et 
petite, voire m~e artisanales, et offrent des produits standards ainsi que 
des specialites nationales et locales. 

Le quatriene groupe, le groupe D, est constit.ue d'entreprises mineures et 
travaillant pour compte de tiers qui cornmercialisent leurs propres marques 
dans une zone geographique limitee. 

Un cinquieme groupe, le groupe E, est forme d'entreprises travaillant sur tout 
le territoire national et qui se distinguent des autres par leur excellente 
position au niveau du secteur des specialites. 

Le tableau 4.1.1 schematise les groupes pre-cites. 

En matiere de concurrence, 
entreprises appartenant a 
inter-groupes. 

l'affrontement a lieu tout d'abord entre les 
differents groupes mais aussi au niveau 

Ce sont en particulier les entreprises du groupe B qui sent les plus 
agress1ves etant donne qu'elles visent a entrer dans le groupe A et a eroder 
des parts de marche aux entreprises du groupe D ainsi qu'a celles du groupe c. 
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Il existe egalement une concurrence impliquant les entreprises du groupe A et 
celles du groupe E notamment en ce qui concerne l'insertion dans la gamme de 
specialites (de la part d'entreprises du groupe A) plus que sur l'extension de 
la distribution etant donne qu'il s'agit (e la fois pour le groupe A que pour 
le groupe E) d'entreprises jouissant deja d'un vaste rayon d'action 
territorial. 

Tableau 4.1.1: Detail - Conserves alimentaires A l'huile, au vinaigre et 
saumurees: zone carte des gr~upes strategiques 

TYPOLOGIES OE 
PRODUITS 

Specialites 
nat"!onales 
et locales 

E 

D 

A 

c 

D 
B D Produits 

standard 

DOD 
National Inter-regional Local 

RAYON O'ACTION TERRITORIAL 

Catering 

Sont engagees dans ce secteur: 

les entreprises leader et mineures presentes au niveau du detail qui 
confient au catering un rOle complementaire par rapport a leur affa1re 
strategique; 
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les entreprises realisant d'importants chiffres d'affaires sur le detail 
comme sur le catering; 

- les entreprises concentrees sur le catering qui operent au detail seulement 
sur leur aire de localisation; elles poursuivent une strategie de 
leadership du cout en agissant sur l'optimisation du rapport qualite/prix. 

la dynamique de concurrence dans ce secteur implique indistinctement toutes 
ies entreprises et on peut identifier ici aussi 5 groupes strategiques, selon 
le degre de specialisation et le cadre de presence territorial. 

Le tableau 4.1.2 represente les groupements strategiques cites. 

Tableau 4.1.2: Catering - Conserves alimentaires a l'huila, au vinaigre et 
saumurees: zone carte des groupes str~tegiques 

Cadre de presence 
territorial 

El eve 

D 
Mo yen 

D 
Bas 

Bas 

D 

Do 

Mo yen El eve 

Degre de specialisation du catering 
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4.2 STRATEGIES ET MANOEUVRES DE CONCURRENCE 

4.2.1 Rayon d'action: diversification et cadre 

Sont engagees dans ce secteur d'etude les entreprises de production et de 
commercialisation qui sont specialisees dans l'activite consideree ou 
diversifiees dans le secteur des conserves ou dans le secteur alimentaire en 
general. 

Toutes les entreprises productrices, excepte la Nestle, produisaient au depart 
des produits a l'huile et au vinaigre. 

La plupart des entreprises est plus ou moins presente soit dans le secteur du 
detail que du catering mais en general les entreprises couvrant tous les 
secteurs du marche sont peu nombreuses. 

Les entreprises diversifi~s au niveau extra-sectoriel (qui operent en gran~e 
partie dans le secteur des conserves de legumes) tirent des avantages 
concurrentiels de cette politique puisque: 

- elles exploitent des synergies dans l'achat de la matiere premiere et/ou du 
semi-fini; 

- elles saturent les reseaux · de vente (en particulier les entreprises 
concentrees sur le detail) afin de repartir les coots de aistribution sur 
davantage de volumes traites. 

Toutefois, ce dernier aspect se retrouve egalement au niveau des entreprises 
concentrees dans le secteur qui, meme si elles ne couvrent pas taus les 
secteurs du marche, ont tendance a presenter une garrvne compl~te de formats, 
confections et varietes de legumes conserves. 

Le nrincipal groupe d'antreprises diversifiees est le groupe des moyennes et 
grandes entreprises qui realisent une part importante de leur chiffre 
d'affaires dans les conserves a l'huile, au vinaigre et saumurees et le reste 
dans d'autres secteurs voisins du secteur examine (assaisonnements verts, 
sauces, derives de la tomate, etc.). 

4.2.2 Marketing mix 

Differenciation 

Les politiques de differenciation/image diff~rent selon les zones et les 
secteurs. 

Au niveau du detail, la differenciation des marques est cruciale afin de 
rivaliser de fa~on efficace et elle est fonction: 

- des investissements publicitaires effectues; 

- de la tradition et specialisation en mati~re de conserves du secteur (que 
le consommateur associe au niveau qualitatif des produits); 
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- de la capacite d'innovation (qui requiert une image d'entreprise moderne et 
prete a cueillir et satisfaire les nouveaux besoins). 

Au niveau de la restauration collective par contre, la differenciation/image 
de marque est moins importante alors que le rapport qualite/prix est 
determinant (ainsi que la rentabilite du produit) et est lie a l'interet 
econanique du restaurateur. 

Les principales entreprises du secteur visent a offrir une image de la societe 
et se differencient au niveau des caracteristiques des entreprises de 
tradition. 

Leurs marques respectives sont en general les plus connues sur le marche et 
jouissent egalement de la confiance des consOR111ateurs. 

Ces entreprises investissent largement et de fa~on continue dans la publicite 
du secteur et contribuent aussi, a travers les politiques de cOR111unication, a 
la croissance des consonwnations de tout le secteur. Les grandes entreprises 
visant la Recherche et Developpement (R.& O.) et l'innovation sont peu 
nanbreuses. 

!..e cycle de vie du produit pourrait etre revitalise surtout grace a ces 
grandes entreprises, conwne l'italienne F.lli Sacla qui, a la fin des annees 
'60, a lance les olives saumurees confectionnees dans des olipaks, creant 
ainsi un nouveau business. 

Organisation de vente et reseaux de distribution 

Les entreprises du secteur operent surtout avec un personnel indirect (agents) 
supporte par des structures internes et s'occupant de la coordination et de la 
vente aux grands clients (GD et DO). 

Seules les multinationales comme Nestle utilisent un reseau minutieux base sur 
des vendeurs directs qui conmercialisent taus les produits de la division. 

La majorite des entreprises vise a contacter et servir directement le dernier 
stade des reseaux de distribution en recevant leurs ordres des agents et du 
personnel interne dependant. 

En general, les "internes" s'occupent des ventes et des rapports avec les 
grands clients (centres d'achat de la grande distribution et de la 
distribution organisee, grossistes et concessionnaires, operateurs du 
catering) alors que les a~tres agents se chargent surtout du detail 
traditionnel (independants de petite et moyenne dimension) et operent dans les 
zones geographiques ou les conmandes sont les plus fragmentees. 

L&s entreprises couvrent en general soit le reseau court que le rese~u long 
m~me si elle~ sont davantage interessees par le detail moderne. Les volumes 
traites par cc reseau sont eleves. Les meilleurs espaces d'exposition 
favorisent en eff~t l'achat par impulsion, typique des produits examines. 
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La tendance des principales entreprises de production est de rer.hercher une 
collaboration avec le detail moderne (utilisation de mer~handisers, activites 
de pranotion, livraisons, logistiQue integree et autres services) au detriment 
des politiques de demarchage traditionnelles. 

Publicite 

Etant donne que les olives saumurees ne sont pas des biens de premiere 
r.ecessite, elles requierent un rappel constant du consOlllllateur afin de: 

- construire ou renforcer l'image de marque; 

- exalter la qualite et les fonctions d'utilisation/occasions de consonnation 
des produits; 

- etendre la demande en visant une plus grande frequence d'achat et la 
conquete de nouvelles categories de consonmateurs. 

Les investissements publicitaires se concentrent surtout sur les televisions 
commerciales. 

Le prix differe sensiblement selon les secteurs (produits a l'huile, au 
vinaigre, saumures, specialites) mais est fixe, pour chacun d'entre eux, sur 
la base des parametres suivants: 

niveau qualitatif et innovateur de la reference (champignons cultives et de 
foret, utilisation de legumes frais ou semi-finis, nouvelles recettes); 

liquide d'immers;on des legumes (huiles vegetales, huile d'olive, etc.); 

disposition des legumes A i'inter.1ur des vases en verre (artichauts 
entiers bien presses, en tranches ou coeurs d'artichauts bien alignes, 
melange de legumes de differentes couleurs, etc.); 

politiques de prix adoptees (prix fort, moyen ou bas). 

Le prix des legumes a l'huile d'clive et des specialites est nettement 
superieur par rapport a celui des produits au vinaigre (plus que le double 
pour les premiers et presque le double pour les seconds); le prix des produits 
saumures, par centre, est superieur a celui des produits au vina~gre de 
40-45%. 

En outre, parmi les produits conserves dans le meme liquide, il existe des 
differences marquees qui decoulent de la typologie du legume ~onserve et de sa 
localisation plus ou moins facile (les champignons par exemple coutent, en 
moyenne, le double des artichauts et des melanges de legumes). 

Dans les differents secteurs (zone de de~ai 1) i l existe egalement •m rapport 
etroit entre la differenciation/image de marque et le niveau du ~rix. 
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En effet, les entreprises leader pratiquent des prix superieurs a la moyenn~ 
dans taus les secteurs de presence. La majorite des petites entrepr~ses 
pratique des prix a5sez alignes et inferieurs aux prix moyens des secteurs en 
presence. 

Au niveau du catering, le prix est determine par rappt•rt a la Qualite du 
produit et a sa rentabilite. 

Produit 

Les inilovations de produit concernent surtout le ~i1oix des legumes, le liquide 
de traitement et la recette emp"ioyee. 

La plupart des entreprises leader a mis en oeuvre une activite de R. & D. afin 
d'explorer toutes les poss1bilites offertes par 11 conservation rie legumes. 

L'cbjectif est de: 

sati~faire une demande en evolution (recherche de produits sains et 
naturels, de service incorpore, de facilite d'emploi, etc.); 

- couvrir toutes les niches de marche existant dans le cadre des traditions 
locales en niatiere de conserve (composition de la ganme en fonction des 
aires geographiques de presence). 

Ceci a amene a une extension de la gamme (en ampleur et profondeur) des 
principales entreprises a travers l'augmentation generalisee du nombre des 
references (insertion de nouvelles variates de legumes, variantes du liquide 
de t;aitemant, nouvelles recettes, etc.). 

Emballage 

L'emballage constitue une composante non negligeable qui contribue a la 
differenciation des produits. 

Nestle, par exemple, conrnercialise ses pr0'1uits dans de petits vases 
cylindriques traditionnels avec une etiquette tres classique aux couleurs 
intenses et elegantes et une ecriture tres sabre; l'ensemble offre une 
sensation de produit tres soigne qui semble s'adresser a un consommateur 
traditionnel. 

La F.lli Sacla a introduit sur le marche des nouveaux formats de clusters 
2~370 gr. et 4*370 gr. (poids egoutte) pour les produits au vinaigre 
(cornichons, petits oignons, salades, poivrons en tranches et jardinieres). 

Cette derniere decision a ete prise a la suite d'une etude realisee 
directement par les F. lli Sacla (bureau R. & D.) afin de conformer l'offre aux 
occasions et aux modalites de consommation des referer.ces. 

En effet, l'etude a montre que tres souvent le consoll'lfllateur de produits a 
l'huile et au vinaigre doit choisir entre des formats qui ne sont pa~ toujours 
adaptes a ses besoins. 
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Il achete parfois de grands formats qui, en cas de non consommation apres 
l'ouverture exiger.t un stockage; ceci peut porter atteinte a la fraicheur et, 
dans certains cas, a la qualite du produit. Au contraire, si la quantite 
consommee a chaque reprise est elevee il doit acheter des confections uniaues 
et done programmer µlus ~ttentiveme11t sa depense. 

L'introduction de clusters devrait, selon la societe, repondre aux differents 
besoins de consormiation et en m~e temps favoriser l'expansion de la demande 
(les quantites achetees en clusters sont plus grandes). 

La plupart des entreprises confient entierement a c~ graphisme plus ou mains 
recherche la tache de les differencier sur les points de ventd, avec des 
resultats qui sont toutefois inferieurs par rapport aux grandes entreprises 
leader, en tennes de reconnaissance innediate par les consommateurs. 

Pour le catering, les plus utilisees ~ont les confections en bande etamee de 5 
kg. 

L'interieur du conteneur constitue un facteur de differenciation dans le 
secteur. En effet, certaines entreprises utili~ent des pots emailles de 
porcelaine blanche afin d'exalter les caracteristiques hygieniques et 
qualitatives des produits. 

En ce qui concerne les fcrmats, il faut ajouter que les formats inferieurs aux 
5 kg sont en expansion grace a leur fonctionnalite dans la restauration 
collective. 

Pour les operateurs, en effet, il peut etre plus convenient c'ouvrir une boite 
a chaque requete du client et de la terminer tout de suite plutot que d'ouvrir 
un format de 5 kg. avec le risque de ne pas le terminer et de continuer a le 
conserver avec les couts de refrigeration oui en decoulent et les possibilites 
de deterioration du contenu. 

Marques 

Les entreprises ont tendance a operer avec une seule marque pour toutes les 
lignes de produits et a lier cette marque a d'autres denominations ou bien au 
nom de la matiere premiere conservee (champignons, artichauts, olives, 
jardiniere, etc.). 

Les differentes denominations ont comrne objectif d'evoquer des fantaisies de 
gout et gastronomiques et done de stimuler l'acte d'achat. En outre, au cours 
des dernieres annees, avec l'affirm~tion des tendances ecologiques et de 
sante, elles ont ete etudiees de fa~on a repandre une idee de naturel et de 
purete de la composante legume ainsi que du liquide d'imrnersion (huile 
extra-vierge d'olive, etc.). 
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4.2.3 Make or buy 

La decision d'integration de la production que ce soit au stade intermediaire 
(produit semi-fini} au en amont (produit frais), est particuiierement 
importante dans ce secteur puisqu'elle influe: 

- sur la flexi~ilite des entrepr)ses (pouvant disposer du semi-fi~i. elles 
parvienn2nt a se degager du caractere saisonnier en ce qui concerne la 
facilite de trouver le produit frais); en general, c'est dans la production 
de ·melanges· que l'on fait davantage recours au pre-traite etant donn' 
qu'il est impossible de trouver taus les legumes faisant partie c~ melange 
au cours de la meme saison; 

- sur la qualite du produit, etant donne qu'il e~t choisi a l'etat frais et 
jusqu'A la conservation. 

Les politiques de communication des entreprises qui privilegient ce dernier 
degre d'i~tegration soulignent, en effet, le contr61e exerce s~r le produit 
(matiere premiere soigneusement choisie) afin de le differencier par rapport 
aux concurrents. 

La plupart des entreprises de production orivilegie l'integration ·mixte~; 
elles parviennent de cette fa~on a rendre l'utilisation des unites de 
production mains fragmentee au cours de l'annee et obtiennent, pour certains 
produits, le standard de qualite desire moyennant une selection et un contrOle 
complet de la matiere premiere selectionnee. 
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CHAPITRE 5 

FACTEURS CLES DE SUCCES 

· ~ i 11 i • i ~ ! ~ , t ~ 

Les facteurs de succes sont a relever principalement dans le secteur du 
marketing mix. 

La Recherche et Developpement (R. & D.) est egalement importante au nivP.au du 
detail etant donne que les principales entreprises tendent a augmenter la 
demande, en etudiant des recettes et des technologies avec un double objectif: 

- au niveau national, satisfaire tous les gouts lies a des traditions 
geosraphiques et culturelles; 

recuperer les recettes ou caracteristiques de conserves locales, qui sont 
historiquement consolidees au niveau domestique, afin de les diffuser au 
niveau national et international; 

- etudier les produits plus frequemment consommes pour d'autres emplois que 
le traditionnel hors-d'oeuvre/amuse-gueule. 

Apres avoir exploite toutes les potentialites des produits a l'huile 
classiques (champignons, artichauts et legumes mixtes), des prcduits au 
vinaigre et saumures, l'industrie de la transformation est en train de c~eer 
de nouvelles niches de marche. 

Moyennant cette strategie, les entreprises productrices s'orientent non 
seulement vers la revitalisation du secteur mais cherchent egalement a adapter 
l'offre a une consommation toujours plus attentive a la purete des produits 
\recuperation de la tradition et done methodes de conservation moins 
elaborees) au niveau industriel. 

Au Tableau 5.1.1 fi2urent les factecrs critiques de succes et leur poids 
re lat if. 

On voit done que le marketing constitue pour les deux secteurs d'affaires, le 
detail et le catering, une fonction critique. Toutefois, alors que pour le 
secteur du detail c'est l'organisation des ventes qui, dans le cadre du 
marketing, assume un poids preponderant, dans le secteur du catering, c'est le 
rapport qualite/prix q•Ji est le facteur le plus critique. 

L'avantage compare de la Tunisie sur les co~ts de production devrait amener 
les producteurs tuni~iens Ase concentrer sur l'amelioration de la qualite 
afin d'exploiter le levier de la r.oncurrence d'un meilleur rapport 
qualite/prix dan:; le secteur du catering. Par contre, il est beaucoup plus 
difficile de concurrencer directement dans le secteur du detail ou les 
producteurs CEE sont evidenrnent avantages dans l'organisation des ve1tes. 
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Tableau 5.1.1: Conserves alimentaires a l'huile, au vinaigre et saumurees: 
facteurs critiques de succ~s par secteurs d'affaires 

SECTEUR DETAIL SECTEUP. CATERING 

MARKETING MARKETING 

Efficacite/Efficience 
du reseau de vente 20 

Repport prix/ 
qualite/rendement 45 

Tradition de la 
conserve 10 

Efficacite/Efficience 
du reseau de vente 35 

Publicite 15 Ampleur et profondeur 
de la gamme 20 

Ampleur et profondeur 
de la ganme 20 

R & D 
Innovation du produit 15 
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CHAPITRE 6 

POLITIQUE DE SOUTIEN DE LA CEE 

Dans certaines regions ~diterraneennes, la production d'olives ~e table 
constitue une aetivite economique tres importante. Au eours des dernieres 
annees, on a assiste a l'affinnation d'une situati~~ de desequilibre entre 
l'offre et la demande qui a conduit a la formation d'exeedents non 
negligeables. En outre, l'on sait qu'il existe des possibilites d'augmenter la 
cons<JllD8tion, notanment ~ar une meilleure infonnation des utilisateurs 
existants ou potentiels et par une adequation plus etroite de la production 
aux exigences des consonaateurs. 

La C0111mUnaute Europeenne a done decide d'intervenir avec des mesures visant a 
l'encouragement d'aetions specifiques de la part d'assJciations de producteurs 
afin d'aecrcitre la consonnation d'olives de table at afin d'ec~d1~nr.er 1u 
mise sur le marche du produit. Ce dernier objectif en particulier, canporte 
des couts de stoekage pour les producteurs et il convient done de favoriser la 
constitution d'un fonds de roulement. 

Le Reglement (CEE) N. 1332/92 du Conseil du 18/5/1992 figurant en annexe, 
arrete l'entit~ et les conditions d'octroi du soutien financier. En bref, la 
CEE participe a concurrence de 60% au financement d'aetions visant a 
developper la consormiation d'olives de table. Parmi ces actions, figurent les 
etudes de marche, les conseils de marketing et les investissements en 
corrmunication. 

Les producteurs de pays tiers qui ne beneficient pas de subventions a la 
production OU a l'exportation analogues de la part des goyvernements locaux. 
se retrouvent dans une position de desavantage concurrentiel relatif, s~1rtout 
dans les secteurs d'affaires conme le detail, ou les investissements 
promotionnels constituent un facteur critique de succes. 
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CHAPITRE 7 

PERSPECTIVES AMBIANTES ET TENDANCES 

7.1 ANALYSES DES MENACES ET DES OPPORTUNITES 

Menaces 

Au sein du secteur a l'etude, il existe un phen~ne de substitution parmi les 
familles de produits, qui penalise les produits au vinaigre en faveur des 
produits plus riches et innovateurs (produits a l'huile et specialites). 

En ce qui concerne les olives saumur~s. les producteurs espagnols et grecs 
sor.t per~us comme une menace significative a impact moyen-eleve a court terme 
par les producteurs des autres pays de la CEE puisque leurs prix sont 
extremement competitifs. 

Pour les specialites et les produits a l'huile, les principales menaces 
proviennent des produits surgeles conserves par appertisation et des salades 
prepar~s. 

Bien que ces produits presentent un moindre degre de service (en general, la 
matiere premiere est monotyrie et n'est pas aromatisee) el 1es ti rent leurs 
a·1antages du prix consideral>lement inferieurs par rapport aux specialites. 

Les tendances dietetiques et salutistes pourraient favoriser un deplacement 
des consonmations vers des produits moins gras, plus naturels et digestibles 
(legumes conserves au naturel). 

Opoortunites 

Les principales opportunites pour le secteur sont: 

la possibilite d'une plus grande absorption des marches de l'Europe 
Continentale en matiere d'aliments et de technologies typiques des zones 
mediterraneennes et faiblement presents dans d'a~tres pays europeens; 

la reduction de l'auto-production familiale suite au changement des styles 
de vie des nouvelles generations; 

la plus grande confiance que les consonvnateurs devraient accorder aux 
produits industriels, suite au niveau de qualite eleve atteint par certains 
produits industriels (exemple: specialites prescrites); 

l'augmentation du nombre de repas consommes hors de la maison. 

La grande opportunite des specialites et, 
deja prepares decoule d'une augmentation 
quotidiens. 
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En effet, les prin~ipales entreprises, et particulierement les entreprises 
leader, tentent de rendre moins urgente la consonwnation des produits examines 
en proposant des technologies innovatrices et plus frequenwnent consonmees 
(accompagnernents). 

Le tableau 7.1.1 resume les differentes opportunites pre-citees. 

Tableau 7.1.1: Conserves alimentaires a l'huile, au vinaigre et 
saumurees: opportunites et impact a court et moyen tenne 

IMPACT PROBABILITE' TEMPS DE REALISATION 

COURT TERME MOYEN TERME LONG TERME 

Diminution de 
Haute l •auto-product. 

familiale. 

Fort 
Hoindre mefian-
ce a 1 'egard 

Faible des produits 
industriels. 

Plus grande utilisation Exportation en 
Haute d'accompagnements pre- augmentation, 

pares pour la consomma- vers 1 'Europe 
tion quotidienne. continentale. 

Mo yen 
Augmentation des repas 
extra-domestiques. 

Faible 

Haute 

I 
Faible 

Faible 
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7.2 TENOANCES A COURT ET MOYEN TERME 

7.2.1 Tendances a court terme 

On ne prevoit pas de mutations particulieres a court et moyen tenne dans 
l'activite du secteur. 

La consaimation sectorielle enregistrera un taux de croissance de 1-2% en 
volume alors qu'au niveau des aires d'affaires le detail augmentera plus que 
le catering. 

Puisqu'au niveau du detail, l'organisation des ventes et les investissements 
publicitaires revAtent un role fondamental, les producteurs tunisiens 
pourraient envisager d'exploiter la tendance favorable de la demande en visant 
la production pour compte de tiers. 

Au sein de la restauration collective, en outre, la composante camierciale 
(fast food, petite re~tauration, pizzeria, bars, etc.) suivra ~ne dynamique 
d'expansion (repas extra-domestiques toujours plus frequents) alors que la 
composante sociale confirmera sa tendance a la baisse. 

En ce qui concerne les differents secteurs, il est a prevoir que, face a 
l'augmentation des produits a l'huile et surtout des specialites, les produits 
au vinaigre diminueront et les produits saumures se stabiliseront. 

En particulier panni les specialites, les garnitures preparees trcuveront des 
espaces toujours plus interessants etant donne qu'elles seront lancees de 
fa~on agressive par les principales entreprises et surtout par les entreprises 
leader. 

L'objectif est de segmenter 
consOllll\ation qui impliquent 
produits. 

la demande en exaltant les occasions de 
une plus grande frequence d'utilisation des 

Selan les oper~teurs, le secteur devrait trouver a court terme de nouvelles 
solutions technologiques et de nouveaux ohjectifs de consommation et depasser 
ses limites actuelles. 

Les caracteristiqul•s des produits hedonistiques-d'urgence, achetes par 
impulsion, ont ralenti la croissance de la demande au cours des dernieres 
annees. 

Pour le moment, les produits au vinaigre sont les produits les plus penalises 
mais a moyen terme et si on ne trouve pas de solutions innovatrices, les 
produits a l'huile et saumures pourraient accuser des signes de flechissement. 
Les menaces de substitution par des produits surgeles et appertises pourraient 
se renforcer, surtout du point de vue des avantages de prix. 

L~ cadre de la concurrence n'est pas susceptible de connaitre d'importantes 
mutations. Les principales entreprises opereront surtout dans les secteurs de 
la R. & 0. et du marketing et concentreront davantage leur offre. 

- 75 -



Les entreprises mineures qui ne 
financieres continueront a defendre 
pour les grandes entreprises. 

disposent pas de grosses ressources 
le catering ou a operer COl!llle copackers 

A ce propos, il faut signaler la croissance des parts de marche conwnerciales 
de la distribution moderne. 

La rentabilite moyenne du secteur se maintiendra a des niveaux satisfaisants 
et sera de toute fa~on plus elevee pour le detail que pour le catering. 

7.2.2 Tendances a moven terme 

le secteur du moyen terme devrait arriver a une phase avancee de maturite a 
moins que les specialites ne parviennent pas a alimenter de nouvelles et 
importantes parts de marche. 

On prevoit pour les differents produits: 

le declin des produits a l'huile; 

la baisse des produits au vinaigre et des produits saumures qui ne pourront 
compter que sur la demande en provenance des grands consommateurs 
(amateurs); 

une expansion des consomrnations de specialites et surtout des produits plus 
adaptes a etre integres dans les repas quotidier.s (garnitures). 

On prevoit en outre que les entreprises leaders s'orienteront vers une 
segmentation toujours plus accentuee de l'offre (lancement de specialites 
typiquement locales) afin de l'adapter a la structure de conso111nation 
nationale qui est tres fragmentee (gouts et traditions alimentaires 
differencies selon les regions). 

L'aire fonctionnelle de la R. & D. aura une importance decisive. 

On ne prevoit aucune menace importante au niveau de la dynamique de 
concurrence pour les entreprises leader (ni de la part des pourchasseurs 
actuels ni des entrants potentiels); leurs points forts pourront difficilement 
etre renverses meme a moyen terme. 

Les entreprises mineures devront par contre operer dans un scenario 
concurrentiel plus incertain et plus onereux (plus d'investissements en R.& o. 
et en communication). 

Elles pourront toutefois survivre en visant les: 

politiques des prix; 

productions pour tiers (pour des marques privees et commerciales); 

politiques de niches (recuperation de tradition~ de conserves locales et 
defense des marches locaux non couverts par les leaders de fa~on homogene). 
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INTRODUCTION 

L'analyse de marche suivante est repartie en six chepitres. 

Au premier chapitre, on identifie le secteur du point de vue du p-oduit. 

Au deuxieme chapitre, or. analyse la demande a tra\ers la segmentation du 
marche. Deux principaux secteurs d'affaires ont ete identifies: le detail et 
le catering; on compare egalement le cycle de vie des conserves de sardines et 
des variantes les plus communes des conserves de thon. 

Le troisieme chapitre analyse les caracteristiques de l'offre et l'incidence 
des coats sur le chiffre d'affaires. 

Le quatrieme chapitre concerne l'analyse strategique. Apres avoir defini les 
dimensions de concurrence possibles, on definit les groupements strategiques 
et on analyse les implications pour les politiques de marketing mix des 
entreprises. 

En comparant les principales caracteristiques de l'offre et de la demande, il 
a ete possible d'extrapoler, au cinquieme chapitre, 1es facteurs critiques de 
succes pour les deux principaux secteurs d'affaires du detail et du catering. 

Enfin, le sixieme chapitre, apres une lecture des no1111es convnunautaires 
relatives au secteur, identifie le~ menaces et les opporturiites de marche et 
expose les tendances a :ourt, moyen et long terme afin d'orienter les 
strategies d'entree et/ou .Je penetration sur ~e marche col!Yllunautaire. 
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CHAPITRE 1 

IDENTIFICATION DU SECTEUR 

Les conserves de thon et de sardines appartiennent au sP.cteur commercial des 
conserves de produits de la peche. 

Le secteur est identifie par: 

une fonction d'utilisation primaire: conservation a moyen et long terme des 
alime:lts; 

- une technologie de base: precede de productior./conservation moyennant 
cuisson de la mati~re premiere et illlllersion successive dans le liquide de 
~raitement (huile, eau et sel, etc.); 

deu: groupes de clients principaux: 
restauration collective (catering). 

les familles (detail) et la 

Le detail et le catering constituent deux secteurs d'affaires bien distinc'.s 
puisqu'ils presentent des systemes de concurrence et ces facteurs cles de 
succes differents. 

Au niveau du cetail, les principales entreprises operent principalement des 
politiques de differenciation/image alors qu'au niveau du catering elles 
visent $Urtout le prix et l'ampleur de la gamme offerte. 

Sur la base des affinites commercial~s ~es produits dans les deux secteurs 
d'affaires, on repere les produ~ts suivants: 

- conserves d~ then: 
- than a l'huile d'olive; 

than a l'huile vegetale; 
- than au naturel; 

than avec legumes (melange); 

conserves de sardines: 

sardines a l'huile d'olive; 
sa;dines a l'huile vesetale; 
sardines a la sauce tomate (piquantes et non piquantes); 
sardines au vin et a l'huile; 

Le secteur des ~on~erves de produits d~ la pech~ compreid aussi: 

conserves d'anchois (principalement, filets a l'huile); 

conserves de maquereau (a l'huile d'olivE, vegeta 1 e et marine); 

conserves de coques (au naturel et differente5 preoarations); 

autres µreparations de poisson~ (sa~mon, caviar, hors-d'oeuvre mixtes de 
mer, mollusques, etc.). 
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CHAPITRE 2 

CARACTERISTIQUES OE LA OEMANOE 

2.1 TYPOLOGIE ET SEGMENTATION DE LA DEMANDE DESSERVIE 

Panni les groupes de clients du secteur, on distingue: 

les intennediaires comnerciaux; 

les clients finaux. 

Au sein de la categorie des intennediaires commerciaux et sur la base des 
modalites d'achat des produits, on distingue deux types d'intennediation: 

structure de distribution au detail, servant principalement les familles 
(detai1); 

- structure de distribution-d'administration des repas (caterir.g) selon le 
r~3eau sur lequel est distribue le produit et le point de restauration ou 
est consomme le produit et qui se distingue en: 
- catering "social" (cantines, hopitaux, etc.); 
- catering "conmercial" (restaurants, fast food, etc.). 

La repartition du marche en volume est la suivante: 

- detai 1: 80% 
- catering: 20% 

Les produits examines s'affirrnent tol•jours plus dans les points de vente 
modernes (la grande distribution et la distribution crganisee supportent plus 
de 50% des ventes en volume) au detriment du detail traditionnel qui cc:.11tinue 
toutefois a detenir une capacite d'abso.-ption appreciable ain~i que la vente 
en gros, surtout dans les pays de la Mediterranee. 

Les conserves de poisson 
bien aux exigences de 
important, mais surtout 
une rentabilite elevee. 

representent un secteur conmercial q•Ji repond tres 
la distribution moderne. Le rot!iement, qui est 

les marges et le rapport prix/espace occupe off rent 

Toute une serie d'importantes considerations sont a l'appui de cette the~e. 
Tout d'abord, le caractere homogene de£ assortiments entre les differents 
points de V£:11i:.e et les differents reseaux denote ur1e attE>ntion )articuliPre a 
la maximisation des profits. Il s'agit d'un marche bien connu et interpr~te. 

La seconde co~sideration concerne l'affluence du secteur du marche le plus 
;mportant: celui du than en boite. Dans l&s marches de meme dimension, le 
commerce fait oreuve de plus rle parcimonie dans la structuration des 
assortiments. Seul~ la rer.tab1lite de l'espacc peut expliquer la politique 
dans le secteur des co~s~rves de poisson. 

I1 est interessant eqalem~nr d'evaluer 1~ poids G"' ce commerce sur la rapport 
de concurrence entre producteurs. Il semble que la distribution moderne ne 
represente pas un facteur de concentrat~on, justement pour les raisons cil~es. 
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L'entree dans le reseau ne presente pas de ba~rieres ~nsurmonta~1es. meme pour 
les petites et moyennes entreprises. Cet aspect ne favorise pas l'au~entation 
de fidelite de la part du consommateur qui ccntinuera a rester assez faible. 
Les donnees de penetration elevee de la part de nO!llbrEuses entreprises ~t la 
faible amplitude de l'echelle des prix sont en faveur ce cette hypothese. Les 
entreprises leader ne oarviennent pas a vant~r des positions particulierement 
elevees par rapport a d'autres concurrents. 

La derniere consideration concerne l 1 1Jtilisation importante de la part des 
entreprises du secteur de formes de promotion liees a l"oljectif d'augra-nter 
la fidelite de marque: les concours. Il s'agit d'un i~strument toujours plu5 
utilise qui toutefois ne semble pas encore avoir amene les resul~ats attendus. 

Le produit le plus utilise dans le detail est 1e thon qui a att~int ~n degre 
de penetration chez les famiiles proche de S5X. 

Il s'agit d'un degre de diffusion cons1derable et l'expansicn 
consommations de thon est done essentiellement confi~e a la 
achats. 

:.ilterieure i:ies 
re pa rt it·; en des 

~a consommation moyenn2 pro-capite ca conserves de poisson presente des 
variations signincatives au niveau de cha:.iue produit, des aires 
geographiques, des tranches d'age ct de5 perioees de l'ann' . Au Tableau 
2.1.1. figure la consomrr.ation tctale dans certains pays de la CEE. Les 
principaux consommateurs europeens de poisscn en boit6 sont les Espagnois avec 
5,2 kg de consammation annuelle pro capi~e. Viennent ensuite ia France avec 4 
kg, l'Allemagne avec 3,6 kg et l'Italie ~vec 2,6 kg. 

Tab l eaL• 2 . 1 . 1 : Consommation apparente de poisson en boite dans certains pays 
europeer1s ( rns5-88 - en Tonnes) 

1985 1988 1985-1988 1988 
(var.X moyenne) (kg. pro cap.) 

Al 1emagne 227.000 222.000 - 0,7 3,6 

France 171. 800 219.800 3,6 4,0 

Es,:iagne 138.COO 200.000 13,2 5,2 

Italie 118. 100 152.250 8,e 2,6 

Royaume Uni 66.000 91.000 ·11, 3 1 ,6 

Belgique 12.701) 15.200 6,2 1,5 

Pays-Bas 8.060 10.480 9,, ,7 

Dans les pays de la Mediterra1ee plus que dans les ~ays du Nord de l'Europe, 
on denote une preference particuliere pour le thon a l'hui~e d'olive, alors 
que las conscmrnations de thon melange (avec legumes) deviennent toujours plus 
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modestes. La demande de thon a l'huile vegetale a acQuis dans ces pays une 
importance ntgl igeable (produit r..;onsidere CO!llf.e plus pauvre et mains savoureux 
par rapport au thon a l'huile d'olive). 

Au cours des deux dernieres ar.n~es, grace a l'affirmation des tendances 
salutistes et dietetiques et a la relance du produit effectuee par les 
principales entreprises du secteur, le than au naturel a connu une diffusion 
remarquabie. 

En matiere de ~ormat, les confections de mains de 300 gr. couvrent 95% de la 
consamtatio~ totale (detail en volume} alors que les formats compris entre 300 
gr. et 1.~00 gr. n'ont qu'une faible importance (5%). 

Parmi les f~rmats inferieurs aux 300 gr. les mono-doses (80-85 gr.) et les 
bi-doses \160-~70 gr.) sont importantes etant conne qu'elles permettent 
d'evit&r les problemes de ~onservation et les risques de deterioration du 
prociuit. 

Pendant longternps, le than en boite avait assume les c~racteristiques d'un 
produit d'urgence. Cette caracteristique lui a valu un cor.s:dera~le succes 
etant donne la destructuration progressive des repas qui Cl. favorise juste:nent 
les produits a cons011111ation rapid2 et multiple. La frequence de consommation 
re3te toutefois assez basse avec Jn pourcent~ge de grands consommateurs (plus 
d'une fois par semai·1e) tournant autour de 20% par rapport a une panetration 
globale du produit dans les fami11~3 superieure a 90%. 

la structure de consor.mation des autres produ~ts est assez differente pa!· 
rapport a celle du thon que ce soit a~ niveau des dimensions que geographique. 

la consommation pro-capite de sardines en b~ite £n 1991 est en baisse. 

La demande de sardines est encore limitee; le produit est considere par 1~ 
consommatsur comme un produit "pauvre" et d'"urgence" et i1 est done eli~ine 
du "panier des achats" ou re~place par des oroduits ~lus riche~ et savoureux 
(surtout par des anchois). 

2.2 CYCLE DE VIE DU PRODUIT 

L 'evoluticn des consommations de conser·1es de pois::on a ete influencee par de 
nornbr~Jx facteurs: 

proprietes de nutrition et particularites d~ gout propres au poisson 
conserve; 

red1Jction du temps consacre a la preparation des aliments; 

evol!Jtion rfe la structure des consommations vers des produits 
service incor~ore (soit par rapp0rt a la purete du produit que 
~ sa conformite aux 3tyles de vie modernes); 

avP.c plus de 
par rapport 

mauvaise capacite du consommateur a preparer des poissons fr3is. 

- 85 -

I 

-----------------------------------~~~~~~~-~~! 



Les conserves de poisson font desonnais partie des habitudes alimentaires de 
nombreux pays europeens. Toutefois, etant donne la croissance du than, des 
anchois et d'autres preparations de poissons, le secteur peut etre considere 
dans une phase de developpement de son cycle de vie. 

Thon a l'huile d'olive 

Le produit a confirme, meme e~ 1991, une tendance ~ositive de marche. 

L'augmentation de la ~requence de consommation est sans <mcun doute a la b~se 
de ce phenon~ne etant donne la limite de penetration que le produit a atteint 
au~res du public. 

Dans l 'ensemble, par rapport aux resultats de marche obte •• us, ce produit peut 
etre considere comme etant dans une phase avancee de developpement de son 
cycle de vie. 

Thon a 1'huile v~~tale 

Ce produit enregistre des baisses continu&s sur le marche (il alimente 
actue l lement 1.1n n iveau de consonvnat ion sans impo,-tance) et ceci a amene de 
nombreuses entreprises a l'e1iminer du portefeuille des ~rodu~ts. 

C'est surtout le then a l'huile d'olive qui a beneficie de ces baisses au 
cours des oernieres annees et depu1s deux ans egalement le thon au naturel. 

Actvellement, ce produit est dans une phase de declin de son cycle de vie. 

Then compose 

Bien qu'il ne soit entre 
des legumes (en general, 
de3 consommateurs. 

sur le marche que recemment, le thon conserve ave~ 
des petis pois) ne beneficie pas encor~ de la fayeur 

Les quantites vendt•es sent limitees est en baisse progressive et le produit 
est souvent remplace par des produits plus riches en quantite de 
legumes/legumes potagers et done plus complets dans leur utilisation. 

C'est egalement pour cela que ce produit conna1t une phase de declin. 

Thon au naturel 

Ce produit a fait son apparition ~ur le marcM i1 y a environ 15 ans et apres 
une phase de developpement qui a culmine en 1983, il a connu au cours des 
annees suivantes et jusqu'en 1988 ~ne phase de maturite avancee avec des 
~iveaux de consommation stables. 

Par centre, au cours des trcis dernieres annees et grace 
salutistes et a !'affirmation d'un mod~le d'alimentation 
n'ajoute ni eau ni sel; apres avoir et~ cuit ~ l'eau ou A la 
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cond it i onne et on peut eventue l 1 ement ajouter de 1 'hu i 1 e au mon1ent de 1 a 
co~sonnation), ce produit a trouve un espace de marche appreciable avec un 
taux de developpement de plus de 20X par an. 

Suite aux excellents resultats d~ marche, les entreprises les plus importantes 
s'orientent vers ce produit pour leQuel on prevoit des taux de croissance 
eleves meme au cours des prochaines annees. 

Les operateurs du secteur estiment en effet que les consonnateurs ont depasse 
les mefiances qu'ils nourrissaient depuis de nombreuses annees ~ l'egard du 
produit. 

L'acceptation du pro1uit est done toujours plus vaste et on prevoit un 
elar9issen:ent du marcM qui pour le moment est encore assez 1imite. 

Conserves de sard)nes 

La principale c~racteristique de ce produit est sa preser.ce historique sur le~ 
marches des pays de la Mediterranee, etant donne que c'est une variete de 
poisson tres repandue dans ces mers. Toutefois, bien qu'il connaisse les 
sardines et toutes les especes de poisson bleu depuis une decennie le 
conson111ateur n'a jamais trouve de degre d'acceptation eleve a son egard. 

~es conserves de sardines connaissent done une phase de declin du cycle de vie 
meme en tennes de diffusion sur le marche. 

Tableau 2.2.1: Cycle de vie des r~oduits 

PROOUITS 

Thon a l 'hui le 
d'olive 

Thon a l 'huile 
vegetale 

Thon compose 

Tt:of' au ndture 1 

Conserves de 
sardines 

ETAPES OU CYCLE CE VIE 

INTRODUCTION OEVELOPPEMENT MATURITE' OECLIN 

-----------------------'" 

-------i/ 

. 
-------~~~-~--; 
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CHAPITRE 3 

CARACTERISTIQUES DE L'OFFRE 

3.1 ENTREPP.ISES OE PRODUCTION ET EMPLO! 

Malgre la bonne evolution de la demande, l'emploi a connu au cours des deux 
dernieres annees une contre-tendance. 

La chute en matiere d'emploi a ete causee principalement: 

- par l'utilisation du semi-fini de type Loins (thon eviscere, en tranches et 
semi-cuit) oui implique l'elimination de certaines phases du processus en 
amont (evisceration, decoupage, lavage, etc.); 

- par la rationalisation de l'activit2 de production avec l'objectif 
d'optimaliser le rapport employes/installations: 

- par la centralisation de certaines activites/fonctions (exemple: 
approvisionnement, administration, marketing, ventes, etc.) avec 
l'intention d'obtenir des synergies avantageuses dans le cadre d'un metne 
groupe d'appartenance. 

L'industrie des ~ardines au niveau integre continue encore aujourd'hui a 
soulever certaines preoccupations dans la CEE (y compris pour les pecheurs) 
qui pourraient empirer, en tern.es d'emploi, si les politiques de soutien 
visant a garantir a la peche nationa1e des pays mediterraneens un debouche sur 
le marche, ne sont pas renouvelees. 

Panni les entreprises a caractere industriel 
entreprises thonieres que ce soit en nombre 
d'affaires et d'employes. 

3.2 IMPORTATEURS 

on note la predominance des 
ainsi qu'en termes de chiffre 

'lne grande partie des entreprises ne se limitent pas a la production et 
achetent a l'etranger une partie du produit conditionne et commercialise. 

D'habitude, 
conditionnes 
d'offre. 

les entreprises "thor.ieres" achetent a l'etranger des produits 
autres que le thon avec lesquels elles completent leur gamme 

Les produits sont generalement commercialises avec la marque de l'importateur 
meme si dans certains cas seule la marque du producteur etranger apparait. 

3.3 INCIDENCE DES COUTS SUR LE CHIFFRE D'AFFAIRES 

Sont presentes dans 1e secteur soit des entreprises ayant comme activite 
principale le thon, soit des entreprises qui se concentrent sur un ou 
plusieurs produits des conserves de poissons autres que le than. 
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L'activite de production du than en conserve se caracterise par une incidence 
elevee des couts de la matiere premiere sur le chiffre d'affaires (60-66%). Le 
Tableau 3.3.1 montre une synthese de la structure du chiffre d'affaires. 

Tableau 3.3.1: Conserves de poisson: structure du chiffre d'affaires par 
secteur d'affaires 

- Cons011111ation de matieres premieres: 
- Actres couts externes: 
- Valeur ajoutee: 

- cout du travail 
- amortissements 
- recettes d'exploitation 

- Total du chiffre d'affaires 
prix ex-usine (a): 

- Rechargement grossiste: 
- Rechargement detaillant: 
- Rechargement GD et 00: 
- Prix a la consonvnation (a): 

- Rechargement grossiste: 
- Rechargement detaillant: 
- Rechargement GD et 00: 
- Prix a la consommation (a): 

(a) - Hors TVA 

Conserves 
de than 

60 - 66 
16 - 20 
17 - 21 

9 - 13 
1 - 5 
3 - 1 

100 

Reseau long 

15 - 25 
20 - 30 

137(b) 

Reseau court 

25 - 35 
140(b) 

(b) - Moyenne ponderee avec les parts de vente, 
~n volume du reseau court et du reseau long. 

GD = Grande Distribution 
DO = Distribution Organisee 

Autres conserves 
de poisson 

64 - 72 
11 - 17 
16 - 20 
12 - 14 

1 - 3 
1 - 5 

100 

Reseau long 

0 - 25 
~5 - 30 

Reseau court 

30 - 34 

Les couts externes representent l'autre importante categorie de couts (16-20%) 
a l'interieur desquels les d6-penses de communication et commerciales ont une 
influence importante, notamment pour 1es entreprises leader. 

L'incidence des amortissements est faible et est restee relativement stable au 
cours des cinQ dernieres annees. 

Pour les autres conserves de poisson, l'incidence du cout de la matiere 
premiere sur le chiffre d'affaires est superieur par rapport au than (64-72~) 
etant donne la plus grosse valeur (surtout pour les anchois, les coques, 1es 
mollusques et ~es crustaces). 
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Par centre, les autres couts externes (en particulier les depenses 
publicitaires et commerci&les) sont inferieurs etant donne que les politiques 
de differenciation sont peu importantes pour ces produits. 

La rentabilite de ce secteur d'affaires est globaiement inferieure a celle des 
conserves de than, exception faite des anchois et des autres preparations de 
poisson (hors-d'oeuvre de mer, saumon en bo1te, crevettes au natur€1, etc.) 
qui sont des produits a haut degre nutritionnel et en expansion sur le marche. 

Les politiques d'approvisionnement en matieres premieres ont une influence 
considerable sur les marges de rentabilite car les entreprises dependent 
fortement de l'offre etrangere de matiere premiere. 

Les importations sont etroitement liees aux prix etablis sur les places 
internationales et a l'evolution du taux de change entre la monnaie natior.ale 
et le dollar. 

En 1991, mais egalement entre 1987-1991, la rentabilite sectorielle s'est 
averee satisfaisante. 

Face aux augmentations sensibles des principaux prix/profits, on enregistre 
des baisses ayant interesse certains des principaux prix/couts. 

En particulier, la baisse du prix du than congele (categorie de cout influant 
pour plus de 60% sur le chiffre d'affaires) a contribue de fa~on decisive a 
rendre l'activite profitable. 

On signale en outre qu'en 1991 les principales entreprises ant concentre leurs 
achats de than congele et d'autres v~rietes de poisson d'importation au cours 
des premiers mois de 1991, quand le dollar, a cause de l'incertitude 
economique determinee par la guerre du Golfe, se depreciait considerablement 
par rapport aux principales devises internationales. 
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CHAPITRE 4 

ANALYSE STRATEGIQUE 

4.1 GROUPES STRATEGIQUES 

L'analyse des strategies de concurrence est menee separement pour les deux 
secteurs d'affaires: le detail et le catering. 

Detail 

Un regroupement strate~ique typique est represente par 4 groupes strategiques 
sur la base du: 

- degre de diversificaticP productif et conmercial dans les differentes 
familles de produits-secteurs (cadre ce presence sectorielle); 

- degre de differenciation/image (de marque ou norn de societe). 

Le premier groupe est constitue par des entreprises presente~ dans taus les 
secteurs consideres et qui jouisser.t d'une notoriete/differenciation 
moyenne-elevee. Elles produisent toutes directement du than conserve alors 
qu'elles imoortent ou achetent pour le compte de tierces perscnne~ nationales 
la quasi-toLalite des autres produit~ de peche compris dans la ganme. 

Le second gro~pe est constitue par 
aiversification sectorielle moyen-eleve 
d'un ou deux secteurs de marche) et 
moyenne. 

des entreprises ayant un degre de 
(chacune d'entre elles est absente 
qui ant atteint une d~fferenciation 

Font partie du troisieme groupe les entreprises jouissant d'une bonne image de 
marque mais se concentrant sur un seul produit (Px: le than). 

Le guatrieIDe groupe est compose d'entreprises presentes sur un ou deux 
segments de march~ et ayant un degre de differenciation moyen-eleve. Ces 
e~treprises ne font qu'un faible recours aux politiques de communication alors 
qu'elles s'orientent davantage vers la contraction des couts. 

Les caracteristiques de fond de la dynamique de concurrence entre les groupes 
montrent que: 

les entreprises du troisieme groupe rivalisent entre elles et surtout avec 
celles du p;emier etant donne qu'il existe a l'interieur du groupe une 
entreprise leader forte; 

les entreprises du second groupe rivalisent entre elles et avec les 
entrepris~s appartenant au quatrieme groupe strategique. 
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Catering 

Dans ce secteur, les entreprises leader comme les entreprises mineures mettent 
en oeuvre des politiQues de presence homogenes basees surtout sur un rapport 
Qualite/prix. 

Il est rare de trouver des entreprises Qui ne soient specialisees Que dans le 
catering. 

En general, les entreprises sont plus engagees dans le detail et considerent 
Que le catering est une activite complementaire par rapport a l'affaire 
principale. 

En ce qui concerne la restauration collective (sociale ainsi Que comnerciale), 
et contrairement au detail, l'image de marque n'est pas une variable 
strategique; la concurrence entre les entreprises du secteur se joue surtout 
sur le rapport qualite/prix et sur l'ampleur de la ganvne. 

4.2 RAYON O'ACTION: DIVERSIFICATION ET CADRE 

On enregistre la presence dans le secteur d'entrepri~es specialisees dans 
l'activite consideree ou diversifiees au niveau extra-sectoriel (surtcut au 
niveau des conserves ou d'autres domaines du secteur alimt~~aire). 

La plupart des entreprises sont plus ou moins presentes soit dans le secteur 
du detail que du catering mais en general les entreprises couvrant tous les 
secteurs du marche sont ~~u nombreuses. 

Les entrepr~ses diversifiees au niveau extra-sectoriel 
avantages de cette politique: 

tirent certains 

image deja affirmee au niveau de l'industrie alimentaire et q~i represente 
pour le consonvnateur une garantie de Qualite et de fiabilite; 

saturation des reseaux de vente avec tous les produits du portefeuille; 

- exploitation des synergies de production et convnerciales (ex: dans les 
phases d'approvisionnement en matieres premieres et d'ampleur de ganvne a 
proposer a l'affaire). 

4.3 DIFFERENCIATION ET MARKETING MIX 

Les strategies de differenciation assument une importance capitale pour faire 
face a la concurrence du secteur et elles different selon les zones d'affaires 
(detail ou catering) et des categories de prix ou sont rangees les marques. 

Au niveau du detail (surtout dans les categories de prix elevees et 
moyen~es-elevees pour le then) il est necessaire de creer/renforcer 1'image de 
marque af in d'orienter le choix du consommateur (vers une marque) et done le 
recours plus ou mains intense a des politiques de communication, de 
conditionnement, de gamme et de Gistribution influence la position 
corcurentielle des entreprises. 
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Au niveau du catering, c'est surtout un rapport equilibre de prix/qualite qui 
determine la differenciation des entreprises. 

Les strategies de differenciation different done selon les entreprises, selon 
le type de specialisation de production et conwnerciale et selon les 
caracteristiques des marches en presence. 

Certaines entreprises visent surtout l'image de la societe et en soutiennent 
le nom m~e si elles utilisent des marques differentes de la raison sociale. 

Ce sent s~rtout les entreprises multi-business qui adoptent cette strategie du 
nom de la societe etant donne qu'elles disposent d'un portefeuille de produits 
s'etendant a de nombreux secteurs du departement alimentaire et qu'elles 
tendent a exploiter des synergies d'imag& (a chaque fois qu'elles publicisent 
un seu1 produit, l'appeal sur le con3omnateur s'etend a toute la gamme 
proposee). 

D'autres entreprises, surtout les mains diversifiees, utilisent comne 
strategie de differenciation la notoriete des marques. 

Par contre, de nombreuses entreprises travaillant dans le secteur du than 
n'ont pas de politiques de differenciation bien precises. 

Les entreprises specialisees dans d'autres secteurs que le thon ne poursuivent 
pas de poiitique d'image tres active alors que le3 entreprises diversifiees, 
travaillant meme le than, ant tendance a utiliser la meme marque meme pour 
d'autres conserves de poisson afin d'exploiter le5 synergies de 
notoriete/image a chaque fois qu'elles realisent des campagnes 
publicitaires/promotionnelles sur le thon. 

4.4 DISTRIBUTION 

Les politiques de distribution, c'est a dire la presence au niveau des reseaux 
et la composition des reseaux de vente, assument une importance strategique 
surtout pour les entreprises engagees dan5 le detail. 

Les entreprises leader ont tendance a optimiser 1eurs rapports surtout avec la 
distributior1 moderne etant donne les volumes eleves tr·ansportes par ce reseau. 

Toutefois, elles etendent leur presence de fa~on significative aussi sur le 
reseau lo~g (detail traditionnel et vente en gros) afin de couvrir: 

tous les points de vente du systeme de distribution; 

- toutes les zones geographiques, y compris celles ou la presence des chaines 
de distribution modernes est mains elevee. 

Au cours des dernieres annees, des politiques d~ commercialisation et de 
merchandising ant rendu indispensables les rapports avec le detail moderne. 
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4.5 PUBLlCITE 

Seules quelques entreprises operant dans le secteur du than ont effectue des 
investissements publicitaires dans le secteur. 

Le moyen de colllllunication le plus utilise est la television. 

Chaque annee, les entreprises realisent des campagnes publicitaires pour le 
soutien du produit, afin d'en exalter les qualites (de fraicheur, de gout, de 
saveur, de service, etc .•. ) qui s'adaptent le mieux aux nouveaux modes de vie. 

Les messages publicitaires des differentes entreprises visent surtout a 
exalter la qualite, la fraicheur, le gout et le service des produits. Dans ce 
dernier cas, le thon est propose dans S3 cle moderne (utilisation lors 
d'occasions conviviales et familiales) en soulignant son caractere naturel 
(matiere premiere pechee dans des mers non polluees) et la multiplicite des 
fonctions d'utilisation. 

Au cours des deux annees precedentes, certaines 
considerablement investi sur le than au naturel etant donne 
performances de marche de ce produit. 

entreprises ont 
les excellentes 

En particulier, elles en soulignent la faible teneur en gras (1% dans chaque 
100 gr. de produit), la legerete et la facilite de digestion. 

En outre, presque toutes les entreprises investissent surtout dans les 
periodes de grande consOr.'fllation du produit (juin-aout). 

4.6 PRODUIT 

Les principales entreprises defendent presque tous les secteurs du marche et 
disposent d'une vaste et profonde gamme. 

En ce qui concerne le thon, elles disposent de plusieurs marques (en moyenne 
2-3) qui sont placees respectivement sur 1e premier et le second choix. 

En general, 
conserves de 
interesse. 

elles utilisent 
poisson afin de 

la marque 
transferer 

historique meme 
l'image acquise 

pour 
dans 

les autres 
le secteur 

Au niveau national, les entreprises leader visent la profondeur de la ligne 
thon et proposent les bi-portions (160-170 gr.) en formats uniques et 
agglomerats (deux pieces), les mini-portions (de 80-83 gr.) qui sont vendues 
principalement en agglomerats de deux ou trois pieces et les formats familiaux 
(300-450 gr.). 

Au cours des deux dernieres annees presque toutes 
plus ample place aux confections de 120-125 
consommateurs singles. 

les entreprises ont donne 
9r. destinees aux grards 

Ces solutions qui satisfont une demande diversifiee (singles, familles 
nombreuses, familles peu nombre~ses, etc.) consentent egalement d'exploiter au 
mieux l'espace des rayonnages au libre-service. 
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Les entreprises operant au niveau du catering commerci~lisent egalement 1es 
confections en bande etamee de poids compris entre 2,5 kg. et 5 kg. 

Entre 1991 et 1992, les principales entreprises ont amplifie leur gamme en y 
inserant de nouvelles references et de nouveaux formats. 

4.7 EMBALLAGE 

En matiere d'emballage, 90% de la consonwnation 
s'adresse aux produits conserves en bande etamee et 
10% aux produits sous verre. 

(du thon en conserve) 
en aluminium et mo;n~ du 

Egalement en ce qui concerne les autres conserves de poisson, la repartition 
des ventes par type de confection est plus ou moins la meme que celle observee 
pour le than. 

En effet, mises a part les conserves de coques, de fiiets d'anchois et de 
mollusques, confectionnees sous verre, la majorite d~s produits est 
confectionnee dans des emballages metalliques. 

Trois facteurs jouent en faveur des confections metalliques: 

- tradition du consommateur vis-a-vis du than (il est habitue a l'acheter en 
boite metallique); 

- moindre prix par rapport au verre (le consonmateur n'est pas dispose a 
payer un prix superieur pour la confection en verre meme s~ cc materiel est 
plus "ecologique" et plus adapte a la conservation des aliments;; 

diminutior du risque de rupture des confections (et done, facilitation du 
transport). 

4.8 PRIX 

Oepuis quelques annees le secteur semble s'etre 
contrairement au debut des annees '70 et '80 
employe avec beaucoup de fermete. 

stabilise au 
au le levier 

niveau du prix, 
du prix etait 

En general, les politiques de prix allaient de pair avec une car .. pagne 
publicitaire servant a convaincre le consommateur a payer un certain prix en 
echange d'une marque au d'un produit connu sur le marche et ~ux 
caracteristiques qualitatives proportionnees au deboursement monetaire. 

Au cours de cette periode dans ce secteur et surtout dans le secteur du than 
(marche ample et potentiellemer.t croissant) on enregistre une bagarre de prix 
et une consequente contraction des marges de rentabilite. 

Au sein de chaque secteur, les entreprises apposent une marque en acceptant le 
niveau du prix en vigueur autrement e1les courraient le risque de: 
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susciter la react"ic.1 des ~oncurrents et aecha'iner une nouve:lc bataille de 
prix qui comp~omettrait la rentabilitP.; 

accentuer la concurrence sur les res.;.:&iJX en renforyant 
contr<ar.tl•e 1 du COOlllerce. 

Actuellement et afin de couvrir davantage de categories de marche, les 
principales entreprises cperent avec une se~onde maraue qui n'est toutefois 
utilisee ~ue p0ur le prodJit de sec1nd choix. 

ca~e a un reajustement de 1a production, la distr~bution a~ssi a 
niveaux i:te prix assez uniformes (lE.s differences d~ prix dans des 
vente homogenes ne depassent pa~ en effet le 10%). 

fi.xe des 
ooints de 

An niveau du detail, les categories elevees et moyennes-.HevP.e~ zont dominees 
par les entreprises leader qui font recours egalement a des ~olitiques de 
conmur.ication. 

Les categories inferieu~es so~t couvertes par des entrP-prises mineures, avec 
une image de marque moyenne-basse et basse et qui s'orientent principalement 
sur des pol it iques de priic. et done sur la contraction des co'":ts de strul;t\'re 
(installations, mr.in-d'oeuvre, etc.) et de distribution. 

Pot.r ·:es produits autres que le than, on ne rel eve pas de pol it ique!i prectses 
de prix. 

Celui-ci varie selon la qualite ce la matiere premiere employee (anchois 
enroules a ~'h11ile d'ol~ve, sardines a 1'huile ve9eta1e ou en sauce, crevettes 
au rtdf"..trel OU maf"inees, etc.) et n'est QUe faiblement ne a la differenciat-ion 
atteinte par les marques. 

Toutefois, les ent:eprises leader en matiere de than qui exploitent leur image 
egaiement ,. Jr d'autres produits parviennent a atteiridre des pri;ic legerement 
superieurs ,+4-5%) a ceux de leurs concurrents. 

Au niveau du catering, le prix moyen est ;nferieur d'envir~n 15% par rapport a 
celui du detail. 

4.9 MARKETING MIX 

Les decisions relative~ au "~ake or buy" concernent quatre aspects principaux: 

l'approvisionnement en matiere premiere; 

la production; 

l 'e;nbal lage; 

la commercialisation. 

Par rapport a l'approvisionnement en 
entreprises productrices ~nerant dans 
congele, en provenance de l'etranger. 

matiere premiere, presque 
le secteur du thon partent 

- 98 -

toute:i 1e::; 
d'J produit 



ToutP.fois, les espagnols et les fran~ais (lead~rs mondiaux pour l'offre de 
than congele) ont commence l'&nnee derniere a intr~duire st•r le ma~che mondial 
des tranches de tho~ deja nettoye~s et ssmi-cuites (Loins) et les entreprises 
productrices de than en boite ont done entrevu une nouvelle possibilite 
d'integration du processus de production. 

~ctuellement, l'industrie thoniere pourrait done choisir soit le than congele 
(entier a eviscerer, nettoyer, decouper, cuire et confectionner) que le Loins, 
en evitant ainsi certaines etapes de t;·avai 1 ei1 amont. 
Selan les operateur3 du secteur certaines entre9rises ont deja aGoµte cctte 
solution en i991 et il est probable que d'autres entreprises opteront pour ce 
semi-travail le. 

I1 s1111blerait que son cout plus eleve par rapport au congele soit largen1ent 
compense par l'augmentation de product.ivite et l'elimination des etapes 
precedant la cuisson. 

En ce qui concerne le5 materiaux d'emballage, toutes les entreprises se 
fournissent de boites metall iaues, de recipients en ·1erre et de materiaux 
d'emballage (cartons et materiel thermoretractible) aupres d2 t;ers. 

Etant donne les difficultes de separer les et&pes de cuisson-emballage 
(difficulte qui se retrouv~ meme pour les autres conserves de poisson), de 
nombreuses entrepr1ses aux etabl~ssements sous-dimensionnes par rapport a la 
vente, s'adressent a d'autres sccietes au a des tiers chez lesquels elles 
achetent le produit en boite qu'elles comn1erci~lisent ensuite avec leurs 
propres marques. 

La plupart des e~treprises achete et cede des parts de production a des t·iers 
et cree ainsi un flux qu'on pourrait appeler de "sous-fourniture". 

Les producte~rs tunis~ens pourraient exploiter le levier du prix pour acquerir 
des parts de sous-founiture s'ils con:.ideraient que les investissements de 
marketing constituent une barriere d'entree trop elevee pour concurencer 
directement dans le secteur du detail. 

4.10 REGLEMENTATIONS COMMUNAUTAIRES 

L'entree de l'Espagne et du Portugal dans le Marche Commun a entra1ne 
~'importants desordres de concurrer.ce sur les differents marches nationaux. 
Afin d'en moderer les effets, la CEE a arrete des reglements ad hoc. 

En ce qui concern~ les conserves de than et sur la base de 
dans le cadre de la CEE le 12/5/1£89, des droits rle douane 
sur les produits en provenance de l'Espagne et du 
31/12/1992. 

l'accord atteint 
ont ete appliques 
Port~gal jusqu'au 

Successivement, on effe~tuera de~ diminuti~ns graduelles ~our eviter des 
desequilibres de production et de marche dus a une eventuelle substitution 
rapide (avec 1'importatio~) d~ la production interne. 
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En ce 'lU i concerne ~es sa1 J mes, 1 es product~u rs sont menaces non seu ~ ement 
par les produits de l'Espagne et du Port~gai mais aussi par les produits 
extra-cCIMlunautaires etant donne qu'est en vigueur la reglementativn CEE (Reg. 
CE~ n. 4226 du 19.12.1988 et n. 3482 du 7.11.1988) Qui etablit: 

a) augmentation du contingent tarifaire des censerves de sardines en 
provenance du Maroc de 14.QQq tonnes a 17.500 tonnes a partir du 1/1/198S; 

b) annul at ion tlu droit de douane pour les conser·1es de sardines exlJ()rtees du 
Portug<'l vers les CommJnautes a partit" du 1/1/1S89; 

c) reduction du droit de douane pour les sardines en provenance de l'Es~agne 
de 15,9% a 10,9% a part1r du 1/1/1989 et jJSQU'lU 31/12/1992, lors~~e 
devrait entrer en vigueur son exemption. 
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CHAPITRE 5 

FACTEURS CLES DE SUCCES 

5. 1 .\PPROV!SIC.iNEMENTS H CONTINUITE DES FLUX EN ENTREE 

Dans presque taus 1es '1iYS producteurs de la CEE, l'indu:;trie de la conservt;; 
souffre, au niveau qualitatif ai~si que quantitatif d'une offre insuffisante 
de matiere premier~ nationale. 

C'est pour cette raison que la defense des reseavx d'approvisionnemer.t 
favorisant la disponibi1ite (quantitative et qualitative) de la matiere 
premiere au cours de l'anne~. constitua un facteur de succes. 

En 1991, le poids de l'approvisionnement (dans le cadre des facteurs de succes 
du secteur) a connu une legere baisse par rapport a 1990 a cause d'un taux de 
change favorable entre les monnaies europeennes et le dollar et d'une bonne 
situation de la peche (offre mondiale croissante). 

Dans les pays ou la flotte 
utilisee par l'industrie de 
presque totalement importee 
extra-europeens). 

thoniere est insuffisante, la matiere premiere 
la conserve pour la fabrication du thon est 
(soit par d'autres pays CEE que par des pays 

En effet, mis a part 1e fait que la peche nationale est en general 
quantitativement insuffisante, elle presente egalement des caracteristiques 
physiques qui la rende peu ccmpatibl~ avec les exigences de i'industrie de la 
conserve meme. 

Pour les pa;s mediterraneens comme l'Italie, l'Espagne et la Grece le risque 
ce pollution par mercure, relativement Tacile dans une mer fermee comm~ la 
Mediterranee, ~omporte de graves problemes d'ordre hyyienique et nutritionnel. 

La matierc ~remiere utilisee provient des ocean3 (surtout Yellowfin). 

Dans les pays producteurs o~ la flotte thoniere nationale est limitee, voire 
meme inexistante, les prod~cteurs sont obliges d'acheter la matiere premiere 
sur les mJrches internationaux etant donne qu'ils doivent resoudre de3 
problemes ~e continuite des flux d'approvisionnement et d'instabi1ite des 
pr~x. 

Les principales entreprises s'approv1sionnent directement chez les pays 
producteurs au les entreprises convnerciales. 

5.2 T(CHNOLOGIE DE PRODUCTION 

Les technologie~ de production s0nt consolidees et pe1J complexes pour presque 
taus les produits dl! secteur. 

- 101 -

11111 I I Ill II I I I I 111 



ToutefGis, en ce qui ccncer~e le thon i1 es~ possibic d'augmenter la 
~rodu~tivite dans les phases de cuisson, selection et steri1isation pas tan~ a 
travers le niveau techno1ogique des installations mais a travers la 
pro1'"essi~r.alite et l'e'<perience de la main-d'oeuvre. 

En effet, a egalite de matiere pr-emiere tran~formee, les entreprises 
obtiennent des rendements differents {pour chaque kg de congele il est 
possib1~ d'obtenir en moyenne O,o-0,7 kg de produit fin;, huile compr~se) et 
oni:. done line inciJance differente de la mat~ere premiere dans la structure des 
coots. 

5.3 ORGANISATION QE VENTE 

La capacite de structurer un reseau de ven::e efficace et efficient constitue 
le principal facteur de succes. 

Afin de reduire les coats de di5tribution, les entreprise~ tendent a saturer 
le reseau en elargissant la garnme des produits offerts e: en faisant des 
references exte~nes au secteur (lignes de legumes et de fruits en conserves). 

La capacite d'instaure.- des rappports stables avec le conunerce est en 
particulier avec 1a distribution moderne est egalC!'lent fondamentale, etant 
donne l'i~~ortance croissante de cette formu1e dans le systeme de distribution 
Mt i ona 1. 

Dans le secteur du catering_ la structure et le role du reseau de vente iont 
1mportants mais moins decisifs puisque ce reseau ne necessite pas d'activite 
d'as51stance/contr6le sur le point de vente. Les v~ntes se basent 
principalement sur les contacts directs avec les operateurs de la restauration 
ou avec les grossistes traditionnels aupres desquels le~ restaurateurs 
s'approv1sion~ent souvent. 

5.4 PUBLICITE ET PROMOTION 

La communication publicitaire de sout1en des marques est un fact~ur de succes 
surtout Jans le secteur du detail. 

Cette po1itique est poursuivie principalement oar les en':.reprises engagees 
dans les hautes spheres du marche qui visent generalement a cunsolider 1'image 
de marque sur le thor. p1ut6t que sur les autres produits. 

En effet, il est rare de trouver des 
sur d'autres segments du marche; 
3ynergles publicitaires ou d'image 
laquelle, dans la plupart d~s cas, 
secteurs. 

investi~sements publicitaires specif1ques 
les entreprises tendent a obtenir des 
avec la premiere marque :ie then avec 
ils so~t presents aussi pour les autres 

Les entreprises qui se 
t.ron, n'u:ilisent que 
specialisee. 

concentrent sur d'autres 
peu la p~blicite et 

conser·1es de 
font recours 

poi sson c;ue 1 e 
a la pre3se 
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Au cours des trois derr.iercs annees, les b~dg~ts pub1icitair~s des principales 
entreprisi!s ont ete diminues en faveu:- d'initiatives oromotionnelles 
s'adressant soit au ~onvnerce soi~ au consommatgur final. 

5.5 PRIX 

Au cours ~e$ dernieres annees, ie se.cteur du detail r~sulte ajuste du point de 
vue du ;Jrix etar.t donne que les entrepris~s/r .. arqut:.s tendent a 1 'unifonnisP.r 
avec celui des concurrents d~rects operant dans 1~ meme secteur. 

Il s'ensuit que le levier du prix a perdu de l'importance dan~ ce secteur 
d'affaires. 

Le prix par coPtre demeure un facteur critinue du catering (par rapport a la 
qualite des produits) surto~t da~s le secte~· des ~ardin~s et du maquereau. 

Les po1itiques de prix mises en oeuvre dans ce secteur entrainent des 
avantag&s c0111petitifs pour les entrepri~es et constituent la seule solution 
pour contraster l'offre en provenance des pays etrangers (tels que le Maree et 
le Portugal) et offrir des produits a des prix considerablement inferieurs p<:<r 
rapport a tous les autres producteurs europeens. 

5.6 AMPLEUR/PROFONOEUR DE LA GAHME 

1.e caractere exhaustif de la gamme en termas d'ampleur et de profondeur est an 
train d'acquer~r ~n rOle de=isif surtout en ce qui concerr.e le detail. 

L'amp1eur de 
segments du 
etant. donne 
tendance au 
au natllrel, 

la gar11me, c.'est-a-dire la presence dails un graild nombre de 
secteur, constitue un facteur critique to~Jours ~lus import~nt 

qu'il permet de defendre de nouvelies niches de marche avec une 
developpement (caviar et s&umon en boite, cr~vettes et moi1usques 
hors-d'oeuvre de me~. etc.) et une rentabili~e elevee. 

la profondeur de ia gamme egalament assume une importance particu1iere au 
niveou du detail ~tant donne que les entreprises doivent ~dapt~r l'offre m~me 
d'un seul produit (par exem~le le than) aux differentes exigences de 
cJnsomatio.1 en termes de conc1it;onnement (en verre, en bande etami:5e, ctvec 
ouverture par dechirure) et de calibrage (formats 9our les familles, pour les 
sil'lgies, etc.). 

Por;r le catering par contre, c'est surtout l'ampleur de la gamme qu~ est 
impor~.ante. 

Ce dernier aspect est en 
re5tauratior. comir.erciaie 
restaurants, etc.) ou le 
tres varice (plats froids, 

out re assez 
(pizzerie, 

re~taurateur 

PE 'its µa ins 

significatif dans le circuit de ~a 
fast food, petite restauration, 

doit satisfaire rapidement une demande 
differement farr.is, etc.). 
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5.7 CONCLUSIONS 

Au tableau 5.7.1 -r;g;:rt; 1e pG;(;5 r~'~t-1:: et i?. tffH)::tn.ce ces difrerents 
facteurs cl es de s•.1c.ccs preced~~n~ c 'tes. 

Que ce soit pour le se.::teur !!u jef:ail q.:e pour -:~1 .. i d•J cat1:Fir.g, 1f; !IV\fketir:,; 
assume un rolP. p~US ~r-it.iq:J!-~ ~UP ia ).lrOdU(;tior1. 10'ii.efo-1s, <:lo•·s que ?QUr le 
detail c'est i'or93~,faat~cr: des ·:~nt-?s Q:.!~, dans le c~cre di:. marketin~, ass~ 
un poids deter:riiri:!=-•t. ddns i~ sect~ur 1~ catering c'est le rapport 
qualite/prix qui est le fa~teur 1~ rl~s c~itiiue. 

L'av~ntase c-Jmpa;e de la Tun~s~e sur 1es cu~tE de p~od~ction devra?t a~ner 
les producteur:; tunis~r;r;s a se conc~r.trer sur l 'amelbration de la qt•alite 
afin d'toxp:t"~ter le ~~.v-!.?r i:.:mcur'.'"'"mtiel ~·un meilleur rapport qt.1alite/prix 
dans 1e sv:.~et.:·- du c~c.ering. ~a:- contre, :1 est baaucc·J:J ~1us uiificile de 
conoir:-enc~r di rect~nt dans 1e 5-ecteu~ c:l'J ctetai ! ou 1e3 prducte:.sr~ CEE ·3ont 
evidem.-:crit avar~t~ges dans l 'o~gan;sation ::es ventf: . .;. 

Tableau 5. 7.~: Ccnservas de pcisson: facte~rs clt. de ~~cces par sec~~~r 
d'af'faires 

SECTfUR D'AF~AJR~S 
Df.T/\IL 

II I I I I 11 II I I I I I I I I I 1111 11 111 111 1111 

SECTEltR D' AFFHRt:S 
CAHRrrm 

E~ouc~r;---~~~~~~~----:;-o--1 

ICorrtir.u;te d2s flux l 
d'~pprovi~~onnement ~o ! 

lr;ua 1 ite et tec~nique de I 
travail/conserva_t_i-01-1-~-·~1 I di; produ~ t , 

lMARK~TING 70 f mp leu' de ~ a-g--3-~e-~--20--l 

~rganisaticn de vente 15 
I rapp:rt uua 11 te,'pri x 35 



CHAPITRE 6 

PERSPECTIVES ~MBIANTES ET TENDANCES 

Les regle. sanitaires reg~ss~nt 1~ ~rcauct~on et la mise sur le marche des 
produits de la peche sor1t fixee~ par 1~ dir~ctive 91/493/CEE d~ 22/07/1991 ~t 
fig~;ran't e.1 Anne.xe A. 

Cette dire~tive, se b.:lsaiit sur le pri11ci~e que les produits de la peche en 
~rovenince de ~ctt:> t. iers et destines a et re mis sur 1e marche de la COOlllUila!.Jte 
ne c!tJivent pas beneficier d'un re!;,ime plus -i-avorable que ce111i pratique rians 
la Cc.munaute, prP.voit ~pie p:-oc-aciure cc;;wnunautaire d'inspecticn pour l~s 
cont'~tions de prc;ductic-.i et :fe mise S>F 1o ;narche dar.s les pays tiers. 

Au Tableau 6.1.1. figur~nt los i~portation5 CEE de conser~es d~ then en 
proven<'r.ce de pa;s ti~rs. On v;:'it que la Cote d'Ivoire et la Tha"!l.ande sont 
1es plus grands expor~ateu~·s mondiJux dans ia CEE. 

Tablea\.. 6.1.1: in1µ01 tat10ns de conserves de tt":on prover.ar:t de p?ys tiers v~rs 
la Commun.lute (1981-19S1 - Quantit.e er: 1onnes) 

~~; 9E PiOVE~AIC~ j 19~; i" :i~! ! -~;1. 1m··· r~g_s~. 1~-;;-l 1m l 19-B~--! -;-ig-~--..;-11-!0-,..-.i!;-i 
I smm :-~!~ =~ rn '. ~~.1ss ; ~~.:s; i 2:: m ; 1q_;·39 I H.:n l 1u2~~~.e-1-a ._[ _i_e_-s-11-ii\ 
1cm1n:~m !'.ire I 1uu t :i.m l !t 1~a i ;1.m l 2~.M I n.m i 2u~~ ! 34.m I li.m I ~s.m 
'1 StYChtllES ! ' I ! ! i U!! I U2l I 
llAO~GA~Cl~ •. - i ! l i ! I --- I 2.615 

' ILE uu~m u:: I ;_m l 2. H1 : un ; J.:i11 ! :.~lo ! :.m l 1.m I 4. m ! us1 uq1 I 
crm-um i. m : ~r.; i S4! ! m ! 52 i 65 ! H i m l H I l3 :

1
· m t 

cusurm : 1 1 1 I · . ma ! 
ti coUiwm i ! . I I 4. m ! 

FQUArm i 1 I I I 1 t~~a I 
1 ILES wmrm l 1 1 : i 1 u11 I s.m , 
j THAHA~~( ~H ! 16~ ! ~>.8 j m i 1.m ! •' .. ;~a iLTH ! :s.m ! ;(_m i H.m I 4u.m I 
j r'owm ! 1 --· , I ! ! i I i usr I 
t PKCLrmm 1.m I 2.m ! 1.m i 2.1H ' :.!H ! 2.m 1.m I ~::~a I 1 .. rn I' UH I 1.m I 
I m~~ 6.~9! j ~.m I u1s ! r.:~: I ;.m I t~H; L!•s. ~2~ ! ~H 1~1 ! 124 I 
:A~m 1.il91 !.ml ~.mi j.Z?Ji UH1 2.m: iml 1.12;! mi :11 mi I rm '•t01.o~ ~ ! I 1 - : l i ! l. m ; '.!rs i 

1 :,cs nm I 2.1!1 ! uq1 I tm , uii I ~.or! 1 l.m ! '· 1:, ! u~a \ ~. ~~~ I &.m 1 s.119 I 
; AUTR~s !h's rms I :.m ! 3.W ; ui: l U!l 1 '· 1 ~0 ! ~ ~4J l 1 .. ,n 1 iua~ 1 u w I UH I uoJ ! 
t--:=--~-~---L---···+- __ _J____L ___ ,_L j I I r---r- I 

1 ro(AL~~~~J-~~~-~1.:;.m l.,~t.m l~~-:~ L.5:.~i:i J.~~m; _~s.m l_~H! ~-m._m i :ous1 1 m.iao 

?r.ui- les ;;onserve5 c!P. sa,..dine~ ~n part lcul ier, 1e"' ncrmes communes de 
i:ommerc.i;1tisa'.:1on 5m1t fixees ;.·.ar iP. Re~l&i:<:rit CEF n· ~126/39 du C0nseil du 21 
Juin 1~~9. ~igurant P.n Annexe a. L'o~jectif de ce ~e~lem~nt e3t d'61i~iner clu 
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marche les produits de qualite non satisfaisante et de fac1liter la 
CJncurrence loyale. Le reglement definit les especes de poissons servant a ~a 
preparation des conserves, 1a q~antite minimale et certains criteres, tels Que 
les indications informat)ves et les denominations de vente, auxquels doivent 
repondre les conserves de sardines ecoulees dans la Communaute. 

En ce qui concerne les conserves de tilon, par cont re, les normes communes 
regissant la conrnercialisation sont fixees par le Re3lement CEE n· 1536/92 du 
Conseil du 9/6/92 et figurant en Annexe C. 

Une proposition de ReglemenL COM (92) 527 
contingents tarifaires pour les conserves de 
Tunisie et figure en Annexe D. 

6.2 ANALYSE DES MENACES ET DES OPPORTUNITES 

~en aces 

du 9/12/1992, concerne les 
sardines en provenance de la 

Pour les entreprises de certains pays ~editerraneens, convne l.Italie et la 
Grece, la principale menace a court terme est dua a la rarete de la peche dans 
les mer$ nationales qui expose les producteurs nationaux a l'evolution des 
marches etrar.gers. 

Les conserves de thon sent les produits les plus expo!es (aux fluctuations de 
1'offre mondiale et au taux de change du dollar) puisque l'industrie de la 
transformation de ces pdys depend presque entierement de l'etranger vu que la 
quantite de peche nationa1e est insignifiante. 

Le flux croissant de produits d'importation (espagnols mais aussi tranyais) 
constitue, depuis deux ans, une veritable menace pour ces pays. 

~a g~a~de disponibi1ite de matiere premiere et le faible cout du travail 
permettP.nt .\la France et a l'Espagne de rivaliser de fac;on agressive avec les 
corcurrents ~nt&rnationaux 2n jouant fermement sur les prix. 

Pour 1es autr&s secteurs egalement, les produits d'importation tendent a 
devenir une menace importante; en particulier pour les sardines et le 
~aquereau, les optrateurs dl1 secteur craignent beaucoup la concur~ence des 
pays extra-communautaires (Maroc, Turquie) par rapport a ceux qui ne 
~arvienrent pas a dresser des barrieres d'entree efficaces (ces pays ega1ement 
reu;sissent a produire des pri~ tres peu eleves). 

Pour le moment, les producteurs 1es plus touches, tentent d'end1guer ce 
phenomene en operant sur deux fronts: 

demande a la CEE de reporter la date d'echeance (pour la plupart des 
produits le 31/12/1992) des contingents tarifaires etablis; 

standards de qualite eleves (pour repondre aux demandes des consommateurs) 
conjointement a dP, nc•mbreuses ;iolitiques d'image (surtout lcs entreprises 
leader). 
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Il faut s'attendre a ce que de nombreux prQdu~teurs reagissent a cette menace 
en cherchant egalement de reduire leurs propres couts et en faisant toujours 
plus recours a la sous-fou~niture. Cette menace ouvre done une plus ample 
opportunite de marche aux prod~cteurs de pays tiers teis que les producteurs 
tunisiens. 

Pour le secteur du than, une autre verit~ble menace est constituee par la 
realisation d'une limite physiologique de penetration dans 1es familles et ce 
secteur pourra done compter su~ une plus qrande frequence d'achat et sur 
l'exploration de nouvelles niches de demande (than a l'huile surfir., tilets de 
than, than au naturel, fume, etc.). 

Les considerations pre-citees figurent au tableau 6.2.1. 

Opoortunites 

L'opportunite plus importante est determinee par l'evolution des tendances 
dietetiques et naturelles qui ant provoque, au cours de l'annee precedente, 
Uli~ forte augmentat ic.n des consonvnat i ans de than au nature 1. C' est l 'absence 
de gras (huile} et d'aromes qui favorise et continuera a favoriser ce produit 
en tennes de demande. 

Dans d'autres pays europeens et surtout en France, 
longtemps, le than au naturel plutot que celui 
potentialites de developpeme~t sont done intactes 
diffusion a court term£. 

on prefere et ce depuis 
a l'huile d'oliva. Ses 
et on prevoit une large 

Certaines entreprises sunt en train d'explorer de nouvelles niches de marche 
(than fume, filets de than, than a l'huile surfin, than a l'huile extra-vierge 
d'olive). A moyen terme, ces initiatives pourraient contribuer a augmenter 
ulterieurement la demande et a conquerir de nouvelle.s categories de 
consommateurs. 

En ce qui concerne le secteur des sardines, 1es opportunites les plus 
interessantes sent liees a la possibilite de penetration sur les marches des 
pays en voie de developpement bien que ceci depende essentiellement des 
politiques d'assistance qui sont decidees au niveau des gouver.1ements. 

Le developpement de la restauration commerciale constitue une autre 
opportunite (surtout pour le than en boite et les filets d'anchois), etant 
donne que celle··ci peut augmenter la consomrnation grace a l 'eclectisme 
existant dans les modalites d'emploi des produits. 

Les entreprises specialisees dans la production de than pourraient, en outre, 
beneficier de l'introduction sur le marche mondial (de la part de l'Espagne et 
de la France) de than nettoye et semi-cuit (Loins). 

Bien que ce produit semi-travaille entrainerait un~ chute sensible de l'emploi 
d~ns le secteur, il permettrait de reduire lo processus de production (en 
evita~t certaines etapes en amont de la cuisson) et ameliorerait done la 
position du co1t. 

Les considerations pre-citees sent 1·epri3es au tableau 6.2.2. 
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Tableau 6.2.1: Conserves de poisson - Me1ac~s 

IMPACT PROBABILITE TEMPS DE REALISATION 

COURT TERME MOYEN TERME LONG TEFJ4E 

Concurrence des 
Haute produits d'importation 

Fort 

Faibie 

Raretf de la peche Nouveaux concur-
nationale. Penetration rents internatio-

Haute des conserves de thon naux. Instabilite 
proche de la limite des flux d'appro-
physiologique. visionnement en 

matiere premiere. 
Moy en 

Faible 

Haute 

Faible 

Faible 
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Tableau 6.2.2: Conserves de poisson - Opportunites 

IMPACT PROBABILITE TEMPS DE REALISATION 

COURT TERME MOVEN TERME LOriG TERME 

Utilisation du Loins Croissance de la 
(amelioration de la cons011111ation de 

Haute position du cout). saumon et caviar 
et augmentation 
du revenu national. 

Fort 
Nouvelles niches 
de marche (than 

Faible fume, a l 'h1.,;ile 
surfin, etc.). 

Croissance de la con- Croissance de la con-
sommation du thon au sommation du thon 

Haute naturel. Oev~loppement melange aux legumes. 
de la restauration com Maintien des politi-
merciale (conserves de ques d'aide aux PVD 
than, filets d'anchois (sardines). 

Mo yen 

Faible 

-

Haute 

FaiblE> 

Faible 

Conclusions 

La grande probabilite de developpement de la restaurat~on commarciale a court 
terme ouvre des perspectives fa t0rables pour les produ1:teurs, comme les 
producteurs tunisiens Qui peuvent jouer sur un bon rapport qualite/prix qui 
est, comme on l'a vu, le secteur de succes plus important du s~cteur catering. 

Evidemment, ces producteurs devraient en plus d'exploiter l'avantage compare 
de pay~ a moindre cout de main-d'oeuvre, s'engager a e1e~~r leurs propres 
standards de qualite afin de consolider cette oppor' ~nite d'avantage 
concurrentiel. 
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Le haut degre de probabilite de continuation des politiques 
voie de developpement e la part de la CEE, pourrait amener 
ces pays a considerer des strategies de differenciation 
lesquelles s'orientent de nombreux producteurs CEE. Une 
pourrait etre celle de la sous-fourniture. 

6.3 TENDANCES DE MARCHE ET CONCURRENTIELLES 

6.3.1 Jend~nces A court terme 

d'aide aux pays en 
les prod~cteurs de 
du prod•Jit, vers 
approche d'entree 

La consommation au niveau global devrait augmenter de 4-5% en tennes reels et 
le secteur du detail enregistrera des taux de croissance sensiblement plus 
eleves par rapport au catering. 

Les produits qui contribueront a la croissance du secteur seront 
anchois et les produits de meilleure qualite q~e les autres 
poisson (saumon, caviar, hors-d'oeuvre de mer, etc.). 

le than, les 
conserves de 

Les conserves de thon et en particul1er le thon au 
principe la tendance de croissance enregistree 
precedentes. 

naturel confirmeront en 
au cours des annees 

L'eclectisme des fonctions d'utilisation/occasions de consommation ainsi que 
le prix avantageux par rapport aux principaux produits rivaux (charcuterie, 
fromages, viande en boite, etc.) favoriseront egalement la croissance de 
consommation. 

Par consequent, etant donne la bonne penetration du produit sur le marche, la 
frequence de consommation augmentera egalement. 

Malgre les tentatives de revitalisation, le secteur des conserves de sardines 
devrait enregistrer une legere baisse. 

Au niveau de la concurr1nce, on prevoit une concentration ulterieu1e de 
l'offre surtout pour le secteur du than. 

~n ce qui concerne les grandes entreprises, la concurrence sera plus apre et 
imoliquera surtout les leviers du marketing-mix. 

Les entreprises mineures (operant dans le secteur du than ou autre~ secteurs) 
rivaliseront en employant surtout le levier du prix et acc~ntueront les 
politiques de restriction des couts (de production et commP-rciaux). 

Elles se maintiendront sur les memes espaces de march~ et servir0nt des 
marches limites (au niveau geographique) ou opereront comme ticrce partie pour 
les grandes entreprises. 

Le tableau 6.3.1 resume les previsions des 
conserJes de puisson pendant l'annee en 
precedente. 
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Tableau 6.3.1: Conserves de poisson - Previsions de developpement de la 
consommation par produit (1992-93 - variation X en quantite) 

1993 1992 

- Thon a l'huile d'olive: + 3 4 
- Thon au naturel: + 18 - 22 
- Thon compose: 4 - 5 
- Conserves de sardines: Legere ba 'isse 
- Conserves d'anchois: + 14 - 15 
- Conserves de maquereau: 2 3 
- Conserves de coques: stabil ite 
- Autres prep. de poisson: + 4 - 6 
- Saumon et caviar en boite OU 

sous verre: + 14 - 15 

Total secteur: + 4 - 5 
Detail: + 6 - 7 
Catering: .,. 3 - 4 

6.3.2 Tendances a moyen et long terme 

En general, les perspectives a moyen et long terme pour les produits pris en 
consideration, sont assez positives. 

La rapidite d'utilisation ainsi que les qualites naturelles des produits 
(surtout du thon, des anchois et des autres preparations de poisson) sont 
parfaitement conformes a l'evolution du modele alimentaire et des styles de 
vie. 

En outre, etant donne que le prix du thon demeurera avantageux par rapport aux 
produits de substitution plus directs, celui-ci ne ressentird que tres peu des 
eventuels chocs economiques (et done des contractions du revenu disponible). 

Les sardines, le maquereau et les coques auront tendance a occuper des espaces 
de marche toujours plus restreints (prix eleves et peu appreci~s par le 
consonvnateur). 

La position de cout (et done le prix peu eleve) pratiquee par certai~s pays 
europeens et extra-europeens producteurs de conserves de poisson (Espagne, 
France, Po-tugal, Maroc, Tha1lande, Turquie) amenera progressiv~ent les 
autres producteurs CEE a augmenter leurs achats sur les marches etrangers au 
detrimPnt de leur propre production. 

L'entree de nouveaux concurrents etrangers sur ces marches n'est pas no~ plus 
a exclure. 

Au niveau de la concurrenr;e, les positions de leadership ne pourront que 
difficilement etre compromis!s alors qu'il est possible que les entreprises 
poursuivantes changent sensitlement leurs positions. 

La concurrence impliquera des couts plus eleves surtout en matiere de 
commercialisation. 
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INTRODUCTION 

L'analyse de marche suivante est repartie en six chapitres. 

Au premier chapitre, on identifie le secteur du point de vue du produit. 

Au deuxieme chapitre, on analyse la structure industrielle en faisant 
remarquer le rapport entre les politiques canmunautaires et les dynamiques 
industriel les. 

Le troisieme chapitre analyse la demande a travers la segmentation du marche. 
Une attention part.iculiere a ete portee a l'identification et la 
caracterisation des groupes de clients; ceci a amene a l'identification de 
deux principaux secteurs d'affaires: le detail et le catering, ce dernier 
etant particulierement interessant pour les exportateurs tunisiens etant donne 
sa dimension et les facteurs critiques de succes. 

Le quatrieme chapitre concerne la production, l'exportation et l'importation 
europeenne, ainsi que la typologie de la demande finale pour les cephalopodes 
et les ecrevisses. On analyse egalement le degre de remplacement des 
differentes especes d'ecrevisses et les facteurs qui le conditionne, ainsi que 
les types d'emballage et de conditionnement. 

Le cinquieme chapitre constitue une lecture critique des normes communautaires 
relatives au secteur. 

Le sixieme et dernier chapitre tire les conclusions sur les perspe~tives et 
les opportunites d'entree et/ou penetration sur le marche communautaire de ia 
part des producteurs tunisiens, en mettant en evidence les conditions 
favorables des produits au contenu de services eleve. 

(NEXT PAGE(S) left BLANK. I 
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CHAPITRE 1 

\ •' \})\. 
( ' ( . \ 

IDENTIFICATION DU SECTEUR 

Le secteur a l'etude peut etre subdivise en trois principales categories: 

- poissons veritables; 

- crustaces (ecrevisses, crevettes, langoustes, etc .•. ); 

- mollusques (seiches, calmars, poulpes, moules, coques, etc ... ). 

L'analyse suivante se refere aux mollusques et crustaces et se concentre en 
particulier sur les ecrevisses et les cephalopodes, c'est a dire les seiches, 
les calmars et les poulpes. 
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CHAPITRE 2 

ANALYSE DE LA STRUCTURE INDUSTRIELLE 

La structure de l'industrie des produits de la peche en general et des 
mollusques en particulier peut etre divisee en deux categories bien 
distinctes. D'une part, il existe un grand nombre de petites entreprises a 
caractere artisanal et de l'autre un veritable secteur industriel. 

Ce dernier, confonnement a la strategie generale de concentration qui 
caracterise toute l'incustrie alin:entaire, est en train de traverser un 
processus de concentration base a la fois sur une strategie commerciale 
(conquete de parts de marche toujours plus importantes dans certains secteurs) 
et sur une strategie financiere (achats d'unites ~e production existantes avec 
des lignes de production div~rsifiees). Meme les phenomenes de specialisation 
et d'integration verticale de production sont toujours plus frequents. De 
~e. on releve un lent processus de restructuration et de rationalisation qui 
aura des consequences sur l'emploi et sur le developpement du secteur. Les 
princip&les causes de ces dynamiques industrielles sont les tendances de 
consommation, le carac~ere critique de la disponibilite en matiere premiere, 
le commerce international croissant et les politiques tarifaires et 
reglementaires. 

A partir de la fin de l'ere protectionniste en 1985, la liberalisation 
progressive du marche communautaire a stimule l'importation en provenance de 
pays tiers de matiere premiere et de p1·oduit fini. En outre, la plus grande 
competitivite des produits importes a rallenti la croissance des prix au point 
de ne plus couvrir dans de nombreux pays, la croissance du cout du travail 
avec les consequences evidentes sur 1es marges de profit. 

Le degre d'utilisation de la capacite de production de l'industrie de ,a 
transfonnation qui, dans ce cas, est relativement faible par rapport a 
d'autres secteurs industriels connait depuis 1987 un declin constant qui a 
atteint son minimum en 1990. Ceci laisse prevoir une diminution constante de 
la force de travail dans l'industrie. 

Face a cette tendance du degre d'utilisation de la capacite de production 
s'oppose la tendance des immobilisations techniques qui, en revanche, s'est 
maintenue constante. Ceci signifie que, malgre l'exces de capacite de 
production non utlisee, la nature des investissements fixes n'a pas connu 
d'alteration. La politique industrielle de substitution directe d'appareils et 
d'installations enregistre d~nc les memes deficiences structurelles et ne 
prend pas en consideration les changements de la tendance economique. O'autre 
part, cette politique de simple substitution d'appareils uses n'a pas altere 
la productivite du travail ni celle du capital. En general, les entrepreneurs 
ant done repondu aux pressions du marche en maintenant le ~tatut quo plutOt 
qu'en s'adaptant aux conditions exterieures etant donne que les 
investissements con~tituent simplement une reponse a la deterioration physique 
des etablissements. 

Cette strategie de defense a ete d'une certaine fa~on supportee et encouragee 
par la politique structure11e de la CEE qui n'a que recemment commence a 
promouvoir les investissemen'i.s finalises a l'augmentation de la productivite 
af1n de compenser du mains en partie le cout relati~ croissant du travail. 
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Jusqu'a present, l'impact de la politiQue comnunautaire a dte de maintenir les 
niveaux de production et d'e!nploi existants, sans toutefois affron~er les 
problemes structurels et sans mettre en oeuvre une politique d'orientation et 
de preparation a l'unification de 1993. 

Puisque l'industrie de transformation de la peche est, par nature, Mlabor 
intensive- et qu'il n'existe pas de marges de differenciation du produit 
domestique par rapport au produit de la concurrence etrangere, la 
competitivite de ces pay~ producteurs ayant un cout de trav1l eleve est 
serieusement menacee. 
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CHAPITRE 3 

~,·,d)• 
-,, ~, ,~, \. 

CARACTERISTIQUES DE LA DEMANDE 

En general, le consommation moyenne de poisson par habitant est 
considerablement plus elevee dans les pays developpes, ou elle avoisine 25 kg, 
que dans les pays en voie de developpement ou elle peut descendre a ~:0ins de 
10 kg. Il existe en outre des pays ou des continents ou la consommation 
annuelle pro capite de produits de la peche peut atteindre plus de 3C kg: en 
Europe, c'est le cas du Oanemark et de la Norvege; hors du continent europeen, 
c'est le cas du Japon et de l'Oceanie. Dans les pays europeens ou la 
consommation est consid~rableme11l au-dessous de la moyenne, conne l'Italie 
avec 14 kg, celle-ci est neanmoins en nette expansion que ce snit en termes de 
valeur absolue qu'au niveau de l'impact sur la demande alimentaire glo~ale. 

Toutefois, il faut observer que dans ce secteur le niveau de couverture des 
sources officielles n'est pas complet (certaines estimations le placent a 
65%). En effet, les caracteristiques particulieres du produit, la 
fra91M!ntation de la structure commerciale, l'existence de services de 
livraison directe de~ pecheurs et acquaculteurs aux restaurateurs et aux 
points de vente generent une part considerable de "hors marche", c'est-a-dire 
de produit ne figurant pas dans les statistiques officielles. En outre, dans 
de nombreux cas, les donnees off·1ciel les disponibles ne subdivisent pas le 
secteur de la peche selon les especes ou se1on les trois principales 
categories de subdivision de la viande de poisson: poissons veritables, 
crustaces (homards, langoustines, langoustes, etc.), mollusques (moules, 
coques, seiches, poulpes, c'lmars, jeunes calmars, etr..). 

L'equilibre de marche entre le poisson frais, congele, surgele et conserve 
avec d'autres systemes est potentiellement instable puisque la diffusion 
d'innovations etrangeres au secteur pourrait alterer l'ordre concurrentiel. 
Par exemple, la diffusion de refrigerateurs a deux portes entraine une baisse 
de la frequence d'achat; la possibilite de surgeler chez soi les aliments 
pourrait porter atteinte a la consonvnation de produits industriellement 
surgeles si ceux-ci ne se differencient pas par un degre plus eleve de service 
incorpore; la diffusion de fours a micro-ondes reduira les temps de 
preparation des aliments en mettant partiellement en discussion la nature meme 
du poisson conserve. 

Parmi les groupes de clients du secteur on distingue: 

clients ffoaux; 

intermediaires commerciaux. 

3.1 CLIENTS FINAUX 

Des recherches approfondies ont demontre, par des techniques econometriques. 
que parmi les consommateurs pour lesquels la consommation de produits de la 
pAche est secondaire et variable, les modifications au niveau du revenu 
influencent davantage la demande que pour les groupes de consommatburs ayant 
l'habitude de consommer cet aliment et le considerant comme un produit qu'il 
faut acheter de toute fa9on. En outre, il resulte qu'il existe une plus grande 
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propension a l'achat de poi5son dans les ~onvnunes plus densement peuplees et 
ceci en termes de quantites pre capite consommees, de nature de la depense par 
habitant et enfin d'impact sur le budget familial destine a l'achat de genres 
alimentaires. L'exist~nce de points de vente est evidemment liee de fa~on 
positive a la concentration demcgraphique et a l'influence sur la 
consomnation. 

La propension a l'achat d'especes plus couteuses telles Que les crustaces 
augmente evidenment en fonction de la plus ou mains grande disponibilite de 
revenu. Les employes d'une part, les entrepreneurs et les professions 
liberales de l'autre cor.stituent les deux principaux groupes qui cons011111ent le 
plus de poisson pro capite et qui tendent a depenser des somnes plus elevees 
par unite de produit achete. 

Dans les pays mediterraneens surtout, on re.~arque une augmentation de la 
consonmation pendant les mnis d'ete en coincidence avec les periodes de 
vacances et de deplacement vers les localites marittimes. En outre, panni les 
habitudes alimentaires des populations catho1iques on retrouve encore bien 
enracinee une courbe cyclique a l'interieur de la semaine. En d'autres termes, 
le poisson est encore fortement consomme le vendredi, selon la tradition 
religieuse. 

En general, le consommateur moyen a des difficultes pour distinguer le poisson 
frais du poisson congel~ et la fidelite vers le detaiiiant assume done un rOle 
crucial lors de l'achat. La confusion ~st plus grande encore entre le poisson 
congele et surgele. En general, le poisson frais est penalise par une plus 
grande difficulte de preparation, une courte duree de conservation, une 
localisation plus difficile et un prix de vente plus eleve. Le congele/surgele 
est largement considere comme de mains bonne qualite et est generalement 
associe a la grande entreprise capable d'exploiter des economies d'echelle. On 
enregistre egalement quelques perplexites sur les capacites effectives du 
produit congele/surgele a maintenir ses capacites nutr~tives intactes. Les 
facteurs en faveur du produit congele/surgele sont sa disponibilite a 
n'importe quelle saison, sa longue duree de conservation (et done sa frequer.ce 
d'achat reduite) et le service incorpore (produits ecailles, evisceres, 
nettoyes, decoupes). 

Le prix de vente du poisson est generalement considere comme excessif par 
rapport a sa valeur intrinseque, raison pour laquelle il n'est pas consomme 
plus souvent. En effet, si l'on considere l'impact de la depense pour le 
poisson sur les consommations alimentaires globales, que celle-ci soit 
consideree en valeurs courantes ou constantes, on note une croissance des 
prix du poisson plus soutenue par rapport a la moyenne du secteur alimentaire. 
Le temps requis pour la preparation constitue un autre obstacle a la 
consommation. Les mutations dans les habitudes de vie des societes 
industrielles laisse entrevoir une plus grande presence sur le marche de 
produits au contenu de service eleve, c'est-a-dire le soi-disant "transforme 
frais", auxquels devraient concourir egalement les ameliorations entrep~ises 
dans le secteur des transports. 

Un autre facteur lie aux decisions d'achat est la perception de la part du 
consommateur du contrOle hygienique du produit. La crainte de la pollution 
(oar plomb, mercure, pesticides, hydrocarbures, etc.) constitue sans aucun 
doute une force de dissuasion a la consommation. En outre, le manque 
d'informations disponibl~s au sujet de l'aliment examine rend le consommateur 
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mefiant et de toute fa{on tres prudent lors de ses choix et favorise la 
diffusion d'une equivalence presumee (~t pas toujours tres realiste) entre 
prix fleve et bonne qual ite. 

En conclusion, le consonmateur est toujours plus oriente non seulement vers la 
recherche du bien en soi mais vers un produit/service dont il evalue les 
caracteristiques suivantes: 

- qualite intrinseque; 

- fratcheur; 

- preparation; 

- prix; 

rapport qualite/prix, etc. 

3.2 INTERMEDIAIRES COMMERCIAUX 

A l'interieur de cette categorie d'operateurs et sur la base des modalites 
d'achat des produits, on distingue deux types d'intermediation: 

la structure de distribution au detail, visant a servir principalement les 
familles (detail); 

la structure de distribution-administration de repas (catering) qui, selon 
le reseau ou est place le produit et selon le point de restauration ou le 
produit est consomrne, se distingue en: 

catering "social" (cantines, hOpitaux, etc.) 
catering "commercial" (restaurants, fast food). 

En amont de ces categories d'intermediaires commerciaux et en aval des 
producteurs/transformateurs se trouve le grossiste qui a un role souvent 
incompris mais fondamental etant donne qu'il agit en tant que collecteur de 
l'offre pour s'ouvrir ensuite au detail. Les entreprises ayant une activite de 
grossiste sont assez differenciees. Elles peuvent avoir un ordre de chiffre 
d'affaires tres different, operer dans des secteurs differents allant de la 
specialisation la plus poussee a une gamme commerciale complete (toujours plus 
rare), ils peuvent etre identifies comme commissionaires, grossistes purs et 
simples, courtiers ou autre et exercer leur activite sur rayon local, national 
ou international. Le produit/service necessitant un grossiste peut etre: 

- accord avec les producteurs pour certitwie dans l'approvis10nnement de la 
gamme commerciale; 

- execution des formalites douanieres, sanitaires, fiscales, etc.; 

- emba 11 age; 

transport; 

- entreposage eventuel, etc. 

- 123 -



Le marche au sens l&rge peut done etre represente comme une clepsydre ayant 
son point de rencontre (et non plus d'etranglement) dans la fonction en gros, 
qui doit d'une part pourvoir a acheter le meilleur produit au moindre prix et 
d'autre part garantir aux acheteurs l'approvisionnement sur la base d'un prix 
equitable; de toute fa~on, le grossiste ne peut faire abstraction de 
l'equilibre entre l'offre et la demande. 

Detail 

Le phenomene pre-cite de cyclicite hebdomadaire se trouve situe dans un 
rapport de cause a effet reciproque avec l'ouverture de certa1ns points de 
vente specialises seulement pendant quelQues jours de la semaine. Il est 
evident Que si ceci decoule de la consommation traditionnelle du vendredi de 
la population catholique, ceci represente contemporainement une obligation par 
rapport au depassement de cette habitude. 

Le detaillant specialise se differencie de la grande distribution par 1e role 
qu'il assume en fournissant des conseils, des 1nforma~ions et une certaine 
garan~ie qui sont tous des facteurs tres im~ortants dans la dete i1ination et 
l'orientation de la demande. Le role des marches du poisson est egalement 
considerable en tant qu'ils constituent une premiere commercialisation et en 
tant que terminaux. 

La part de vente qui peut etre attribuee a la grande distribution est 
croissante. Differentes categories de supermarches (et surtout d'hypermarches) 
ont introduit les mollusques, crustaces et poisson frais en general parmi 
leurs references de vente, bien qu'il s'agisse indubitablement d'un secteur 
difficile a gerer que ce soit pour la qualite que pour le soin de la 
presentation. L'offre, toujours plus vaste et disponible dans les exercices du 
convnerce moderne, a favorise une plus grande consonmation des produits de la 
peche et devrait encourager dans le futur un renforcement u1terieur de la 
demande. 

Le poids de la grande distribution est relativement plus important dans 1es 
zones internes Que dans 1es localites cotieres ou l'on trouve plus de 
pcissonneries, de vendeurs ambulants (surtout dans certains pays 
mediterraneens) et de rapports directs pecheur-consommateur. Des etudes 
motivationnelles ant analyse le rapport entre les fournisseurs reels et les 
fournisseurs ideaux, a savoir les operateur~ auxqu~ls s'adresserait le 
consommateur pour acheter du poisson s'il n'existaient pas d'obstacles (comme 
le manque d'operateurs determines ou la difficulte d'acces a certains 
reseaux). Le ~ysteme d'achat ideal est celui qui prevoit un contact direct 
pecheur-consommateur. Par rapport au poisson frais, les reseaux 
d'approvisionnement du congele et du surgele sont evidemrnent plus orientes 
vers la grande distribution. 

Ence qui concerne la precision de l'offre dans les points de 
remarquer que les exercices s~ecialises sont considerablement 
nombre aux autres genres alimentaires. 
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Catering 

Plus de 35% de l'utilisation du poisson (le pourcentage est bien superieur 
pour les mollusque~ et crustaces) a lieu dans le cadre des re~eaux du 
catering. Dans les pays europeens de la zone mediterraneer:ne, la consomnation 
dans les restaurants des zones cotieres est forte, en vertu egalement des 
convictions bien enracinees chez le cons011111ateur et concernant la difficulte 
de preparation domestique du poissnn. La aemande du caterir.g est resolument 
orientee vers le produit congele. Par contre, la demande de procuit surgele 
est faible et en diminutivn. A l'interieur de ce secteur, celui des mollusques 
et crustaces a de toute fa~on une i~portance superieure par rapport a d'autres 
categories de poisson. 

Le catering exige un produit/service aynnt les cara~teristiques suivantes: 

ban rapport qualite/prix; 

- ampleur de la gamme convnercia1e; 

- emballag&s particuliers; 

livraison a domic1le. 
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CHAPITRE 4 

PRODUCTION. IMPORTATION. EXPORTATION 
EUROPEENNE 

4.1 DONNES OE BASE 

Les donnees statistiques de production europeenne de crustaces et mollusques, 
frais, congeles, surgeles, conserves au cours de la periode 1986-1990 figurent 
au Tableau 4.1. On remarque un cours fluctu~nt de la production globa1e et les 
principaux producteurs sont l'Espagne et le Roya.J111e-Uni. 

Tableau 4.1.1: Production Cru~taces et Mollusques frais, congeles, seches, 
sales, etc. 

PAYS OU ZONE 1986 1987 ·:988 1989 1990 
(MT) (MT) (MT) (MT) (MT) 

A llemagne RF 686 444 277 531 322 
Belgique 4,662 5,483 5,646 7,404 7,526 
Danemark 4,623 4,366 5,338 4,b76 5,040 
Espagne 150,060 153,007 85,051 86,779 88,450 
Faeroe iles 8,351 7,483 11,963 15,245 10,153 
France 2,206 4, 100 1,502 1,550 1,451 
Grece 4,028 7,097 7,247 8, 190 8,050 
Irlande 4,899 5,837 5,902 7,013 7,657 
Islande 14,190 14,368 13,217 12,585 13,825 
Italie 15,540 21,368 24, 190 25,280 17 ,042 
Norvege 28,901 23,500 24,244 27,210 27,890 
Pologne 31,020 59,796 41,868 41,376 23,67C 
Portugal 3,300 2,280 2,307 7,48(. 4,CP.2 
Roumanie 63 40 
Royaume Uni 23' 717 34,082 36,238 39,638 42,059 
Suede 1 '751 2,060 2' 100 

TOTAL 296,246 353,251 266,741 290,517 259,:317 

Au Tableau 4.2 figurent, pour la mem~ periode et les memes categories, les 
principaux pays importateurs en Europe avec leurs parts respectives en valeur 
et quantite. L'Espagne s'avere etre le plus gros importateur, bien qu'elle 
soit aussi le plus gros producteur, ce qui indique une tradition culinaire 
consolidee et une integration verticale incomplete en amont du systeme 
ir.dustrie1. 

Au Tableau 4.3 figurent les principaux exportateurs europeans. 



-------------------------------- -----

Tab 1 eau 4. 1. 2 : Importations Crustaces et Hollusques frais, congeles, seches, 
sales (Quantites = q: Tonnes - Valeur ~ v: '000 US$) 

PAYS OU ZONE 1986 1987 1988 1989 1990 

Albanie q 
v 

A llemagne RF q 35.719 23.744 31. 387 29.751 34.694 
v [)J.347 96.841 123.062 125.522 151.602 

Allemagne RD q 
v 

Autriche Q 581 586 517 645 837 
v 3.890 4.735 4.924 5.512 7.493 

Belgique q 38.756 41. 258 44. 181 49.675 52.338 
v 103.619 129.797 158.833 157.848 192.898 

Bulgarie Q 
v 

Danemark q 47. 105 52. 144 49.798 57.667 54.499 
v 148.803 222.199 225.306 235.127 242.876 

Espagne q 118.748 202.491 224.555 253.951 246.807 
v 313.204 599.418 602.263 799.735 925.776 

F&eroe iles q 2. 157 1.683 5.414 3.344 4.935 
v 2. 773 2. 131 9.908 4.054 6.411 

Finlande Q 325 434 497 641 478 
v 1.935 2.856 3.429 4.852 3.810 

France q 125.956 128.514 131.899 148.038 152.632 
v 430.174 535.101 598.793 612.092 712.369 

Grece q 12.245 14.750 14.032 16.768 12.052 
v 19.606 31.312 33.602 42.443 35.029 

Irlande q 1. 186 1.044 1.317 1.989 3.390 
v 7.203 5.924 7.674 7.825 13.745 

Islanda q 626 828 3.671 7.927 11.116 
v 911 1.735 7.224 11.868 15.207 

Ital ie q 132.894 143.179 162.555 182.451 176.343 
v 3!>7.197 435.600 544.553 582.463 646.086 

Malte Q 70 140 132 165 220 
v 232 522 436 673 924 

Norvege q 16.772 18. 174 19.050 15.081 11. 882 
v 36.807 47.703 43.581 34.900 32.362 

Pays Bas q 42.882 39.284 42.890 35.577 41. 355 
v 48.239 72.023 79.963 95.086 113.684 

Portugal q 21.243 19.385 17. 100 20.897 24.907 
v 22.019 28.904 31. 740 40.055 78.403 

Royaume Uni q 29.919 34.887 35.091 34.797 34.213 
v 144.009 179.069 191. 778 183.004 192.158 

Suede q 12.431 13.210 12.923 '15.636 14.376 
v 52.800 74.195 76.340 64.9"/5 86. 517 

Suisse q 4.919 5.246 5.199 5.747 5.939 
v 31.438 38.797 40.383 41.758 47.914 

Yougoslavie q 3. 717 3.461 6. 132 3. 779 6.957 
v 4.836 5.172 12.084 14.215 14.207 

------------------------------------------------------------------------------
TOTAL q 648.251 744.442 8u8.340 884.526 889.970 

v 1.810.042 2.514.034 2.795.676 3.064.017 3.519.471 
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Tableau 4.1.3: Exportations Crustaces et Mollusq~es frais, congeles. seches, 
sales (Quantites = q: Tonnes - Valeur = v: '000 US$) 

PAYS OU ZONE 1986 1987 1988 1989 1990 

Albanie Q 283 69Z 998 702 1. 740 
v 85 209 410 405 1.500 

Allemagne RF q 11. 377 17. 166 13.794 9.481 14.236 
v 13.646 18. 186 22.054 23.927 28.410 

Allemagne RD q 15 37 59 
v 78 262 677 

Autriche q 1 6 17 18 11 
v 10 61 40 54 139 

Be1gique q 2.369 3.237 4.450 5.574 6.168 
v 19.439 25.632 34.099 39.509 49.015 

Danemark Q 74.892 60.059 60.474 62.043 61. 725 
v 193.943 284.901 292.325 289.832 310.527 

Espagne Q 75.126 78.010 79.669 74.237 71.843 
v 153.497 151. 559 174.652 168.099 180.642 

Faeroe iles q 8.314 7.483 11. 984 15.262 10.909 
v 21. 583 26.346 47.408 55.243 48.450 

Finlande q 29 9 43 15 9 
v 193 90 333 96 102 

France q 28.431 31. 554 38.631 45.047 51. 522 
v 125.546 159.263 179.672 186.038 215.238 

Grece q 1.827 2.305 2.182 2.882 2.676 
v 5.022 7.223 10.113 12.808 1i.730 

Hongrie q 1.405 4.576 2.632 2.882 2.676 
v 5.022 7.223 10.113 12.808 11. 730 

Irlande q 16.327 18.372 19.235 19.142 22.814 
v 35.844 44.120 52.298 58.383 76.680 

Islande q 15.320 14.222 13.296 12.832 14.028 
v 117. 935 121. 839 114.985 98.845 103.451 

Italie q 22.848 8.753 23.397 22.068 21. 461 
v 39.463 23.100 53.038 80.550 76.702 

Norvege q 11. 249 8.842 12.292 9.215 10.121 
v 41. 429 46.921 76.204 46.593 63.443 

Pays Bas q 60.836 62.194 57.743 76.998 74.097 
v 93.347 124.602 133.713 166.257 184.867 

Pologne q 33.680 42.387 24.373 18.662 16.859 
v 38.721 72.531 35.363 25.287 21.723 

Portugal q 7.098 6.603 5.832 8.533 7.949 
v 11. 796 16.671 19.U21 29.604 32.854 

Royaume Uni q 39.615 47.886 43.444 53.198 59.246 
v 165.032 234.367 229.964 252.119 315.250 

Suede q 1.529 3.315 1. 453 714 1. 940 
v 7.625 11. 038 9.086 5.927 9.490 

Suisse q 43 129 49 75 24 
v 353 1.009 586 591 305 

Yougoslavie q 896 935 2.098 2.722 1. 671 
v 742 1. 539 4.872 8.838 4.812 

--------------------------------------------------------------------·---------
TOTAL q 413.510 418.736 418.086 442.339 453.784 

v 1.090.351 1.378.430 1.500.349 1.562.075 1.747.737 
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4.2 CEPHALOPODES 

Au cours de la decennie 1980-90, la production mondiale de Cephalopodes a 
augmente de 1,5 millions de Tonnes en 1980 a 2,5 millions en 1989. Ce sont les 
calmars Qui ont le plus contribue a cette augmentation en passant de 1,2 
millions de Tonnes a environ 2 millions, alors que les seiches et les poulpes 
sont rest~es presQue constantes a 250.000 Tonnes chacune. La consornmation de 
Cephalopodes a egalement augmente, bien que cette augmentation soit limitee 
aux zones de forte consonvnation du Japon, de l'Asie et de l'Europe 
Mediterraneenne. Le Japon seul represen~e 45% de la production mondiale et les 
autres pays asiatiques 30%. La Mediterranee absorbe 15% de la production 
mondiale. La cons0111nation est en augmentation en Amerique du Nord et dans le 
Nord de l'Europe mais est marginale dans l'ensemble. 

Plus de 70% de la production mondiale de Cephalopodes est vendue fraiche ou 
congelee, 6 a 10% est traitee, i a 2% est mise en boite, 2 a 3% est utilisee 
comme appat et 13% est utilisee dans d'autres preparations. Le commerce 
international de Cephalopodes a augmente rapidement de 225.000t en 1980 a 
500.000t en 1989. Les principaux exportateurs mondiaux sont la Nouvelle 
Zelande, la Tha11ande, l'Espagne, la Mauritanie et la Pologne; seu1e l'Espagne 
enregistre une diminution des exportations au cours de la meme periode. Les 
principaux importateurs sont le Japon, l'Espagne et l'ltalie qui absorbent les 
2/3 de tout le commerce mondial. 

Les importations en Espagne ont explose en 1989 lorsque les importdteurs ont 
exploite le faible prix mondial des calmars. Une bonne partie de ces 
lmportations a ete congelee et mise sur le marche en 1990 en correspondance 
avec une diminution des importations pour cette meme annee. En 1991, on 
enregistrait encore de considerables reserves. Les prix, etant donne l'exces 
d'offre et malgre l'augmentation des consommations, se sont effondres. Les 
principaux fournisseurs du marche espagnol en 1990 etaient la Russie, le Maroc 
et l'Inde. Les fournisseurs ant considerablement change au cours des annees 
convne preuve Que les importateurs espagnols passent facilement d'un 
fournisseur a l'autre en fonction du prix. 

Les donnees statistiques des importations et des exportations CEE d'encornets, 
seiches et poulpes congeles pour la periode 1986-1990 figurent respectivement 
au Tableau 4.2.1 et au Tableau 4.2.2. L'E~pagne et l'ltalie s'averent etre les 
principaux importateurs europeens de ces especes; l'Espagne en est aussi le 
principal exportateur. 
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Tableau 4.2.1: Importations Encornets, Seiches et Poulpes 
(Quantites = q: Tonnes - Valeur = v: '000 US$) 

PAYS OU ZONE 1986 1987 1988 1989 1990 

Allemagne RF Q 4.271 4.547 4.952 5.962 6.295 
v 11.329 14.246 15.374 17. 431 18.752 

Autriche Q 177 215 2€7 
v 540 691 901 

Belgique Q 1.031 1. 719 1. 317 1.880 1.892 
v 2.780 4. 148 4.079 5.111 5.770 

Chy pre q 947 1.357 
v 2.496 3.320 

Danemark Q 185 497 122 133 80 
v 262 821 311 398 231 

Espagne q 58.155 111. 598 104.763 133.727 112.487 
v 98.508 210.370 194.770 229.700 205.509 

Faeroe iles q 1.638 1.519 795 1. 347 1.069 
v 1.646 1. 801 752 966 1. 106 

France q 20.481 21.539 20.964 26. 168 24.927 
v 37.539 44.574 41.311 50.900 47.889 

Grece q 11. 989 14.532 13.607 15.311 11.299 
v 16.437 30.587 31. 637 37.786 28.279 

Islande Q 925 2.825 3.337 
v 900 2.054 2.909 

Italie Q 84.815 88.710 102.953 118.166 112.156 
v 160.902 183.848 235.468 271. 172 262.633 

Norvege q 1.787 3.552 5.732 4.920 2.840 
v 2.045 4.465 4.831 3. 772 2.399 

Pays Bas Q 945 1.277 1. 682 7.482 8.063 
v 1. 466 2.050 3.011 6.757 9.395 

Portugal Q 18.406 14.955 10.647 13.019 12.419 
v 15.670 16.497 12.550 13.245 16.232 

Royaume Uni Q 1. 914 1. 893 1.490 
v 4.186 3.711 3.405 

Suisse q 1. 355 1.645 1. 639 
v 5.765 7.009 8.207 

------------------·------------------------------------------------------------
Total general q 203.703 264.445 271.905 335.640 301. 617 

v 348.584 513.407 555.485 653. 199 616.937 

- 131 -



Tableau 4.2.2: Expurtat ions Er.cornets, Seiches et Poulpes 
(Quantites = q: Tonnes - Valeur = v: '000 US$) 

PAYS OU ZONE 1986 1987 1988 1989 1990 

A 11 emagne RF Q 377 167 297 335 456 
v 656 432 1,079 1,046 1,264 

Espagne Q 52,4n 47,499 44,537 46,618 51,611 
v 133,637 117 ,349 123,268 127,495 141,309 

France q 10,048 8,440 12' 125 15.609 18,041 
v 23, 145 25,898 35,316 41,081 50,408 

Ital ie q 4,754 5,135 4,832 4,096 4,588 
v 8,231 10,075 11,716 9,420 10,417 

Pays Bas q 332 600 1,628 8,786 6,296 
v 637 1,413 3,097 14,624 7,438 

Pologne q 33,690 42,384 24,373 18,662 18,859 
v 3a,n1 72,531 35,363 25,287 21, 723 

Portugal q 1,188 1,483 1,242 2,304 1,676 
v 3,510 4, 124 3,059 7,425 4,585 

Royaume Uni Q 400 1,593 1,642 
v 1,557 4, 184 4,065 

-------------------------------·-----------------------------------------------
Total general 

4.3 ECREVISSES 

q 
v 

102.801 
208.537 

105.708 
231.822 

89.434 
214.455 

98.003 
230.562 

103.169 
241.209 

La CEE represente g1-,bahment le troisieme plus grand marche d'ecrevisses au 
monde alors qu'il existe encore de consiuerables differences de quantite et de 
types consonvnes dans chaque pays. Bien que la moyenne de consonvnation pro 
capite ait constamment augmente au cours des dix dernieres annees, le niveau 
de consommation actuel est encore considerablement inferieur a celui des 
Etats-Unis et du Japan. Il y a done de la place pour une ulterieure expansion. 

Le marche CEE devient de toute fa9on toujours plus flexible. Au cours des 
dernieres annees, de nouveaux produits et de nouvelles especes ont rapidement 
trouve des niches de mar:::he. Ce sont surtout les produits a haut degre de 
service incorpore qui ont enregistre une plus grande penetration et en 
particulier les ecreviss~s cuites et decortiquees des pays en voie de 
developpement. 

Le conmerce interieur CEE £?st tres developpe, les principaux importateurs 
etant tout d'abord le Oanemark et puis la Belgique, le Royaume-Uni et les 
Pays-Bas. La plupart des importations danoises provenant du Groenland et des 
11es Faeroe sont re-exportees, la moitie vers les autres pays de la CEE et le 
reste vers le Japan et les Etats-Unis. Le Royaume-Uni et la France sont les 
pays les plus attirants pour les exportateurs etant donne que presque toute 
l'importation est consommee a l'interieur du pays. Mais l'origine reelle des 
ecrevisses consommees dans le5 differents pays CEE est difficile a determiner. 
En effet, lorsque le produit est importe dans un pays CEE il acquiert 
techniquement ia nationalite de ce pays et s'il est re-exporte il apparait 
dans les statistiques comme une exportation de ce pays CEE. 
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Le plus gros exportateur vers la Communaute est le Greenland, avec 25.000 
tonnes consommees dans les pays membres. Pour des raisons logistiques, ces 
importations convergent presque entierement vers le Danemark, ainsi que le 90% 
des exportations des iles Faeroe. Les autres principaux ~xportate_!rs vers la 
Communaute sont: la Tha11ande (egalement avec des ecrevisses en boite}, 
l'Argentine (surtout vers l'Espagne et l'Italie}, l'Inde, et ces dernieres 
annees, aussi l'Islande. 

En matiere de demande, l'Europe peut etre subdivisee en deux parties: la zone 
mediterraneenne et les pays du Nord de l'Europe. Les pays mediterraneens 
preferent les ecrevisses crues, entieres, de grosse taille qui sont ensuite 
cu1s1nees avec coquille et tete; les autres privilegient ies especes d'eau 
froide. Ci-apres ~igure une breve analyse des differents marches nationaux. 

Ital ie 

Le marche italien des ecrevisses a enregistre une forte expansion vers la fin 
d~s annees 80, due surtout a la rapide croissance economique. La consommation 
a lieu surtout dans les restaurants (70-80%), et ce pourcentage est encore 
plus grand au Nord. La production italienne est plutat limitee, 17.SOOt et est 
stable. L'espece la plus importante est la Parapenaeus longirostris; on a 
tente de cultiver le Penaeus japonicus mais la production est encore 
restreinte. 

L'expansion de la demande doit etre satisfaite a travers les importations qui 
sont passees de 6.SSOt en 1981 a 25.220t en 1989, alors qu'en 1990 on a 
enregistre une legere baisse. Les importations italiennes ant ete nettement 
influencees par la decouverte des ressources d'ecrevisses en Argentine. Les 
importations de ce pays sent passees de 250t en 1981 a 6.770t en 1984, pour 
descendre a 1.000t en 1987. Actuellement, le plus gros exportateur vers 
l'Italie est le Danemark avec 4.000-5.000t par an. Bien que les deux 
principaux exportateurs en Italie soient engages dans le convnerce d'ecrevisses 
d'eau froide, une longue liste d~ pays exportateurs d'ecrevisses d'eau chaude 
ant deplace le rapport en faveur de ces derniers: environ 55% du total des 
importations. 

On a assiste recernment a une penetration rapide sur le marche italien du 
"black tiger" des pays du Sud-Est asiatique. Au depart, les problemes a 
l'entree ont ete considerables mais le prix peu eleve et la couleur rosatre du 
produit apres la cuisson le faisant ressembler a l'ecrevisse kuruma de 
production locale, ant convaincu les restaurateurs a utiliser le black tiger. 
Actuellement, le black tiger en provenance surtout de la Tha11ande et de 
l'Indonesie, represente 15% du marche. 

France 

La France ~st un important consommateur d'ecrevisses. La consommation pro 
capite annuelle a augmente au cours des dix dernieres annees et est pa~see de 
0.67 kg en 1982 a 0,80 kg en 1989. Puisq~e la production locale est marginale, 
toute augmentation de la demande doit etre satisfaite a travers les 
importations. Ce sont les ecrevisses d'eau chaude a coquille qui ant connu la 
plus forte expansion au cours des dernieres annees. 
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Traditionnnellement, les principaux f~~rnisseurs de ces especes sont les pays 
de l'Afrique Occidentale, surtout pour des raisons de langue con:mune, pour un 
taux de change fixe entre le franc CFA et le franc fran~ais, pour les interets 
des proprietaires fran~ais d'entreprises d'Afrique francophone et pour les 
reseaux de communication bien consolides. Malgre cela, les exportateurs 
africains ont perdu du terrain dans les dernieres annees en faveur des pays 
asiatiques qui sont en mesure d'offrir de grosses ecrevisses avec tete a un 
prix considerablement ioferieur. C'est le black tiger indonesien qui a 
enregistre la plus grosse croissance en passa~t de 100t en 1985 a 1.900t en 
1989 pour atteindre 3.000t er. 1990. 

Le cons011111ateur franya1s prefere 1es ecrevisses d'eau f roide pour leur gout et 
la fermete de leur cha ·: l'ecrevisse traditionnelle de la cui~ine fran~aise 
est le Palaemon serratus qui se peche le long des cotes de l'Atlantique et de 
la Mediterranee. Il est de taille moyenne, d'environ 100 pi~ces au kg et est 
generalement vendu deja cuit. De meme taille, le Pandalus Borealis du 
Greenland, Oanemark et iles Faeroe qui represente environ 30% de 
l'importation. Le Paeneus spp est aussi bien accepte et il n'existe pas de 
preferences pour des especes particulieres (blanche, rose ou foncee). La 
presentation des ecrevis~es depend de leur taille: les plus grosses (black 
tiger et ecrevisses blanches d'Afrique Occidentale) sont vendues munies de 
tete, les moyennes sans tete, et les petites sont generaiement commercialisees 
deja decortiquees et cuites. Les principaux utilisateurs sont 1es restaurants 
chinois et vietnamiens. 

En ce qui concerne les ecrevisses tropicaies, il existe une industrie 
importante qui achete de petites ecrevisses crues avec tete. Celles-ci 
provenaient generaleme,,t d'Afrique sous forme de congeles alors Que maintenant 
ce sent des ecrevisses cultivees en Amerique du Sud. Elles ~ont cuites et pu1s 
vendues entieres, fraiches ou congelees. Un exemple panni d'autres, les 
ecrevisses de l'Equateur, et surtout le Penaues vannarnei, qui ont connu une 
penetration rapide, passant de 100t en 1987 a 3.200t en 1990. Cette ecrevisse 
blanche a trouve une place sur le marche des ecrevisses sans tete etant donne 
sa taille avantageuse et sa bonne qualite. 

Rcyaume-Uni 

le marche britannique est domine par l'Inde (Penaeus indicus, sans tete) et 1a 
Norvege (Pandalus borealis). Alors que les exportations ind1ennes sont restees 
assez stables au cours des dernieres annees, les exportations norvegiennes 
d'ecrevisses decortiquees et cuites sont caracterisees par des hauts et des 
bas dans la derniere decennie. O'autres exportateurs importants sont 
l'Islande, le Groenland et le Pakistan. ~es 5 pays a eux seuls concourent au 
50~ des importations britanniques. 

Le consonvnateur britannique prefere nettement les ecrevisses cuites et 
decortiquees; les especes Pandalus borealis et la petite Penaeus indicus sont 
done particulierement adaptees. En~iron 45% des ecrevisses sont importees deja 
decortiquees et cuites, alors Que les ecrevisses avec coquille ~t tete sont 
traitees localement apres avoir ete importees. 

Les Britanniques preferent l'ecrevisse d'eau frolde. Cette espece est 
parti~ulierement utilisee par les restaurants a cuisine anglaise pour les 
salades et les cocktails de crevettes. Le Pandalu~ est surtout utilise dans sa 
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forme decortiquee et deja cuite. Les restaurants de cu1s1ne indienne et du 
Bangladesh privilegient les ecrevisses de mer (ecrevisses chinoises blanches 
et roses). Les ecrevisses "tiger" et "banana" ne sont pas tres appreciees a 
cause de leur coquille epaisse. Environ 60% de la cons01M1ation d'ecrevisses a 
lieu dans les restaurants. Les ~arches constituent de bans points de vente 
pour les ecrevisses d'eau froide (decortiquees et cuites, saumurees) alors que 
les ecrevisses d'eau chaude ne se trouvent que dans 1es magasins. 

Allemagne 

Le march~ allemand est traditionnellement oriente vers le~ Crangon lccaux. 
Recemment oourtant, la production de cette petite et savour·euse espece d'eau 
froide s'est effondree et l'industrie a ete contrainte de trouver d'a~tres 
sources d'a~provisionnE!lllent. Les importations ont double entre 1981 et 1990, 
mais le ni~Eau actuel est encore tres inferieur par rapport a celui des autres 
pays CEE. Seulement 50% des importations proviennent de pays non CEE, mais les 
importations des pays en voie de de~eloppement sont en augmentation. Les 
exportateurs asiatiques surtout ant augmente leur presence sur le marche 
allemand: le Bangladesh et la Tha11ande sont les principaux fournisseurs. 

Bien que l'espece Crangon soit la preferee, en particulier au Nord du pays, 
l'effondrement recent de la production a cause une augmentation considerable 
des prix et le Crangon est ainsi devenu une "delicacy'" tres couteuse. Corm:e 
dans d'autres pays de l'Europe du Nord, les consommateurs allemands preferent 
les ecrevisses cuites, decortiquees et en boite. Seuls quelques grands 
magasins vendent des petites quantites de grosses ecrevisses. Environ 70% de 
la consommation a lieu dans ie secteur du catering. Les petits points de 
restauration preferent les Pandalidae et Penaeidae, petites et peu cheres, 
pour les ··curries" et les salades. Les restaurants de haut niveau au contraire 
demandent des grosses ecrevisses, surtout avec coquille, mais sans tete. 

A cause des schemas de consOO'Vllation traditionnels et de la forte sensibilite 
au prix du consonmateur allemand, la crevette de l'Equateur r.'a pas encore 
reussi a penetrer sur le marche. Sa taille moyenne constitue un handicap etant 
donne que le marche allemand privilegie les ecrevisses tres petites ou tres 
grosses. 

4.3.1 Substituts 

Les traditicns culinaires font partie des elements les plus enracines d'une 
culture. Les populations ont done tendance a privilegier les especes de 
poisson auxquelles elles sent habituees et qui so,t done pechees 1ocalement. 
L'introduction d'especes differentes constitue ainsi une entreprise difficile. 
De toute fa~on, 1orsque 1es especes locales deviennent insuffisantes il est 
plus facile d'introduire des substituts aux caracteristiques semblables mais 
aux prix moins eleves. 

En Belgique, par exemp1e, l'ecrevisse traditionnelle est le Crangon de la Mer 
du Nord qui se consomme a la maison ou au restaurant sous forme deja cuite et 
decortiquee pour des salades et cocktails. Puisque cette espece jouit d'une 
preference considerable, le prix a la consommation dans des periodes ou 
l'offre est faible, peut depasser de dix fois celui d'ecrevisses tropicales 
cuites et decortiquees de taille semblable. Dans ce cas, le client final, mais 
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egalement les restaurants sans trap de scrupules, n'hesitent pas a melanser 
par exemple 1/3 de Crangon avec 2/3 de tropicales dans 1a mayonnaise. Alers 
que le Crangon donne du gout au tout, la tropicale concourt au volume et 
reduit le cout total. 

Le phenomene de substitution de l'ecrevisse d'eau froide avec ce1le d'eau 
chaude a lieu dans tout le Hord de l'Europe, exception faite du Oanemark ou 
les cons011111ateurs sont restes plus fideles au Pandalus d'eau froide. 

Aux Pays-Bas, la substitution entre le Crangon et l'ecrevisse cuite et 
decortiquee d'eau chaude est encore plus importante qu'en Belgique etant donne 
que les Hollandais preferent vendre leurs Crangon aux Belges qui sont diposes 
a les payer a des prix bien superieurs a ceux du marche local. Les Hollandais 
restent de toute fa~on satisfaits avec les ecrevisses tropicales plus 
avantageuses. Le merr.e discours vaut pour l'Allemagne. 

En general, lorsqu'une espece d'eau chaude est vendue cOflllle substitut elle a 
la taille et la forme ressemblant le plus a celles de l'ecrevisse originale 
d'eau froide. La substitution n'est pas possible lorsque les dimensions et la 
fonne sont ccmpletement differentes. Il est tres improbable done qu'une 
ecrevisse "black tiger" avec tete et aux dimensions de 10-20 pieces par kg au 
des ecrevisses d'eau deuce de 6-8 pieces par kg puissent remplacer les Crangan 
ou les Pandalus. 

On peut affirmer que les ecrevisses d'eau douce sans tete ant remplace dans 
certains restaurants les ecrevisses norvegiennes, Nephraps norvegicus; c'est 
pour cela que ces ecrevisses sont cannues sur certains marches cClllllle 
"langoustines", un terme generalement reserve au Nephrops. 

Les ecrevisses tropicales plus grosses ont developpe 1eur propre marche qui 
s'est 9eneralement introduit gr~ce aux restaurants a cuisine ethnique ou a un 
con111erce ethnique. Actuellement, ces ecrevisses representent environ 25% du 
marche total de la CEE du Nord. Le gros du marche est constitue par la 
consommation traditionnelle, c'est-a-dire soit par les especes d'eau froide 
sait par les substituts d'eau chaude. 

En cas d'augmentation de h dumande, ce·, 1e-ci concernera surtout la 
consommation traditionnelle et partic~lierement les petites crevette~ 
decortiquees. L'acquaculture ne devrait pas avoir beaucoup d'opportunites 
etant donne qu'il n'est pas eco~omiquement avantageux de cultiver des 
ecrevisses tropicales petites, c~ites et decort1quees. 

4.3.2 Conditions d'emballage reguises 

On a vu que la forme la plus comm~ne de consommation, ?n particulier dans le 
Nord de l'Europe est celle des ecrevisses "cuites et decortiquees". Sous cette 
forme, les ecre11isses sont generalement vendu.~s dans des petits v .. sp.:; de 
plastique ou de verre, saumurees ou dans de~. solutions aqueuses. tes 
dimensions les plus repandues sont 150-25, 200-300, 250-350 et 400-600 pieces 
par livre. Les ecrevisses d'eau froide a coqui11e sent generalement vendues 
cuites et congelees, dans les assortiments 50-70, 70-90, 90-1~0 et 120-150. 
Les ecrevisses tropicales avec tete sont generale~ent comm~rcialisees sous 
forme nombre d'ur.ites par kg, comme 11-15, 16-20, 20-30, 30-40, 40-50, 50-60, 
60-70, 70-80 et 80-100. Ceci vaut particulierement pour le5 marches italien, 
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espagnol et fran~ais. Pour les ecrevisses tropicales sans tete c'est le 
rapport pieces par livr~ qui est plus frequent, COflllle 8-12, 13-15, 16-20, 
21-25, 26-30, 31-40, 41-50 et 51-60. L'ecrevisse d'eau douce (Macrobrachium 
rosenbergii) est ccnvnercialisee avec le meme systeme. L'ecrevisse rouge 
(Pleoticus mulleri) est vendue sous forme 10-20, 20-30, 30-40, 40-60, 60-80, 
80-100 pieces au kg. 

En Espagne, les confections vendues au detail sont, pour les ecrevisses avec 
tete, de 500 g et 1 kg, en cartons de 8 et 6 confections respectivement; pour 
les ecrevisses a coquille et sans tete, les confections sont de 500 g en 
cartons de 8. En Grande-Bretagne, les ecrevisses d'eau froide cuites et 
decortiquees sont en general importees dans des cartons de 5-6 gros sacs de 2 
kg chacun; ces derniers sont ensuite re-emballes dans des paquets de 200-250g. 
Les ecrevisses d'eau froide avec coquille sont importees dans des cartons de 2 
sacs de 5 kg. Les ecrevisses tropicales sans tete sont importees dans des 
paquets de 2 kg, 6 par cartons. Le marche fran~ais en general importe des 
paquets de 2 kg dans des cartons de 6, 8 ou 10 confections. Le secteur 
industriel demande parfois des paquets de 5kg. Les ecrevisses en boite sent 
importees dans des cartons de 24 boites, de 200 g n~ts chacune. Les 
importateurs italiens pr~ferent les confections de 5 livres ou les sachets de 
2 ou 5 ~3 pour les ecrevisses entieres et crues alors que les ecrevisses crues 
et decortiquees sont emballees dans des sachets de 1 livre, 1 kg ou 2 kg. 
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CHAPITRE 5 

DIRECTIVES ET REGLEMENTS CEE 

Actuellement, oour les p~oduit3 de la peche, le marche de la CEE n'est pas le 
seul marche existant. Les droits sur les importations dans chaque pays CEE de 
la ~art d'un pays tiers ont dej~ fait l'objet d'une harmonisation. Le contenu 
des etiquettes aussi a ete presque completement harmonise, meme si celles-ci 
doivent etre ecrites dans les langues respectives des 12 pays communautaires. 

Par contrc, il n'existe pas encore d'hannonisation pour les procedures 
douanieres et pour les standards microbiologiques et chimiques que les 
produits de la peche doivent ~atisfaire. Chacun des pays gere ses propres 
standards et ses propres procedures pour l'importation directe d'un pays 
tiers. En outre, si un produit de la peche est importe dans un pays de la CEE 
il est tres probable qu'il soit soumis a un nouveau controle sanitaire s'il 
est re-expo~te dans un autre pays membre. Puisque les standards varier.t 
considerablement d'un pays a l'autre, il est possible qu'un produit qui ait 
ete declare approprie dans un etat ne le soit pas dans un autre. 

Pour une realisation plus incisive du Marche Unique Europeen, deux directives 
ont ete arretees: une de type general, la Directive du Conseil 90/675 (Annexe 
A), qui fixe les principes relatifs a l'organisation des controles 
veterinaires pour les produits en provenance des pays tiers introduits dans la 
Convnunaute; une autre, plus specifique pour les produits de la peche, la 
Directive du c~nseil 91/493 (Annexe B), qui fixe les regles sanitaires 
regissant la production et la mise sur le marche des produits de la peche. 

En ce qui concerne les controles, le principe est assez simple: 

1. les produits en provenance des pays tiers doivent etre contrOles 
immediatement apres leur introduction dans la Communaute. 

2. le contrOle est triple: 
les documents doivent etre corrects; 
les produits doivent correspondre a la de3cription des documents; 
contrOle physique organoleptique et/ou microbiologique sur des 
echantillons et examens chimiques en laboratoire. 

Le nombre des pastes d'inspection sera limite et sujet a l'approbation de la 
CEE. Fondamentalement, ils devraient se trouver aux principales entrees dans 
la CEE: ports, aeroports, et principaux passa~es routiers et ferroviaires 
frontaliers avec l'F.urope de l'Est. 

Les pastes d'inspection devront etre pourvus des moyens necessaires pour: 

- decharger les vehicules au cas ou un examen est necessaire; 

stocker la marchandise dans des conditions adequates en cas de necessite de 
mise en quarantaine; 

analyser les echantillons. 
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Taus les pastes d'inspection de la CEE doivent etre relies entre eux avec un 
systeme de stockage des donnees et de communication electronique denommee 
"shift". En cas de produits n'ayant p1s fait l'objet d'une harmonisation 
coarnunautaire, tels Que les produits de la peche, le poste d'inspection du 
port d'entree dans la CEE doit non seulement effectuer les controles pre-cites 
mais aussi verifier que le produit soit confonne aux normes et aux 
reglementations du pays de destination final~. Ceci signifie que taus les 
pastes d'inspection CEE doivent connaitre toutes les regles sanitaires des 
differents pays membres et etre en mesure de les interpreter et de les 
appliquer. 

Par exemple, si des mollusques et crustaces tunisiens sont exportes en 
Belgique a travers u~ port d'entree fran~ais, le paste d•inspection fran~ais 
devra pouvoir disposer des reglementations belges et s'assurer que le produit 
tunisien s'y co~fonne. En cas de conformite, le paste fran~ais emettra un 
certificat qui accompagnera le produit tunisien et lui pennettra d'etre 
introduit sur le marche belge sans autres controles sanitaires. 

Les temps necessaires a la realisat1on de cette directive sont assez longs et 
on suppose qu'elle ~e pourra etre appliquee avant la fin de 1994. 

La Directive 91/493 concarne 1es regles sanitaires pour la production, 
l'entreposage et le transport des prvduits de la peche. Taus les 
etablissements CEE ou le poisson est prepare, transforme, refrigere, congele, 
emballe au entrepose doivent etre conformes aux normes CEE et doivent avoir 
ete agrees. Apres agreme~t. ils recevront un numero d'identification CEE qui 
devra apparaitre sur toutes les confections et documents du produit. Les 
normes ccncerneront aussi 1•et~quetage et les specifications du produit final. 

La directive prevoit que les dispositions appl1quees aux importations de 
prcduits de la peche a partir des pays tiers doivent etre au mains 
equivalentes a celles de la CEE. Etant donne que la Communaute ne peut 
materiellement certifi~r toute entite de production du monde, elle a 
l'iotention d'envoyer des delegations d'experts dans taus les pays 
exportateurs vers la Communaute. La principale tache de ces delegations sera 
de verifier la fiabilite et la credibilite des autorites locales qui 
certifient les entreprises locales et 4ui emettent des certificats sanitaires. 

La CEE demandera aux autorites locales une 1iste des entreprises considerees 
conformes aux normes europeennes. Selon l'avis de la delegaticn, la CEE 
attribuera au non un numero d'agrement a tous les membres de la liste. Les 
procedures d'importation a partir de ce pays seront ensuite conformees da~s 
ch:~~~ ~t~t membre. 

Ceci signifie qu•alors que les procedures harmonisees seront valables pour 
chaque paste d'entree dans la CEE, les procedures d'importation pourront 
encore varier selon les etat~ et selon les prod~its; les procedures peuvent 
concerner par exemple le type et le nombre de certificats sanitaires 
accompagnant les marchandises, la nature et la fr~quence des analyses en 
laboratoire et la necessite ou non de mettre le produit en quarantaine dans 
l'attente des resultats de laboratoire. 

Jusqu'a ce que la delegation d'experts n'aura pas visite le pa~s exportateur, 
aucune procedure d'harmonisation ne pourra ~.rP- instituee pour les produits de 
la peche en provenance de ce pays. Ceci signiie que chaque pays membre pourra 
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maintenir ses propres normes et ses propres reglem?ntations pour les 
specificites du produit et pour les procedures d'importation des marchandises 
en provenance de ce payc:; ti er·s. 

C'est en 1993 que devraient commencer les premieres visites des delegations 
d'experts de la CEE. L'ordre des visites sera le resultat de la combinaison de 
deux facteurs: 

- ordre decroissant d'importance de l'exportation de produits de la peche 
dans la CEE au cours des dernieres annees; 

- ordre chronologique d'invitation de la part des pays tiers. 

La CEE se chargera des frais de visite des delegations dans les differents 
pays. 
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CHAPITRE 6 

OPPORTUNITES POUR LES PAYS EN VOIE DE 
DEVELOPPEMENT 

Au sein de la Conmunaute Europeenne, les habitudes alimentaires charigent et 1~ 
population n'est plus disposee a consacrer trop de temps a la preparation des 
repas. Les prod~its de ia peche avec un degre de ~ervice incorpore eleve sont 
ideaux de ce point de vue etant donne leur facilite et rapidite d~ 
oreparation. Les produits a haute valeur ajoutee r:onstituent done. •lne niche 
parfaite au niveau de la distribution au detail puisqu'ils depasseraien~ le 
principal obstacle a l'achat du poisson, a savoir la preparatiun. 

Il y a peu de temps encor~. les mollusques et crustaces a haute va1eur ajoutee 
etaient traites presque exclu5ivement en dehors du pays OU ils etaient peches. 
Les principales raisons pour ne pas ajouter de valeur a la peche d3n~ les pays 
en voie de developpement etaient: mauvais controle de qualite, normes 
hygieniques approximatives et connaissance insuffisante des marches. ee plus, 
les autres droits conmunauta1re~ sur les produits transfcrmes (15-24%) e~ 
protegeant l'indu£trie CEE de fabrication du poisson, constituent un autre 
obstacle a l'entree. 

O'autre part, les pays en voie de developpemer.t possedent d€s ~vantages 
considerables par rapport aux producteurs europeens: 

- abondance et fiabilite d'une main-d'oeuvre economique; 

- matiere premiert! de haute qualite et toujours disponible~ 

rarete ou absence de contraintes legislatives; 

faible prix des produits de la peche. 

Afin de tirer le meilleur pJrti de ces facteurs, les producteurs et 
exportaleurs de ces pays doivent demo1~trer de pouvoir garantir la ~ualite, la 
continuite de fourniture, l'efiicacite de la livraiscn et la siabilite des 
prix. A eel~, il cor.vient d'ajouter que le marche europee~ des mollusques et 
crustaces a degre de service incorpore eleve e5t fortement competiti~. 
D'importants investis~ements publicitaires sont necessaires pour lancer un 
nouveau type de produit. L'emballage et la presentation constituent d'autres 
facteurs de vente important3. L'emballage de la confection doit etre propre 
et rendre le contenu attrayant pour le conso1T1mateur. Les recette~, les 
instructions pour la cuisson et les informations sur le produit jouent 
egalement u;1 rOle important dans la vente du produit. Les ob~igations de 
commercialisation representPnt done un autre obstacle. 

Etant donne la preference pour la forme "surgele" et les facteurs critiques de 
succes qui le caracterise, le secteur d'affaires du catering apparait comrne le 
secteur p)us facile a penetrP.r de la part des producteurs tunisiens. En affet, 
bien que la perspective de croissan~e du secteur soit plu5 baJse de celle du 
secteur des mollusques et crustaces avec ser~ice incorpore, les barrieres 
d'entree sont decidement ~oins tnsurmontables. 
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L'approche qui semble obtenir le plus de succes est celle d'une collaboration 
entre producteurs des pays en voie de developpement et 
producteurs/im~~rtateurs des pays de la Communaute. La fourniture de 
mollusques et crustaces "semitraites" constitue une i:.ossibilite pour tirer 
davantage de rendement economique des produits de la peche. 

- 144 -



ANNEXES 



ll. 7. 92 Joumal ofhc1~ cln Conununavtn turoptttutn N l !l'l-•11 

lltGLEMENT (CEE) N• 101.J/91 DE LA COMMISSION 

.. 10 juUld '"1 

Rane. pear k csm,..• 1nv1"J, le pria minimal a ,.Jltt m pn•uHn 
peat '" tomalft •inti qw .. _ ... ,. r.- i .. ptdwction pOllf' In prod• ... 

tnnsfonnft a .._de .._.. 

LA COMM1SSION DES COMMUNAlllt.S EU10P£ENNES. 

ft Ir lnitf imritulnt la Communnti konomiqur emo
pftftM. 

... Ir .qac.... (CEE) .. 4.26116 du ConKil. clu 

14 lhritt "''- pGftlllt ......... ~le des 
IMl'CMI dim Ir ~ des pnidaiD awufoiaais i bar 
• fnlill ct IEpmn ('). lllCldifif m dmlirr liN per Ir 
ftalnillflll (CEE) n" 1569/92(-). et ftOIWIHMl'll -

enick 4 ........ 4 et - ~ J ..-snpM J. 

c-.idilW qur Ir llialuncnt (CEE) a• m/14 du 
eon.a, chi JI men 1"4. insbunat an systtlM cir -1s 
• pnatie pour cm.ins piuduia 1nnsfonnis i baw • 
huits ct lipncs ('). modifie m clmricr lieu per Ir ft-P
~ (CEE) a" 17JJJ92 n I lift Ult nf • pnn~. pour 
II am,._ 1'9Vl'9J, Equiwlant i UM qum11t~ • 
ptoduia imisfonn& i .,_ • tom8lft comsponcbnl i 
un ~ ck ~ fnichcs ck 6 .$96 717 ionnn; 

C'OlisicN11nt qur Ir liglcmmt (CEE) n• 1206/'90 du 
Comril n. modifit ,. Ir llialmtm• (CEE) ... 220.zM n. 
I fm In ftaln JiMnln IU ~IM cf aick i II production 
dms Ir IK1lrUf dn huits rt tqun- tnMfonMs : 

COlllidilUI qur, MIS lmllft • fllrick 4 plflA"lpM I du 
.qlanmr (CEE} n• 4.26116. ~ pri• minim81 • ~ -
ptOllucllun cloil b Mtnmini - .. bar clu pri• 
minim lpplicablr pnsdlat la atnflllM • comnwm.
lilMion pttddtnic. •I'~ des pris •bar dam Ir 
teCteUI dn fluiCS rt lipmts et • fl Mcftsitt cf 8SWl'ft 

r4coulcmmt nonna1 c1u proclui• fnis ~ 1n diHmncn 
dariaecions, r COll'lpris fapprvw;sionnrmmt. f"incluscrie 
• rnntfonnarion ; qur, m 1pplictrion dt flfticl~ 4 peD· 
lflPhc I dtmwr lliMI du ripnwnr pftc'ici. i penir ck 
II cam...- 1 .. Vl"J, ~ pri• minimll i peytt eu 
produnnr doil me ljulff m foncrion • .. micur m 
mnir lfC ~ dt la INriitY pmnim utilis« pour 11 
flbriorion dt COflC'ftltft, dt jut ft • flocon! ck 1om1tn ; 

mttidtllnt qur It rqlmtmt (CEE) ft" 20W92 ck r. 
Commillion O 1 fid In mod.lien cf 1J'Plic11ion du pew· 
!Mitt clu pri1r minim.I • producttur dt cncainn '°'""" 
m fonccion dt 11 llrMVr m nmif MC IOlub~ ; 

f) ~ ,,. L 4' .. J7. 1. ltl6. ,. I. 
(') JO ,,. L "' • JO. 6. 1"1. ' • 
(1 JO ,,. L ltJ • 16. •. , .... , 1•. 
(')JO ,,. L 1• • I. '1. 1"1. , J' 
(1 "JO ,,. L 119 • • I. '· '""· ,. 1• 
C") JO ,,. L JOI • .U. '1. ,....,. , • 
0 'low,.. t • ,.._. Joumel off1twl 

considinac qar l"uticle J du liogluncM (CEE) II' 426'"16 
dtfinir In crilftft dr fiarioa .. - • r.- i la 
pn::Klion; 119il ,_ .... _ ..... ~ • r.-
hft pour II amp-sm • COWllCillislcioa pftc:idtllllf, 
~ pour llnlir Cllllllpllt • riwolalioa • pm lllilrilml 
i plJH - pNCIK•ws ct • II tfifljaacc ~ le coil 
• la IBlliiR pmDiiR .... ._ II c.amm n-r et 

. cdai ......... ptnlim dts p;iMip- PllJS lifts 
cwurmtO; qw. m or qui coaarnc 1rs CWdll1is • 
..,_,_ In lilllllllft pem ct BOii ptlia COllStlKH 

eMiiKs et 1rs ;a • ......... r.ewolaboa des pm et • 
.-... des m.a,a tldlirieucs cloil icft prisr m coasidr· 
Nlioft; qar II ..... chi .,._ • ..a I pour conK· 
~ .... i" ........ - pnl icft &aft qar poft· 
IOiatnwM; 

C'Ollliden11t qur. C'Ollfannimtnl - .niclts I JI et 304 • 
rldlr d".a.isioa. r 8idc i II pruduaion et le pris minimal 
COlllJllU8I IDdt .,,.iabla m EspmgM et au Ponupl i 
penir • la cwn.,..w l'9Vl'9J; 

considin.- qw '" mtSUftS priwes .. pftsml repmc:nl 
..... conbmn i r..;, du comitt • JESfion des procluits 
111nsfomais i bar • fcuits et ligumn.. 

A Allm LE PltsEN'T K!GLDtENT: 

Puw le cam,.._ l"Vlff.I: 

a) Ir pris ll'1nnn.I. .;w ii rlfri<k 4 clu re11lcmc:n1 (CEE) 
n• 426116. ii peyn ... prochicUun pow In ~ 
~ ii l'MIMW I 

et 

.,, r.- P""i'°'"' • i. producnon. ft1ft • rantc:ie (duel;. 
~lemmt. pow In procluift "'-'"a 1"111- II. 

tOnt fisis 1ndilft ... """. 

l.onqw 11 tnmform..-ion I liN tft ckhon ck f£ea1 
nwrnbl\' ou ~ ptOduil 1 tu cvh1w. !edit ttM IMtl'lbw 
'°"""'a rErat -bl\',...., r..- • 11 ,.-_.....,a. 
~ qur le pn• m1n1ma! ~ .., ~ • f'ft" 

pm. 

.4rrr./, -' 

Lr prrwnl ~"' "'"'' "' "'"'""° ~ """ '""•"' 
crlm dr " ,..,"'""- .,., .f"•"'·'' ,,,,,,,./ .f,. t ~"'"'• ,,,,.,,. ,.,..,.., .... ,' 



N- L 207/ll 

Lr"'""" rlplMM nl oMiptaift d81lS tous .. ffitMIMI d ditt<lt-llt epplicablr .. 
llM t... IMlllM-

r.rw c--un.. 
a., MACSHAUY 

M-kw h w C-•imM 

A.\~"EXE I 

........... ,,.,..._,.,, .. 
.,. . __ , ; 

y_. ...... ,_ I 'nMftfll: 

.. c--' ct jim. _, - - - fll emfllil IK IDlill* 
_,.._ .... ft J..4 .. 

"t - ~ft - prltft w1:4u nDitn • - ptltft -
,__ • rmr Cllllpli = _ ... _... ....... 
- ... _... ... ".--.ft ----

c) - pdfft ft - prlfft c-•uriu - ..._ • -
,.., - c.-- t re. C011p1t 

., llacGM. - - - - "'cw9il llC ..... mlllplilr 
_ ...... ct .s ..... 

nc..,__..,....., 

& .... ,. ... """ ............ 

14,727 

11.JlO 

..... 

- ' ' ... - .. - ............ -- i ... " - ... - ...,_ i •"-
• J"' Ii .. - .. - - ......... ..,._. C.• "· 

ZJ_ 7_ 91 



ll 7. 92 

A.'\7"T.XE II 

Dhilrnlfee .. wt !- 1 

I. c--f. - 8- lrMW tt1ntnit1K,.. ....... 
._ ....... ...,.._. lO"llt 

1 'f- ptlhs Nliha _ ..... - ;. • - : 

11•11..HS......_ 
..... .-iltt ._ ft • Wiifefs ....... 

1. T- ptlhs CllCitlft cwniu i r- •II wiill tt-ft • 
~ lilllilliin 

4. T- - ,_ltts w1ofcs tMitlft • II ._;!If a- et • ._ifth---
J. T- pdfn CllCitlft A re. ~: ........... ,.._ 
..... .-ihf a- ft • --.n ......, 

6. T_, pdfn cw ... ia - ftMiite 1111 ftl -

7. T- - ,.itts www1ofcs - ~ 1111 tt1 -

I. T- pdift - CllCitlft i r~ ~ 

'-~·~ 
... ,,. • _., ~- - ftl nmic - .... 1111 ....... i 

7"llt--~ll2'11t: 

} 

h ........... -
11.m 
1.•'D 

11.Jll 
7,4'1;1 

"" 

,, ~--ftlmnitllC .... 1111~·7 ......... 
~ i ,.,. 7.f74 

bt ~- "9lnt' m mnit llC .... oa supiricllft l I .. llllis 
~ilO'l'w 1.119 

c) ~- llMW fft mnd IK ~OU..._ i IO.. 11,111 

II. J• •..,.... ~- - tn mnit 11C iwtrrinr l 7 .. : 

IJ 8- -- Cll mniC IK fpk Oii ..._ l J"'- U6I 
~ 8- - Cll nmic IK ~ 811 ~ i 4.J"'-, ..... 

......_. J'llii .,., 

N- L 207/IJ 



C.c&NISSION DES Ca.MCJNAUTES EUROPEENNES 

COUC92) 98 final 

Bru1elles. le 26 mars 1992 

Proposition de 

DECISION OU CQNSE!L 

concernant la conclusion de 1·accord sous for11e d·'change 
de lettres entre la Collllunaut• •conoaique europeenne et 

la Pepubllque tunisienne concernant 1·i11POrtation dans la 
Coallunaut• de concentr's de toi1ates originaires de Tunisie 

(presentee par la Conllllsslon> 



EXPOSE DES MOTIFS 

L"accord de coooeration entre la coaaunaute econoatiaue europeenne et 
la R6publiaue tunisienne. s1gne en 1976 et entre en vigueur en t978. 
prevoit une reduction de 30 s du drott de doUane pour !es 
ill'IC)Ortations dans la CollllUfl&ute de concentres de tomates origina1res 

de Tunisie. 

cet accord prec\se. a son article t9. aue ta dite concession ne peut 
s·appliauer au··i partir de 1a date et pour 1es periodes deter•inees 
par des echanges de lettres i conclure chaQUe annee entre les parties 
contractantes pour en fixer les conditions et les llOdalit•s•. 

Les eclaircissements autuels ayant ete a~POrtes concernant ces 
conditions et llOdalites. ii convient des 1ors de prendre les 
dispositions necessaires pour l'app'ication de la redUction 

tar i ta ire. 
Dans ce but. 1a coa-ission prooose au eonseil d'adooter la decision 
suivante concernant la conclusion de 1·accord sous forme d'echange de 
1ettres concernant l'iiaportation dans la eoaaunaute de concentres de 
tomates orig1naires de Tunisie. 



Proposition de 
DECISION DU CONSEIL 

concernant la conclusion de 1·accord sous forme d·echange 
de lettres entre la COlllllunaute econaaique europeenne et 

la ReDUblicue tunisienne concernant 1·imoortation dans la 
CCllllunaute de concentres de ta.ates originaires de Tunisie. 

Le COnsei 1 des o:-&nautes euroo8ennes. 
- vu le Trait6 instltuant la cc-maute 6conomtque eur*en."'te. et 

notalllleftt son article 113. 

YU 1 ·accord de coooeration ontre la ec-&naute econamiQUe eu:-opeenne 
et 11 A'°'1bl iQUe tunisienne signe a Tunis le 25 avri I 1976. et 
not..-ent son article 19C1>, 

- YU la pro·positi-:>:: . de la ec-ission, 

- considerant qu•i1 conYient d·approuver 1·accord sous fcrme d·echange 
de 1ettres entre la COlllunaute eCOnol9iQUe europeenne et la Re!lUblique 
tunisienne concernant l'illPQrtatton dans la eo..unaute de concentres 
de taaates originaires de Tunisie, 

DECIDE : 

ARTICLE PREMIER 

L"accord sous forme d·echange de lettres entre la Communaute economiQue 
europeenne et ta Republique tunisienne concernant 1·importation a 
partir du ler avril 1992 dans la Coanunaute de concentres de tomates 
originaires de Tunisie est approuve au nom de la Communaute. 

Le te1te ae !'accord est Joint i la presente decision. 

ARTICLE 2 

Le President du Conseil est autorise i designer la personne habilitee a 
signer 1·accord ~ I 'effet d·engager la eommunaute. 

ARTICLE 3 

L.es =nod1l1tes \l'ap~lication necessa•res pcur la mise en ceuvre de la 
presente dec1s:on sor.t arr~tees car la Ccmmission selon la procedure 
prevue a ~·article A. 

(t) J.0. n~ L 265 du 27.C9.t978 
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.:.RTIC:..E 4 

La Commission est ass1stee car le Cami te de gest ion des P• ... ~its 
transformes a base de fruits et legumes cree par 1 ·article 21 du 
reglement CCEEl 426/86 du Conse11 {1)_ 

Le representant de la Coanission soumet au comite un projet des mesures 
a prendre. Le comite emet son avis sur ce projet dans un delai QUe le 
president peut fixer en fonction de l'urgence de la Question en cause. 
L"avis est eaais a la majorite prevue a !'article 1-48 paragraphe 2 du 
tra i te oour 1 • adOpt ion des dee is ions QUe le eonse i 1 est appe le a 
prendre sur proposition de la Coaaission. Lors des votes au sein du 
cOlllite. las voix des representants des Etats llellbres sont affectees de 
la ponderation definie a 1·artic!e precite. Le president ne prend pas 
part au vote. 

La Comaission arrAte des mesures QUi sont i-8diatement appl icables. 
Toutefois. Si elles ne sont pas conformes a l'avis eais par le COllite. 
ces mesures sont aussitM c0111M1niQUees par la C:C-ission au Consei I. 
Dans ce cas. la Coanission peut differer d'une periode d'un mois au 
plus. a comoter de la date de cette COllllllUnication. l 'appl !cation des 
mesures decidees par elle. 

Le Conseil, statuant a la maJorite QUalifiee. peut prendre une decision 
differente dans le delai prevu a I "alinea precedent. 

• • ARTIC~~ ~ Cetta decision s'appliQue a partir ;a ~r avrit 1992. 

Fait a Bruxelles. le 

(1) JO n~ L 49 du 27.2.86, p.1 

II I 1111 I 

Par le consei I 
L!; President 

II I 1111 I 111 I I I 11111 I I Ill 11111 I 11111 
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ACCORD 

sous forme d"echange de lettres entre la COlllllUnaute econom•Que 
eurooeenne et 1a Republicue tun1sienne concernant !"importation dans la 
COG1tunaute de concentres de tomates or1gina1res de Tunisie 

Monsieur. 

en vue de 1 ·application de la reduction de 30 s du droit dU tar1f 
douanier coanun prevue a l'article 19 de 1·accord de cooperation conclu 
entre la C011111Unaute economiQue eurcpeenne et la Republique tunisienne, 
et cOllllMt suite au1 ecla:rcissements nutuels quant au1 conditions dans 
tesQUel tes s·ettectuent tes imoortations dans la co-inaute de 
concentres de tomates relevant des sous-positions 2002.90.30 et 
2002.90.90 de ta nomenclature cOlllbinee originaires de Tunisie, j ·ai 
l'~onneur de YOUS faire savoir QUe le gouvernement tunisien s•engage a 
orendre toutes les mesures necessaires pour QUe les quantites fournies 
a la Coanunaute n·e1cedent pas 1.800 tonnes entre le 1er Janvier et le 
31 decetlbre de chaQUe annee. 

A cette fin. le gouvernernent tunisien precise QUe toutes les 
e1oortations des produits prec:itb vers ta Comaanaute sont effectuees 
exctusivement par !es fabricants et exportateurs autorises par le 
ministere du commerce tunisien. 

Les garanties relatives au1 ouantite5 sont realisees se1on les 
modalites QUi figurent en annexe a la presente lettre. 

Le present accord--sous forme d"ec:hange de tettres reste en vigueur 
jusQu·a sa denonciation ~ar une des parties, celle-ci devant interven1r 
avant le 30 seotemore de chacue annee. 

Je 11ous sera1s reconna1ssant de b1en voulo1r me 
~ond1tions d"applicat1on crevues dans l'echange 
~ent1cnne sent remol1es . 

conf i rmer Que l es 
de lettres sus-

.!e llOUS pr1e de cro1re, Uons1eur. a 1·assurance de ma tres h.\ute 
cons1derat1on. 

Par le gouvernement 
de la Aepubliaue tunisienne 

Ill I 11 I I 1111111 I I I 11111 I 111 
11111 I 11 111111 I 
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Uons1eur . 

.;·ai I "l'lcnr.eur 1·accuser reception de votre lettre de ce jour I ibellee 
:cmme su1 t : 

"'en vue de 1 ·app!ication de la reduction de 30 s du droit du tar if 
douanier comnun prevue a 1 ·artic:le 19 de I ·accord de cooperation 
cenclu entre la Col! 1Wlaut6 economiQUe europeeMe et la Republ iaue 
tunisienne, et comme suite au1 ec:laircissements mutuels auant au1 
conditicns dan!! lesQUelles s·effectuent les importations dans la 
Con111Unaute de concentres de toaiates relevant des sous-POsitions 
2002.90.30 et 2002.90.90 de la nc>Renclature combinee originaires de 
Tu;1isie, J ·a1 t 'honneur de vous faire savoir que le gou .. Jrnement 
tunisien s·engage a prendre toutes les mesures necessaires pour Que 
les auantites fournies a la Ccaaunaute ~·excedent pas 1.800 tonnes 
entre le ler Janvier et le 31 decembre de chaQue annee. 

A cette fin, le gouvernement tunisien precise aue toutes les 
exportations des produits prec:tes vars la C0111Unaute sont 
effectuees exclusivement par les fabricants et exportateurs 
autorises par le ministere du commerce tunisien. 

Les garanties relatives aux auantites sont realisees salon ies 
modalites QUi figurent en annexe a la presente lettre. 

Le present accord sous forme d'echange de lettr~s reste en vigueur 
jusau·a sa denonciation par une des partie$, celle-ci deYant 
i nterven i r aYanL le 30 septemt>re de chaaue annee. 

Je y~us serais reconnaissant de bien vouloir me conflrmer Que les 
cend i t i ens d · app I I cat ion preYues dans I · echange de I et tr es sus
men ti onne sent remplies.• 

Je suis en mesure de Yous c:onfirmer Que 1es conditions prevues dans 
1·echange des lettres en auestion sont remplies et aue. par conseauent, 
1a reduction de 30 s du droit du tar1f douanier comrnun s'appliquera aux 
Quantites de c:oncentres de tomates, originaires de Tunisie, mentionnees 
dans votre lettre. 

Je yous pr i e de cro ire. Monsieur. a I· assurance de ma tr es t1aute 
consideration. 

Au nom du Conseil 
des Convnunautes europeennes 

I I I I I 111 I J I 
I I I II I 
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ANNEXE 

I. La garantie porte sur 

les concentres de tomates des sous-pasitions 2002.90.30 et 
2002.90.90 de la nomenclature combinee. 

11. La garantle est realisee selon les modalites suivantes : 

1. La mise en I ibre prat iQU.e dans la ec-maute des produi ts 
repris sous le point 1. aux conditions de !'accord sous forme 
d'echange de lettres. est ooeree sur la base d'un certificat 
d' l11C>Ortatlon del lvre sur presentation d'un •certificat pour 
1·e1portat1on• 6mis par les autorites tunisiennes. 

2. Le •certlflcat pour l'e1portation• comport& 

- la designation de la marchandise et le degre de 
concentration 
les quantiles de produits expr1mees en poids net ainsi aue 
le mode de condltlonnement 

- la duree de valldlte caui toutefols ne peut pa9 depasser le 
31 decembre de l'annee en cause> 

3. Le benefice de la reduction tarifaire ne peut Atre octroye aue 
pour autant aue le certiflcat de circulation des marchandises 
EUR 1 , de I i vre conformilment au protoco le nQ. 2 de I ·accord de 
cooper at Ion entre la Comalnaute economiaue europeenne et I a 
Republiaue.tunisienne contlenne la mention suivante: 

•certificat pour I 'exportation du ministere du commerce de 
Tunisie nQ. ...... presente" 

(cette mention doit Atre apposee dans la case nQ. 7 
•observations•;) 

4. Les autorites tunisiennes convnuniauent la lere semaine de 
chaaue mois a la Commission des Communautes Europeennes et pour 
la lere fois le mois :suivant celui de 1 ·appl ir-ation de la 
reduction tarifaire les numeros des •certiTicats pour 
!'exportation• emis pendant le mois ecoule, en precisant 

- 1es auantites, 

- les lots exportes, 

- ta presentation, 

- ie ~~gre de conce~tratio~ ~es concentres de tomates, 

- le nom de I 'exportateur ou nom du tit~laire du cert1ficat. 

5. Les autorites tun1s1ennes ve: i lent ice aue les auantites p~~r 
lesauel les des "cert1fic3ts pour I ·exportation• cnt jt~ em1s ne 
depassent pas le volume annue' de ~aoo tonnes f i~e Jans 
I 'echange de lettres. 
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6. La communaute se reserve le droit de susoendre la delivrance 
des certlficats d"imPOrtation des QUO le volume annual de 1800 
tonnes est atteint. 

7. U1s partil"S s'engagent ct traiter to~tes le informations comme 
conf I dent le Iles; 

tes echanges d'lnformations sont realises par telex ou courrier 
entre : 

le ministerg du c.:>anerce de Tunisie, par l'intermediaire de 
la Representatlor. de la AepubliQUe tunisienne - Avenue de 
Tervuren 278 - 1150 Bruxelles; 

et la direction generale de l'agriculture de ta Coamission 
des Comn.i.n3utes europeennes - ""'9. DE PASCALE, Chef de 
division, Fruits et legwaes frais et transformits - telex 
22037 C AGREC B - Rue de la Loi 200 - 1049 B·uxelles; 

8. Les modalites ci-dessus peuve"t~tre adaptees par ta COmmission 
des communautes Europeennes apres consul tat io::i avec le 
ministere du coanerce de Tunisle. 

-=========~' ~'~'~' ~' ~'~' ------~'--' '~"~"~'--~--~--..:..' ..::.,"..:,.' ~"-'~"~'~' ..;. __ ~.....:..:......:.::,__:.___:,:,.:_~_ ~ Ill I 1111 111 II I I I 11 I 1111 
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. 
FICHE FINANCIERE 

I DATE : 
I 

;..IGNE BUOGHAIRE A-cl.120
1 

c1'o..p. A2 CREDITS : ;?8 1992i ;:.c88.8 u10 E(":J ' 

-. INTITULE DE LA MESUAE : :::!"'CXXJsit::n Cc? ~is101 d.J Conseil c~emait la C0"1Clus1ai ce L 'acccra 

S:lJS fer.fl? a'~ oe lett~ emre la Ulmu1aute ~ eunu:~ et La ~l.ia.Je nrns1erre 
:::nee~ ~' "~n:~iai cas :.a Camuiaste Cl@ caice1tres ae tanatf!' iriginaires ae iU'lisie. 

. BASE JURIOfQU£ : Art1c1e 113 
: 

. OBJE~!'iFS DE LA MESUAE : 

:lim1nuer 1es dro1ts de douanne DOUr tes concentres de tomates or1g1na1res de Tunis1e. 

' 
PERIOOE DE EXERCICE EN EXERCICE 

15. INCIDENCES FINAHCIERES i 12 MOIS COURS (91) SUIVAHT (92) I 
15 .o OEPENSES A LA CHARGE 

r - DU GUOGET DES CE 
I CRESTITUTIOHS/INTERVENTIONS) 

- DE3 BUDGETS NATIONAUX I 

I - D"AUTRES SECTEURS 

--- l 5 .1 RECETTES ---
- RESSOURCES PROPRES DES CE ' 

I i CPREi::EllEMENfS/OAOITS DE DOUANE) I - - -
- SYA lsii PUlt tl*it' I 8tliM. ' - - - 89.800 ECU 

I I 

1993 199~ 1995 1998 

5.0., PREVISIONS DES DEPENSES I·· 89.800 ECU I- 89.800 5., . 1 PREVISIONS DES RECETTES - 89.800 ECU - 89.800 ECU ....... ,, 
\ 

!:\,.., 

i 

5.2 MODE DE CALCUL : 

~l mesure concerne 1 .aoo tonnes ae concentres de tomates par an. 
La a1m1nut 100 tar1ta1~ est ~e i8i a 12,6i. SOI t 5.4'-' : Les pert es ae recettes sont 
ac.ic aux en·11 rons ae : 

1 .SC J tonnes x 920 EC:.J ;,; 5.4~ - 89.800 ECU. 
-·- --

s.o FINANCEMENT POSSIBLE PAA CREDITS INSCRllS AU CHAPITRE CONCERNE DU BUDGET 
EN COURS D'EXECUTION NON 

- --
6. 1 ;: I tU.~J~El.AE~f!' 0 0$S ! eU: ;1.;; '/I i;FU~NT SHiRE CHAPliRES OU BUDGET EN CCURS 

... 'FAEC.:JT IOU ~ U"•t ...... , .. 
--

i;. 2 ~~g=ss1 TE '.).~JN 8UDGET ~UPPLEMENTAIRE 'ICI" 
-··· 

_____ ... 

6.J C::IEOITS A INSC.RIRE OM"S LES auoGHS FIJTURS ~~N 

- -- -
OEsSERVATIONS : 

' 

' 

' 
' ' 

' ' ' 111 111 I II I 1111 
' 

11 II " " 
I I II ' ' ' ' 
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FICHE D"IMPACT SUR LA COMPETITIVITE ET l"EMPLOI 

La mesure proposee provlent des dispositions de !'accord de cooperation 
CEE-Tunlsle prevues en 1976. 

La dite mesure est sans incidence significatlve en mat!ere de 
competltlvlte et d"emplol. 
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I 

ll!GLEMENT (CEE) N• tDJm DU CONSUL 

du ti ..... 1"2 

.... _, .. .....a llpidfiqan ..... le~ .......... 

w le tnitlt imtitulnt la Commvft8Uli konomiqur euro
p&nne, et llOClftlmmt IClll ertide 43, 

w In pt'OpOlitions • .. Commitlion r>. 
w l'nis du Plrlemmt tulOpfm (3). 

coillidirant qur la production dn oliws de ~cons
titut UM ICti¥itf koflomiquf aft importrt~ lllrtoul 
dint certllines ~ mHirtnsn&nnn de la Commu
lllld; 

coillidirant qur la litwtion du rnarcW dn ol""9 de table 
l8ilR .,.mtrt une iftldapcation aus bnoins commtt
a.u. m «qui conctme 1ant In condi1ions de produc
lion qur In conditions de aantfoniiation et de commtt· 
cillilllioll ; 

COlllidfnnt qur cette situltion 1 mtninf un MtEquilibrt 
ftlft r• et II dtmlftdr, qui I conduit. IU COUft drt 
dmtiml ennln, l II formation cfncfdmts; 

consiclfmir qu'il niltr drt po11ibilirn cf1upttner 11 
coneomrnteion, llOflrnlllftlt ,_ une mrilleurr infonn1-
lion des utilit1m1n nisrlnll ou porrnrirlt et per une 
ldiqullion plua ftroitc de II producrion 1u11 ni,mcn 
det COMOmmatnn; 

consiclfnnr qur In difffrmrn carfprin p10fntionnellft 
du leCtftlf ont l jourr un r61e perri<ulier dins 11 mix m 
CINWft dtt mopn• rendanr au diwloppttnmr de 11 
consommarion ; 

contidfmtr qu'il comrifnt de prftoir l'encoun~r 
cl'ldionl spfcifiqun d'accroisaernent dt 11 con1on11n1tion 
d'oliwt de cable per une perticiperion finencittr de 11 
Commutlluti • en action• ; 

conlidfnnt que, pour pemwttrr au• poupemenn ou 
..,.... • '""*ptmttt" de ptOduct~n qui produiwnt et 
commmillilt111 .. oliwt • llblt • rnliwr unt 
conallfndoft de l'offi. It cl'khrlonner In miwe 1ur le 
llWehf IN7flllllftt llOllftllMftl UM Clpecift M llOcb~ 
.,,..,..,., II comlinlt de 11¥oriwt 11 con11i1Ution d'un 

M JO ,, C JU " JI. I. 19'0, ,. 14. 
p,, C 162 • JI. f. lftl, ,. 6. 

(') -io ,, C 67 • HI. J. lft1 

fonds• -*:ment,. en otp · llMNll • ..._; ..-, 
l m diet, ii y a IK11 dt prftoir .. cueailMlioal ,.__ 
amt cit rhit lntftlllft et. la Coelll I If qlli -
plaform&s ID loattion dt la -- • la p1a f Iii» 
an~ ,.1a 11oapemc:• et..-.• lftllllle
lllftltl de plOduclNIS •caws ffw c•; p .._.; 

coilllidbm11 qur. C0111f* ._de la ........ ,.-.. clllll 
la &.... rnttnllm pnNhiat•s. ii caminll fflllrntaR. 
pour U1W p&iodr lilni*. Its cooplrltiift et ltun ..... 
• t'nffitt de r.- plfcift: 

C'Ollliclfr1111 qw la rM9UftS ... ,m-. Miil l rWi1tr 
1a olliecti& • r~ 39 • b9ief: cpail COMittlt • 
pm.iir Ulll padicipiliorl de .. Co111•• .... - finact.. 
mmt dn actions ftl ....... dins It c.- du ,.... 
Nl'Clp&tl cforimtaion " • pnntit .... (FEOGA). 
lf'Ction .......... 

A AJtltlTt LI Pltfs!NT llGLEMINT: 

A rtid1 lf'ffflirr 

la Commun.- pllticipt l ~ dt 60 % • 
finllk"fmtnt d'ldionl 'lillnt l clfwlopper .. COMOllHI• 
lion cfol""9 de .._. dam a. ComlllUMUlf, prtaullfa et 
rnitn en arum per drt Jft!Upemtntl tepdaa!Mifs -.. 
cient diffimltn branches cfactmti du wcteuf. la repR
wntaemtf dn f"IUPl'IW'ltl ttl ~ m fonctioft de 
l'objrctif pounuiYi. 

Artid1 l 

1. Ln action• .nm i l'articlt , .. ont pour olljrctit: 

- •• promocion ... quelitt du pr9duit. '*"""""' ,., 
l'nfculion d'ltucln ck mmW. fl de ns.. de 
m:htttht m ~ ck ptOducnon d'oliwt 1J111f _, 
faiblt '""' flt ••• 

- la rni• 1u point dt llOIMIU1I modrt de ~-
mtnt, 

- 11 dlffUlioll • comtih • ...,,.-,;,,, ... dtfffrtfttl 

opbatNn fcoftorniqwt .. """'· 

- •• puWkiW .. '" metioM puWiquft. , ~""' r •. 
.... ...... 11 pemc;pirion l ... "'"' .. ........ 
rn111lfwMkN11 cornlMf'Cialn. 
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l. Ln Krions .nfts i t"anick 1~ rw donrnr pes ~ 
orimlfts m fonction • merquft conunm:ialn tt M 

doi"lmt ,_ faift rfffmta i Uft Er•t ~--

Artid# J 

I. Ln Erm l'M'fftbm oaroittlt UM aide spkifiqur am 
~n ou unions cir piupemnin dr producrnan 
aolnn dr t111* m-.nt drs code NC 0709 90 JI. 
07099039. 07108010, 0711 20. n 0712 9090, 
n 200 I 90 IO, n 2004 90 .JO tt 200 00 00. qui ttpon
drnt awr C'OMitions fnondn i t"antck J tt i fartick 6 
penpphn I ft l du rfglmtfttt (CEE) 11• I J60171 f) et 
qui consiitutnt un fonds dr roulmwnr a,ant pour objKrif 
ck ~laristt t"offft m -nr noram1Mt1r ~ finantt
!Mtlt du stoclta~ nkr!uift i 11t1t miw sur le marcM 
appivpt ft du pcod11iL 

2. L'aick "fdff au penpph< I ~r ocno,tt UM -~ 
fois pour autant qw ~ finanttmnir du fonch m ~uri : 

- pour 4.S % per ~ ~!Mnt ou funion • ~-
!Mtlb • pcoductam, 

- pour I 0 % par un concoun dr !"£tat IM'mbft. 

~ finanummr commun1utai.c s'il~ i 4{ .,. du capital 
dn fonck. Tourrfo1s. la paniciparion fitianc1m 1tlobale cir 
1'£rmt mcmbft tt ck 11 Communauti ne prut pas clfptntt 
10 % de 11 vtlcur de la pcoduction commcrci1liWc par le 
grDUpmtmt OU !'union ck ll"Jllpcmenb de r-uductcun 
pcndanr une c1mpe«11e de .:"'fTlmercialiser1on. 

.J. AU11 fins de l"octroi ck l'ei~ Yittt 1u parellftpM I, 
~ c~rerivn ct union• de c~retivn conotitutts 
conform~ment • I• lrgill•t•on en "'.-UCU' dan• le wctcur 

27. J. 92 

COftttftlf _. a.itniltts,, Pft"lant - pfriodc • lluis 
us au-""-. .... ~ oa unions ck~
""""" 'Wiaft au ,.,.,..,- I. 0.. a as. ks coopbMiws 
OU unions ck coopmbWI proc:He nt l la CClfttDMion 
d'w ,_...tit _,.. k mn.,..._•mellt cks eidPs 
~ m as de non-ftSPKt cks ob1iJeriom Mn -
,.,.....,._ I ft l. 

Artide 4 

La penic1f*ion au finenc:,menl .. K1ions 'f'i*s l r •. 
rick 1• et ck l°aidr mtt l l°aniclr J ftl C Niiiilhi' 
cam"" - ~ d'inlftWllrion drttillft l ~ 
In -rchfs ~ au wns ck l'aniclr J pansnpM I 
du rq;nnm. (CEE) n" 72'/70 ('). El1n -.! fiwfts par 
k Fonds nn>Ji4<11 d'01ienfllrion n ck~ aptvlc 
(FEOGA). 9'Ction • prantir •. 

Sdon la pnicN.~ Yitft i l'anick .JI du ftslmlmt 
n· 13"166/CEE (\ la Commission: 

a) difi11ir In mnum pri-. i l'aniclr Z du pmmt 
~t, 

b) anm In modalirn d'appliation du pft9mt rtpmmt. 
qui comportm>nt llClblmmmt In IMSUfft prvpa i 
llSIUftl' ~ contn\W cir l'utilitation ck faick financim 
de la Communaurf. 

Article 6 

Lr pmmr rtttlrment m~ m viprur ~ trotsiml< ;our 
suinnt alui de u publinrion n Ja•r'll.al affine/ "" 
Ca ......... t1.t/J e•"'f'HrtrteL 

Le prkcnr rtpemenr "' obhrrou~ dans '°'" sn ilrmml! tt dinoctemmr applinb~ dans 
rour £rer mcmb~. 

Feit l Brunlln. •~ Ill m1i 1"2. 

fl 11,..._,,, (Cl!!) 11· 1w111 du C-•11. rtu 1• "''" ••"•. 
~-t !ft J"l'l,._1111 ct. pt'lllluc-" "' WU .. Ull-1 
lJO II" L 1416 du H II 19'71, p I~ 11~111 """'•ht r11 .trr. 
11.n 1 .... 119f i. ~_,,, !CPr) 11• \,"/91 UO ,,. l "" rtu 
14 ll. 1"1. , T~ 

P.zr- /1 Count 

11 ,r1,;J,,., 
Arf111clo MARQUES CUNHA 

n 111,.._,,t !CfF'I "" ~~,..,, • c ........ 1."" 11 ..... 1 , ..... .,. 
1 ... 1.., ,, .. __ .......... oqw ~ -l'° .. 
L•4du 11 4 1• ... p.11~ II~'_..,."'...,_,_ 
,., .. "'II~ ICFF)" lfMl'llll llO 11· l 11C "'' H '7 
l•U., 11 

n 11 • ...-... ,,. 1 ""MIC""" c, .. -1. • u ..,........_ ,.,.._ 
.....,.... ,,...,_ d·- ........... _ ,__,.... -· 
cllft ....,, Ir __ .. _.,,.... r- llO 11· L 1•: du I I 

19M,, WllC'""I 11,_.,,_..t --"fw r" ...,,.. ,..,, f1M Ir 
,..,ir-, ft.FF)" H,., .. , (IO" I t• .tlo I c l '"'· p 11 
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17) ,_ J, -7' proprr: rtau dt mtr OU rta .. uumJrtt nt 

pttwnr•nt pH dr C'Oftf•mananon m~q~. dt 
sut>tr:ancn noci"lft ft I ou dt plancton marin ro'Uqut m 
quafthfi-1 IUtaJ'ft"bltt d"awoir vrw: anodrna wr la 
qualJtt unitA1ft cln produau dt la pfcM • .l uni_, d.ans 
!ft mndibon form par I.a prftmtt dlft'Ctitt; 

Ill ---:rout rtawitt Ji bani duqud dn produin dt 
la pfdw -'"- ant ou phnanan cln ~nom 
llliYutts llliYin d"rm ~: ~. trmdutlr. 
~. hada •• ~- tramfonn.ation. 

- In hlllaaS dt pkM qui nt pnaqwuc qut la 
arinoft dn <ftftftft ft dn inollmqan Ji hoed. 

- In b.attaH M pkM qui nt promknr qu"Ji la 
~abord. 

Artuw J 

I. u miv "''It marcht dn pmdu1t1 dt la p«ht capnirk 
dans k md1n1 nanittl ~ tm1m1v au!" c:OfldnlOlll wann· 
rn: 

'l a•oi· nt carcu~" tvnn..d~r m.anipulk pnur 
1,..,,!Pltt.l"ifna~.r"11dra~nrmlt.rmimtcln 

nl~rn. rffnctm ou ~In.) honl dn nnarn. 
conf~r a dn ~n d'llY~ a fiur p.ar It 
Conwil, u.mianr a IJ maiomt quahritt wr pmpmo· 
non dt la Commrnion. L1 Comm1'Lunn 'IOUnwm':I i 
m tffft dn ~· •unr It , .. ocrnl>tt 
J992; 

1il aYOir. It ca1 tdll•nr. kt rnan1pulk dam dn nan· 
"""'""'" ~ C'Oftfof'll'ltmcnr ) ramclt 7. d•m It 
""P"Ct dn n~ du chaptTtt I cit rannnr. 

u azft.wi cln crnmn ft moninqun .l hoed doit 
ITIJlft1tr In di..,.._. du ch~ Ill pncnr I para· 
iv•phr S ft du chapnrr IV potnc IV p•raivaphr 7 ck 
r.-. Cn b.tnull fonr rot»~ cfun rtll"f1tlwrt' 

- r-mcul'" ck la pan dn aurnnrk compftm· 
'"; 

h l pmdanr rr ~ Ir d&arqumtmr. 111 doi..mr a.air ftt 
1Nnipalft confonM11Knr au diapttrr II ck l'annnt; 

cl il•dni"ftlf •mrfttm•nrpulkn. ltca•kh#anc rmballk. 
prtp•m. rr1m~. ~;...~In nu mr~ 
ttt. ck I~ hriDm1qut. d•n1 cln k1bh""""'n •!Erl'k 
conf11ffl"ftitlll • r.mck 1. dan1 Ir~ cln «•ll"'M'I"' 
cln di•ptfftl "'" JV. r.nftt'llr. 

L"allfOnft °""~'""' pnlf. pit~ .l l'•nnnr 
d\•pmt n poinc 2, ·- It rnnlYlll<"ftlmf cln pro
du"' fn,. ck I• ~ • qua1 d•'" cln rk1ptnm clnnnik .l 
Ifft n,H~ irnrnld11ft'!MftC din• ~ tubht11i•ncm 
~ ou UM h•IS. ck crttt nu un 111•rch# ck -"" 
"'"11"'1'ft pour ., fnT conrri\ln; 

di iii clcJi- ·-kt-" l - ~ Mftlf.Jlrt 
C'Oftfanntmc:nl •u chapmr v dt rannnr; 

rl il'I cloi- ••atr ftt nnballft dt llUlmftT apptOf'ili~ 
C'Oftfnnnl-• aa da.picrr VI dt f.-u; 

f) ih claiwmc ttoir #ft llnllM cl"unt idr:nr•.-.C- ~CW· 
lllftntnl au diapictt VII cir r.-: 

JI ils doiwnc a..W ill mutpme1 ft n ; rfts 4- cln 
mndirioM d'h,.,;hlr sacisfaismlft .....turaatwar aa 
dtapirrr VIII dt r-. 

2. l..anqar th1al1arioa ftl poniYt er- poillt ... 
~ ft CIJliUllel'Ciaf •• cloil ,_ ,. .... Ir pin 
r.apidr:anm1 pollillk .,m la capnarr Oii k .tt-..--. 
J. u llliK mr Ir aurcM dtl ,......._ d"aqeaaalro1t ftl 

---au~~ 
al r.ban. doil W.uutair clans dn ....... ~ 

•PPl•li<r.. I.ft proclairs w ~ pn ftft IOllilln • 
ttrft, dt HW Oii dt fkn. S-ds W - pa UansfonWs 

dirtarmmr .pm ra1m1-.. ih doiftlll kft ~ 
~; 

bl In produin claiwmc. at~, saritf.wr au niarncrs da 
paraivaphr I poinn cl l Ji. 

4. a) La miv wr It mardaf dt rnolhnqur-. "'9a1Yft mafth 
nr -- au rnpect dtl dispoucions ...ttn a la 
d~ '91149l/CEE du <:on.ii, du IS jutllrt 
19'1, fiunr !ft rt,ln unifairn ~la produc
tion ft la miv wr It mardtf dt ~ 11. .. alYft 
"•ann('I 

hi En cat ck rnmfonn1~. '" molllnqW' t-al .. t" 
'"""'" cloiwmr, ourrr tr. "'Ill"""' du pnom al, 
utManT l mitt da pa,.ivaphr I poenn cl .l al. 

I.ft praduin dt la p«ht cltowinn • krc inK _.1r inardaf l 
rtrar ftYaM dniftftr Ifft cunRarnmmr tllainmlm dam '" 
~ COlldiriom cir ..mr. 

U lfttv IU/ It m•rcfW dtl produin ~ a·~ N 

inmdi~: 

- pon-tt ~· clrt f•rnilln lllli•anM: T m.w1,..,,,. 
tlM, MolulM, °"'41o•rwlM. urtt,,,,_tntJ., 

- pradu1n dt la pfdwcnnrrn-clrt liiormrinn_..qw 11 
.lt'lnftw OU In IO.mtl pnal.,...... clrt illlndff. 

~ ~ dft••!Wft pnur'" ~ ftlfft ,., Ir,,..._ 
•ndt •• qw pour '" """~ 4' ..... ,.. tln.Yof'llf fff't 
dlfi""' "'°" •• pmadurr ~ • r.mcw u. 
t'J v-,._, I dv prfWM J.-1 nf'lacwt. 
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A~w9 

I. Lnrtstn,m.~rarb~l9/Ul/CEEpaw 
In pmdaittdr I. pfchrdrciftk l •• ~ ..__ 
, ............ --"8ttcui ClllK"'1W t~ ft 

In saitn t ~au~ t ~ F l"tr• 
-a-drdrllilurinntrln~·~-l~ 

"'~-

•I 11r-A.lrrimmiw-"'~ 

- direaift 90t49JICEE cla c-.11. cla ll i9i&t 
1991.&... ln~uaiuirn~ b produc
Doaft ..... _lrlllarcht .. ~· la pfchr 
(JO a• L Zd ti. 24. 9. 1,.1, p. U·; 

bl Ii r- '· Ir rim ...... nr wppriuot. 

·- ~.la pklw clrwillft Ii la_... 
~-

CHAPJTIE R 

Arttc1' ro 

Ln d~' appliquin aull ilnpxt~ ck prod.un 
ck b ~ l p.amr tlrl PIY' ricn clolYftlf Im au moim 
lqulnlrftm i cdlft concrmant b ptod1K1ion ft b miw IUf' It 
inardw tlrl produin communaurairn. 

Ln produift ck b pkM capnnft dan. lrur IBilinl nanml par 
an bawau dr pkM bmant pawillon d"an ,.,. ricn doift'M 
krc -n aus CGnn'6lft prfW1n Ii ranick 11 ,.,.,.,- J 
ck b dmai~ 90167.SICEE. 

Arttc1' rr 

1. Ln mndiriomparriaalittn cl""llllpllfUrion .. produift 
ck la pkiw - lizm pow chaqw ,.,, Mn Oii pa.pr dr ,.,,ne.w.-.. pioddwc ,,,.,_tr~ 1 s.en r-cna.. 
ck la tinurioft ...auirc chi P87' IWft CllMClrrnf. 

J. b .. ck pcHINIM elf Mtr lft aieedilioM cl""llllpCWla
rioft ft "" ... ··-.. CiiM41icioM • pRMlwaioft. 
d"c11ucpcs+ tt d"upldiriow cln ,.....,.. ck la pfclw t 
dtlri1iarioft dr i. ~. cln Clllftft'6lfl ww rfhavft 
- plaor ,., dr. ~ ck la ConwniiJioft ft cln tran 

""""""'· 
Ln ""'"'M Etats """"""' cha.,.. dr en Clllrlfr6lft _. 
..,.. ,., la eum....... M' propmifiow cin tran _,,..-.. 

Cn~ ... ~pow lrcamprr ck-b c
-- qui prtBll na dl.uaor In fun~-

La ptrinllicilt ft In ............... '"~ - dftnw
Mft ... la proclcfwt pftwwt l ranidr u. 

J. Lan. la fi:ubon .. ~ d" ........... 
prod.mdrla..-..... •~l.il"'._~ - IM: 

It) ckrCllp"i' ••r-w.tc:a14f•w4Dpayuirru1 
tlrsntenicncl""w•etioa,. .. ~tlrcnwrricftft 
drla MUCiilmet .. ih ... rClllift ....... .-r .. 
pc ii ili1f1 ··- Cft lnWilln • wflifie • ~ 
~ :-......,.•nr~nawipmr'; 

c) .. , 1'1;.s . ._.,.oda"rioa,,leawpc: ... ft 
lu;!l"i"•efrccli•..-••Hfc !u-~drb 
pidlr --.n Ii la C I ft, 

ti) clrs liMlllCft 411" pear ........ It paJ" lirrs .... av 
mpfd c1n fi11es noncm • dlapilft v • r~. 

4. Ln ccwwOirioM cl""Wllpc:lbrion mm • ,_...- I 
~ aMllpltndrc. 

a) lrs IDOCblim deb cmifoatiow unifairc qai cloil xcarn· 
,..., lnen9CM ~ l la~; 

b) f.,,uMioft d"- muqur idmrifianr lrs pradain dr la 
pidlr, "°' TT M p# U11 wnlro I.,,_. ck rna· 
•liwwwwM ck pt'OftlUllClr. uuf dam le cndr prodaiu ck 
la pkhr ~ Marqaft illwN~•IRICIX poar b 
COllWI iClk ft ~· ft c:mificat pftw IU 
poiM aJ; 

c) - lille lm•iwawan ~ cw. Ir en ichhM. ck 
quiiu uliftn.. dc lialln dr crift cu dr ilUfdlft dr POI 
CMtPifol ft .,,..tis ,. la ~ tdon b 
p;oddwt pen. l fanidc u. 

0- cc llur, - •,...._.limn dr en tuUnn-•• 
llai9'IM hft mWin .., la Ntr lw a111 • · •iota cln 
....,.... CD1Api11•1 .. ,.,.. nm l la C.:w . ai ae. Un 
mWiwwww• - pNI fipra-.., - .... ~ ... Cll apff 
o1Micl1111 me,., rl9lllfilt Clldlpi ... •,.,.lien npc:r-
aM4-tla C • ........ Ua.taptuw•cloilhft-"l 
fohcrYlrioll ......... ..,,.._.: 

- ,..a 1m.z.-....-, ... u t alln""°"",... la 
....-~. 

- M i4ill.Mu ,., • "'9iclc olficicl ck ~ du p~ ...... 
J. ln aMdirioM "*' au ,_..,apew 4 '°""9 •I fl bJ 
,,.- fnoir lllOIWiftt OU ~tftt tcbl la ,..Hut1 

,..,.._. fma IS. 
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I a lo"c- w~ au rauJrarhf' 4 I"'"': c~ l'f'Ul hft mnd1fttt par 
I.a ( ·.-mK.-, cnnfcwmtmntt &u11 ~ luM'" par la 
dttninn 4'0: 1l1CEE ck la CnmnrKUnll i'I. 

6 Pour b1tt faa l ckt 'liNation• ..,tt;ftqun. dn implr
Ut-• ~-. wht b pmcHatt prfYllf' l l'altldf' I J, ~ 
autnrntn m ~ntt dir«tt d"llft ttaM..- - cl'un 
n.a ... ~- d"un paJ' rwn lorlqw « ckmilT a'nc pat m 
mnutt • foamir In praN1n ~ •• ,. .. ..., ... J, 
J'Ollt' -•iw qw at fu.blis•-M - « na..m-uw • f• 
robin cr .... .--pa~ lprh ·~ tffmutt 
cnnfoc'11i(111tM au paratlh,_ 2. U diomiun cl'.nmwiurioa 
fiirf' In coadihoM parriculihft aimpnn-. mnw poar 
~ piochaift m ~ ck at lfabimmlmt OU ck Cit 

na•~-

7. Dan r- d: la fiutioft .. caaditiaM cl'"anpona"°" pftYan au pangraplw I. In Eun~~ 1 
appliqua au• importations ck prodaifs ck b ~ m 
pronnancr ckt PaJ' "°" ckt condiriaM qui - n lllOins 
fquiHlmt" lmlft-la pt1Mluaiu11 ft la tllivwrlf' 

111.arcM .. pmduitt -·-·""-

Arttck 12 

I. !." ~ ft pnncipn ptt.u. par la dirrcri9f' 
90t67JtCEE ,·app1,quem, -·-m tt qgi ~ 
l'orpt1iYnon ~In ....... dorfttt ••• ~ i dkctwr 
par In £tan mnnbttt ft In mnurn df' u~nlf' l mmft 

m cruYT'f'. 

2. Sam pttjudicrdu mpea cktrta)nft ~ Y1tk au 
parat1ra~ I du pmmr anicfc ft da111 l'mmtt ck la mn.. m 
-.~ ckt cMo- pttwn l l'ana I point JI n l 
l':anidt JO ck la dim:titt 90t67JtCEE. 11nu qw crlln 
~ l l'ana 11 ck la~ di~. In modalitn 
nationaln pminmtn cl'appl.cmon • rarriclc 1' para· 
Kr•ptie. I ft Z ck lldi~ d1ntt1..e mft'llf .,,iiubln. 

I.ft an!Wftl '°"' inodififtl per Ir Conwil, a.aniam II la 
maiorift qulifift _. piopoMioft ck la C-iuion. 

u COl911nimG11 • .,.t. c:ouawllM'ion ckt !ms-"""· 
.,...... .. c..N ....... " •• jail1ft "'Z. ... ,.,,.,.. 
ClllRCllftlWln .............. ~.llnlCIUl'etl 
4''qt1iflti1<M. ~,.,In prtir9 if.W~ -
,..., la diwrilltlrion _. II IMKM toe.I ft Muk dam 4et 

(') JO•• LI• 11. I. 19'0, ,. 10. 

ttainn• -"'"" ...... cnnrra1nrn ran .. -.1~ quanr .a lrur 

·~--. Hwwt1 d'ty~ P"'f""I'""" ...,, 
~ lir Comnl, tUtuanr vine b pm«Jutt dt -c-
prh~ l l'amdr 4) du mutt, w .,.....,..cna a•anr !e
ll Ucrmbtt ,.,l_ 

I. Dw ken oa ii nc fa1t rtltftncir l la ptoddUft ckfin... 
-~ anidf'.lf'~ ~~ _... 
par la~ 6115'1 ICEE ('I. ci-aprn tll11G1IC4R( ~

~. - uS Uftl Ml• par-pri..Nlmr. toil .. rmman..e ck 
cdui<i. IOit l la..._. cr- £tar--'--

2. u~-·laCoawainiow-•CDlllftun 
proift dn _._ 1 prtlllltt. U CJ:Mlilf Ne! - aftl wr a 
proift O... un Mbi qur If' piilioktlc pnir finrm '-criolt ck 
r-an"Clth la ....... ca ca-. L"aftlec llllis l la lftaionrl 
,..,.._ 1 r.Mide 141 ,....,.,- 2 • tnitt,.,.. raclapriall 
ckt McitiaM .,e k C-91 ec ~ l prndft -
pioputirioft • la CamwWnion. Lon ck """ - wilt du 
~. i... woi• dn ttpritmunn dn tun~.,.. 
affecdft ck la paadtrarioa dlfinR l rarrick pftatt. u 
prniclmt • pmld pn pan au --

J. •I u Coitdlliaioa ~ In ~ ~ lor
qu'dln.,.. Cllllllorawl a r .... du Clllllhtt. 

bl Unq. In~ m~ - - pat canror
~ l r.,,;s da Ollftft. OU m rabtmcr d°aYn,. la 
COlllllliuion IOUlllft UM unf«r IU C0MnJ UM 

propotifion ~ IUS rnnurn l prmdtt. U 
Comftl .... la inajoritt ~-

Si. l rnpiracioa d"un dtbi ck DOis mon l aimprtt • 

.. datf' l laqudle ii • nl ""'· k c-.al .... pa~ 
•atul. In ~ Jl")pOtftt - arrfftn par b 
eo.-iaoiofl, uu( daM k Cd oU If' c-,i l 0

CW 

pi~ l la IUjoritt ...... COiltft lndilft IM'IU

rn. 

Arttck 16 

,_, mlir CIOllll* "'-~ .,,.,_ • Mmion 
COilCmllM In~ lwliarion • la~ diftc:. 
lift • la Ute dv •• jam;cr .,,J. dn -.r'tS lrlltMOittt 

Matuirft Pft1ftM &re anfdn wlon la praddurt prmw l 
fanidc IS pour UM piriode ck elev• -· 

Alftlew 17 

Lii 4itpOlirioM • la prllnw ~ -... • ..,_ ... 

1• ;..mn '"'· ro11;n 1... .._ ,., i.. c-.i 
..._ .... dn ,. ........... ck la Conw::i::u:iol: ~ -
r •• ,.nc ... ...-.. 
f'I JO •• L VJ • II. 10. IMI, ,. Zt. 
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Ln tnts -brn mmmr m wiprar In ditpOSitioM 
llPl.n-. rfalnn.rm•irn ft ......... wnbWft ~ 
pas a a.1-r A 11 pr&rntt ~ .,,.,. ~ 1• i....-in 
1'9J. a. ftl --.. C-iaia11. 

l.onqw In tblft --'""s edaplmt en clitpolirions. af. 
ln<icowritwN wlfffrrncrA la~clinamOll
•ca • pfr1 I- Rllr lfffrrncr ~ • "- puM-Cll'I.,. 
~- l.n mocblids •am rffmacr - .amrfts pat 
la tan -..lltn. 

l.n Er1t1 llWlllllrft - clnlinar.a11n • la pftvtlrr do~--
l'•lrCoanl 
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4. 1.·unhu1n·-. J'uu ,.. .. _.i.1r. -1u ....,,Jrb J1rn.-r1>r 1n,-:-11<:Ff .... d"r.1t1 Jrontt!'h'l"t~ ....,..._ 

p111r '"'"'" uuan. r ••••rf•"'· rnn ft1r .111t•lf'hft' l: '"""""'-rrt11•IWI rut1l1ut11111 J'"'r.au .,.,. r-•.1W.... 
~ Ir ttfmo.'"W'lllnlf .tr. m .... h1nn. b ~ dr w.aprur ,.. I.I lutrr •-"'r In -""''""· .a 
°""""'"' ... ~ ollldu1~ ......... 11tt. ~ Cft tffft nr Pl"WN- ..... r 111.i.wt-. (fttt r.N a ... ""'""' 
f'on• ft IW P"'ftlttllt .IU."Un mquc' Jr •"tlllt- ... pmduon 

s. °" dtf"""· dnlnlrct.mn n ............. ~ ...... 1 .. "'" ... _ iftt-""""' p.ar r--c~ ft 
m uni·~. nun~ qur r""'ormwnr. Ir m.ICftWI ft '"~ nr - ~ .. ,,._~· .. 

B. C-"•-• ~Ni~ -'PPlu:-'bln a,,,_..,.,, 
I. u plu• pnbor tt~ dr pmpmt C"'f nif:f Jr b r:m ... ~-En~: 

al Ir pn-' don .-in dr •n~,•mlrrr.nail appropnfsft pnJpn ml<i .. ·uorcnolfaft~ 

m~lnpp.1111 complfmnnlr I.a~- S.... --cllftcun«' lrl ~ NUMpUl.lr 
cW-< pmJUtH dr b rtttw <ulft' .; cnnc.arniNt..,; 

"' Ir prnnnnd .1ffrat; la m.anopu~ft .i I.a prtpar......., ... po1.tuindr b pnhrN-dr• 
bwr In m.nn• au - ; ch.a.iiw ...,,._ du rr.naol; In '*'wrn au• iu..,• dnn- htt 
-•rnn par un p.anvtnrnf rt.lftehr. 

cl ii C"'f im:ndir dr fumn. cir a.>clirr. cir bnitt ft dr llWIKltt ti.JM Ir< lnc.a11'11 Jr rr.aud tt 
d'rn~ Jn rmcfutr. cir b pidlr. 

2. Lr. crnp .... run clniwrm pmidrr ,_ Ir-I ~ ~- pour K.amr du tr.aw.ad ft dr I.I 
m•n1pulannndropmdll'1'drb ~i,.~~drll"cunt-AWl'llnqU

0

JtJr'fU·i1-

ckmonm qur en "'"°"~ ""'' .IP'" .l Ir f~ ...... da,..-. 

lnn .k l"nni.1~. rourr prnnnnr 1ff«rtt ;;u rr.nMI ft .i I.I 111.111iru'- ............... cir I.I pKhr 
"'rmurclr rrouwr. p.ar un crn1hc.J1 -.llCJI. qur nm w~·oppow .l •-"'affect-. L~111m mrdoal 
dr mrr rn-nr ttlrtr cir la ~d.mnn n2IWWl.llr m w,.urur cbm rim -btt c~ ou pnur 
In pan nm~ 11•r.an1irc p•mcul.m. .l fi.rn wlon I.. promlurr ponw; r.modr H. 

CHAl'ITRE IV 

CONDmONS SPtOALFS POUR LA MANJPULATlON DES PllODUl'!S DE LA rtCHE DM'S LES 
£T AILISSEMENn A TilRE 

I. c-tirillftt "°"" In pnioihlift fnit 

I. Qnnd In pmdum ~. ;w,.. ninclitiallMI. • - pn ditniliul.. ~ pttp.m ou 
trmtfannftitftnlfdi,_•J""kurarmttci-r1r1Wi1•11lftll,ih._fnu;;mpclft•ftllll'Ok 
-.i-c1a111-chnibtt fl'Cllclrclr rtt.1bl"--. U;; ~--~ 1U11i --.
ruftnalirt: .. idaer llriJM. 1w; ou um url. cbr frft f ....... Ji pMir Ira. pc!'--- lrft dr ~ 
,......, er r;;mpoeft hJlllnoqannmr dam dft m11•••• l"ftn l cn cff tt; Cft -..un ~ htt 
rnain-P"'l"ft crnu bcin lut4'-.1. l.ftpmrluinfnis'"'911Nllft._,_~ ...-: cir 
i. tlKT ou ••« an .,,tml cir rffnjllfr11io.'! lllkniqw dconn- lft rn'nww ~ dr ~·· 
turr. 

J. I.ft oplnrioftt """ ciw r""• ft r,,,;tdnriour, • r11n •• _ ,. faien • "°"'· .._ ,.,,__ • 
ma11~ ~oqur; In pmduift cloi""" t.ft .. ..,. ........__"' •• "'°"" .r.,. pal'•I*.,. 4'nu dir 
-.T pniprr itnmtcli- ..... - ..,.,,...__ 

l. Lftoplflricunt tdlft qat Ir''"• ft .. mncll• cloi- t'tffcawr * .. _ .... -·
OU l1111DilJ.-clrt filfn ft ... ITlftchft toir ,,,_ft ...... lifv nu ... _,!-clifffornut •art.. ..... 
,.., r .... ft r,.;dnrion. l.ft film" ... ~ - ..._ , .. tficllmlrr- .......... rrnlil 
_.. • .,_,.,...... • '""pn,1rlriaul. Lnfilcnft lnlnllChn.._.Uw......,. fr.ncloi
ttr. ~le pM "",.,.....,,...""' ,..,,_.p:,,. 

4. I.ft 9**'" r Ir-I peftifl """9--'"'-' - U..W pow la ..W puMi.tw-..,.... "lalWu ... 
pmduin...,,,,, Ji 11 ~ harnlinr. 

J. I.ft,..._.~,._•• diterifluftoll • r .. =•PGw+ .. ,..,..... • •• pkM ,,_ ...,_ ~ 
ClllliCUI delll!fa. _ ., .... _. ,. ""'11,,___1·---" .. __ ... 
,....tu;udlnt .. ---.d11~11Mf-ftqa'1h1'tuiMhtlh---IM,.,_...._,la~ 
•rna•Mioll. 

~"- .. _ 91 



Journ.11 nrru:1rl .tr• ( nmmun~utn ntnirttn"" 
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'"f""duin .I 11M mnrn.mirr M f"llt<.Sftt C-.rr Wpnituft .a~ P"f'W par I.a ptt'rlltt dwft.-,,.r, 
qwlw 4'W - I.a rl'lllptt.aturr r.tnwvrr. 

Tnurrr-."' ,....,,.. dr. imrtr.anf. '"'""°""" i- ~la lllfthndr dr Cftllllll.annn" 1 b _..,Jr"' 
prod""'. rnur 1n .,...._""'"' ~"' ~" .ir.n-. 1 1.a rat.nacian •~.!In 
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ll .,t.~.lnproc;u.ndoi-m........,..lftCN1fatwc11wM••_...._.~....,.la 
~ dim:tift. S'"ih- pttperft •tu""~•. 1" ..,.nm.-cw..,._..._ Ifft~ 
c1aM 1n ,... wm dfl..n. s·;h - "'" '""''"'"'" - 1r lllardlf. - ....... ct--.. ..-. 
- r1ur ~ • ~ claor fiwuftr - r-w..r. -'-intwwc • ranick.s 
,_.,.,..Jt1rla*'mw,.1tU1CEEdaC-l.cl.tl.WC-'4ortm.~ .. , ......... .. 
.. ~.,t, .......... _rkiqun•"",..__.,denftn....,_aim ... . 
qw la~ fattt ~ ""'"'"' ('). 
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I. Let~ hil.-.rlfto.Mwu•W•llfiln.kpourl1~--uritlaift au•nipncn 
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CONSEIL 

DIRECTIVE DU CONSBL 

a IO&ca.IMc 1990 

m.. In pn.ipn tcblih. r .. p .• , .• des~ wlmiMWcs per In ......... 8 

.,..._._tin pays lien ........ -.1a Ca .-

i9016~StCEE) 

LE CONSUL D£S CO~MUNAUTt5 EUllOl'£E,_"NES. 

YU le miti imliclum b Communautf «-ique m~ 
pttnnr. rt llOUl'lllllmf \Cll arrick 4). 

YU b proposition ck b Commission('). 

YU ram du Partcmmc Nropttn ('). 

YU ranl du Comitt konomiqur ft toeial, 

canticlfnn. qw In produin animaax O"J d'nn,Dne .llliina~. 
ft In pniduift WaftlU• tounrisl un~wium l mm 1a 
pntp8llrion de mabclin cor.t.._. pour In ..-..... 
fiprcnc clans la litlc clc rannr11C n du mft; 

canlicWn111 qw la fixlrioft • niftn -•n tin 
principcs l'Nlifs • rCNpalisation tin cann6ln ~lft 
pour In prochlin fit~ dn pa)'l litn. mncribw Ii ..,_.le ~ dn approwitiol-ancMI ft Ii -l'ft' la 
.. biJiunon tin illatdlft. IOut ftl ......-.. lfl IMIUlft 

nftftuiacs pour a.mr la paotroion cir la ullff dn 
pcrlD•IH ft tin aniallaaJr; 

CDlllid&aa:.c .- r.nide 1• c1c 1a 4inaM '""21aE du 
eoa.nt • .r.. 11 A:zwilNe 1m. irlbtM -. enr.ar6ln 

~ .,,ra111cs dam In....., ---*- ._ 1a pcnpcaiwc c1c 1a aaliulioll du ilWdll 
ialdriear <'> ft r.mdc l.1 c1c 1a cfim:ri+c to141S1aE c1u 
Contril. c1. 2' jaift 1990. rclarift ... mna6ln wftfrin.lirn 
ft IDli ahi'811 .,,.icaWft U. ln""-tn iwlncolw111t1-
....... c1c Cll'UiM ......_. m11111 ft procluin clam i. 

,., JO ... c JJ.Z. '· 10. '"°· ,. 10. 
11) A"" ..... Ir 1J _...- 19'01- - ,_ • jolmul ....,_ 
C'I JO•• L JtJ .. JO. U. 1m, ,. IJ. 

pcnpccri+c de b mlivrina du lllaRW intiricur ,.,, pft
"loimc "°'.....- qw kc-a fiu aYaM le JI~ 
1"" 1n principcs ammu app1ic:abln 1on c1cs ~ 
des imporurions. m ~ dcs pa~ hers, des produin 
~par laditts dircams; 

eoomdira111 qu'il impom que chaquc loc de procluits en 
~ dn pays hers IOit toUlllis l un t'IDlllr6k docu· 
~ft d'"llllcnritt. clft - innoducrion claM b Ccwmnu
:uiacf; 

001nidl1w qu·.a mmicllf clc fiur dn principcs Yalanc pour 
-1ac--utt,mcirquic:anc:n. rarpniurianft In 
tuicct t donncr ... CIDMr6ln phJ'iqucs Ii cffcawr par !ell 
nroriefs ~ mlllpilCllllCI; 

C'IDMiclirw quil ilnpone clc ,moir • ftsjlnc • saa+cpr· 
clc; qw, clw cir cadre, la Ca• 1itl"an doir ,.,_w 91ir, 
11C1C-•r•111•rcnd.-..,placirftm8dopaatll In~ 
appaoptftl Ii la tinaariaft; 

eonsiMrw qw, • blCrion:•:iwm liannalMn• clu ftsinw 
de ~ illlpliqw UllC paocHutt cl'._. ft -
iw ; :rioa1 dcs pollft cl'"••eaion fronfalien ft des fdiall(lln 
clc ~ ..... l "'-'-" In Cllllft'6lll tlll' 11'1 
;-t.ia ~ .. ,.,. ciln; 

CD111idln111 quc t. fiurioll aa ni+cau CDll'liilUflntaift de 
paincipn CilftMW Cll d°llGUM phn ilftnuft ~ cb9" fa 
~teclc .. r&liurioft• lllaftM iwdriear 11'1~ 
fnlllalial illlmlll .,.,.. wpp1bllft; 

_...,., •• qu"il apparatt ,.. ....... c1c ~er'"""""" 
~ lraltWHMH liwlidw clam Ir M11pt aM clc fdim Ir 
,.... au llOVftn rlsinw clc Cllftll6lr lllit m plaar par la 
pftWiilC clinaift; 

(") J01t• Lll4 .. II. 1.1 .... ,. ~. 



.-..n,;Jh .ant qu ~d con.-tntr dr ce>nf1n- .\ b C"'"""~'"'" Ir .. ti,. 
Jr pttndn- '" '""urn d • .1rrlto11on dr I.I rrnrnrr Jrrrc· 
t•~t'. 

A ·"Ul£TF. LA Pll{!iE~'TE OIRFCTIVF: 

I. Ln Er2t1 IMftll>rn d(rctumt In C'Ollm)ln vttmmirn 
pour In produin m prvwmana dn p.aY' rim, iftfrodum 
dam la Commuruoti, confonM!Mm aH diSf'C"iriom ~ b 
prbcntt dinaM. 

2. La ~ diftaitt n"affectt pas le llL'linrim dn 
conditions ~nationalnrdalMs aas procluiudont 
In ichangn n'Ollf pas fait robjcr d'UM fLarmondarioft 
communauuirr. ai In mndirions tttulranr de ~a
rions CU11U11111W1Uirn lonqvr en conditions n'ont pas fair 
robjcr d'unr hannonmrion com~ .au nittau commumu
ui~. 

Arrick l 

I. Aux fins dt la pmmrr dinctivt, In Jefiniriom 
fipranr l ranidr Z dn dim:tiYn l9/66ltCEE rt 
90/425/CEE mnr applicabln m ranr qur cir bnoin. 

2. En oum, on mrmd pn: 

aJ •produm•: In produin anim.aux ou d'~inr anim.alc 
wi~ par In directiwn 891662/CEE n 90t425tCEE. 
ainsi qur dans In ooncfiriC'ns pmun Ji l'arriclr 18: 

- In po~SOM frais im!Mdiarnnmr d&arqun d'un 
b .. tt:au dr pkhr, 

- anains produits 'rlgtraux, 

- In IOUl-frodum d'oriJinr animalr non couwrns par 
r1nnne n du rrairf; 

bJ ·comr61t doarmmraift•: Yirificarion dn crnifian ou 
docummn wfttrinairn l«Olnpap.anr le produiT; 

cl ~ cl""idemitt·: mifiarion par simple insp«rion 
wisuclle de la concurdana ~ In docummn ou 
cmilican ft In produits ainsi ~ dt la prftmc:r dn 
eaampi)ln a marques qui doiYftlf fiprrr Rlf In pro
duin, conl'onntmaw l la rqJcmtnfarion a1mmunaurai-
1T ou, pour les produits dont In khangn n'onr pas fait 
rob;ft er- hanl!Oltisarion commU11auraift, confomW
mem l la lqpsbtion nationak •PP"'l"ift aux diffbmn 
QI ~ par la prftrme direcritt; 

d) •CIOflfr6le ph~: comr6lc du produir lui-rnmw 
pou•anr COIHpow'ftf on pttlhmlenf d'khanrillons er un 
namm m laboratoift; 

el •imporramir•: fOllft pmonne phY'ique ou moralr qui 
prilentt In produin •ax fiM d'imporra~on dans la 
Comlftaftavr#; 

f) •I«•: l'llf quanrirt de produits de mflM "'"'~ ft 

--par 1111 mflM ormriac OU docummt 'fftlrinai· 
re, mtlapOft'ft par It mflM "'°""' dt '"'""°" ft "'°""•"' du mflM p1,. ritn ou p1nie de pay. rim; 

.lt. I.?."" 

itl •rovr d1n~prct1on fmnulitt·: rout rn"r J"1n'('ft"tn>n 

'">K l pn,.imirr Jr b fn""irrr runnr .run J~ 
rtnitotrn "'- l r .Jn""" I ~'ltnc' rr .J«rtt .:1111fonnt
nwm .l f an1dr 9; 

hi •olUfaritt cumpnrMr•: 1".:iiutoritf> C"1fr.1lr J'un £rar 
lllrllthft. compffmr pour rffrctvrr'" ~n~ ~rn
na11n ou .roottthaiqun, ou rovtr .autontr .i qui rllr .aur.J 
drlqtut anr comlltrinicr. 

CHAPITKE I • 

Ln tens llWmbres .alJmr l « que r.aUIOl'irt douanittt 
n'autoriR la miw ea alft50llllllari _.1n 1e1ril0ifft wftis l 
rawu 1 quesi. U11S ptt;adi«clnclisposiQoas~ 
l anfm mnformlmmt l ranidt 17, .. pmmer ~ 
que: 

i) soas la Conne du cmifiat ~ l ranidP.10 parapa
phe 1 dcuihne nm. 1n conn6ln wftmn.lirn c1n 
produits onr Af rfhctub. confonnimar 11111 .uridn 4, 

s. 6 ft • .l la satisfaaion cit rauroritt aimpftmte; 

ii) In fraisdncomnlln mmnairtsom ~~ft qur. 
k as khbnr. unc caution a it~ ~ ccunam In 
frais fwmruds pmus l ranidt J6 pangraphe J. Si 
n«nsaift, In modalilts d'appticarion du pmmr arridr 
tonl •l'l'hm scion la procHure pttwue l rarridr 24. 

I. Oiaqae lex de rrocfuin m prottnancc dts pays rWn nr 
tOUlllis l an oonn6le docummcaire ft l un CIDftll"6lc d""iclm
lid, quelle que IOC la dnrinarion clouanim de CtS Pf'Oduin. 
afin de 1'assum: 

- de leur clemnacioe llMrieure, norammcm dans It en de 
prod•Jits dam In idlanps n'om pas fair roll;rt d'une 
hannonisarion c:ommunauuift. 

- qur In IMlllions qui r fiawmw COi ic1po11den1 m 
llrancin nif&s par la ~arion Clllftlmunautaift 
ou. s'il s'afir dt produics donr In idlatllft n'om pat (ait 
rob;n d'une hannoniurioft CDflllllUftaUhife, aux..,.,.. 
rift C'llitfet par In rtps narionaln appioptifts au• 
difffrtms Cit ,mm,., .. "'""*di~. 

l. Ln ~ documeMalre er d'"icletwM '"'" rffft:. 
tun: 

il dh l'inrroduaion IUI' Its lft'riloim wi'lfl l r aftlW'ft Id
run cln poltft dintptetion frotwaliln OU rft 10UC •Dm 



tJ. I~. •Ill 

l">inr ~ r-t<~~C' fn1n:.tllC'f dnnr l.t liUC' .iiro<i q\K l.t mitt .i 
inur n,.ulK-n- 'IOftr .i n.-.r1f~ pn In Eu" mnn~ l l.t 
C°"""""°"• qui m .tnurn.a l.t puf.lic.irinn .tU /n•nu/ 
of;1on hr Cn-•JLJ•r,;s nrn>('#rtrtn: 

ii) r.tr le ,_......nc-1 ritmn.Jitt du pmtr tfir<p«tinn "-
r.tllft' OU. d.tn\ le C.t\ ck r.ll'UJr• p.tr Un pAnf cir p.ts~ 
~.au point ii. p.n r.auroritt compnmu. 

Lonqur In procluin wnt -m~ .tus COMrillrl cf~.airr 
r" aiclrnrilt cbM Uft ref poiar cir ~ • ik cloiYftll ~ 
adlcminf\ um cld.ai - -mu- doanm jasqu·.aa 
p!Ktt aunp:aion fron1.1lirr It plus prochr. pour y mhir In 
conriln pm.u, 1 rartidr I. 

l. L-.nrroducrian cu In 1rrricoirn risn 1 r-1 nr 
incmhw ~en .. ~~ qur: 

.1) en pruduin prm icnncM du It. :imirc ou d'llflt parrir cir 
lftrirJirc d'un P.IY' rm nr mnplinanf pu In concliDons 
.aiYatltt\: 

i) sit ,·ain cir procluih Jocit In ttsfn ttpn.am In 
imponarions O'll fti t-...armonnfts: 

- ifs son1 imcrin sur unt lnrrttablirconformemc111 
1 b rqlemm1arion airnmuna111airc ft noram
mmt la dim:rift il/462/CEE ('), modifitt m 
drmirr linl par la dim:rift 901425/CEE, 

- In impnna1ions nr '°"' pas intmlitts suite 1 unc 
~ comm1111aurairc: 

ii) en r.tbwna cir rtglts hannoni..tts. nocammcnt de 
polia sanilairc. ils nc sarislont pas aux ~as 
pdYvn par la rtJ!cmmfarion narionalc approrri« 
aux di(ftrrrm cas p:fvus par la prNntt dim:rift: 

bl le mtiflC.lf ou docvmcttt .ettrinairc aaompapant en 
produin n·cn pas confonnc &Ull mnclilions fidel m 
applicarion ck la ...qJemcntarion cummunaurairc ou. en 
rabtcncc de ttalcs hannonitm. aux niamcn pdYvn 
par la ~tarion nationalt appropriec aux dilfbmn 
CM ,mu. par la ptfwmt dim:ri•t. 

4. Ln tun mcmbrts ftilltm II cit qw In imponacnn 
IDicM mnn de eDmmuniqutr 1 ra•an« au pcnonMI 
wftftinaift du poste d'"mspecrion frontalirr oa In procluin 
"'°"' pfttcmft la quaflCft «la nature des procluin aimi quc 
le - ck lcur 1m.tt pmitiblc. 

S. Dans It cas o0: 

- cits produin '°"' clctrinls t an tm mcmbrc ou unt 
..,, qant cits nitlencft tp4afiqws, 

- •.tft priU uc111Cntt cl'«hanrillont OM id cfltcruft man In 
lftultars IW IOM pat CIOlllllll Ion clu cllptft du ~ de 
trampon du pottt d'intpll:rioll frontalier, 

('I JO 11• L JOJ dv JI. 12. 1'72, ,. 21. 

- ii ,·.t1tit cl"impon.atrc'HI• .IUf•.Jl'i'lft' .i ""' fm• r.tn ... -ul1C'· 

""· 
rinformarioa cir r .IUfOhlt COmrftmt~ du la dC' dc-qaftJlfH>ft 

d.-.it inttnHir: 

- pourclc.pruduinnW-.p.trbdirrcri~CJOt4!5tCEE • .1u 
nw>1ftl du 'Y"flnr infonn.niw priTu ;. l".tnicle zo cir 
crlJr..ci. 

- pout In atlfrft produiH, confonnnnnlc 1 f"anicfC' °7 
paragraphe I ck la diftaift Ht662tCEE. 

6. Lnmodalitisd'appliatioa.tftparapaphn 1 ll S !Ollt 

armm "'°" ta procidutt pm. 1 rann 24. 

7. Taus In frais oc:asiom~s par rappliarioa du pri;cnt 
anide - 1 dmJc ck furpHaw. du clnamuift - cir 
ltar •:aacbuift - indanlliurioll dr l'tur lllftfthft. 

I. Pour radmission darn unc zont 6-chrou an cnmp0c 
&:anc ms quc Mfinis l fanidc ... parap:aphe 4 poinu a) ft 
bl du ftalcmmt (CEE) a• 2504111 (').In ainrim ~ 
I\ •n waDcm 1 cit quc la prodain toiellC tOUlllis 1 an 
cona6lc docummuirt " l - ~ par tilllplc 
inspeclion risudkdr la~ mlft In ciocmnmls OU 

cmif.cau a In pnldaits e:. si lliumft. noammc111 m ~ 
de tutpicioa, l WI cona6lc aidcnrid ft 1 1111 C'JllCl'Olc 
phy9quc. Les produics quilww anr mnc fmdc oa an 
cmrcp6r fr:anc pour krc inK '11 consommarion sur un cks 
tcrri1oifts me l ranncu I dnronc me IDUlftis :an~ 
In priYus par la ~ diftaift. 

2. Ln modalitfs d'appliarion du pmmc a~ sont 
attftin "'°" la procidurc prmie 1 ranidc 24. 

I. L'atlfOl'itt cvmpftcntt effecruc, Ion cir fadminion 
darn rcmrcp6r, un CIDllU'6le alllcnrid ckl praduia dnrinft 1 
krc pladt IOllS It ,,.... "'61btji& dounicr· tel quc cWfini 
P8rlt~(CEE)n• 1SOJ/11(1)ou-Mpacmnpo
rairt- .t quc cWfini par It rtpmc1ll (CEE) a• 4 ISi Ill (") 
dam .. matp& cWsiptf par ratlftlritt CIDilipfltilft .. be9t 
de lipct dinaricn l fiaer IClon la prucHute ,..,.,_ 1 
ranidcl4. 

En oune, rauhlrid ~1t111e cfltctw In mMr61n Tfftri. 
nairn appcopain c1ans rtllfl'IP&, IClnn 1a .......,., Ji fi""' 
confortn..:menc au paf'lllnllhc S. 

2. Ln £rau llMftlllm ,......_,,. la lift cln ~ 
mn au ,.,..,.,._ I en pftciuM le f71lt cir ODMt6lt 
Wtfrinai,y qai tit nerd ... 1n eMt'ftt ft tllftift cln .,,.,.._. 

('l j011• LW .. U. I. ltll, ,. I. 
(') JO 11• L W .. U. I. 19111, ,. I. 
('I JO 11• L .U1 •JI. 12. lftl, ,. I. 



N° f_ J:'Jt4 Jnum.11 offocid dn Con.:oollft.JUfh «-urnpttnnn ti I.! "'' ------------
wi"' l rarridr 2. n, cnmmuniquntt anr li\fr :iin\i qur 1.1 

miv l inur ulrninir' l b Cnmm"'ion. 

Lt Commn'lion publw au /01.rrwf offu:tn dn Conrnr•,..,•tn 
,.roptt.mn l.1 IKtt dr en mtrq!On. ainsi qur u miw l jour 
~tvrllr. 

J. Ln produin qui onr ttt stoclcb clans an mmp0r 
~ d'un £rat nwmbtt ft qui som derinb l irtt miv m 
libtt prarique sur In ttrrilOirn mn l r anno' I doiYftlt 
aYOir ftt mainttnus sous surwrilbn« douanitte er, a,,ant 
d'hrt mis m blwe prarique. m soumis ;aux conrr61n prfwus 
l r.1rrick I ou. s-11 s'agit IX produirs dont In khangn n'ont 
pa' fait rob;cl d'une harmonis;arion communauraire, aux 
conrrdlrs prlvus l ranicf, It. 

En cas de frac:rionntmmt du lol. In procluits quitunr 
rmtrep& doiwmt m actOmp~: 

- du m'tificat priYu l ranicf, 10 p;ar;acr-.ph' ~ dtu1r~ 
rim lr:abli par un 9ftmnaire offii:iri wr l;a base des 
«nificars joinrs aux mvois d' produin Ion du stodca~ 
ft pttmanr ron~nt dn produiH, 

- conformtmmt l rartidr 11 paravapm 4 point bl 
dtux~ rim d' la copie drs ::ntific:in ori~naux. 

4. Les frais cln conu61rs Yhmnairn pttvus au p~t 
:inick sont l la charie de l'opk:rrur qui a drm:ind~ la 111ise 
m mmp)t douanirr ou m dipM mnpor:iirr. 

Ces fnis, r compris unr . ·aution pour In frais occalionMI 
par un tvmturl rrcou.s au,. Jl<Ksibilir" visln l l'artick 16 
p:tt:ll(lnphe J, tont l YftVf' IY:lftt J"admiSSion danS rmtrr· 
~-

S. Les modal:m d'applicarion du prhmt mid' tont 
•rmm !don la pnddurr prtvw ~ r.arriclr 14. 

Ar11clr 7 

I. Ln £ran rncmbft's peuvmt, uns pttjudicr cln mnurn 
..,,... confonnftnmt. rartide 19, M PIS appliquer In 
nipncft cW ranick 4 p8rllflphe J IUll pMuirs qui M 

urilfom ni 1u1r nipnctt de la ~Irion eutnmunau· 
rti~ ni. dans It cat de produin donr In Kii•"'" n'Oftf pH 
fait rob;cl d'uiw harmoniurion communaurail"t', auir Htlft 
nftionaln applicabfft ft qui tom dnrillft • Im mr"1'0flk 
d1111 UM IOM' frandw, pour auf:llnf qur: 

- ii 1 •it COi 1tqiotida"" mm In pn>duin ou '" Ion ft "' 
cloamwnfw d'accDmplplftM'lff. 

- let produit'I"' qunrion ....,.. ulttrifurmlC'llr mlrJlftfi#s 
"" ua ,.,. '1ft'I da'" ltt cionclirion• prtvvn • r.,n. 
df 12, 

- In pn>duiH rn qunnun .. nrnr ""'""~ J~ m.anrrrr .1 (·irr 
nrttnntnr "P·Hn dn rroJurr' ~Uftr' .I ort!T .adm" .I l.1 
con"""m.irwn •ur In rr"''"'«" • 1v-- .i l".1nMYr I. 

Z. D'"""urlln mod-ahrn d'.1prlic.irion du ~r .irr1 
cir 'IOllt .:ardttt. wlon I.a pmctdurr ptt"ur .i 1'.1rr1dr .!4. 

Artie/, I 

Ln produin dont In rtgln vftttin.lires rqn!l..lm In tdun~ 
om lri h.innonisin au nittau communaat.iirr et qui ~nt 
pttsmrfs 1 run cfn points d'rntlft IUr W kfritoil"l' dtfini ~ 
rannexe I doiwmr urisl.iirr au11 n~ tui,,a111n: 

I) Ln produits doMm: 

.i: si le poinr d'cmn!oe t ' • -. p<> ,, dintp«'rion fmnu
litt, ., m sour .. < ,;,~:. &"!~ .iux conmiln yj~ .i 
r,:-tid, 4 p:li ,,,, ',-r.~ : .. 1nsi qu'auz c:onrroles plt
YV5 :m poinf .- , 

bJ 'Ii It point d'rN ~" tR un poinr ck pass;a~ vi'lt ~ 
l'artic:ft 4 pllD"1.:tpM l OU si In produin provim
Mm d'un enmpOr conforrntmtnt l rar.ictr 6, its 
doiYCr~ s.ins Mbi ~ condv :rs !OUS sunrill.:an..r 
.i.. .... •1~ 1 r.n k P<KfC' d'ilr'.p«rion fronr.1lirr Ir plu~ 
proche oil le 9ftttinairr officid doit: 

- l";n••" l"' in contt0ln doc:ummtairn prtvus 
) r anicl' 4 p.:araRf.iphe I onr iit rif~ dr 
manittr s.itiU.ii · •r, 

- proddtt aux conrroln prfwus au point l. 

ZI Le ritirinairr officid doit pn>CHtt· 

a) hn~ &phyti' •xdtchaqwlot,surl.abawd'un 
~dumillon rrpttxntarif du lot pour s'H.Wm' qur In 
pn>duits '°"' ruu;oun dam an nat cunformr 1 la 
drtrination prfwur rur Ir a.'ftif"tcat ou """ I~ doannmf 
'" KC'Olllp:t,....ant; 

bl au11 ualllC\•I dr laboratoire qui dottTnt hrr rifrctW. 
surpl~; 

cl 111 prllhtmcm cf'«fi.1nfillOM nfficidt MJ'll fi"' cit b 
m:Mrdw de rttidus ou d'IJlmfl p~ qu'il 
doif fai~ ar llr,;a dins In 0.1.ait !n pf111 litm. 

u ritfrinail"l' olrteitl '""k~ ..... q, dam r~ .. kvrinn. 
'ft'3ir.n '- 1 r~ pr."-:i.t • ., par d11 pt'f"IOftM qu1lifif. 
tp;cialrmmt f~ .t r.ettt fin n pl.xt '°"' u ~u· 
bthrt. 

J) Ln mocl.ali'1, I .pplicafior, .fn ~In ""''"' .1u• 
poinn I ;· "·"' fi11tt\ ru la C.-m .......... ~'"" l.1 
pmcH ... t rrc"'vc a 1'1rr1cfC' Z<t. 
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Sur dttnan& cfun £r.n lllfm~. xcnmr.1~ntt dn 
&tMlm ja«Jfic.uik ntcnUitt" OU Jt U rrczirt 1nm.Jn~ 
la Commmion pnir. vlnn I.a mmw proddu~. fiur unir 

fttqurncr cir conrrOln ttduitt. 1 cnuinn cunJmom tt 
m p.aniculitt m fonaion ~ rnult.Jtt dn comrOln 
~ 1 rtpnl cir cm.aim P.J'." Mn OU cftt.a•.an.. 
mcal1 cir om-.S p.a,.. lien offr.Jm dn -.Junrin uris
f.ais.antn m -nm cir ~ 1 ronpnr. 

Pour rocaoi cit mies ueroprions. I.a Commiuion pmt
dr.a en CIDftSidfraion In crittfts sui,,;ann: 

a) pnnlin offntn par Wic p.a~ MI'S m er qui 
cancaw le repttt drs nilmcn cornmunaur;aitn. 
ao1ammm1 cir alln priTun pu la dittam 
721462/CEE ft b dirKtiq 901426tCf.E ('I; 

b) timarion aniuitt drs .animau• dam le p.&!S MI'S 
cunc:anf; 

cl infanurion1 ... , rtt.Jt unil.iitt du p.1 ,. 

d) naftlft drs mnurn cit o.'1.mr61e ft cit luttt contrt h 
maWin appliqutts p.ar ~ ~ MI'S; 

d snuaurcs ft compitmcn du !aYice ,,ftirin:1irr. 

f) repttt dn ~ minimaln ~ pu b 
riRfcmcntarion communauuirtm m.Jrimd1i~ 
cir prodacrion; 

g) ftglmicn1~ m -nmcr:1utoris.1tion de crn:1inn 
~ft mpea dH niJmcft pmvn 1 l".Jni
m 7 cit la direcri~ 1161469/CEE ('); 

h) ttwl1:11 dn Yisitn cfimpection commun.auui~; 

i) mulras dn conrraln rff~ ~ r1111pon.Jrion. 

4) Touttfois. p.ar dttoprion au point 2. pour In produils 
incrocluin d.an1 un pon ou un .Jttopon cfun dn r~oi
m mis 1 r.annne I. lescomr61npourront~ rfftcnlft 
dant ~ pon OU rabopon de dnrimrion. ~condition que 
" pon ou attopon di.,.e cl"un page d"intptttion 
fronlaliet n que In produm IOimt tr.aMpOrtn wlon ~ 
as. par YOie marili!ne OU par YoW airicftM. 

I. Ln pogn din1peaion frontalirn doi~ ripond~ 
aux clisposirions du ,mmt anide. 

2. Le pon cl'"nnpecrion fronlalicT doit Im: 

i) lilut l prolrimilf du point d'entrle d'un drs ttrriloim 
, .. 1r-h 

ii) fll'C cWtipl ft asrH eo111'on1Kmmr•u p1r1ar1phe J; 

liiJ plld .. rauntrtd d'ut1 .,ftftiM,,, off'icirl qui ·-
cfftahe1M1t la mponsabilid dn concr61n. Le 'ffdri
naift offidel pt"' • faire llllister p11 des 1U11iliaim 
~""""' l "'tffft. 

111 JO 11• L ll4 • II. fl. 19'0, ,. 42. 
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J. Annt~.11 m.in t'94fJ.lnE1.11"1wmiwn'll"1Utnrtt~ .J 

'"" COIPlllK...,._, .1pr" rrNln"'"m « b r:-n J"' "'~'"m"" 
n.irion.ales. m coll.ibor .. unn """« In~"'"" dt I.a Cummt'· 
sion pour \Mfitt lnar cunfnrmil~ ;ii,·n: '"' n~-n mtnlll\;ll· 

In indiquttl 1 ran~u II, b '"'" .In rmt"' a~ 
!runt.alin!I Cl"• deTront dfttrutt In~ vcttriftalft"< wr 
In produin. m foumi..1n1 lat rffft In indiatiom ,ui.-an
~= 

a) nanm du poRr fronulit-r: 

- pon. 

- .Hropon. 

- pogr cir contrillr rourirr. 

- pogr fanmai~; 

bl nanm drs produils ~ d'itft mnnillft cbns Ir 
pcm cl'"mspcaion fromalirr m amr. m fonaion des 
iquipanenn et du pm-onnd ~ dispuniblts. 
at"K awntion fftntudlr cfrl ptoduin M puuYanf h~ 
coamWs dam lndits poRft fronulirn; 

c) d<Jutioa m paS01011el affult au mnm\k ~ 

- nombrt cir mmnairn oflicirls &Yee 1111 minitnum 
d'un yftbimirt officirl en wnia pendam In lwurn 
d'w•f'flU" du poft cl'"1111pa1icll1 fronul~. 

- nomM cfau1'iliairn ou d'.ani!lbnn .JftC qualifica
tion tp«ialr; 

di dnaiprion & riquipmlcnt ft clrs loc:.ux ~ibln"" 
fonction dn diiaimm comn\ln 1 naminer pour prott· 
dtt aux optnrions suinfttft: 

- cantr6lr docummtaire. 

- cantr6lr phJ"ique. 

- pri~ d'khanrillons. 

- laboratoift pour rffrcnxr tar place In .11nalyin cir 
car.acttft afnlra1 prbun 1 r.anidr. pomr 2 k-t
lft b). 

- labor.atoirt l dispmition pour ana11W' spkifiquC'!I 
cirdomtfts piir Ir mmnaitt officiel; 

r) apacitt drs locaux ft imulbtions frisarifiqun dispon•
bles pour~ cfn produitsdaM ranmtt cb rfsuhat 
des analytn; 

f) ..... ~cir rlquipemmf pmnmant un ~ amlor
marions rapidr. nota~ lftC In 1utrn pogn cl~""" 
peaion front.alien; 

al pnddUft du tr.aitcment drs liriJn a9K In P&!' ritn; 

h) imponancr des flux com-.Oaa• (fJPft cit pmduit'\ ft 
quanrids transitant par « pG'tt a"""aioft fnw.a
lier). 

4. La Commiueon. m coll.abnranon ''°"' '" ~ 
nariollales aimpftm,,.. pmctde l lin'J'ftlii1J11 -. ~ 
d'inspectiott fromalien ~ confomtlnwnt n r•niira· 
phc J m Yue & 1'.awirtr qu'il ., 1 applic.arinft unifnntw df"' 
ltPt de CDMr6ln wfttrinairn ft que '" di"""'" ,,_ 
dintpKtion fron1al~ di.,...,,r rff«111rnw111 .. rrtfu. 

:rnvavrn Mcnuilft fl "prwtdfm "'' """"'" "'-•~ ,,..,_. .. rati,.u 11. 



L1 Cornm1W<-n .aumn, au pl"' uni Ir ll de..-nnf.rr 1'1'11 • 
.an rarrnn a11 cnnutt \"ftntna1tt rcnn.1rwnr our Ir ~ulur ik 
,~,~ 1n•rn,"1k111, ''" .. qur Jnrrnro,.lf11- rrn.1m ''-"'"''" 
conclu..om cir u rarpon, m Yuir cir r.1nmsr i l"n.1M"w-
rnt:nr ;:l"uM IKtr comtnUJUuu1tt cir pmrn d'in"J'r'."tlOll 
fronralirn asrrn wlnn la rmttdurr rttYW i l"an1dr .!4. 

Cr ral'J'Off fru na1 dn ~ d1fficukn rt.11.'U't~ 
par «naiM £rat' mtm~ ~ b ~ion \"M .1U 

pat.1Jfl~ J pmnift 1hnta clrY:ait cond111tt i ndurt llft 
nombn imporum cir poRn d'imp«tion fromalins a l:a cbtt 
du , .. janvirr 1992. 

Srlan l:a pnlddatt ~ l ranick 2J. Ult dtlai cir"°" am 
mnimuM p«ut hrr acconlt pour pe~ aux postn 
d"intpeerion frontalitts dn £ms mrmbtts mft l raliab 
prtcfttenr dr tr confonnrr IUll ~ dr fa pttmn 
dim:rift, ft ftlKainmem 1a11nrdam-n1r~"1 
rinframuaurt. 

u Cornmmioft jJUbliaa •u }atm111l offrcil'i Ml c-
tn n1ropirrnrn la liStt cln prwn d'imp«tion frunul~. 
:ainsi qur 1:1 mitt l jour ~-

S. La Commi,Qc,n, .ton la procftlurt privue l ram. 
de 14, :armt In tvmtutl~ mocblim d"appliarion du 
pm.mr anidt. 

1. Lonqur In produif\ dctnr In ti.:han~ onr fair l"ohjct 
cfu~ h.1rmoniYtion au niVC"au communaura1rt nc """ pa-. 
dt'ltiM l mt mii m con~marinn "''It rnriroirt de r£rar 
lllftllm ayanr tffrctut It conrrdlt d!!fini l 1'.1rtKlt R poim 1. 
Ir wwnn.aitt off.ad rnpom.ablr du pout' d'in'P«fion 
fronralttt: 

- foumit l l'"mmnli unr ou, tn cas dt fracrionnttntnt du 
loc, plusnn copin 1urhtnririin des cmilicacs orili· 
nHx rdarih 1u1t produin; 11 dum de nlidift dr ces 
copin ttta fur«. tn foncrion dr la nacurt du produir 
COllCft'M. scion la proddurt prtYue l ranidc 24, 

- M1i'l1T un cmilical cunformt l un ~ l llabottr par 
b Commn.ion wfoot .. ~pm. l rarticlt 14 ft 

amcam que In CIDftft'6lft clHinis i r.mctt I !'Oinr z. one 
~ tffccnJ& i b SMftfaaion du Yittriniirr officitl en 
priciYnt b Uftlrr dn prilbemans tffccnift ft In 
mukm tnnrucl1 dn rumms dt l1bonroitt, 

- c:omcTTr le ou In emir.an oritlin1u11 ICCllllflPllP'lfl' lft 
prodain. 

z. Ln lllOCblitis cl'appliclrion du parlJl'•rht Z, ftlKam
IMllf crl~ C1D1am11W In produin ilnponn .Ii des fins 
tpKifiqut°', - anfrfn wlon •• proddun: prhft • ran;. 
dtl4. 

J. Ln ~a..- dn produin 9'ilft Ji 11 clir:"1i•t 19/ 
662/CEE ft .... mr In tm'itoim'"""'. rannnt I cit .. 
~ clinclift tDllC tfhaaft canlon11tmt11r 1u11 tttrfn 
«alllift par t.dn dinaiw. en p1rricvlin cirfln dr -
ch.,me II. 

II. I.!. 'Ill 

Arn. f,· I I 

I. l"uur S... rr1idu11' dunr In rtitln rtJt,...- In n.lu"tl"' 
n'ont r.K ~ ftt UnntMI~ .lU ftl\f.IU Ct-.IUUltt 

ft qui. aprn lrur inuoducnon wr un ~ 1nritCJ11n '""" .i 
r .l:tllrU I~ ftrt ttnrrJ- '"""'un .Nlrt Er.If nwt11i>tt 
.aurnriunc ;·admi"""' wr .. ,.. rttntoett cir rd' rnidun._'" 
~du ,.mm. .1nidr ~ .appliaMn. 

Z. Chaquc lor cir produrH dcJll frft ~ aull CDNrUln 
ptt.us i ranidt4 panar:as* I"~ 

a) soil ftrr !ll1UllliJ IUll COfftrOln° ~ prttus 1 
ranidr I dins le posw a11111pecriaa franulicr lilur sw It 
rnriloiftdt r£w mnnbreoa In produirs _. illltochrils 
pour wm&r aocamwrw b c:onfonnict des pnxluia 
CIOD«mft --= b ~ cir rtuc -- cir 
deslinaion; 

.,, • c1ans 1e Clldrc er .. .acmn1 w.ttra1 pl'&laWt ftllft 
r£m lllmllft • le mriluift -... w lrWW le poillt 
d'Cllllft mr r ... des ft!himiaft .ea .. r-1 e1 rtuc 
_. dt clt!liftaOan ft~ le oa In £ua 
IMll!hm • .,.. ., In mocblim • CIDllmYt. lm 
achanini ta..s mna6k douanicr jmqu'aa lica cit dnri
urian oa In caarr6I-~ cloiftM inlt• uuliia. 

Ln £ms mnnbrn mfomiml b Connniaa- .• Jes .alllftS 
tun mcmbrn. mmis au win du c.omitt ~ pmna
nmi. du ~ menu m applicarion du pftwllr .-.r.a· 
pht. 

J. DaM Ir cas"""" au par.JJnplit 2 poinr a). rarridt 10 
"' .apr.liahlr. 

4. DaM In as pttwt au p.vagra~ 2 poinr It): 

•) In conn6ln doannnnaift " cl'"idcmirt" le Cllllft'6lr 
phy!ique doift'lll s'dfeauer clans ua ~ d""mpeaion 
fronralir.r tiluf sur It rnricoift cit r£ur _. cir 
clcttinalion; 

h) In tUlOrirft CUlirpltciaH tffecruant le c:amr6lt clocu
nwnuire ft lir marr6lir d""idcnritt cloiwenf: 

- lipaltt a wfdriMire officid du ~ d'i11speaioll 
du lift cir dnriurior le ...... ft b dale d'"""* 
pefvitolle des pruduia. dans le Cidre .. proplllllllr 
dt ~ppe11N11C cir l""infonnatiurion des,....._ 
'" ~ d"°lllllpOftarion (rroift Sllr{I). 

- •nrior.wr er PftUllr tar boo, m cas cit fncriort. 
--- du lor. In cupitl cln mtifian ......... 

- CIOlllU tU le OU In Cleftifiats orisinn11 marih au• 
procluin. 

Lanqur drJ CDndirions parricvliftft le j9trifinlr ft wr 
..... ... "'"" t1.r IMlftlw, ~...,.. ;..m.,..-.. 
,.,,..,,.,.. " CDMtle "'"""" ""' ~ tfftcnll dlM "" 
lieu aane lfUt CllUll umriorwN• •u poinr •). 

<4 lin "' d4N11ni• w1on I• ~ pl'ftw .11 rani
dt 14. 
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5. D.1'"'" C.1' r'""' '2U l'.Jr.J"'.Jrhr ...... ,,,,,.1.1rinn Jn 
rndu•n rn qur.t1on w f.11r "'"" le rqtt~ Jc runvr 
cNnmun.mt.11rc (pnxcJurc r·orrtrnel rrl quc ddini p.1r Ir 
~ (CEEI n• .!'.:".!ft''HI ('I d.1n• dn vrh"'-u'" ou 
conttnrtm Kdln p.11r r .JUforlt~ compftrnfr. 

Ln «luftllft clft produm admK l b comommanon .aprk 
imp«lion. cunfomlli:rMnt a priwm .anidr. wtf 'IOUlflis 
.au' ~.., 11.ablin p.ir I.ad~ 19166.! 1 CEE. 

6. Si Ir mnnVlr phniqur pttwu .111 pmmr .undr riv& 
qur Ir pruchnt nr prur ilre mis m cornomm.Jt10ft. In 
dispmiriom dr r.midr I& - .appliablft. 

7. D"fwmcadlnrnocblirbd".applicaion.aupmmr.anide 
soar amrm. wlon b procHutt ptt.ar l r.anick 24. 

I. l.n £r.m -~ .Jutoriwnt Ir tr:tn~ dr pmduin 
m proffNtl« d"un p.an rirR ~ un .Jurrt P.JY' rirn
rtwrwe qur: 

.J) rim~ fo.in•i•'C b pml\"C qur Ir pmnirr p.1n rins 
~ lcqud In pruduirs '°"' xhrmtnn.. .aP'n rumic 1 

tr.Jweft In rttritnirn •Ms l r.annnr '· ··~~ l nr 
ftfoulrr ou rftsptdirr m .1ucun C.J• ~ produm dnnr ii 
.lllfOriw r-impor..J1t0n OU Ir ff.JMrl; 

bl « tt.l'"f'Oft .air aurnri~ .1up.1r.annr p.1r Ir ¥tttrtn.1ire 
offiad du pour cfin~ion fronulirr cir l"Er.ar mnnbre 
sur Ir mmoirc d..qurl '°"' rffra~ ~ conm\ln mb _. 
r .anide 4 p.ar.JIJF.JpM I ; 

cl men cir tt.Jvrn« de. rrrritoirn ori~ l l"annnr I. a 
tnMpOR fOit rffecrut UM rupnll'f dr ch.a~ -
conrrOle clr9 .aurorir~ compfterlcn m tthicules au 
conmwun K'dlft p.1r In auroricft com~; In 
wuln manipulatioM auroriWn 111 coars dr a rramport 
tom min cf"'-,,m mpccriwcmcm 111 poinc d"cncm.., 
In mriroirn wnk l rannne I OU dr sortie de muKi. 

2. Taus In fnis ocaWnllft par rappliarion du pftse111 
anick IOM l cha,.e dr r~imlf. da dnrinarail'f OU dr 
leur m...cbraitt UM indrmniurion de l'trat membre. 

J. Ln inocblm d'appliarion du priwnf anide tone 

anWn trlon II ,,oadure pm. l ranide 24. 

I. · u trnior rifmnaire CD191P'ICM ~«rue un conn6le 
d'"lldeftcitt ft, le as fchnm, .. '" prijudiclr. r1nick u. 1111 
CIOllCl'6le ph,sique des produitt qui ~ anr drtrinatioft 
doaanitft lunT qur alle ~ au111 arridn S, 6, 10, II 
ft u. 
!'I JO"• L 161•16. t, lttO, ,. I. 

.!. Ln mn1bltrn a.1pplK.1llOft Ju pR"WftC .l'"!!o.ir- '""" 

.Hrftrn, \I M\."C''.lirr, vfun l.1 pn ... -cJurc ~UC .i l".1n1-
clr !4. 

I. Lr pmmr chapicft. l rnap1ion de r~ 15. nr 
~·apptiquc p.n .au• pradum qui: 

i} - COllmM' clans In bapgn peiwwwteli dr ~.aarurs 
« dnrinft l lrw prupre ~ans b mewre 
oa la quanciti ae Mpasw pas """ ....- l clriimr 
C01tbmaae111 • pangrapheJ er - ~ qalls 
pwvwiewlC d"a pays rienou d'wpanirde payo lien 
fiprw sarb lim .mttWdlaallll-u l la risk111ta
mion mmam-are ft l ~ ..... In illlp.tna
rioM ne mnr pas immlim; 

iii 1om rabift de perils eman .adrnl& l des panicalias. 
poar ..-qa'il s'asiue crllllpOIUliam Mpow san de 
tou1a~com-rcill.clmsbwoill~ 
npHi& ae Mpasw pas ane ...- l Mfinir c:onfcw
.._. au parapaph< J « toaS maw q11ils prorim
... 1. paysrienou d'ane parriede pays lien fipnM 
sarwlitttiullliecanC...--1 b ~ 
~ft l panir daqarl In impcwmioM ne 

'°"' pas inmdim; 

iii) w~.aa1icrederaricaillelnmrdapmon1iclftdrs 
p-.n. l bonl de moyens de lnMpOlt effeauam des 
transpom inmnarionaullt sous mime qaik prorien
- d"an pays rien ou d'une panie de,.,. rien ou d'un 
ecablinmtenr en ~ dnqucls In impoftarioM 
nesoar pasinlmHtescunfunnliaenr l II~ 
canlllhlll.IUl.lft. 

l.onque a. produin OU leurs dCchft'I dr cuisine fOnf 

cledwps. ils domnl fltt cWman.. n "' __,_ 
polliblor de ne pas ,_m l b dauaaiow lonqae In 
produics pnvnc, diacm:awM oa aprts ....,;, fti ,axn 
~ IOllS CIDllU6le cloaanier, dr ce 1nOYeft de 
rrampon l llft •mr. 

iYJ dans II 111CtUtt oil la qu.llllrief 11e cllpaue pas ane 
qaanrid l Mer ClllllfonntlNIN au par ... apllC J, 8Ullt 

produirs •rw tubi un 1nir111Knc p• la dWevr en 
rfcipienc llcnnlriqae cloM b yafnr Fo nr mpmcatt ou 
illlelJ.00: 

•l °""""" cbftl 1-... lt...,rs pcnoauch des '°".,an 
ft dnrinft l leur ~,__IC~ 

.,, faiuM roltift c1e petits.- ..n.n 1 -. pan;. 
culim, pour _,.,.. ., .... ,·..-, ..-..,an.non. 
cllpoanws de taut canatft wc.o..I . 

.Z. u pa1apaphc I n'allecw ,.. In ;tps applic.Mles 
au111 Nnda fraidws ft au111 pnidaitt l U. de Nndn "°"" 
fomMlllEM l rankk ,.. ,_..,.,._ 1 • la dirMM 
7214'21CEE. 

J. La eo-n-... w1on 1a .,...,.., ,.,.,. 1 r ... 
de l4 fin In -..... • poills poar In tliffMMI pnllluin 
__,nbln d'fM......,... ptr In ~ioM ~ au ,.,..,ap1w I. 



"'.in• rttiudecr JC" d"f'O'I'"'"' ,,. r•~r ch.irtttt. le 
•nrmu1rr nff1etrl OU 1°.aurnnll' C1wnrnrnrr. m c.a• dr 
•U'f'"'-.nn dr non .. """" .Jncc dr l.J ~.I.anon ntrnn.a1rr -
dr dnvrn qu.1n1 .ii r..kn11tr du ,.......iuir. pru«'Ck .J ''""In 
ronr~ wnmn.11m qu"1I ou elk IUll'r .1rrrornn. 

Artr&1' 16 

I. l.or<qUC' In conm"iln drfinn d.Jm b pftvn!r dirrcri~ 
rr-rlcm .i r.Jutnritt compctmrr qw le pmdult nr rq,ond p.J• 
.JUll condirioM poWn par b ~- commUll.JUf.zift 
nu pu b ~1u .. n tunonalc appliablc d.ms In 
doma1nn ft0 .JJ'.lllll p.1Scncnrr bit roh,n cfunchannoniuriaft 
commutuut.Jstt.ou lonqurcna1t<1 ttYtlmc unc irftpbrict. 
r.autunttC'Olftfl'ftmtt • .a~cnmuk.:111'i011dcrnnpnn.amnou 
ck'°" rqottwmam. drcic!r tOll: 

al I.a rttiipedition. dam un dcl.ai Ji fixer r.zr rautoriti 
n.anotulc cumpncmc. du lot hon dn rcrmnim riWs ~ 
r.anncu II lonquc dn conJinons de polia S.Jnlt.airc OU 

dr '-Jlu""1t nc ,·, CJPPC"Cftf pn. 

D.:an• ~ ca•, le .-ncnn.a1rc nf~-.cl Ju poqc fronulicr 
dnw 

1nfnnnn '"' .turm fi'O""' cfin~inn fmnralicr\. 
cnnfonncmmr .JU rn.t1tr.Jphc S. du mnulcmmt du 
Int • .t•'K mention .J"" 1nfr.actinn• cnmurm. 

.annulcr. wlon d"' mocfalnn .i prravr. wlon I.a 
rmctdurc rmruc .i l°.arriclc 24. Ir cnt1fte21 OU dncv· 
rncr.r Ynrnn.a1rc .accomp.11iiunr le lor rdoulc. 

wlnn •JnC frtqucncc .\ dtttnnincr. poncr .\I.a c:nnn.ai,. 
'-JfK'C de I.a Comtr.KQOfl. p:11r le Un.al d( r.autorift 
ttntr.ile compcttmr. I.a naturc c· 11 ptnodimt dn 
in fr JCl'idn• cnmi.artt.; 

bl "b rccxped1non nc iir.poHiblc I.a clNniction du lot wr 
le rcrm0trc ck rtr.zr mcmbft oil '°"' cf~ In 
comr61ft. 

2. S.am pttjvclia dn pmtibilitk offm" p.zr r.anidc 24 
paraarapk S rroi~ alinhdcl.a diftetift7lt462tCEE" 
par 1".arriclc It p1r1.,.M I point b) premier rim ck la 
dirtai•c90t42SICEE.dndhoprionuup1ra.,1phc I du 
prtwm arriclc pru~r hrc n.ablin wlon la proddurc pttYuc 
• r.arriclc 24, -amtncm pour pemNTTrc rutilK.a11on dn 
pmdulft Ji dn uusn aunn qw la ~marit.m hum.lint. 
Dam le adrc de ors cllroprioM- anfftft, wfon la niiwM 
proddurc, In condirioM rcbriYft IU ~de rutiliarioft 
de. produin c:ot!Cmltt. 

l. Ln (rai• afllm!n ' la tton,Hition du lot, ' u 
dNniction OU. rutiliutioft. d° IUfl"l'UUJft du pt'Oduif IOlff 

Ji 11 cha~ ff rimpon•ttur OU dc ton""""""'"'· 

4. U. modalm d'applicarion du prlwftt 1ttic~ '°"' 
1nftm, ti llftlnuirr wlon la pmddutt pmuc -' l'ani· 
ck24. 

''- ·~· .... 
-~- In di'f"1'1'""" rrl.1t1YC"\ ~ l'mfnrm.atinn ~ t.1.11' 
mnnbm vrunt fi,.cn d.an• k uJrr du rnwcumtn<' J .. 
JcTd11ip<mnlf ff 1"1nfofftl.JflUflOft-. rn..:nfurC"\ T(fcnn.tl
fr' J"1r.ip11n.1r1U111rnaict .v..111. 

6. Ln auromn mm,ctmtC"\ .. ...-muniqucac. Ir u• 
!'Che.ant, In ~· Jonr din d"f""""' <Uftfonnc
mmt .a11ll Jnp....nnm ck b dim:mc Ht60ll1CEE du 
Comm. du 21 -wcmbft 19H. fd.ar1q l r.n-.ancc 
lltUfUdlc cnrrc In .aulOrifn aclmmntr.ariYft dn Er.JR mnn
bn-1 Cl Ji la colbboracion cmrc aJln..a" b ~en 
YUtcf .JftUrrr b llolinc appliarion dn ~.arioM fttcrimirc 
«r-httiqt8'('l-

Artrc1' 17 

1.a c-iaioa. w1oa 1a pmctdtlft ptt.ur • r.arridc 24 
anm. mr la luK dn pbM pftY1n • dcu._ .Jlion. In 
"""appliaWt1an illlpanariotncbmmuinnpanindn 
Ni 1iloiatl ..... Ji r-1. pnar lftlirCOlllpff .. cantrain
~ naarelln parricaliml • mln<i. « aoUlilfllCill de kar 
Bui(tlutcnr par nppon Ji b panir c:u111intnulc du mritoirc 
dc I.a Commanaatt. 

A cm~ fia, n pl111 1.ard Ir I .. juilla 1991. b Repahliquc 
&~. d'.- ~"·«LI IUrubliquc hcllCniqlR. d'autn 
pan. -liil'ftl'Ofd Jib Comtn.uion ua pbn prfciunr. pour Ir 
C2' pnricuJicr dn clipancmmn er-. d'- pan. ft 
dr ctfUitKI iln OU pollPft diln. d'.avtrt pan, la n.atvrc cln 
cnncr6ln l cffKtwr Ji 1-1111pon.Jrion dam en ~ de 
produin en ~ dn p~ rim. compte rmu cln 
cocnraimn 11.JtUrclln ~:1ph~ paniadihn ll ""' rtt· 
ritoift'I. 

en ,I.ans dcYronr ~ In c:umn'>ln mil"' cruYft pour 
tTim qw In prod1nn innoduin wr ~ tmitoirn nc tolCllf 

en aucun en rttxpftliH YCR le mi~ du rcrmoirc de b 
Comir mautf. 

Artrc1' II 

I. La Commdlion, .num wlon b ~re pftTuc ll 
ranidr 24. trablit b littt cln pmduin rillftm mn Ji 
ramdc 2 parqrlpM 2 poim a) dcuxiftne lim qui. -
- m m-t de leur cfntinarion ullii1itan. pruYftll 
~ un rilquede propaprion dcmal.adin-.....
pour In ammnx ft Wil ck« fait Ji~ aux callft'6ln 
~irn pftws pu la pftwnfC clireaM ft ftl p.llrt'iculicr 

In cunrr6ln ,mu.' remcle 4. afin • ··-. rori!DM 
ft de b clnrinltion "'""" de (ft ftsifU••· 
Scion la ~ proddllf'I:, lftVllt anfftft: 

- In condirionl cir poli« vnit.1irr l ~par'" p.a,, 
lien ft In praftrin Ji offrir. -11MWftt la 1111Urc du 
rraifttllmc tTefttUfl' rftYojr m fOflCf-* IC'Ur un.
Uftitairc, 

- 11 li1tt dn paf' lien qui, m r-t- cir en Ill<''._· 
""'""' '"' autuntft • ""°""' '" """".... """' 10 
,.mniirr alinb ftf' la C-.na.tt. 

!'I JO 11• L JJI 411 l. ll. 1 .... p. M. 
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- .r ncnnwlln mncblirn p.1rricul.ttn dr conrrcilt. m 
r.1noculott rnur In~ cfklt.allhllnm mu- .1m 
ltrt appliquft .\en rmJuiu. nount11wm m .:.J' d"t1t11"'f· 

l.lllicJn m Yl'X. 

2. Das rw ··- •-m.arion WU11.2Utaitt 
appliabk auJI impan.ariom ck en produin. I.a c-~ 
pevf. wlon b ptoc:Hurt ,.nur l r.amck 24. mndtt aux 
-.s-produits cforigiM animak - COllYft1S par r mntllt fl 
cla tr.Jilt In ttJ1n dr ~ wftirinaitt ~ par I.a 
priwntt diftaift m fixaM le ~ echi.1111 ~ crittm 
~ l mptettr Ion dn c:onrilts ¥ftmnaun dr en 
pteduin . 

.J. ln ~ fnit immedialnnmr drba~ cfua 
m. lmlaM paYilkoft cfun p~ ritn. doimw ~ toumis 
- .IY3llC cir pGlmlir C!ft inn m ~ sur le 
mriloitt Mfiai l r-1 - au:a: cunrroln"'"'" pour"' 
~ ._.Yiattmcnr ~ cfun banu bta11t 
pPilloa cl'an t1a1 _...__ 

•. St1oa b pnddutt pm. i r~?•. ii""' n~ 
xcordt dn claoprions au:a: cl"""'iom. ranidt • n. m 
uqui concmw It~-• ch-UJt clnmmrDln. i crlln de 
rana I ,_.apht 2 pour In porn C1U '°"' MNrqut. dn .,.._.,. 

Of:\MTllE n 

I. Si. tur le m"ricniJT d"un par lien. apparaif nu drmd 
1111r maladc pftYw pu la dirt'Cri" 11211r'41CF.E ('). ar..c 
llOOftOlt ou UM ....We ou cw 111.ap1ibk drcnmritucr un 
dlllpf ll'•W pour In anim.1Ult OU,, Untt humaint. OU Ii 
llDaft auett niwt 1'2W dr pnlicr Ufticaif'e OU de prcMaTion 
de la ..- .._._ le ;-ifW. -..anancM m ,._. dn 
CDlllUtl fain,., tnftpcm ~.la Comltiinian •• 
11 """" inirilriwe. ou tar dcmalldt cl"1111 £rac mcm~. 
mfte 11111.Jflai. m fona1on de la snYirf ~la liNaricJt".t r
dn IMIUl'ft ~ 

- IUlpCftlion M imponariom f'll pnmmatiCe de tout OU 
panit cha ,.,. rim CIWIClfrlll «. le en ftWatof. du pa" 
rimdetnMil. 

- U... de CIDllidilicNN paniaditrn pour !ft produin 
l"'Oftlllfll cir.,. oa ,.,.. cla ,.,. rim~. 

2. Si. II rocatioft cl"un dn ~ ,mut ,., la 
,..,..... 41inaift. ii .,,.,.. .... lac • pnichaitS ,. 
__,..clrWMWI _....,pourb lllfllf ..U-lcou 
pour a._.. .......... r_. ~ _,.""l'f 
,,.,.. ..... iatl'lllCM In """'"" -IMft: 

( 11 JO it• L J11 • JI. U. 1 .. %. p. JI. 

N°I.17_1·• 
----------------------

- in"-3ri<>n imnwJi.11t *' a""" """'" cf~--rlC>ft 
fronulm n ck I.a c-"w"' *',-.im1.11a1111m l.111" C't 

M ronpw cln produiH n «. cunfornw:-111 a r.ani· 
ckl6par~S. 

1 La CUlllllU!~ I""'· cbM It °' '"'"" H p.ar~.1-
pht I. prtnclrt dn lnC'UftS convTY.ataifts Ji reprd dn 
proc1uiu Yitn l ranidr I.?.. 

4. °" rcprnmramdt b C-ission P"I'~ "rmdR 
immHian- tar pbu. 

l.onqll"llft £ca ...WC pmlCI .. Wft CDlll•rw•oirH a 
r~ tfma pays rim Oii tfun luhli .. _ ...... pa!' lien 
awafwmiaKM aupliwm parapaphc. ilea iilllannelf5-
£1mmanllmt1 lac..... ·a11co11fou.C•• i r.adr 16 
pa~S. 

6. Dans In -alNn cWlais la c-muioe pndck au 
Ria cla aimitt rittriftaitt pmnaMm ~ .. ~ • la 
li:uatioft. EDc peut arrftft • .Ion la picw:Hure ~ _. 
rana ll. In dlcisioas Mcessairn, , compris cdln .mi;. 
.n l la circularion imrxammumuuift dn prudait1 ct au 
tr.1mic. 

1. I.ft decdion\ ponant moclif1tarioft0 allniprioft OU 

pnJlonption .. "'""'" cWcicWn m """ .. ,..,. 
""" ! • l. J ft 6 !Oii( priws ttlor. la pnxHutt pmue l 
ranall. 

•. I.ft moclalicn cl"ippliarion c1u prltrM chapim to11t 

anfffn. ti Mcirnan. tdoll la procHure ,,.,._ ~ r.m
dt 24. 

.. lpl:IMM 

Articll ZO 

I. On npmt ridriuirnclr la Ccccwwilllioft PftftM• ftl 
CIOfbborarion IWC In lal'Ofidl ....... ClllitplNMH. ft 
c1- 1a ·~ Mcnuirr l r~ ...._ .. 
nipftan de la prftr;ft directitt • ..mNr ., In flMl'f' 
cl'i111p1moa froMalim ..,.,... "'°"""'~"",. II ramc1t •. ,,.,...._ ... criHrn"'"' l r.-we n. 

l. On npnn ~ cir la Ccc:w:ci tiow ""'""' 
tfftclvrr. ftl cullaborarioft 89ft In ac.nrilft CMijMICIWC '• 

cits Clllllt'l'6ln IUf pl~. 



Joum.11 off, .. "M'I JC"\ Cummun.iutn nin>f'tt"nC"\ II. 1.: "'' 

.1. I "£.r.ir mC'ft'lhrr •urkrrrrm•u'C'J~I C"\l dfn"tuttunr 
m•rttt10n arrorrr .Ju• C''lf'C't1' VC'ftnn.JltC"\ Jr ... Comm"· 
""" rourr l"a..k ntcC"\Utrr pour rxcnmr""""mr ck lnu 
m1\,IOft. 

4. L.a Comm"unn infonnr Ir (u" mnnbrn du IT'Vlur 
JC"\ .. -mmUln rlf«TUC"\. 

~ ldr".qU«' l.J C(lftlmt"K>n nurnr qw IC"\ mulr.JH Ju 
'""""rrolr k fUUtfimt. dk prod'.k .iu Vtn du comtt~ wifrn· 
n.a1rr prrnunntt. 1 en n.irnni ck I.a 'ltV.1rt0n. Elk pair 

.armrr. wlon I.a procNIH'C' prtY1K 1 r.irttdr .?J. In~ 
nt..-n~1rn. 

6. L.i Comm""°" wif r"'-olunon dr b smi~non tt. wlon 
b proad.- P"f'"UC' l ramck !J. mocf1~ OU .ibros:c m 
f~ ck cntr iYolurion. In cln;Kion, YiVft au pan
J" l..- s. 

". Ln mocblttn d·.1Pllfiarion du prtwnt .arrick -
.irmen. ti ~f.litC'. wlon b proridurr pttYur 1 r .ani
dr 24. 

I. Lonqu•urw .iutontt cnmpttmtt d"un Et.it mm1t>r'C' 
n!llM, Witt .au' fkulur. M cunm\ln nphn .au litu cit 
cnm~ignon dn produm. qw In dnposrrt0m ck I.a 
prr.mrr dn"°'tnr M 'Ont pn rnpeam d.im un povr 
J"1n,p«rion fronulirf'. un dn rmnr. dr p.nu~ YiWt .i 
r.anidr 4 potnt ! lrnrr i) un port fr.inc OU UM lOM fr.inchc 
v1~ ll r.iniclr Sou un "'"""°'fr.inc Y1W 2 r.in1ck 6. d°un 
.iutrr Er.ir mnnbtt. rllr rmrr t.1n, ckb1 m cont.Kt .ivrc 
r,,uronrt cmrr:ilr cnmpnmtr dr err E1.ir. 

Crl~ pftftCI tourn In mnuf"C" ~•aim rt communiqur 
1 r .autoritt compnmtt Ju prmun Em mrmhrr b iururr dn 
contr61n dfrctutJ. In dkillons pmn rt In monk dr en 
d«mons. 

Si raut,-,ritt compttmrr du pmnin Et.at IMl!lbtt craint qur 
en mnurrs nr totmr pn suffit.1ntn, dk n:chn"CM .awec 
r.iurorittcompmntrckrEtatlMl!lbttmnmauw.lnvoin 
ft ~· cit mMcilft' • la ana.lfion. Ir cn lchtant p.ar UM 
wlqfl' "'' plac:T. 

Lor.qur In mmn'tln IMntionrlft .au pmnin alinl.a pmnt'I· 

tt11r ck mmtatrr un manqucment rlpttf aux di'f'O'ittOM ck 
I.a prfwnt~ dincfttt. rallff..rid CDmpl'l'C'llfr ck r£tat nwmbft 
ck dc.in.atiofl infonnc i. Comtnmton ft In 111'0ritn 
aimpltmtn dn aunn £ran mmibm. 

Sur ckmandt cit rautoritf OOIWpftft"' de 1"£fat llW'lftM de 
dnrinatioft OU cit la l'"'P"f iniri,aritt la Commi"ion ptuf. 
comptt mia cir la nlnlft cln infr.ac.Ticl'i.s ~: 

- m,,.,,w - pl.acc, m aillabomion awe In allfOntft 
narioMln coc11plt1Hlt&. w "'""°" tfintpfC'rion. 

- 4ftllandrr. rautorifl ~'"""ck"'"'°""" In cuntf6.. '"°"'" .. ., .. "',.,. 11'1""*"°" '"'""'in· "'point de ,.....,, l;r""" fr1rte, l1 rtWW frl~CIU r~ frarte 

~-

0.1n' r.arrm1r dn u>n.:IU'l<tn• Jc b ( "'""'""'"'· l"l r.11 
mnttbrr "'" m <:.JU'lot J0tr. -Uf .kfn.1nJr Jr l"l Ur mC'ttr .. rr 
dC"\l1r..11.11tt. rrnforc.:r '" .:nnrn.,lr-d.in, lrr11••rrJ·1n•~"t1nn 
fmnultrr. k roinl ck rnu~. Ir run It.Jn.:. I.a'"''«' lr.aft\hr 
nu r~ func ~-

1.1: Uf -~ .kwtft.1Uitt mat. rnur .._, r.an. tmrnvftrr IC' 
Ct'ntn-,IC"\ a r~nl cln P".Ju11\ .k I.a~ rn"m.1n.-r. 

u Commn~. a I.a ckm.indr Jr run ctn drv' Er.ar. 
nwmbrn CDl!a:mts rt ~ rlll'f'C'CI- VIOft' .au qu.itnnnr 

.1liM.1 pmnin rirrt COftflflM In rn.anqunnrnH. dotf • wlnn b 

IJ"k"'ldurr pttv. a r .imck !J. pttndn- In -"" .:llJ'l"'n
prien. Cn mnurn doi~t itft C'Oftfil"!M'n ou rt'"tln d.1n' 
In ~n ckbn wlon b rnemr ~-

l. ~ - pn .affuttts par b ptiwntt dn"fctiwr In""" 
ck rircuuft~F !.a ~~ionm "aururcbrn In Er.it' 
-&rn corim In~ dn a-.llOritn comprrnrrn. 

Ln cNmioM ~ par r.aaforitt cumpnrmr doivmt ifrr 
COMlllWl~ • .aYKir-'tarioftckfnnrnnt1h.a r~.Jtntr 
mncnnf ,. '"d«naom or:; - mand.at.aift. 

Si r optrnrur concrmf oa - m.ancbtairr en faif b clmun
ck. In~~ domnt lui lftt commlffllCIUft'l par 
tent .aYC'C indiarion dn voen ck m:oun qur lui offrr I.a 
~sl.arion m Yilttirur d.in' rEr.n mnnbR cir controlr, .1im1 

qurdr I.a fomxtt dn ddand.im ~en rrcoun doivrn: 
mr innodum. 

J. Lrs mod.Jim d".ipplic.irion du prtwnt an1d~ _, 
armtr. wlon I.a promlutt pm"tK a r.anid~ 14 . 

"""'" 12 

I. O.:iqw Em mcr.1bn n.:iblir un pt'OJl'.amrM d'tch.111Jn 
ck foncnonn.airn habilitn a dfrcrurr In amniJn "'' In 
produm prownam dn p.ars IWn. 

2. u Commission .au win du comm rittrin.airr: pnm.a· 
nmr proctde awec In £ran mmibrn a une coordinarion cln 
prasrammn mmriotnlft au par'l"•PM I. 

J. ln £tan -brft prmnmt nJUtn In mnurrs ~
t.1if'ft afin ck pmnmre la tt.alit.1rion cks ptOIUhlmc' 
l'Hult.am ck i. coordin.arion menrionllft au paraiinpfw 2. 

4. Oaqw am* au win du mmitt mmn.atrr rrrma· 
nmr. ii rw pradM. tur rappon cln ttm mnn~. Ji un 
n.amm ck i. rlaliurion del pniarammn. 

.s. ln £tats mmtbrn pmmc'llf"' corr.~ rr,pt1itnc.T 
acquN afin d'.a .. iorfr rt cf'.i~ir In~"""""" 
d"ldl""'". 

'· u~ p•nicip•rinn fin•M'itl'f de •• ec-mun.1utt""" 
ffrr llC'Cnrtltt"' """• '""''""' ""#Ytli11"'-"' rfr ... -r 
dn protp'•"'_. d·«111,...... '·" fftlldaltt" • •• r.1" .. ,r.a· 
tiofl financWl'f cit •• c-unautt .,,... Clut k ~" 



.H. I!."° 

prnmnnnd 1 ch.a~ Ju t.u.illl'Cf dr b Cnmmun.autt onnt 

fntt" p:ir I.a dtaWlft '90t424tCEE du Convtl. du .?llo ju111 
1'"6. rd.afi~ .a an.a1nn Jq.m.n d.sm Ir Jnm.11nr wtttn
n.aitT ('). 

7. l..n mod.a~ d".awlinti<wo dn p.n•~ l. 4 ft 5 
Wlftl ~. ~ nkns.21rr. vi- I.a proddu~ ~ l 
r.arrickl4. 

CHAPITRE I\" 

Arracw lJ 

Dans In as oa ii - f.ail ttfimtcr Ji I.a pruadme pttw. aa 
pmn. .mde. lrmmicf ~pmnanmr. imcicutpar 
I.a dicnioll 61tl611CEE C'). •atw confonnftnmc aas 
~a.a.,_. Ji ratridt 17 dr b dHecrift ll9/662tCEE. 

DaM '"as'"' ii N faic ttfttm« a la proddurr dHi.W aa 
l'ft'tCM arrick. Ir comitt ridrin.airr pmiunmt •atue 
CUllfotmttnml au11: ~ iuM~ Ji r.ano 111 dr I.a dirtaM 
19166.?ICEE. 

l·anncu II Ji b ,mcntt dircaivr prur nK compltttt 
conformotmmr 11-1 promlurr p1"ur .a raniclr 24. 

Artic1' 26 

U pmmtt dift'Ctift M prliup pa• cfn obfiptiom rnult.1111 
dn riglmwm.arions doumlftft. 

Artick 27 

l"anidr 2J de I.a dircai~ 7l146ZICEE rw suppnmi. 

D.a:n r..-e c1et McitioM priTun t r.arrick 4 p•nsn
plw 6. In mnn pm m applicariuft ck rarrick ZJ cir la 
d~ 721462/CEE '""""appliabln. 

Amrkll 

Arana 6drladinc1M 19166ZICEE. lrpafltp'8fM I rw 
,,...,.. ptr le l'nW •iYant: 

•I. I.ft tun -ttm ftillfM Ii « qur. Ion• 
mMr6ln tfJmuft -· liN• oO ,.,._ tm iMroduift 
M' In NUilOillh YM ii r-1 de la .dift'Ctift 
901'7JICEE c•1c1ttprodaitl'"'""-d"u11 P•l" rifn. 

C'I JO 11• L U4 • II. I. 19'0, ,. 19. 
!'I JO 11• L JJJ • II. 10. , .... ,. ll. 

rrl• ii- In rnn•. In .xrt•rntt• " '" I'""" cf•"'I'«'""' 
from.alKR .aw~ In p.ap• r~. In""'°'" wn antn """" 

i'"W'' 

al if cloif ftrr ~Ji unr wnific.arinn doKumt'ftf.aott cir 
ran,;- cln produlf'; 

1>: '" praduiH d"aripnr comnnm.aut.airr - '°'""" 
aux ftllln • conuOln "'""" Ji r.anick 5; 

cl lrs praduits det P•f' rim - - n11: ftllln 
,,.nun par I.a~ 9016751CEE. 

(9) JO 11• L Ji'J du JI. 12. ~"°· p. I.• 

L"anidr 7 de b dincri-tt 901425/CEE - ~par Ir 
11ntrmiYaM: 

·Artie/, 7 

I. l..n £tan lllnftbrn ftiBan Ji er cp, Ion de 
conn6ln rffcaun au• lieux .,u pevwm: krc incrodum 
_. In tu1itui«• Yitft Ji l°awR I de la dim:IM 
90167.StCEE (•) det animaux oa drt prodain Mk Ji 
r.anicle ... ft P""ftWll d"ua ,.,. tiers"" cp lrs pom. 
In af1opcwn ft In pmrn d""ampl'Clioi1 fnllwalirn awec'" 
pa~ rim. In mnarn suinmn toinlr prisn: 

a) ii doic kft prodcU Ji UM wmfic:nion drtcmifian OU 

doannmn aaompap.am In alliftuu oa In PfO" 
du in; 

b} In produift det pa,. rim IOM toumis aux ttsJn 
pttwun par 11 dim:riwr 90167JICF.E; 

cl .-,1,·api d'animaax imponn m prowena11cr det P311 
rim. ils cloiwrnc m achrmiftft sous conm\lr doua
nitt ffn lrs '°"" d'"111tpraioll fromalim pour ., 
q:bir W.. mftfi61n wftiriMirn. 

ln .allimaux rills Ji rnnar A nc pruYCaC fai~ 
ro&;n d"un dHoaannnmr ~ ti en cumn\lrs pn"· 

lllftftM dr ··- de - ~ 8YK la 
~ cvimnunnrairr. 

d) In mimaux ft produinCOllltllalllaUi toM toa111it 
IUll rtpt cfe mna6ir priYan Ji r~ J. 

l. Lnaftilnaaxcloiwmrkttdinac-• il•1od1Winwr 
Ir mritoire dr la Cornmannrt dans ran dn """" 
d'"mlf'Kl'ion ftomalirn • rtur _,.lift qlli Clftnd 
proddn Ii en ilnportMions ft ., Im iMpeaft mnfonnf.. 
"""' .. , ...... ,.., 1 poinr b ). 

I.ft tun _,..brn qui prod._ ii drt illlporurioM"" 
la ltaw det rtp. ll.lrioftaln • pohcir llllir9ift m 
pi'OftMllClr drt peyt rim itlfonneM la Co::::mia:ioe: ft h 
""'" £tan "'"""'"-ft llOI.....,. lrt tr.an -""" 
c1r "'""'· de rn111ncar de ...,. .....,,...._ .. -. 
eaipuoaa aa1~ ih www11ac1w en iMpon ........ 

I.ft tr.n ~ -.n.u..n. iM11ilkc1w la rfn~· 
riolt, ii penir • INr Nmtoi,.. ... -• 4'ft .,.,, 
allrlliml pn "'°""",..,......,. In piriodn ~per In 
.~ .... ""'"".-.. .................. ~~ .. ti~ ... C"ll 



N• L J:"Jt11 J-nnl olrio:wl Jn c.-mun.avtk "''"'"'not. JI. I!. "'' ---------------- - - -· ---- -- ---- .. 

un• tr.anU. a Jntin.arlOft d"un .auttt £r.ar nwml>rr rftftU

unr .Ii I.a mlmr f.aculrt. 

Tnuttfon. d.an• r.anmtt d"unr ~r.anon comma
n.aut.airr. en .aninuu11 prti"'" itft inrmduin wr Ir 
r~om cran auttt £u1t nwmhtt qw cdui mi ... 
dt-u~ .afinta. apm ~ prialaltk donM par <ft 

nm £r.119W'lllbftck nu~Jlfn&alrn~ 
par un £1.11 -bft ck rraMit. tur In mocblicn ck 
COM161r. lh illfannftlt la C-nlian ft In aunn £ran 
-11rn mmis au win du COlllft ~irr pmnanrnt 
du~ lam dlroprion ft cits mncblim ck conualf 
C'OftYtmn. 

J. Toaftfois. l panir du I .. pllYirr t99J ft par 
dll'Gplion ft~ I, IOUS In aaimavx OU pn>
daits ll:mtpOfth par cits~. tnmpon rdiaM. 
lllaimrlplimcc~clcPpoinnsft'IJ~ck 
la c:--.d _. ~ mx rtPs ck ~ 
priTun 1 ranidr s. 
C-J JO a• L J7J du JI. 12. 1990, p. I.• 

Artic1' JO 

La Commission pm. sdclll la pt0CHUftpttYw l r.anick 24. 
anfttr, pour~ ptriode ck U'Clis am, lei rnnurn rraMitoirft 
Mcnt.airn pour £xilittr Ir p~ au rlOIPau ~ ck 
comr6k pmv par I.a prkmtt d~. 

Ar11ew Jr 

Ln £rars membrrs pnlftr.t rtaJUrir l r aunt an« fin.anciht'. 
• la CommutUuti ~ l rarric* Jll de I.a cMcKion 
901424/CEE pour I.a miw m ChYft ck la ~ dirK· 
hft. 

I. h• tr.ab-""" lllftTnot C'll .-,._ tn d"l"-oom 
w.;.rariYn. ~.aim ft .a.t-.111Yn "'"'utrn 
pout wconfomttt Mill dnpo..cioMck b prfwnttdirft:ti~ .au 
pl'" r.anl le JI dla:Ml1" 1991. n, m idloi-111 inllnfdutr-
111tnt la c-aiuioft. 

Ln inodalith cl'.appliarion • la ,me- diftctM. ft 

nnr- min ck rlltidr I par.,....,M J, -.,_ ittt 
arrilfts. ft le~ SJ,ift lllit m ..... aa phn U"d le JI 
df«mbft 1991. 

Au en o1i la ~ indiqult l r.ae pc«M:• • ,_,,.. 
lm rnpcoa&. '" 8lnUl'ft 11•tliloirn pcfwtln l ranick .JO 
clmaal Im,... l OC'lft .... 

1. Loncp In £un mtlllllrcs adopRnr In ditpos:iaioris 
Yilm • pa41aphe I, alln.O coariz.-. w ftfltmar l 
la pchalllr cliftctM • wir ..,. F pf• I.a llfllr 
~Ion ck lnrpaU" ..... officidr. La mocblilftck 
UM rfffnoatt lllM arrfftn par In tUft --"'". 

Artie/, Jl 

Ln £rm manbra 111111 ..._aim ck la Pftlalft dir«
rift. 

Fait l lnaxclles, le 10 ~ 1990. 



}1. 12. 90 
N• L J7Jlll Joumal officid d~ Communnds n1opc!onin 

~----------------~~----------- -~--------------------~-----

ASNf'JCE I 

11 IA tnriraift du ...,,_a llt!pqw. 

21 IA ltfrinlft du,,,,_ .. o-m. • rnapriaa .trt .. Hlaf ft•~ 

JI IA lftrinlft dr la rlpAl"qH ~I,.._._. 

41 IA lftrinlft .. ~ cl"E...,w t r~ .. In C..WS Cf a U9a « Mdilb.. 

SJ IA lftrinlft • i. ~ r.llniqat. 

61 IA lftrinlft Jr la.,........._~-

7) le lftrinlft • ,,,.... • 

IJ IA llllrinlft • i. ~.UC-. 

91 IA IBrilaft .. pwl m.W dr Laa•--.. 
IOI le errrilDft .. nir-.. P~ 111 E-.. 

Ill IA llfrimft •ta~,_...;.. 

Ill le tmilaoft chi ao,-Ulli • Cnlldr-llnupc ft nt.adr du Nold. 
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RtGLF.MENT (CEEJ N• 21J61n DU CONSEIL 

chi 21 jvill 1919 

Port.-t fi111irion • _,_. ~11•1 • com•ucialn.ialt pcNl' in c-wc:s dr unliM! 

•-u le tuitt imtiru..tnt l;i Cummu1t.1utt «oriomiquc Nm
l'ttftnit. 

•u le ~ !CEEI n° _1'.°'%1RI du Ctmwil. du .!9 
~"""f.tt I 'tR I. f'tWUnt o~i'l.lhnn cnmmUM ck'< m.1n~ 
d..tm le 'lft.1Nrdn produitsdr I.a~ ( 'l. mud1~cn ckmin 
•- r.ir le ~r (CEEl n° 1495tll9(11. n noummcnr 

""' "'""'le .? r.1uiu-•riM l. 

.:•wt~.am quc le ri-Jlcrnmt tU:fl n~ _1-<1t.tlll rrr·nit l..t 
f't'Mtl>tltte Jc ~'" dn norn!C' ,-ommunn Jc .:umrncn.uliu· 
nnn J'OC· in Fndui" de l.i f'Cclw Jan' la Cun1mun.au1t. ft' 
• uc llOlo1mmmt cf dim1ncr du m.an.-M In produiB dr qu.alttc 
non ut~.1Nntc n de f.Ktlitcr In ITlnion' .:ommcr.:i.aln sur 
I.I N'IC .rune co~-urrntec loy..tlc; 

.:1m'\ider..t11t quc l..t fn.ation Jc rcllcs normn rour In 
con\Cf\'f' de urd11'1C'\ nt 'U'ICCJ!l•"'c d·.imthorcr l..t rcm.1l-ih1t 
Jc l.i produ•'tKm Yrdinitrc de l.1 Commun.1urc ain•i quc de 
"' dctv..-:~. n de f.1.:ilitcr l"«oulcmmr dn produir'; 

cun'\idcr.1m ~· en rnc noummcnc d'.:nwrcr unc ho11nc 
rr.111~.art'fll:c du m.ucht. ii CV nknuirc de 'f*cificr quc In 
rrndmH CCJllCC""" doi•·cnt ifrc rl'tpam C'•11:IU\IVCmCRI .lVK 

JC\ rnt'-011\ dr rC\pt(t •s.1rJ1,,J p1klo.1r.tuJ \11' Al.BAUM- Cl 
nmtcnir .au m11i11' unc quantirt m1nim.1lc dr pow1on; 

cnn~r.1111 quc • .afin Jc ~r.1nm unc l>onnc pttvnranon 
commcrcialc de\ prnduin. 11 con.,icnt de dcfinir In tlttrcnt' 
rcl.11if, .i ... prep;1r .llKll'I du rof''ICln. rrt.1bhln1ocn1 ii "'" 
cnncfinonncmcnt. '"rrkfllt;;tion' 'IOU' lr\qUCllt'l ii :-CUI nrc 
.-omrncr".1l1w .11n•i quc IC' milieu' de couvcnurc n If' 
111JfmWf!U .additionncl• qut rcuvcnc terr util1~; qut Cf' 
rltmcn" nc pcuvcnc routtfoi• nrt df' n.nurr .I C'lldurc If' 
f•cnrucl• prndun' nouvuu.• ~111 pourraif'nt .1rru.1i•ff •ur le 
m;1rcht; 

comidtt .11'11 qur. rour f'fl\""'htt I.a n>mmf'rt1.1h•.1IH'IR M 
prndu10 nnn •.md.11<.1n1,, 11 cnn•if'nl J~ dtf1nir <f'n.1in• 
enc~ ;1usqucl• In cnnwrv" de •ard111C' dmvrnr 'l.1t1d.111T 
pour pouvnir rcrr koultc• d.an• la C:ommunaurr rour 
l'ahmmucinn humainc; 

con•icltrant quc I• dirrctivr '.'91 I t.ZtC:EF. clu C'11nw1I. du 111 
d«cmh!T I 'i'R, rrl:1111rr au r~rrmcht'mrnr ''" l('J .. b1111n• 
d" f.1.1" mmthrn cnncrrnan1 l"t1iquru11r n la rrtwn1.11mn 
Jc• dcnrm •limt'n1~irn 1lr•11n"'°' -1!.I cnn<c•mm.11"" r1n.1I 

,-;"1j0-;;•1 i1• d .. 11 11. 1•111. r 
11 1 JO n• I 10 du I I. I•~•. r I 

:1imiqucbpublicittf:1itdleuriprd (').moclifittcndunicr 
lieu p.ar b dil'Ktitt 161197/CEE (•).ct b diftctitt 761 
21ltCEE d11 Comril. du 20 P-irr 1976, c.oncrmant k 
r.2ppcoc:Mn. .. des~ des £un mnnbrft rdmwc:s 
.2u pttcolMINionHt-• en - oa en walumr « emains 
produits en pcftmhlbr,e ( '). modilift m dunicr lim par b 
dim.-t"~ 711191 ICEE ('). dlfiniuftir In iadiariom Mcn
'-tif<' .1 unc in£ommion Cl unc l'"Jleaion conKttS du 
cnn"mnnllttUf quant .2u conmtu des 1lcipil11rs~ qtlC. poarcr 
qui"' desconwnn« ~ii comimt drclitermintt b 
clmomin:1rion « ttntt des produMs en foaaioa ck b 
pttp.ararion culinai!T propo!ft ct llOClllllllllm du rapport 
nnum mm In dif'ftrmts inlftdimts qui mmpo1t11c k 
rroduit fini: quc. cbns k ca oU k milieu • COtlftmllT est 
lftui~. ii'°""'"' cW pftciwr b r~ dont am huik doil 
ittt dmommtt: 

con\ideram qull conw1cm dr OJftficr l b Commission 
l';idoprion. si Musslli1T. des nwsurcs d'appliarion ii arx
rm rKhniquc. 

A ARRUE I l PRE~NT R£GLEMENT: 

Lt plTWllC ~ Mfinit In nonnn auxquclln est 
VJUmi'IC l.2 commttei.1li1:11ion dcs conwl'Yft « 1:1rdincs cbns 
I.a Communau". 

Ne rcuvcnt itrt commcrci:1lisn m '""' q~ '°""'""' dr 
urd1nn n nc pcuvcnt r«<voir 1:1 dtnominatictn • \'mft 

viWC' A l'.aniclc 7 quc ln produin qui ~·j~ 8U'.ll condttiom 
wi•·Jn1n: 

rclcvff dn rode-\ NC 1604 13 10 ct C'I IMM 20 -~o. 

trrt rrtp.in-. C'ldU•n'cmcnt ;\ p.antr • rcH'I.~ • 
i't'rf\'t .,,,,,J11u p1f,·"1rrl•s '1'ALBA\IM •• 

ClfC r:ttmh.11'" .IVCC lout milin de COU\'ftt\ll"f' .1~ 
d.1n• Jn ~" hcnnctiqunMllt ckM. 

fir( <rcnh- rar Un IU1~1 .1~. 

f>an< l.1 mf''UI'\' "'""\.Ill'\' .\ UIW t.wl11t rttwnUI'"" (1-

mrnulc ,1r, rmcluir•. I" unl1!W" dnivnir krc ''""'""'·'""'-

! '' 10 n• I II .lu • ! I•"•, r. I 
• '' 10 ""I 144 du!•. ' t••"· r •• 1·• 1on·•e 4,.,1un.: 1••,,.r r 
• · 10 n· I 111 .to 4 II I•·•. r ! I. 
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mrn1 Jrh.ura.--. Jr I.I tkr. dn hr;1nd11n. dr I.I n.11ttotrr 
.:.\llJ.tlr rt Jn vi~ .autm qur In cruf•. l.1 l.111 1n,? rt It' 
mn• •. un" q~ • 1tlon It' r~t;UtOft• cnmmrrc1.1lf" cnnct•'
!ltt'. de l.i ,,,lnnM vrntt>r.alr rt dr b rt3u. 

l n \.1rd1~ mi'" rn ,,>n'tnt pruvmt itrt ,,,mmrrci:1h'ltn 
'41'1' l"uM Jn ~u11on• •ul\·:1n1"': 

I) UNI~: rrodu11 Jr t-.J'lr: tltmination c:onvm.ahlr dr b 
lift. dn hr.1ni:h~. dt l.1 n3~rt c:1ud:1k rt dn v1~. 
l.3 tttt t't '"""rft rrrpmdicul:ii~t .\ l:i colonnr 
•?rtrl-ult. J pmximitt dn hunch it': 

.!1 1.1rJ1~ Uft\ :trttt': r:1r Ul'f'On .JU rmJuit dt luw viv 
.au rotnt 11. rlim1n.mnn 'urrlnnmu1rt dr 1.1 colonnt 
vrnrhr.alr; 

\J uNiM' un• rr.au tt un• llrttn: pn urron .Ju produit 
Jr h.1w vt't .Ju p>int I l. ~im1nanon \urrlnnmu1rr dr b 
,,1lonnt vtrtthult tt dr b rr.1u: 

4 l f1ltt' Jr urJinr: m3''" mu.cula1""' prtlrvm p.1ulltlr
mmt .i b "-..1lonnt vrntt>r .air.""" •ur 1ou1r l.1 lonitUtur du 
poi'"""· .oil •ur unr J>.Jntr Jr crllC"-ci • .Jpr.-s rhmin3non 
dr 1:1 colonnr vtrtthr .tit. Jr. n.J1tt01rn • .Jin'! quc du toord 
dt I.a p.1; .1i .1t-dom1n.Jk. I."" filtt• pruvrn1 nrt rrtwntn 
J\'tc OU 'l.\ft\ pt.\U; 

(I 1rr~nn1 dt s.,rJ,~: ronion' Jc poi·.\Cln connitu'°' .i l:t 
tnr. J'unr lonitUtUr dr '"'" crnnmttft' .Ju mo1n•. 
oi.tmun j r.1nir du rrndu11 Jr t-:11t. Yl\t .1u J'I''"' I). r.1r 
J~OUrt' rtfrtndtCubirt• J I.I cnlonnr vcnrt-r.llC'; 

f,\ lt•lllt ,\UlfC fnrmt Jt rrtwn1Jt111n, J CnnJ1tt0n qu•tllt ~ 
dl\llftltUt cbirmttnt Jn pl't't1lnnnn1 drfintn .au' 

""'"'' I l J (). 

Au' f1n1 dr l.1 dtnnm1n.11mo dr 1·ro11r. v11tt .\ l'.1n1dt '.'.on 
d1•1to1tur In m1hnn Jt COUYtrturt w1v.Jnt• • .:IYtc ou 'l.10\ 
.acld11ton d'1n.,td1m1• •upplnnmu1rn: 

11 hu1lr d'olivr; 

l' aurrn huiln. v~.iln r.1rfinm, ~ cnmpri• l'hmlr dr 
itnttnno d'ohvt, utili~ 1tUln ou m mrl.aottt; 

11 •.:iucr rnm.irr; 

4 1 IU4 O.:llllftl rhqurdt f'\Ud~nl Ju f'lll\'lllft lnr< dt l.1 
CUl\'Wlnl. cnlunon ultot ou tau; 

"' 10111 auln' miliru dt couvrnurt, .\ cnnditmn qu'rl ~ 
d .. 11011t1r cbi"'"'tnt d" rnrlttu'I dr cnll\ rnurt dlfin" 
JU'I Jl<lln" I l ll <'. 

C:" m1l1tu' dt couvrnun rru,·ro1 hrr mtlJntt~ rnrrr ru•, .\ 
l'rurptmn dt l'hu1ir d'ol1vt qui rw rrur J1;1• #fff rntl;io11tt 
Ol'C d'•ur'" hu1I". 

I. I" rrnd111" cnllrtou• ·•~o• Ir rktJlll'OI, 1rl• 1111'11• 'If 

Jlft\tftll'OI •rr~ IJIJ1liur111n d11 trllltrnrnl .tr •ltrlll\.thnn, 
do1vto1 1u moin• •.ri.f11rr •u' cmt'" •un ;101• 

al In urdinn ou pan~ dt urd"'" doiYtnt. pour '" 
pttwnution' dttritn 1 ranick 4 pointt I) 1 SJ: 

- ltrr dr dimtmion' ran.onru~ uni"'"'- tt 
~limmcnt cl~ dam k ricipimt. 

- """ aiWmml W.,arabln runr cX raum. 

- ttrr txtrnptt1 cit rupnattt imponantft dt la par.M 
abdom1nalr. 

- ftrr t"tn\Pft' dt rupnll'n OU dt dediinattt dt la 
chair. 

- mr rxma"'" c1t i.Junissrmmt c1n msm. i rn:ap
rion cit bibln trans. 

- b chair doit pr'ttmttr unr comnrantt nonnak. Elk 
nt prut m aucun us 1trr n:cnsiYmlftlt fibmltt ou 
tllaWYftMftt mollt OU~. 

la chair doit ltrr «X coulnlr cbirr ou rOt« tt nr ptut 
~cit niuPnen1en1 p&n-fttthnl.• rn:aprion 
cit bibln tr.K'n; 

bl m ct qui~ k milieu cit couYftT .. rr. avuir unr 
coulrur ~ unr consmantt carxttristiqutS «X sa dmo
mina11on tt dn ~imrs utiliWs. Dam It en tfunr 
cou~rnur~ a 1'1:uilr. alk-0 nr prut commir ""' n:sudat 
aqutUll supmrur a 8 'II. du poids net; 

cl comnvrr ro&ur n It~ cancttmriqurs cit 1·~ 
0 unlrrw p1/cbord•s 'll'ALBAUM· et du rypecltmil1'u cit 
couvrnurr tt etrr ntmpB d'odnan et cit IOflu ~
hi"· notammmt cit l(Ollt amtt. o~ ou 
uncr: 

ti m er qui ~ '" produits nee arltts. la colonne 
vtrttbralt doit mt aiWmtnt !tpanblr cit la chair « 
friablr; 

fl m ct qui conctmt'" produirs sans prau ou sans~ 
iw pH prnmrrr cit rnidus imponan~ dt en ~ 

2. Lt rmpimt nr prut ~ dn oxycbriom '111ftWu
'" ou cits dHonnarion~ a~ant uiw bonM rft'lmtmtian 
commrmalt. 

S.1n~ prt1ud1CTdndirm1Yn ~' 1IZICEF."7~1!11 'CEE. 
la dmnrn1na1ion dr vmrr ~ram wr IC" prftftlb.Rattn Jn 
'°"""'"" cit urd•M' m dtrrnntntt m rnna- dv nt'f'll" 
mrrt It l'flid' Jn urd1nn C'Mtftlu d.am ~ rttipmt ~ 

""'" ... non ti Ir rmd• """, ''""""' tn ttram"'". 

al Pnur it'r"1tt11atW1Mv1~ a l'.:mc:lt 4 J'Cl'On I u1 <1,CT 

urron "' au mntM f1tJI AU'll "''"'" CUIUntt": 

- '."O .._ rnur I"' n11hn" « cnu•·f-ftutT """ ~ r amclt ~ 
rotnt• I'·!', 41 t1 <1. 

t.<' JW'U' If' n11l1n1 « """''""""' "'" ) ruTtdr .< 
f"'IOI ''· 

<fl"- rour '"'mil'"" df' "''I"""""'"~ ~ r ~nk If' < 
1"'1101 '" 
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l.nnqw '" ulnn 1nn1 rnptetln. r. dftinminmtinn * 
vm1t " tuhl~ m mn<tion dt I.a pftrltatinn * I• 
unl1M. •ur I• NW* b ~~rion conctmtt vi.tt • 
raniclt 4.1.a clfti_,.atinn du mil1t11 dtC"OUYMUtt util~ 
dait f.aitt panw intt,r Jnlt dt la dlnnmination dt 
Ymlt. 

D.aM le cu ck. rrftduin 1 l'huilt. It mil~ dt et:'JYttt\ltt 

tu~par: 

- ·l 1'11uile d.olitt 0 , ln"'I~ mtt huilt a ltt utili~. 

OU 

- •l l'huik ~.ale•, lnnqw ~nt urili~ In .auttn 
huilc\ ny:ftaln raffintn, .,compm 1'11uiltdt ~ 
d"olivt, nu Inn !Ml.inllft 

nu 
- •l 1'11uilt dt•, suiVI dt la ~1.,.ation dt u narutt 

~fiq-. 

hl rour "' prtwnmion\ \'lotts • r .. nidt 4 point fi), " 
UJll'Oft doit au mom• htt fall" JS"". 

cl l'our In prfparation• cuhnaim 11urm qut ml" dkrit" 
au point a}, la cUnomination dt .. mff doit indiqutt la 
""°f1C1tt ck la prtparation culinaitt. 

Par ~tinn l l'aniclt l ckuxiffllt tim n au poin1 bl 
du prtwnt articlt, In ptty..uation\ l ba~ dt chair dt 

urdinn, impliquMK la d•ririon cit u ltruchltt """" 
cul.aitt, pNYfttt conttnir la chaird'autlft ~ • ., ... 
IUbi It mfwM tnitmlmt, • condirion qat la pan dr 
urdint IOit au moins fpk l ZS.,. 

di . La Mnomination • Yftft, Rik qat dlfinir •• pftwnr 
.mc1e."' rflfnft ... ptaduin fttfl • ratridt 2. 

Arricw I 

La Commission anftt, m wn qat cit bnoin n mc.a la 
pmddurt pmue l ranidt ll da rtpn• (CEE) a• 
J796/ll, In mnurn Manairn l rapplialioa cla ,ma. 
rtgltmmr. notammmt k plan d'~ .... l 
appftcin la mnlunnitt des lols cit fahricaliae lftC le ,mmt 
rtpment. 

Articw 9 

Lt prftml rtpmmt mm m riprur k traisihnr jour 
suiYant ctlai cit sa puhliarion aa /atmW/ officWI tin 
cowr-•lh nrof'h-.. 

II nt appliablt l panir du I" janm 1990. 

l.t prkmt ~ltmm1 tol nliliµmitt dan' rou' "'tlbnmn n dirmnnmt appliablt dans tou1 

£rat mtmlirt. 

P11r /, Corunl 

Lr prbitlnrt 

C. ROMEllO HERRERA 
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llGLBMENT (CIE) N- uwn DU CONSllL 

• 'ia'• 19'2 
fimt lft llOllllft COftHll.-S de commerc:WiMdom .... In CGWdNS. lhoa et ..... 

U OONSEll. DES COMMUNAtms EUIOPtENNES. 

wu le .qlement (CE!) n• 3617/91 du Collxil. du 
21 nowinnbft 1991, ponmt orpnillrion COllllllUM cln 
mudl& ... It IKlrUr cla pcoduits ... pkM f~ et 
llClllmmmt 90ll utick 2 puappM ), 

wu le plGpOlicion de la Commitlion, 

consicltrant que It ~t (CEE) ft" 3617/91 ~t i. 
po111"bilirl cit finr des llOnllft commllllft de commncia
lilltion pour In produitl de le pkhe commncialilfs daM 
la CommunMltf, m wr not11mmmt d'iliminer du 
marcM la pcoduiu de qmlitf commncialt non urisfai· 
-• ct • fKilitn In relations commacilln sur la t.R 
d'une concunmce loy9k; 

conlidfnnt que la fiation de 1elln nonnn pour In 
CGIMhEI • cbon et • bonife nt IUIC'eptlllle d'amilioftr 
la mltlbiliti de la producbon dlon~ de la Commu
,.... aillli que •., clfbouch&. et• t.ciliwr r1cou1e. 
nwnt .. pn!duits ; 

CGlllidlnnt que, tn ._ notammm1 d'~ ullt' bonnt 
Dwtiipiftnce du tMKW, ii nr '*-ire de tpfcifin que 
In pnMluitl conctm& cloiwnt ftre prfpam ndusiw· 
mrnt l panir d'~ bin dlfinift et conffftir une 
q1llfttitf mlnlmale de poillOft ; · 

CG111idfftn1 .- rob;tt c1u ,mm1 ~' "' • 
dlfinir une ~llation commmialt clet p."Oduits tn 
qtlfllion ; qa'tllt IW pdNt tn rifn du c'-'"tnt ti ~ 
lrlieUMnt wfflift Jon de rimportlldoft • <ft plOduill 
.... .. ComfllUlllUlf, llOClmfllfllt pour l'octtoi cln 
llfSlmee pNN1t11dcll; 

C'GlllWfnn1 1111' lfl11 cit """''' UM dartricadon de 11 
.._...... cit """ .. ptedul11 t0nn"'"' II 
""""'9r • Mflnlr IH ptl•nlldon1 1GU1 lnqurlm 111 
1111111 aNllmtlClll"'9 ......... prfden .. flCOll dont 
lie ......... cit COUiii"-ft clDMnl itl'f ........ ; que Cft 

,.......... •,..........,...""de natuft • nclu~ In 

M JO rt' L J'4 • JJ. 11 '"'· ,. I. 

fftnftlds prvduiu lllOWRW qtD pGalnir• qp•• .. 
le llllKM; 

consiclfnnt qw la ~ 7'/l IVCEI .. c-i!. c1ia 
II Mceniln 1971. relaliw • nipprache:- ........ 
liens des ............ CDftCltr- rftil(--. d .. 
pftKlllMion cln clemfft alimEllllifn aiali qw la pallli
cifi .. l - fpldf) et .. diRCtiw 7"2111CEE ... 
Conail. du 20 ;..mer 1'76. caecelWlt It~ 
des Ila· I ti11a1 dEs ._ ......._. tdarMs • plfalndi
tionntlllttll en - C111 en ~ cit cen.ias ,..,.... 
en,._......(') clffiai9Enr la indicllliw ekcwiacs 
l unr infoiailllioft ct l w plOIKlioft CamctlEI clia 
C'OMOllHI.-., qmnl .. CGMEM .. lfcipimts; q1R. 

pour ce qui nt .. mnKiill • lholl et • boaile. ii 
conYimc, ea plul. • cl&nnaieer la clfnomillllioe • 
wn~ .. produita en lonctioa • la patalllllion 
commera.lt ou • la pall*lliou culiftlft propoefe ct. It 
a1 kw.nt. du militu • muwenure urililt ; qu'il 
conYitnl • pmoir que rfriqw111t des paadaitl 
concem41 dait oblil"Oiremcnt indiqutr la --.. • 
poi90ft C'OftllftU dmll la 11111• ; 111111 ,_ patciKT ce qw 
l'on tnemcl ,.... la clfnontinlllion • Wlllt • • ....m • ; 

contidfnnt que le diftCti9t 91/49.llCll du c-il, 8 
22 jutllet "". &ant kl rialn --.a ~ .. 
production et II milr ..., It ~ des ,......_ cit ID 
pklw M "8t l _, l'hennonilltioft des pawcriptioiw 
amil9im l mpmn Ion • II commcrmlilllion des 
pl't"fuits • 11 pkhe 111r It IMld9f cemlllUftMlllitot, linli 
qv'• pnntir II piUM:licM • la l8ftlf ,_.iqllt; que kl 
dilpOlitiont • la pr&rntt nonne commttNlt _. 
appliallltl MM "'*fudice des ftalft llftitlirts "' .... ; 

con1idlml1 qvil COMitftt • confin l i. Com""""" 
l'adopdoft. Iii '*'-i~. .. IM9ftl cl'.,,.IClll~ • 
nftlCWft erdndqvr, -. It "'PfC' ._ obli,.._ """" 
nalionlln cit la Comll!UMlllf, 

(') JO II" L JJ • I. 1. tm, ~ S. Di.- ...tifw."' ..... , .. ,... .......... ,,JICl •• lllCl••h .• Uo•L4J 
.... 1. '"'· ,. ~ n JO II" L 4'dw Jl.1. 1979-.,. I.~...._ ......... 
hft,... .. ._..... "'"llCH(JOfl" L Jtl • 4. 11.1"" 
f'_JI). 

(') JO 11· L Ml • J4. t. lttt, ,_ IS. 
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A AlllltT! LI PRISINT lt<il!M!NT: 

u pdttnt ftsinnmt dffinit lee nonMt 1nqudlft ftl 
IOUtftde :. COll'lmm:illinli..n des COl•IW'I cir thon rt dt 
bonilt dine le Comm~. 

Art;dt 1 

I. LI dfftomiftlbon • -" .. C!JeltHWS dr thon OU 

• bon~. 1tlle qu'ftablie • l'aticle s. tit r&rntt -
pcochrin qui lllidont 1U11 conditions 1Uiwlntn : 

I) m ct qui COllC'trM In co11""'' cit thon : 

- rrnr des codes NC 16041410 tt n 16042070, 

- fft prfperfn ncfmMlnmt i pertir de l'UM des 
apkft dffinies eu point I de 1'1nnne du pr&mt 
rqtmtmr; 

2) m ct qui COllCftM In COMeMI cit bonirr : 

- ~des codes NC 16041490, n 16042010, 
160419.lO, nl6042070, nl60419" rt 
n 1604 r.t 90, 

- fft prfplrfn ncl'"iftlllmt i penir de l'unr deS 
rspttn «finin eu point II de 1'1nnnt du prkmr 
rqirmmL 

2. u mil1n~ cl'npkft dr poissons diff~rrs dins 
un mf~ rkipimt n'Ht pas eutoriw. 

Toutdois. In prfpenrions C'illin1irrs i besr cir ch1ir dr 
rhon ou cir bonitt 1mpliqU1nt 11 disperirion dr sa stnlC· 

rurr mutCUl1irr Jl"l"'ftll confmir 11 ch1ir d'1utrrs pois
tons ty1nt subi Ir rnfmr mitrmmt. i condition qur 11 
pert ck rhon ou dr bonitr, ou ltur mil1n~. soit 1u moins 
fplt i 2S •/• du poich ntt. 

Artic/1 J 

I. 1..onqut In mrnrions rrl1tiwt i 11 prfsrntelion 
commrrcillt du produit, witfrs ci-1pt+s. tonl indiqutts 
der.1 II dfnominetiOfl dt -It &.blit i 1'1nidr S, elln 
doi9n.1 C'Onftpondrr IUW dlfinitions tui¥tnrn : 

i) rntier : 11 .,,_ mmcul1i~ nt rranchtt tn1nswn1lt· 
ment ft It prfwnrt IOUI 11 fonnt cl' unr tnincht 
rntim, conatitufe cl'un wul morcnu ou rKonttitufe 
per l'mnnblllf' compeer d'UH ou phnieun portions 
dt ch1ir; 

LI pritmce cir mitttn tat tolirtt julqu'i concurrmce 
cir 11 ¥1 du poida de poi11011. 

Toutdoh, lonqut 111 m111t mutc:ul1il'P tit tmbofttt 
crut, 11 pfftetttt cir midfft "' lnmdi1t ; Ml ,,.,. 
mtflll dt chllr Pft-wnt toueefoi1 t. 1joufft, oi Men
-~. pour ,.m1~ re mnpli91p du rfclpirnt ; 

II) lllMlftftl,.: fnpwtt11 dt chelr clont 11 ICNd\I~ 
m111a1W~ lnltt11t fll C"9llff'IM rt clont II dimmtion 
dent 11 pl• prtllt dt tel dlrteriont M cloit p11 t. 
In~ l IJ '"ttmttft. 
LI"*'""' cir midfft flt tolhM julqu'l roncumnce 
• JO~. potda. ~; 
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Ill) flldl: 

I) ....... lllWCuWtn loftticudineln prf9"fn ..... 
llllllt ~ ,...o&ment ... ~ wtef 
bnlc; 

b) lllndel lftUIDlleira plCMr:al dt II pelGi ........ 
... ; ... " al '" &Id pnMlll .... ,_ 
clfnomm& • w111rikhn •: 

iw) mitan: """""· dt chlir dDllt II _..... -
llire iaidlk nt www•• rt dDllt II tmilt ar ~ 
afne; 

.., brilmn: penicules cit emir cit c1· 111 ,., • ---. 

"' conea..ic ,.. .., pllt. 

2. Touer 8lllft fonnt cit p1btatllion er- cdlft 9ilhs 
1U,.....,..,.., I OU - p1(ptllioe mlimile • ......... 
i condition qu"tllt DI dlin:mmt idtaci&k .... II 
clfnomiftltion • Wllllt. 

Artidt 4 

Au na oU It mffiw • COIHCllWE utitilf Wt penie ...... 
pner tr la dfftominlbon cit wnlt, la t"Onditiom fip
nnr ci-eprn cloiwnt ftR 1upcclitl : 

- .. d&ignerioa • • 11nalt d"olift. al l&tn& -
pcochrirs uttlilent -ie l"lnnlt d'oliw, l radusioa. 
tout millnae nee des huiln d"IUCIE 1111art. 

- 11 dnignetion • IU netulef • al r&tnft - pcadails, 
utilislnt le jus nMUICI (liquick nsm-1 da JIOi
lon ck 11 cumon) ou une to1ution anc ou c1t re.. 
mntutlltmtnt edditionn& cfhtdin. d'fpicft OU des 
1r&mes netums. 1tls quc difinil per II cliftctiw 
11/311/CEE ('}. 

- .. d&ipation •• l"liuilt ~It • .. mn.te -
P."Jduirs utilmnt des huiln ~ nffin&.. -in 
ou rn millnF, 

- 11 d&ignltion ~ eout milieu cit COUteftUl't ua1W duit 
ftrt llltfttionnh dt rneniM diift et cwplicier. ltlon 
IDll "°"' COl'llmtttill urutL 

Amdt J 

I. S.na pftjudice dtt ditpolitiofts ,...._. per lee ditK· 
riws 7'/11.2/CEE te 761211/Cll. II cMn11111w-- • 
9eftllr fipnnt lllr In~ 41:1 COIWlift cit lhoa 
rt cit boniw daiit i~: 

1) pour let pcf•neetiolg wWn 6 l"llliclt l pll'lllltlllC I : 

- It type • ,.,.,.. utililf ('dlolt Oii bonier). 

- .. pftltnlltioft - llq9tllt It ,...... "' 
coinmtrdllillf. .., .. .,_ • .. cMlit• ... CIOfla,,. """ • rlldde J; ft9 ,..._ .. 
~ ............... atdtll ... s. •Ille 
wWe I rddt l ,.. .. ;h I poimt i). 

- II ........... ll:iliN. CWWllMC utililf, -
l9lplCt ... Nadldoc:I ..... fddt 4; 

rt JO ft' L 114 • l1. &. 1-. p. 61. 
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PrODOSition de 

REGLEMENT CCEEl DU CONSEIL 

portant ouverture et mode de gestlon de contingents tarifaires 

c011WM.1nautaires de certains produits agricoles originaires 

d'Algerie, du Maroc, de Tunisie et d·Egypte 

(1993) 

{presentee par la Commission) 



EXPOSE DES MQTIFS 

1. Les accords de coop,ratlon entre la Colllllunaut' 'col"IOllliQue europeenne, 
d'une part, la R'publlque alg,rlenne et le Royaumo du Maroc, la 
R'publique tunisienne et la R'publique d'Egypte d'autre part, 
prevalent en leurs articles respectifs l'ouverture de contingents 
tarlfalres communautalres en vue de !'Importation dans la Communaute 
do 

39 000 tonnes et de 98 000 tonnes de ~s de terre de prlmeurs, 
relevant du code NC ox 0701 90 51, orlglnalres respectivomont du 
Maroc et d'Egypte (1.1-~1.3). 

10 100 tonnes et 4 200 tonnes d'oignons, A l',tat frais ou 
r'frlg'r', relevant des codes NC ex0703 10 11, ex 0703 10 19 et 
ex 0703 90 90, orlglnalres respectlv011ent d'Egypte (1.2-15.5), et 
du Maroc (15.2-15.5), 

6 AOO tonnes de haricots, i l'etat frais OU refrigere. relevant 
du code NC ex 0708 20 10, originalres d'Egypte (1.11-30.4), 

4 900 tonnes d'oignons relevant du code NC 0712 20 00, 
orlglnalre~ d'Egypte, 

100 tonnes de pr,paratlons et conserve3 de certaines sardines. 
rele~ant des ~odes NC ex 1604 13 11, ex 1604 13 19 et 
ex160·! 20 50, orlglnalres de Tunlsle, 

8 700 tonnes de pols et harlcots verts prepar's ou conserves, 
relevant des codes NC 2004 90 50, 2005 40 00 et ex 2005 59 00, 
orlginaires du Maroc, 

8 250 tonnes et 4 300 tonnes ae pulpes d'abrlcots relevant du 
code NC ex 2008 SO 91, crlginalr$S respectivement du Maroc et de 
Tunis le, 

15 000 tonnes de Jus d'oranges, reiovant des codes NC 2009 11 11; 
19 et 2009 19 11;19;91;99 dont la part des Jus importes en 
emballage d'un contenu lnf,rleur ou egal i 2 I ne doit pas 
depasser 4 500 tonnes, orlginaires du Maroc, 

200 000 hi. 50 00~ hi et 50 000 hi de certalns vins d'appel lat ion 
d'orlgine, pr,sontes en recipients contenant deux I itres OU 
molns, relevant des codes NC ex 2204 21 25; ox 29; ex 35 et ex 
39, or19!na!res respectivement d'Algerie, du Maroc et de iun1sie. 

200 000 hi, 1&0 000 hi et 85 000 hi de vlns de raisins frais, 
relevant des codes NC ex 2204 21 et ex 2204 29, originaires 
respectlvement d'Alcer ie, du Maroc et de Tunisie. 



2. Toutefois, 1es volumes des contingents tarifaires doivent Atre 
majores de 3 OU de 5X Chaque annee a compter d1.1 ler janv ier 1992, et 
les drolts de douane appllcables dans la COalnl1naute dans sa 
composition au 31 decelllbre 1985 sont elimines en deux tranches 
egales, le ler Janvier 1992 et le ler Janvier 1993, en application du 
reglement (CEE) n· 1764/92{1), IDOdlflant le r6gline applicable a 
!'importation dans la Comnunaute de certalns produits agricoles 
orlglnalres d'Algerle. de Chypre. d'Egypte, de Jordanle. du Liban, 
d'lsrael, de Malte. du Maroc. do la Syrle et de la Tunisie. 

3. L'accord de cooperation avec la Republique tunlsienne prevoit que les 
preparations et conserves de certalnes sardines relevant des codes NC 
ex 1604 13 11. ex 1604 13 19 et ex1604 20 50 et orlglnalres de 
Tunlsle seront actnalses • l'i111P<>rtatlon dans la eoanunaute en 
exemption des drolls de douane et QUe les mudal ltes de co regime 
dolvent &tre flxees par un echange de lettres entre la eoanunaute et 
la Tunlsle. Etant donne que cet echange de lettres n'est pas encore 
lntervenu, 11 convlent de recondulre. Jusqu'au 31 decembre 1993, le 
regime c011111Unautalre appllque en 1992 pour une quantlte de 100 
tonnes. 

4. II ya done lieu d'ouvrlr ces contingents tarlfaires communautaires 
pour les perlodes lndlquees ! 1·artlcle premier. 

5. Concernant le mode de ges~lon de ces contingents. II est propose 
d'affecter la totallte des volwnes contlngentalres a la constitution 
de reserves connunautalres auxquelles auront acces tous les Etats 
membr~s selon la procedure prevue i l'artlcle 3 du reglement propose. 

Tel est l'obJet de la proposition ci-annexee. 

Annexa 1 proposition de reglement. 

( 1 > JO r. · L 181 du 1 . 7. 19{,2. p. 9. 



Prq:ns it ion 0: 
REGUMENT ICH! W IY2 DU CONSEIL 

du 

(l0rt.31nl Ouwtrrurc Cl mocfc de £C'\hOn dit COR1tng,.nri, l.lflf~lrC\ COnununllutlllfC\ d< (('fl.l•R\ 

produau .1gricoln orag1n.1uc\ d"A.lgcne. du M"'oc. de T un1\1e e• d"E&l'P« t 199J' 

ll ··oN~[ll Or'> (.QMMlJNAllTC\ I Ulhlrl I '~I\ 

vu le 1ur1c 1ns111u.1n1 l.1 Commun.illul<' cconom1que Curo 
pe-cnnc. er nocammenr son .illn•ck I I J. 

vu I.ill propo\suon de I.ill Commt\\100. 

conw:kran1 que In .illCcords de COOpct .illUOn enuc la Commu
n.1u1c cconormquc cur~nnc. d· ... oc p.illn. n la Rcpubloq~ 
.1lgc-r1cnnc dnnocuuquc ct popul.illuc I''- le ro, .lurR<" du 
Maroc (1

). la Rcpubhque cunmcnnc I 'I n l.1 rcpubl.q~ 

u.1bc d"Egypce ("). d"aurrc pan. complcrn p.illr In prococolr< 

add111onncls a cc-. accords ('l 1•1 I 'I l'I. prc•·oocm rou•cnu 
re. par la Communau1c. de conungcnn urolaorn commu 
R.illU<atfCS de 

J9 000 1onncs er de 98 000 1on<IC\ de pomrroc\ de 1crre de 
pramcun. rclcvan1 du code NC n 0701 90 ) I. oroi:on.11 
re\ rcspccrtvemcn1 du Muoc cr d"Eit•·;n<" (du I .. 1.1nv1cr 
~u JI man). 

I 0 100 1onnn Cl 4 lOO IOORC\ d"oagnon\ . .I rcur fr.11\ Ou 
rcfragcrc. rclcvanr des codn NC ca 070110 11. ex 
0701 10 19 c1 c• 0709 9IJ 90. orog1n.111c\ d"[gvprc (du 
1•· fevncr .illu IS m11) Cl du M.illroc !du IS lc•·rocr .lu Ii 
rn.ul. 

b 400 IORRe\ de h.llrt(OI\ • .I l"e1.11 frJt\ ou rctrogcrt. 

rclev.1n1ducodcNCn0708 ZO IO.orrg.n.1ort\d"Eit'P'C 
(du I" novembrc .1u JO .1vrrl). 

- 4 900 1onnc\ d"oagnon\ rclcv.101 du code N<. 0 7 I! !O (HI 
on~1n.i111n d"[gyp1c. 

lj 700 IOOOC\ de po1\ Cl h.1 UC<ll \ 't'H\ pttp.lt<'\ Ou 

con\Crvrs. rclc•.i1n1 dn cod~ N( l004 '10 'iO. 
ZOOS 40 00 cl lOOS S9 00. orig1n..1un du M.1r0<. 

H l\O IOOtlC\ Cl de 4 JOO 1onnn dr pulpc\ d",broCOI\ 
rclcv.1nr du cod(' NC r. Z<Y.111 )ll q I. orogrn.11rc\ tC\prc 
'nf'mCOf du f\1.HO\. ("I dC' r 1101'\I(" 

I' 00(11cn•n<"' df' ,,,. u (u.u1J:• · tdn .u11 di"-. '"culr' '\.( 
.'110'1 I I I : !110"1 ; 1 I 'I !Oll'I I I 'I I .1011'1 11 'l'I 

'1111'11'111 !tHl'I 1'1 l'I_ 11111'1 l'l '11 •" !llO'l l'l '1'-1 

Utl~lfl..tHt'\ du M.uoc. donl ,_. r.HI JC'\ Ill' lfnpotr("\ t'tJ 

nnho1ll.•,.;c· dun ._,.,irrnu 1nfC'r1r11r nu c-~ .. 1 'dru' l1tu ... ,,,. 

tlo11 JI·" dep."'"' J ~OU 111nnt·' 

'00 000 11" "'''"" •ll IH1fl 11.-. onl"''" .-. ,fl fllh. he, 10 

1,, rr' cit', t't• .11:1\ , "'" ci .apprll.u ,,.,, d • .r •(Ill<" rrlr,·•nr d<"' 
,,.,lr<N< n /~(14 .'I!\<'• }}(14 .'I ''I,., !!04 !I I' 
,., t'I J }04 .1 I l'J ur1,~1n.t11r'\ ft'\f'f'11t•·tnu•r11 1f ,\lr,.t"ru 

du MA,1H r1 tif"' I un1\1(" 

a.ll WJ hectolitres, 8S (Jl) ht'ctol 1tft>s et 

cons1dcum quc. 1outclo1\. 1 .. ccorJ de coopc1.111on ,,.,., 1 .. 

Republ1quc ll•n•socnnc prcvo11 quc lcs prcp:ir .auon\ c1 con\cr • 
vcs de caurncs sa<"dancs rclcvan1 des codn NC ex 16()4 

ex 1{(Jf. 13 19 er n 1604 lO SO c• on,1n:iun de T una\•c \Cron1 
..1dm11oes a l"1mpon..111on d.illn\ 1,, Communau1c en csempuon 
de dro11s de dou:inc. quc le\ modalttc\ de cc regime dorvc111 
i:rrc rn,tt-s par un cch .. ni:c dt lcttrcs cnuc 1 .. Conimun.llulC Ct 
l..1 T uns\oc; quc. ct.1nt donnc quc cct cch.1ni:c dt kntc\ n'c" 
p.1s rncore rmcrvcnu. 11 cnn•1cn1 de rcconduttc. 1u\qu .llu JI 
drcembrc 1993. le regsmc com.,..un.i1ut.11rc applaquc en I '19'2. 
pour unc quan111c de I 00 1onncs. 

Cmsidi!rcnt q,e les wllRS de ces cmti'9!1'lts 
tarifaires cbi"9'1t etre majores de 3 QJ de 5% d1ai:pe Cl 

a C01')ter d.J 1er janvier 199'2, E:t <J,Je les droits 
de chsle ~lie.ables c:tans la Camuatte c:tans !:a 

~iticn aJ 31 ~ 1Sli5 sent el imi~ en 
deux trcn:hes Sjles, le 1er jCW'lllier 199'2 et i.e 
ler janvier 1993, en C!J¥>l ication d.J ~lenient d.J 
Cmsei l CCEE) n• 1764192 <9>, llKldifiant le ~· 
~lie.able A l 'illp'lrtatiai c:tans la Camuatte de 
certains prod.Jits agMcoles origirai~ d'Al~Me, 
de Olypre, d'f:gwte, de J~ie, d.J :..iba'l, d'Israel, 
de Pblte, d.J "1roc, de la ~rie et de la Tlllisie; 

cons1deran1 qu"rl r a lieu de gu.101" noummcm l"acch cg.11 
er connnu ck fOU\ lcs 1mporu1c11n deb Commun:iu1t aus 
Ju, connngcnl\ " l'appl1u11on. uns rntcrrupuon. dn 
uus prc"u' pour us con11ngcnn ~ tou1n lcs 1mpona11om 
dn produ11s en q&>estton dans 1ous I~ £uu mcmbrn 
1usou"i tpu1tancn1 dn con11nccnu, 

Co'lsidi!r¥tt QJ'il incO!tle a la Camtriaute de di!r.ider de 
l 'o.ivertu~, en e11erutiai de ses oot igations 
'intematicrales, de contirgentc; 

"tarifa1res; ~ f1m res·~ ~t a ce Q.£, 

PQ.Jr asSt.Ker l 'efficac1te de la gest'ion comv-e de 
ces C0'1t ingents, les Etats ment>res soi mt autori ses 
A t1rer sur Les wlures a:ntir'Jl'flta1res les cJ .. .e11t lte~ 
recessa'ires COr~ CkJI lfltX)rtat1c.n~ effrrr Iv('" 

QR tOJtefo1 s ce naje ck> gcst l'YI reQJ 1ert 11w· 

a>llaboration etroite mt~ les Etats lll6!'0ri><, rt ta 
Carm1ss1on, l~lle ci>it rotcrmient P'.lM:l1r -;u1\'re 

l 'etat d'~'isenent des 110l1.11W?s ccnt1rgenta1res er 
en informer les Etats nert>res; 

l'I 1<) "o I Jh I ,1 0 J: ., , .. '" I' 
l'I 1(1 n. I •11.4 1Ju .'" , : ~ -~ ,. ,., f!l •0 ' I :1. \ •ih ) 'I ., 

l '' 'H " !"I ,,, " I 11,1\ du J · .. 111:11 r 
lt() CJ]) hect.ol 1 tres de virt; de ra 1s ms fra 1s, l't'levant 
rX>s codes rt: ex 2a)I. 21 et ex la)'. '29, or1g1rn1res 

~ct111ement d
1klgrfr1e, c1J ~roe et de T1,,1s1e. 

,., 
l'I 

'" ;'} 

ff) n" I 

fO .,• I 

f<l n. I 

fO u• I 

!'1 ! d11 JI 
.' Jll .1., 11 

•"': "" JI 
J<J I <lu 11 

'" 1 •ix·· r -' 

" 1 .. U r ' 
Ill i 'IR• r l~ 

Ill 1 'IR; r II 
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.:on\1dir:an1 quc: l<S vms d":appcll:a11on cfonginc en qunuon 
..001 soum1s au rnpca du pnx fr:anco frontierr de rffttm«; 
quc. :afm qur C<S vms puisscn1 1Knd1c1tr du contingent 
un£:air<. l":amclr S4 du rqlrmrnr !CEEJ n° 822187 f"I 
mod1f1t m drrnirr h<U par Ir rqlrmrm !CEE) n° IJ25/ 
qo (2). -='"" ;:r rnp<ac; QUC' lcs YIDS do1vrnt Ctrr prCvntCs 
<n rtc1p1<nu conrrn:ani dcux lures ou moms; quc: en vms 
.Jo1•cn1 nr< :accomp:agnt1 d"un ctmf1c:at d":appclbnon d"on· 
!:•DC' conform< ;au mJddc f1gurant ;, r:annnc D de !":accord 
ou. a mrr dtrog:aroir<. d"un documtnr VI I ou d"un rnn1t 
VI 2 .innotr conformrmrnt a l":amclt 9 du rqlrmcnr (CEEI 
n° H90185 {5J; 

'''* 1701 
11'1 11 !7 

consackr:ant quc: le royaumr dr lklg1quc:. le rovaun•C' Jn 
Pays-Bas <t Ir gr:and-duchr dr luxanbourg runr rcun" ,., 
rcprmot<S par I" umOn CcODOm1qur !kndu 'I[. lOUIC' U!'<"f .1111111 

r<l:anvr ~ l:a gcs11on .Jr\ conun~cn1\ pcu1 nrc rffc.:iurr r.u 
run de 'In m~hrr. • 

A ARRF TE ll PRlS• :\11 RU .It :\11.:0-: I 

A rrz, Ir ,,,,.,,,,,., 

Les drous dr dou:anc .i 1"1mpor1.111011 d.111, l.1 l ummu 
n:autc des ;noduns drs1gncs ci-.1prts c1 ongm:airc' J·.\l~tr1t· 
.:fo Maroc. de Tumsrc rt d"E.gyp1c sonr 'u<pcnJu• -'"' 
n1ve.iux. pcnd:anr !cs prnodcs er d:ans l.i hmnc Jc, ,nnun 
gems urif.;urcs r.ommun:au1;urcs md1qucs rn rr,.:.lrd Jc 
ch:acun d"rux. 
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'" I 
jeX160t 13 11 

"" 1101 jex16()'. 13 19 
lex1a>4 a:> ~ ---t 

tl'fl119 I !IKJ.C'l())ll 

I loo> 41) 1111 

! lOIJ; \'f 1111 

! 

tJ'f 110\ 

119 llOJ 

119 llll 

,,., II!" 

ll'f 11101 

.... 11117 

--+ 
n !DOK )1191 

lUO'I 11 II 

lllO'I 11 I" 
ZllO'I 11 'II 

!fl\,'I 11 'l'I 

!1111'1 1 'I 11 

!1111'1 l'I I" 
11111'1 l'f tfl 

!IKl'I l'I 'l'I 

c• !UO'I 11 11 
t• !UO'I 11 I" 
n !1109 11 'II 
n !1109 11 9'1 
n !0119 Ii 11 

c• 1011'1 l'f 19 
n lU09 19 91 

o ZOO" I 'I 9'1 

cw !!04 !I !\ 
cw !!IJ·1 ! I 19 
o ll114 !I Ii 
C\ !104 _:1 \'f 

r• !W" !I !• 
r' !.?O .. !I !'I 

,. , ! !0"' ! I " ,, .' .!'114 ! I , .. 

n !}114 !I !• 
,..., !!04 !I !'I 
,, !!O .. !I I• 

'' !~O.& ~I 111 

Ct'Ml\C""-r" 'UUnrtnll qu·•u ~1n.J11J_tC uu J 1",n1dc: .It.ti• 

quit. t.ungc~ OU non. du 1-- J.lftYIC'f •u '' Jc"'('nthrc 

199 3 
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- -----·----------
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T~m..:cn. J~.1n1 un c11rr .1l<ootnC'U•\luC" JCqu1\ ck I i .. .r. 
1t!tl uu rt1mn\. rrC'WOlf''S ('n r('C•p•C'fth cun•«'"""' ! I uu 
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\t.ar1k .. 53 cm hl 

1 .. 11 .... 11 53 a:D hl 

0 • A(.R 

0 
P. • ~C.11 

0 

8 \I.II 
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8 \(,II 

0 .\(,II 

0 
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(1) 

.1003 

.1129 

.1209 

(2} 

2a:>r. 10 

2a:>r. 10 11 
zaJt. 10 19 
zaJt. 10 Cj() 

zaJt. 21 10 

zaJt. 21 25 
exZD4 21 'l9 

zaJt. 21 35 
exzaJt. 21 39 

exzaJt. 21 49 

exzaJt. 21 59 
exzaJt. 21 c;o 

Vins de raisins frais, y cmpris les vins 
enrichis en alcools, rolits de raisins, autres f'tlroc 
<JR ceux ciJ code PC lICR : Tll'1isie 

- Vins llOJSSEUX : 

- - ayant m titre alcoanetri<JR aCQ.Jis ~l ru 
~rieur A 8,5X \IOl 

---~ 
- - - aJtres 
- - autres 
- autres vins, IDits de raisins d:nt la 

fenaentatim a ~~ ~ ClJ arretl!e par 
adtitim d'alexx>l; 

- - en rk~pients d'Ul! cootenance n'exa!dant 
pas2l: 

- - - V~'lS, autres q..e teuic vi~ aJ n• 2alft 10 
~~ <HlS des bcutei l~es fenm!es par 
lll bwctm "chaipigm" mainteru i l 'aide 
d'attaches cu de liens; vins autrement 
~~ aycm, ct ld t~rature de a>·c 
uie SU'.pf'eSSicri de A l '~de 
cartxrriq..e en solution, mi inf~ria.re A 
1 bar et inf~Meure c\ 3 bar 

- - - autres : 
- - - - ayn U'l titre alOXJlll!triCJ,.e aCQ.Jis 

n'exa!dant pas 13% wl : 
- - - - - autres : 
- - - - - - Vins bt.ancs 
- - - - - - a.Jtres vins 
- - - - ayn 1.11 titre al<XXllll!tri<P! aCQ.Jis 

exa!dant 13% et n'exa!calt pas 15% \IOL: 
- - - - - autres; 
- - - - - - Vins blancs 
- - - - - - autres vins 
- - - - ay.r.t 1.11 titre a lcoanetri<J.e aCQ.Ji s 

exCl!c:Blt 15% vol et n 'exa!calt pas 
18% vol: 

- - - - - a.itres 
- - - - ayn 1.11 titre alcoanetriq..e CICQ.Jis 

exa!calt 18% wl et n 'ex~ ~ 
22% wl; 

- - - - - autres 
- - - - ayn 1.11 titre al~ri<J.e aCQ.Jis 

exa!diwlt 22% vol 
- - aut1'e5: 
- - - Vins, autres q..e ceux vi~ aJ n• 2alft 1d, 

snsernH c8ls des bcutei lles fe1'11Hs par 
ui bouchal "chaipigm" 11ainteru A l 'aide 
d 'attaches a.i de liens; vins a.itranent ~ 
~~ aycnt, • ta ~-de a>·c 
Ul! sc.rpressiai ct.ie c\ l 'rh)dride cartx:ni<J.e 
ei solutiai, rm inf.trian c\ 1 bar et 
inf~rieure A 3 bar 

- - •· autres: 
- - - - ay-llt 1.11 titre alc:oanftriQ.Je acxvis 

n'exc«tant pas 13% vot; 
- - · - - autres : 

2a:>r. 'l9 - - - - - - Vins bl.n;s 
exZ.aV. 'l9 - - - - - - - autres vins 

(5) 

212 cm ht 
c;u 100 hl 

169 &D hl 

(6) 

exerpticn 

exerpticri 

exerpticn 

1 exerptial 

exerpticri 

:3 exellf)tion 



-----~---~---------i-----,-~-
(1) C2) 

2M+ l9 35 
ex 2M+ l9 39 

ex2204 'Z9 49 

ex2alf+ 'Z9 59 
ex22CY.. 'Z9 SU 

m 

- - - - ayait Ul titre alcocmetriQJe aCQJis 
ex~ 13% \IOl et n'exc~t pas 
15% vol : 

- - - - - autres : 
- - - - - - Vins bl.ales 
- - - - :. - aJtre~ vins 
- - - - i)'«nt U'I titre alcoa:etri<J.e aCQJis 

ex~ 15% wl et n'ex~ pas 
18% vol : 

- - - - - autres 
- - - - ayn U'I titre al~tri<J.e acq.ri 

ex~ 18% vol et n 'exa!dant pas 
22% vol: 

- - - - - autres 
- - - - ayait Ul titre alcxxmetri<J.e acq.Jis 

ex~ 22% \IOl 

ciJ 1er jcnrier au 31 dkalt>re 1993 

(4) CS> 

xerpti 



2. Les nns en qucsuon som soum1s au rcspca du prix 
franco frontitte de riferencc. 

Pour que ca wins pu1sscnc ben<flCICf des conungems tarifa1-
rcs. l'aniclc S4 du rCglcmem 1CEE! n° 822187 doic me 
rcspcai. 

J. A l'imponanon. chacun des vms d'appcllauon d'ong1-
nc en question doit rue accompagnc d'un ccnificat d'appcl
btion d'o~igme emis pu l'autontc algcricnnc. marocainc ou 
tunisicnne compitcntc. confonnemcnc au m~le annexe au 
priscnt rCglcmcnr. OU. a tirrc dttogalOlfC, d"un docu· 
mcnt VI l ou d"un e1man VI 2 annotc confonnerncnr a l'ar· 
ride 9 du rqlcmcnr (CEE! n° JS9018S 

Artadc l 

l.n conuni;cnts unfa1rcs v1s6 a l'amck I" som g~r6 par la 
Commission, qui pcu1 prcndrc 1ou1e mcsure adm1ms1rau~e 
uule en vuc d'cn assurer unc gcsuon dflocc -

S1 un 1mporta1eur present<" dans un [1 . .u nt<"mbrc unc 
decluarion de misc en hbrc prauquc comprenani unc 
dcmandc de bmificc prdercnncl pour lcs produ1ts v 1~s p.u 
lepriscm rqlcmcnr,er S!ccncdecluanon csr acccpr« par In 
aucoricn dou;onittcs, l'Erar rncmbre concernc proadc. par 
woic de notifaation a la Commission. a un rtragc, sur lcs 
YOlumcs dcs.conringmrs tanfaiccs, d'unc quanmc corTcspon
dant 1 as ~DS. 

Les dcmandcs de caragcs awcc 1nd1cauon de la d.nc d"ac.:=
tarion de lad11e dCcJarauon do1vcm nr< Ir ansm1SCS .1 ~ 

Commission sans rciard 

Les 11ragcs som accordes par la Commission en loncuon Jc :.. 
da1c d'acccpianon des dccluauons de misc en hbre pr;m,,.uc:
par lcs au1ont6 douan1crcs de l'Etar membre concerne. d~ 
la mcsure ou le soldc d1spomble le pcrmc1 

S1 un Eta1 mcmbre n"uuhsc pas ks quanrne<. uree~. 11 .
reverse dk que ross1hle dan' lcs volumes nm11ni:rnr.1ar··· 

S1 lcs quanrnes dcmandecs som supcnnares au wldc J"eo · 
niblc des volumes con11ngen1aircs. l'anrrbuuon csr b11c . _ 
prorara des demandcs. I.cs E1a1s mcmbrcs sonr 1nlurmr' ;:-_ 
la Commission dc ... ages effectucs 

Artulc 4 

Chaquc E1a1 membre gu ~nrn aux rmpor1.11curs dcs prod~,. 
en queSllOn un accrs cgal Cl conunu ~UX COl11111~Cl11\ !dnt .1...; 

le solde dC's 11olumcs cormngenrarrC'\ lc pC'rmcr 

",,,, ,t' s 

Les f.ra1s memhrn C'I I~< .111111111\\10!1, ullJhott·111 1'"' "'' "" · 

afin d'n\ur•r le f('\p<'(I cl11 r•·"-.<'111 rt'ftlemrnl 

l.c prcsem rC'~ll"mrnr cnrrt· ,.,. .r~unir k I' 1.11\\ICI 1·•··3 

Lr prescnr reglcmrnr C'\I oblrga1orre dans •ous ""' clernC'nt< l"I drrccirmcm Jpplrc .rt.IC' J.rn\ f(ltJI 

fui mC'mt-,~C' 

f AH A llru rrl' .. 11· 

I .r ,, .,. 11dn11 



A/\i!l:E.XE. I 

~----------------------·-r-----------------,.-----------, 
1 1 ~ t _ [•potter - C.pottilteur 1--2-,._-_-·J.)--l----N-u_m_b_e_•_-_N_u_m_e_r_o_~--OOOOO-:ij 

« ~I J-_,.JI - Consignee - Oeshnetaire 

3 (Name of aulhority guaranteeing lhe designatl()tl ol 
Origin - Nom de rorganisme garantissanl la deno
mination cforigineJ 

5. ~ ~· ~· .... 1,....: 
CfRTIFICATE OF DESIGNATION OF ORIGIN 
CERTIFICAT D0 APPELlATION D0 0RIGINE I 

....__ ____________________ --i J 
6 ~I •J,,-J - MHns of transport - Moyan de 

transport 
t-------

7 (Designation of ongm - Norn de la denomma1ion 
cfong1neJ 

I t ~ 'i I ._, ~ - Piece of unloading - Lieu de 
~tch1rgemen1 

-9 ..-,_,j.J I ~J .J - • r (, .J ) ~ t i,.. ~I - Marks and numbers. number 
and kind of packages - Marques et numeros. nombre et nature des cobs 

10. f \..JI v.1,J I 11 

Gross weight 
Po1ds brut 

1 

I 

' +---____._-i I 1-
I 

i 

__________________________________ ... ! _________ ~_ --- - -~ 
12 1....,,,,...JL• ...... l_,...J - L111n (•n wordsl - L111as (an l111ttas) 

---· -· ··-,------- ---·----- .. -- --· 
13 '-1-r-J I ~I 1 ,,,_.;. L - Cert1l1caie of the issuing •ulhority - V1S1 de r 01g1n1sm11 emeneu• 

(See the trans1a11on under No 15 - Vo11 1raC1uc11on au 
n° 15) 

-- - - - .. -·. -· - -· -- -- -----·-- ·-·------'--
I 

.1 



t5 We hereby certify that the wine described in this cenllicate is wtne p~;xlu<:ed wilhin the w•ne d1s1nc I ~' 
Is consldeced by Algerian/Morroean/Tunislan legislation as et'lilled Ill tile designaticn or o:igin 
The alcohol added lo this wine is alcOhOI of Ylnous origin. 

Nous certllions que le Yin d~rit dans ce certlficat a ~t~ produil dans la zone de 
alg~enne/marocalneltunisienne comme ayanl droll ~ la cMnomiration d·ongine 
l"alcool ajout~ l ce Yin est <le ralcool d·origine Yinique. 

Ut. (') 

•J~r-...i,.u1 v- ..s,.1._Ll.,..J4-l.JI ·~ ~ 
I'~ 5,,.c:.e ,...n.ed fOf llddlllot1•I d81•11t g"'91t In Ille •tpOnfltg '--ff'\' 

l'J c. ........... pour d"1ut,.1 lftdiuttoftt du peys •ICIO'tM•ur 

et est reconnu. s.iivant la 101 
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ANNEXE. II 

C~n Taric 

-- ---------+--------
; 

... 0701 90 ii I 
l 

.... 010110 It I 
! 

n 070110., I 
... 0709 90 "<} 

r• 070 I 10 11 

I 

OiCI 90 SI• 10 
0701 90 SI" 20 

070J 10 II • 10 
070J 10 II • 20 
070J 10 II • JO 
0701 10 19. 91 
070J 10 19·12 
07011019•93 
0709 90 90· SI 
0709 90 90 • .sz 
0709 90 90. SJ 
0709 90 90 • S4 

0701 10 11 • 20 
070J 10 11 •JO 
070J 10 19. 92 
070110 19"9J 
0709 90 90. Sl 
0709 90 90. SJ 
0109 90 90 • S4 +-------.___ __ _ 

I ... 0708 lO 10 07')8 20 10. 41 I I 07012010"49 

--r~ex1ali. _1_3_11 __ 1 ;ay.-13 11"10 
... 1(,()4 11 , 9 I 1604 11 •er 10 ---_ .. ~ ~~~~ ~ ~~ + 1604 LO iO • 11 -

1 ... 10011 so " ' zooR rn 91 • !u 

I + ---- --- ----+- . --- - --
I I 
'i r • 2009 11 I I ! 2009 I I I I • 111 
I ul0091119 2009111'1'111 

r• !009 11 'I I • !009 II 'ill . Ill 

r • ll)IJ9 I I 99 !0119 I I '19 ' I• I 

r• l1Kl9 19 11 

.. , .W09 19 '" 
u 2009 19 91 

I lCK19 11 9'il 'II 

1009 l'il 11' 111 

lUO'l 19 l'I" 111 
!009 l'il .,,, • 111 

u !009 ,.,, 99 : Zfl09 19 99' 111 

·-·- - __ 1 ___ ·-- -
' 

r• l!f'4 !I!• l!04 i I !\' Q,! 

n ll04 ZI !9 ! !04 21 !9. 91 

,,. !.!0-4 !I " .! JU .. ! I ,, .. '*.' 
r• ! !rt.a ! ' ,., 

.' !U4 .'1 ,.,. ,,, 

t' ! !O" ! I i' !!114 Z I ! \ • 'I I 

n!!ll1]1 !'I ! !04 ! I !" . • , 1 

n 1!04 !I I• l!ll4 ! I , .... ,, 
,.,, ~!04 !I ,., ! }114 ! I ,., . .,, ! 

... I~·· .. : I :- 2~0-1 ~I ! ' •t: 

,. !W4 ll ~ .. 11114 ! I !'I , 'I I 
,.z104z1 " 1!04 ! I ,, .. ,, 
n 12114 ! I 1'1 llll4 ! I ,., ... , 

09-~-:-o-d_-.... _d_tt_-41-.~~21~: I ~:·~ 

09.1129 

2a)f. 21 29*95 
2a)f. 21 29*% 

ex2.a>4 21 39 2a)f. 21 39'a91 
~ 21 39*9f. 
2a)f. 21 39*9'j 

ex2a)f. 21 49 

ex221Jf. 21 59 

e~ 21 CJt> 

~2929 
ex2.a>4 29 39 

ex2.a>4 29 49 

~ 29 59 

exZD. 'l9 CjtJ 

ex2.a>4 21 39 

exZ.a14 21 49 

ex.2al4 21 59 

exZaJr. 21 SU 

e~ 2949 

e~ 29 59 

~ 21 39&% 
2a)f. 21 49*19 
220'. 2149*;9 
ZB 21 59*19' 
Z20f21~ 
~ 1r so--nr 
220'. 29 419*91 
2a)f. 29 39il91 
~ 29 39ti92 
220'. 29 39*93 
220'. 29 49*19 
2a)f. 29 49*39 
2a)f. 29 59*19 
220'. 29 59*39 
2CD'. 29 CjOa19 

2a)f. 21 29"92 
220'. 21 29"95 
220'. 21 29*% 
m. 21 39'a92 
2a)f. 21 39*9f. 
W.2139-95 
2a)f. 21 39*% 
220'. 21 49*19 
Z!)f. 21 49*29 
2a)f. 21 59*19 
l41t 21 :;y...39 
220'. 21 S0"10 

220'. 29 29"'91 
2a)f. 29 39'191 
Z!)f. 29 39192 
2a)f. 29 3M3 
2a)f. 29 49*19 . 
2'a)l. 29 4~39 
2'a)l. 29 59*19 
2'a)l. 29 59*39 
2'a>l. 29 ~Mg 



.1 

~ro d'ordre Code re cate TARIC 

09.14!19 exZ2Qr. 21 29 Z2Dtt 21 29ll93 
Z2Dtt 21 'l9llTj 

Z2Dtt 21 2911% 
e~ 2139 Z2Dtt 21 391193 

Z2Dtt 21 ~ 
Wt 21 39&95 
Z2Dtt 21 ~ 

~2149 za>;. Z1 4CJil19 
~ 21 49*29 

exZalf. 21 59 22[Jf. 21 596'19 
2aJf. 21 59*39 

ex2alt. 21 ~ 2alf.21 CJOil'IO 

exZalf. 29 29 Z2Dtt 29 29'*91 
exZalf. 29 39 Z2Dtt 29 39A91 

Z2Dtt 29~ 
2aJf. 29 39"93 

~2949 Wt 29 49"19 

1~~·-lexZalft 29 59 22[Jf. 29 596'19 
Z2Dtt 29 59*39 

~29~ 2aJf. 29 Cj()it19 

I 

I I I Ill I 



FICHE FINJ.NCIERE 

1. Ligne ~udgetalre concernee : Chap. 12 art. 120 

2. Base Juridiaue art. 113 du trait~. 

3. lntltule de la ~esure tarlfalre: Proposition de reglement du COnseil 
portant ouverture et mode de gestion de contingents tarifaires 
communautalres de certalns prodults agrlcoles. orlginaires d'Algerie, 
du uaroc, de Tunisie et d'Egypte (1993). 

.c. Oblectlf Ex6cutlon d'une Obligation contractuelle (Accord 
CEE/ALGERIE/MAAOC/TUNISIE/EGYPTE). 

5 . Mode de ca I cu I 

.,,,...,., ........ ctMI~ •C o-,. ..... 
••'""•"'11•1 ... 

'a--C''l or 1rrrr dr ... 0101 90 )1 ... 
or ••rvr'I, " 
0'9""" .a ' ... , •• r-IPDIOU f(. 
,, •• , aw .,.,,-9",.. ... IPQJ II) 19 .. 

... a.m \ti \ti 

...... UK, . ' ... ~. ·~· ... a'OlllDIO a; 

a.. ""''V"" 

0'9""" - ' Wl lDa> ECO 

Pre;.."•(~~· :~~ ~3 ~ ) "' 
CU'lM'"""""' Or Wi"G'..,.... ex1604 aJ' rl 
'b•l rr ._.,.. •cou <ID. 'ill XI .. 
~o.. am com ....... """ ~· am wm 

""on G ~'·CDl1 ~· &DI 'II 91 .. 
-------- -

... a.,~ 1aR 11 II \9 .. 
1IDI 11 91 . 9il 
1IDI 19 11 · 19 
la1I 19 91 9il 

-- ·-·· -
..... d CD", ... , 'O"t c~ 212) Ill 
d ,,, ..... nl9'r11S "' H '.Ill .. 
"'.,. dil' , •• , .... Zll)r. l1 l)·r12'1 Ill .,, .. , lJ!). l1 is' .. "1'! .. 

a;,. Z'I ZS: ftl'I "' Zll)r. Z'I is .... , 

6. Perto de recot~ 

Yol- Ou .. .. ,.ad~ .,.,,, . ·~··" d1 <onti...,..,, •ODI lQvc"r .• •< 
• C'A 1 - • f'""' I . 

- '" I 

41 31.() 1 1 ·}1 ) 0 1\ 

103 88) I I .,, ) 0 1\ 

11110 1.l-IS.S 0 I/ 

4 620 I) l-IS S 0 16 

:5 887 I l•!D 4 0 13 

5 3SO I 1•}1 12 ., 16 

,, ... 
J 

fir• r r Cf'\ .. ,, , ... ire r 1 r", 
~ , ... frt..:. 

lcul• 

i 

1 

I 

365 ·-1 2 263 36 s 
828 
956-~J39U 324 431. -

- 239 
-

661 I 334 

sc.o 
009 

578 1 Xi) d6 7 

100 I 1-i1 1/ 

~- -~-i ~-1:1_i 
53 i"6 

9 570 
-

' , ·\1 1/ , /L 1241 2 850 ~· I . u 

I I . 
9 07S TT ___ , ·- -

I 1·j1 I/ lJ 

" . -~10 J 
941 

4 71D 4SU SU1 

·-----· --·----
~ I I ·II I/ 0 ~ 

t 732. ! 13 5&3 (ki} ... 
~ I 

:• 981 

'• \·:-1 
- ~ 

1£U lW hl I 1·11 I/ 0 3 074 llll 
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La oorto de recettos totalo A lnscrlre oourl 'annee 1993 s·e1~ve a 
37 758 546 ECUS. En 1992 une perte globale do 27 385 520 ECUS a ete 
inscr i te. 




