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I. INTRODUCTION
 

Analyser et 6valuer les march6s d'exportation des produits agricoles relive d'un processus
complexe. L'analyste doit tenir compte de toute une gamme d'informations et doit 6tre en 
mesure de la relier Aila production nationale et A la situation du produit sur le march6. Si le but 
de l'6tude est de cibler et de ranger par ordre prioritaire les march6s d'importation, il convient 
de soupeser les d6tails sur les besoins des importateurs et ]'information stir les points forts et les 
points faibles du march6 des concurrents, ainsi que les contraintes nationales. 

Le pr6sent manuel d6crit le processus d'une enqu~te sur les march6s d'exportation 
expliquant pourquoi il est important d'obtenir le type d'informations que d6gagera l'enqudte. Le 
manuel divise le processus en 6tapes puis donne des exemples de ces 6tapes en s'inspirant d'une 
enqu~te faite r6cemment sur le march6 d'exportation des haricots secs. 

2. VOLETS D'UNE ETUDE DE MARCHE 

2.1 Faire une chronologie des 6tapes du travail 

Les grandes 6tapes d'une 6tude sur les march6s d'exportation sorit les suivantes: 

ETAPE 1: D6terminer le type des informations n6cessaires pour r6pondre aux 
questions de 1'6tude. Trouver autant de sources d'informations que possible (la
premiere partie apporte une vue d'ensemble des besoins en information et sources 
possibles). 

ETAPE 2: Identifier les principaux informants du march6. Une liste de 
contacts devra &tre fournie ou 61abor6e avec les indications suivantes: 

" Nom de l'organisation, contact 
" Adresse de la rue 
" Boite postale 
" Numfro de tfl6phone et de t6lfcopieur 
" Information: produits, quantit6 approximative si possible 

Arranger des interviews pilotes et mettre au point des formules d'interviews peu
structurfes. (La deuxi&me partie offre des directives sur la mani~re de pr6parer 
une interview et une enqufte 6crite). 

ETAPE 3: Ranger par ordre prioritaire les marches d'exportation en fonction 
des informations rcunies et d61imiter le champ de l'6tude en retenant uniquement
le plus important march6 ou quelques uns des plus grands. R6p6ter ]a 3&me 6tape 
pour r6unir des informations compl6mentaires aupr~s des informants cl6s 
uniquement sur ces marches. 
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ETAPE 4: Viser les principales contraintes entravant l'expansion des 
exportations sur ce march6 et revoii les options en tenant compte des contraintes 
au niveau de l'offre nationale. 

ETAPE 5: Mettre par dcrit les rdsultats. Discuter de ces r6sultats avec vos 
contacts sur le march6 et demandez-leur ce qu'il faudrait changer, Aieur avis. 

ETAPE 6: Faire des recommandations en fonction des r6sultats de votre trude. 

2.2 D6finir les besoins d'informations du projet. 

2.2.1 Identifier les produits devant 6tre export6s. 

I1 est important de pouvoir identifier les noms des produits sur les marchds internationaux, 
lesquels peuvent parfois prdter A confusion, par exemple, le march6 anglais ne fait pas ia 
diff6rence entre les pois du cap malgaciles et large lima beans achetds aux Etats-Unis et les deux 
types sont vendus comme butterbeans. Mais, en France, curtains distributeurs ethniques pensent 
que les pois du cap malgaches sont les v6ritables "pois du cap" et un produit distinct (r6pondant 
aux prdffrences de certains consommateurs qui optent pour les pois du cap malgaches A la place
des large lima beans). L'analyste doit &re au courant des diff6rences subtiles au sein des 
cat6gories de produits ainsi que des diff6rences plus 6videntes d'une vari6t6 i l'autre. 

a) Quelle est ia forme physique du produit qui sera exportd? 

Est-ce que le produit est semi-fini ou fini? Est-ce que le produit est pdrissable? 

Quelles sont les vari6t6s du produit qui sormt exportdes? Et quelles sont les classifications 
et normes utilis6es? 

Sources de donnes possibles: Collecteurs, grossistes et exportateurs devraient avoir des 
r6ponses Aces questions. 

b) Quels sont les termes qui identifient le produit sur diff'rents marchds internationaux? 

Quels sont les termes scientifiques des produits? 

Existe-t-il des termes locaux 6quivalents aux termes utilis6s par des importateurs sur les 
march6s internationaux? 

Quels sont les noms de produits de substitution qui ressemblent de pros aux produits sur 
les march6s internationaux? 
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Utilise-t-on des unitds de poids uniformes? Quelles sont les normes d'emballage et de 
conditionnement demand6es par les importateurs? 

Sources de donnes possibles: On doit pouvoir trouver les noms botaniques dans les 
biblioth~ques du Minist&re de ['Agriculture ou des universit6s. Les exportateurs 
connaitront probablement les termes internationaux. 

c) Quelles sont les normes de qualit6 reconnues internationalement? 

Quelles sont les norrnes et sp6cifications physiques sur le plan international pour chaque 
classification des diverses vari6t6s et formes de produit? 

Diff~rent-elles des classifications nationales, comment peut-on les comparer? 

Sources de donnces possibles: Les Minist~res de ['Agriculture, des Echanges et du 
Commerce devraient avoir des informations sur les classifications nationales. Les 
exportateurs devraient disposer d'informations d6taill6es sur les classifications 
internationales. Les importateurs 6trangers auront des informations sur des classifications 
specifiques. 

2.2.2 Une rue d'enseinble du march6 international pour les produits. 

Si I'on cherche Aavoir une vue d'ensemble du marchd, c'est pour ranger par ordre de priorit6
les march6s importateurs en fonction de ceux qui seront les plus susceptibles d'importer vos 
produits. Les types d'informations n~cessaires ces distinctionspour faire sont nombreuses et 
souvent chores A obtenir. La premiere 6tape consiste A identifier les principaux march6s 
d'exportation et dimportation du produit. La seconde 6tape consiste A identifier les grandes
tendances au niveau des prix et du volume sur le marchd international. La troisime 6tape
consiste a trouver pourquoi ces tendances existent en faisant particuli&rement attention aux 
changements dans les parts du march6. 

Des donn6es historiques sur la valeur et le volume des importations et des exportations par pays 
permettront de savoir: 

1) ot6 se trouvent les march6s d'importation; 
2) quels sont les principaux pays exportateurs comp6titifs;

3) quelles sont les tendances rfcentes du march6 du point de vue volume et valeur pour
 
les pays importateurs et exportateurs.
 

Des donndes historiques sur la production, les stocks et les prix au niveau national conjugu6es 
aux donnfes sur !es importations et les exportations dfgageront les tendances dans la croissance 
de la fili~re. 
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Sources de donn~es possibles: Gn6ralement les statistiques commerciales peuvent &tre 
obtenues aupr~s des biblioth~ques publiques, des organisations gouvernementales, des 
organisations internationales telles la Banque mondiale, la FAO, les Nations unies, la 
Communaut6 europ(enne, les associations commerciales et les ambassades des pays 
concernes. 

2.2.3 R~unir des informations sur le pays et le produit pour classer par ordre prioritaire 
les marches. 

Une fois les principaux marches d'importation identifies, des informations suppldmentaires sont 
n~cessaires sur la qualit6, les prix, les gofits et les pr6f6rences des consommateurs, la situation 
6conomique du pays, ses barriares Al'importation et d'autres tendances affectant la demande pour
le produit. Les interviews personnelles sont le meilleur moyen de r6unir cette information. 

Sources de donnees possibles: .Iportateurs, courtiers et transformateurs atLront les 
informations les plus valides et les plus Ajour pour cette 6tude. Les adresses peuvent tre 
obtenues aupr~s de la Chambre de Commerce, des associations commerciales, des 
dftaillants. des publications commerciales, des transitaires et des exportateurs malgaches. 

Les associations commerciales auront des adresses de membres que t'on petit contacter 
pour des interviews. Elles peuvent 6galement avoir des informations sur les conditions 
et les tendances actuelles du march6, les pr6f6rences des consommateurs et les 
caract6ristiques de la qualit6. 

Les gouvernements nationaux maintiennent les statistiques internes sur la production, ]a
consommation, les importations et exportations et les prix des divers produits. Les 
bureaux publics s'occupant des 6changes commerciaux dans les pays importateurs seront 
en mesure de sp6cifier les restrictions commerciales telles les barri&res tarifaires, les 
q~iotas ou des codes de rfglementations sanitaires. 

Types d'informations nOcessaires pour classer les 6ventuels marchds d'exportation d6tenant un 
potentiel dlev6 

Voici une liste de questions qui nous pr6cisent les divers types d'informations n6cessaires pour
d6terminer quels marchds devront etre visas. Vous n'aurez peut-6tre pas besoin de r6pondre A 
toutes ces questions de votre liste mais celle-ci est une r6f6rence utile pour faire des profils des 
pays importateurs et determiner lesquels pr6sentent les meilleurs crfneaux. 

a) Classification ou qualit& du produit import6: 

Quelles sont les normes (c'est-A-dire les classifications) phytosanitaires utilis6es (par
exemple, le Dfpartement ame:icain de l'Agriculture publie le U.S. Standardsfor Beans 
du Service ffdfral de l'inspection des cfrdales utilis6 par des importateurs europfens)? 
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Quelles sont les classifications de qualit6 du produit qui sont import(es (16re, 26me ou 
36me)? 

Si plus d'une qualit6 est import(e, quelle est la quantit6 (ou la proportion du total des 
importations) de chaque classe de qualitd import(e? 

b) Caract~re opportun de la demande pour le produit importd: 

Existe-t-il des p(riodes sp(cifiques de l'ann(e oat les importateurs passent le gros de leur 
commande? 

Est-ce que la demande du produit est 6gale sur lensemble de l'annde? Ou a-t-elle un 
caract&re saisonnier? 

c) Quantit6 d'impoi'ations n6cessaires contre capacit6 d'approvisionnement: 

Quels sont les niveaux dimportation des commandes du point de vue volume? 

Existe-t-il une quantit6 minimum A laquelle Madagascar aurait du mal A r6pondre?
Certaines commandes sont pass(es sur la base des ventes en consignation (dont s'occupent
des courtiers) alors que les transformateurs alimentaires peuvent imposer des quantit6s
minimum pour les contrats dachat avec les exportateurs ou leurs agents 

d) Niveau de prix des importations (en termes caf): 

Quels sont les prix r(cents (caf) des achats aux divers niveaux de qualit6/classification? 

Dans quelle mesure les prix varient-ils dans le temps et pour les diverses classifications 
entre clients'? 

e) Modes de production internes: 

Quelle est la partie de la consommation locale A laquelle peut satisfaire la production 
locale? 

Est-ce que cette proportion augmente ou diminue? Pourquoi? 

Quelle est la qualit produite localement? 

Quels sont les m6canismes de prix et les modes de l'offre du produit cultiv6 dans le pays? 
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f) Fluctuations de I'offre chez les principaux concurrents: 

Existe-t-il des fluctuations annuelles ou saisonni~res sur les fili~res des march6s des 
principaux concurrents? 

Ces fluctuations sont-elles fr6quentes et dans quelle mesure affectent-elles le marchV? 

g)Financement des exportations: m6thodes de paiement entre exportateurs, exp6diteurs et agents 
d'importation: 

Comment se font les ventes des exportations? Avec quelle formule de paiement parmi les 
suivantes: 

• lettre de cr6dit A lexportation 

* traite AI'exportation 

* avances sur paiement
 

" comptant contre document
 

* consignation 

* compte ouvert 

* aures m6thodes (sp6cifiez) 

Est-ce que les importateurs 6mettent des lettres de cr6dit pour les exp6ditions? Est-ce que

la banque qui les 6met est bien 6tablie sur la place?
 

Est-ce que les importateurs 6mettent des lettres de cr6dit Avos exportateurs?
 

Est-ce que les m6thodes actuelles posent des probl~mes de cr6dit ou de finances pour vos
 
exportateurs?
 

h) Normes phytosanitaires du produit importd: 

Quelles sont les normes phytosanitaires du pays importateur? 

Est-ce que les produits rdpondent Aces normes? Dans la n6gative, serait-il difficile d'y 
r6pondre? 
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i) Itinfraires, dflais, capacit6s, coots pour expfdier le produit en question sur le march6
 
importateur:
 

Est-ce que le produit a besoin d'un stockage ou d'un transport special? 

Quelle est la frdquence de la disponibilit6 des bateaux pour transporter le produit sur le 
march6? 

Est-que les bateaux ont des capacitfs pour les produits r6frigfr6s et non-r6frigfr6s?
 

Existe-t-il des moyens de transport afrien et pour quel volume? Quels sont les autres
 
concurrents voulant profiter de ce moyen de transport? Quelle est la frdquence des vols?
 
Sont-ils d'un prix abordable? Conviennent-ils?
 

A conubien estime-t-on les frais de transport par tonne de produit jusqu'aux principales
 
destinations'? 

Combien de temps faut-il pour que le produit arrive sur chaque grand march6 
d'importation? 

j) Existe-t-il un accord commercial pr6f6rentiel ou autre traits avec ce pays qui conf~rerait un 
avantage Avotre produit exportd? 

Existe-t-il un accord commercial prdf6rentiel avec vos concurrents? 

Dans laffirmative, quelle est la durfe de validit6 de cet accord'? Est-il susceptible de le 
changer'?
 

k) Quelle position sur le marchd importateur d6tiennent les exportateurs concurrentiels? 

Combien y-a-t-il de transformateurs et/ou de distributeurs nationaux pour le produit 
import? 

Est-ce que ces soci6t6s ont des liens directs (financiers, contractuels, co-entreprises) avec 
des exportateurs concurrentiels? 

Quelles sont les activit6s promotionnelles d6ploy6es actuellement sur le march6 par les 
exportateurs concurrentiels? 

Quelles sont les normes de prix et de qualitd des produits des exportateurs concurrentiels? 

1) Existe-t-il des tarifs ou des quotas qui freinent les importations? Des barriires non tarifaires? 
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m) Existe-t-il des accords commerciaux pr6fdrentiels et des accords tarifaires qui confrent A 
certains pays un meilleur acc~s au marchd? 

Avec quels pays ces accords sont-il passds?
 

Pendant quelle pfriode de production ces accards pr~ffrentieis sont-ils en vigueur?
 

Est-ce que ces pfriodes de production colfncident avec la pfriode de production A
 
Madagascar pour les mfmes produits?
 

n) Tendance dans la demande nationale pour les produits: 

Quelles sont les pr6ffrences du consommateur pour les produits? 

Quelles sont les contraintes du point de vue gout et apparence? 

Quel est le degr6 de connaissance du produit, aussi bien chez les consommateurs que chez 
les commerqants? 

Comment le produit est-il vendu dans le detail? Frais, s6cl-h,, en conserve ou congeld? 

Quelles sont les perspectives du march6 pour le produit? Pourquoi? 

o) Contexte 6conomique et politique sur le march6 cible (pays importateur): 

La situation politique est-elle stable dans ce pays? 

Quelles sont les projections de croissance pour son 6conomie? Sa situation du point de 
vue dette? Son revenu par habitant?
 

Les importateurs 6trangers ont-ils une bonne reputation pour obtei-ir le financement 
ou 
procfder au paiement pour les produits? 

p) Fili6res de march6 dans le pays importateur: 

Quelles sont les fili~res de vente et de distribution pour le(s) produit(s)? 

Quel est le rfseau de transport pour le(s) produit(s)? 

Quels sont les types d'installations de stockage disponibles? 

Combien de temps faut-il entre l'arrivfe au port et la livraison aux grossistes et aux 
dA-taillants? 
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3. PREPARER L'INTERVIEW OU LE QUESTIONNAIRE 

La plus grande partie de l'information n6cessaire pour dvaluer un &ventuel cr6neau d'exportation
n'est pas sous forme 6crite ou du moins pas compil6e dans un m~me document. La meilleure 
mani~re d'obtenir des informations Ajour, exactes et A un coot abordable, est d'interviewer 
directement les divers participants du march6. I1est important que vous prdpareriez A l'avance 
les interviews car la qualit6 de l'6tude d6pend directement de la qualit6 des interviews. 

3.1 Preparer une interview orale 

(1) Indiquer quel est votre but. Lorsqu'on contacte les agro-industries des pays importateurs,
it est capital d'expliquer exactement et en d6tail les raisons vous poussant A les contacter. Vous 
devez insister sur le fait que les autresvous n'4vez rien Avoir avec intervenants du marchd et 
garantir le caract~re confidentiel des questions que vous aimeriez poser. 

(2) Diversifier vos contacts. Les principaux informants devraient refl6ter divers points de vue 
et probl&mes. Ils devraient repr6senter les diffdrentes 6tapes du processus d'importation et les 
diffirentes professions. 

(3) Classer vos themes. Les interviews avec les principaux informants sont faites en utilisant 
un guide d'interview qui donne une liste de themes et questions qui seront couvertes pendant
lentretien. L'interviewer formule les questions effectives au moment de la discussion. 

L'information que vous devez obtenir aupr~s des agents importateurs devrait 6tre formul6e bien 
avant l'interview. Les themes devraient &treclass6s en fonction de leur importance et sensibilit6. 

La formule du questionnaire doit tre souple c'est-A-dire que la direction que prendra l'entretien 
va d6pendre du type d'information que donne l'informant. I1faut poser des questions ouvertes 
surtout celles qui commencent par "pourquoi". En outre, les questions doivent &tre pos6es de 
sorte Ane pas biaiser la rdponse. 

Pendant linterview, il est important de d6terminer les motivations et les attitudes des agents
d'importation et des autres grands intervenants du march6. Penser i lavance aux types de 
questions qui vous permettront d'obtenir cette information. 

(4) Poser vos questions en sequence. L'intcrview devrait commencer par des questions
d'information g6n6rale sur le type de soci6t6s avec lesquelles vous travaillez. Vous tenez 
savoir quelles sont les connaissances du r6pondant et dans quelle mesure il est ouvert A
lentretien. Vous voulez 6galement trouver le type de questions auxquelles cette personne est le
mieux i m~me de rdpondre. Les domaines off les r6pondants ne sont bien inform6s devraient 
6tre gard6s pour ]a fin au cas of il faudrait racourcir l'interview parce qu'on manque de temps. 
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Certains des themes dont vous parlerez pendant [interview peuvent 6tre vus comme des 
informations stratfgiques et doivent tre introduits dans le bon contexte. Ces questions sont 
g nfralement gard6es pour un moment plus avanc6 de [interview, ce qui donne Al'informant le 
temps de comprendre le but et la nature de votre 6tude. Vous devez garantir et, par la suite 
respecter, le caract~re confidentiel de toute information stratgique que vous recevez. 

(5) Pren.re des notes. On peut prendre des notes pendant [interview. Celles-ci devraient &tre
aussi completes que possible sauf lorsqu'on a affaire Ades informations dflicates. I1se pourrait 
en effet que linformant h6site Avraiment r6pondre si les rfponses sont conjugufes par 6crit. 

3.2 Pr6parer une enqu6te 6crite informelle 

11 existe plusieurs grands inconv6nients si l'on r6unit des informations par le biais d'un
questionnaire 6crit. Premi~rement, la formule et le contenu de l'enquete sont fix6s Alavance. 
On ne peut pas adapter au fur et Amesure que linformation est reque. Deuxi~ment, il faut du 
temps pour lire et r6pondre aux questionnaires 6crits. De nombreuses personnes ont tendance 
a les jeter. Enfin, les questionnaires 6crits ont tendance Ainhiber les informants. Elles h6sitent 
a mettre par 6crit les informations dflicates ou confidentielles qu'elles pourraient avoir. 

Toutefois, ces enqu~tes 6crites pourraient s'av6rer utiles lorsqu'il nest pas possible ou trop cher 
de se ddplacer ou de t6lphoner. La rfussite d'une enquete 6crite depend de votre capacit6 A
pouvoir choisir les questions appropri6es pour votre r6pondant, A les poser de sorte a obtenir ]a
r6ponse souhaitfe et Alimiter le temps qu'il faut pour remplir le questionnaire. 

(1) Indiquer votre objectif. A linstar de l'interview orale, il faut indiquer clairement le but de 
votre 6tude et garantir le caract~re confidentiel. 

(2) Diversifier vos contacts. Choisir un groupe diversifi6 de personnes venant de tous les 
segments du march6 d'importation. Contacter autant de personnes que possible au sein de chaque
groupe. En effet, rappelez-vous que la plupart de vos contacts ne vont pis vous renvoyer votre 
questionnaire. 

(3) Ranger par ordre prioritaire vos questions. Ne posez que le minimum absolument 
necessaire de quesions: plus le questionnaire est long, moins les rfpondants ont envie d'y
r6pondre. Identifier le type de questions auxquelles le rfpondant est le plus Aimcme de r6pondre. 

A4) Comment formuler vos questions de I'enqute. Les questions 6crites doivent 6tre posfes
de sorte aipouvoir y rfpondre par un simple oui ou non ou alors le rfpondant peut cocher la
r6ponse la plus approprife au sein d'une liste donnfe. Tout comme pour linterview orale, il faut 
faire une s6quence des questions et mettre les plus dW!icates vers la fin. 

(5) Inclure une enveloppe avec ladresse et un timbre pour qu'on vous renvoie le 
questionnaire. 
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4. PREPARER LE RAPPORT 

Une fois les donndes collect6es, les interviews achev~es et les r6sultats vdrifi6s avec les contacts 
sur le march6, vous pouvez r~diger un rapport avec vos r6sultats et fai e des recommandations. 

En g6n6ral, votre rapport devrait tre organis6 pour donner au lecteur un maximum
d'informations sur le rnarch. Vous devez pr6senter clairement les informations necessaires pour
expliquer et soutenir vos conclusions et vos recommandations. 

La pr6sentation exacte de votre tude d6pendra du type de march6 que vous 6tudiez, de la 
quantit6 d'informations obtenues et des conclusions auxquelles vous 	&tes arriv6 mais certaines 
directives g6n6rales nen sont pas moins utiles. Voici des grandes lignes qui rfcapitulent les 
sections qui font partie de nombreuses 6tudes sur les marches d'exportation. 

1. Introduction: 

a. 	 D6finition des objectifs 
b. 	 Dfinition de ]a m6thodologie et des limitations de l'6tude 

2. Vue d'ensemble sur le march6 mondial 

a. Tendances au niveau de la valeur et du volume du commerce mondial 
b. 	 Information sur les grands march6s d'exportation pour les produits malgaches 
c. 	 Information sur les grands march6s d'importation pour les produits mondiaux 

3. Marches d'importation cibl6s par votre 6tude (une section separee pour chaque marchd 
d'importation): 

a. 	 Tendances et pr6f(rences de march6 (analyse le la part du march6, qualit6 et position 
concurrentielle d'autres founisseurs) 

b. Potentiel du marchd pour votre produit. 
c. 	 Principales contraintes freinant la demande de votre produit. 

4. Potentiel et contraintes de l'offre nationale 

a. Production et tendances nationales 
b. Contraintes nationales A [expansion des importations 

5. Conclusions et recommandations 

6. Annexes 
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5. UNE APPLICATION: L'ETUDE DE CAS DES HARICOTS SECS 

La pr6sente st ztion r6capitule dtape par dtape le travail effectu6 pour r~aliser une dtude des 
cr6neaux d'exportation pour la fili~re des hariccts secs AMadagascar. 

5.1 Identifier le produit. 

Les produits 6tudi6s dans le cadre de l'enqute se limitaient aux varidt6s d'haricots destindes A 
l'exportation (3 A4 vari6tds d'haricots). Les noms de ces vari6t6s ont 6td obtenus en malgache 
et en franqais. La plupart des agents connaisaient ces noms. Ensuite, on a identifi6 les noms 
botaniques dans un manuel de rff6rence sur les cultureb trnpicales. Les nor internationaux de 
ces produits ont 6t6 obtenus aupr~s des spfcialistes du marke'ing des haricots secs aux Etats-Unis. 
On a 6galement trouv6 des codes du syst~me commercial narmonis6 (HTS) pour les recherches 
de donnfes. Les classifications et les normes pour les haricots malgaches ont 6t6 obtenues aupres 
du Minist~re du Commerce. 

5.2 Obtenir une vue g6n~rale du march6 international. 

La premiere 6tape pour analyser le march6 consistait Aicompiler les statistiques commerciales. 
Voici les sources qui ont 6 utilisfes pour les donnfes sur les exportations malgaches: 

1. Le syst~me de donn6es Eurostat (statistiques officielles de la CEE) fournit les donnfes 
sur les divers types de haricots secs par destination, origine (pays, r6gions et monde) en 
quantit6 (tonnes) et valeur (en 1000 ECU). Des informations sur les types d'haricots et 
les codes HTS sont donn6es en Annexe 1. Les donnfes d'Eurostat peuvent 6tre obtenues 
aupres de la Communaut6 6conomique europfenne ABruxelles et dans les bureaux des 
grandes villes comme celui de Washington (ofi ont 6t6 obtenues les donnfes pour 
l'enqufte sur le march6 des haricots secs). 

Les niveaux d'importation des haricots secs n'ont pas chang6 grandement. C'est l'Europe 
qui attire le gros des importations de la plupart des haricots, tout particuli&rement les 
types export6s par Madagascar. Les donn6es indiquaient des changements anmuels dans 
les niveaux d'importation pour chaque type d'haricot, le volume et la part de march6 de 
chaque fournisseur 6tranger. Les donn6es sur la production de la CEE auraient 6galement 
pu &tre 6tudifes mais ce n'6tait pas vital pour I'dtude. 

Les importations europ6ennes de lingot blanc et de pois du cap et leurs substituts proches 
ont indiqu6 que, si les exportations malgaches ont dimin'i6, les importations g6n6rales sur 
les march6s anglais et franqais sont restfes environ au mfme niveau. En outre, les 
importations des large lima beans des Etats-Unis (produit de remplacement des pois du 
cap) ont augment6 rfguli~rement au Royaume Uni. 
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2. Le Syst~me de donn6es commerciales de I'OCDE contient des informations sur la 
quantitd et la valeur des importations par pays de destination ainsi que sur la quantit6 et 
la valeur des exportations par pays d'origine pour les haricots secs. L'Organisation pour
]a Coop6ration et le D6veloppement Fconomique (OCDE) est situ6e AParis et desa 
bureaux dans chaque pays membre. Les donn6es de I'OCDE pour l'6tude sur le march6 
des haricots secs ont 6 obtenues dans la biblioth~que de la CEE AWashington. Ces 
donnfes permettent d'identifier les grands marches d'iripoitation et des principaux pays 
fournisseurs de ces marches. 

3. Le Ministre du Commerce du Gouvernement AMalgache a des donn6es annuelles sur 
la quantit6 des exportations malgaches par vari6t6 de haricots et par destination de 
march6. Les donnfes obtenues sur une p6riode de cinq ans (1987-1991) ont r6v616 des 
tendances importantes dans les exportations d'haricots malgaches. La quantit6 et la valeur 
des exportations malgaches d'haricots secs sur les march6s traditionnels en Europe ont 
diminu6 alors que les exportations vers la Reunion et lIle Maurice ont augment6 
rapidement. 

4. Les donnfes sur le commerce mondial de la FAO fournissent des statistiques sur les 
importations vers l'Europe, l'Asie et l'Afrique. Ces donn6es ont 6t6 utiles pour
rfcapituler les informations sur les pays asiatiques qui n'avaient pas pu 6tre obtenues A 
partir d'autres sources. Elles indiquaient que, derriere I'Europe, les pays asiatiques sont 
le groupe le plus important venant au deuxi~me rang des importateurs d'haricots. Le 
Japon est l'importateur le plus important. Les importations d'haricots en Asie sont 
utilisfes pour les concentr6s et les condiments de la cuisine traditionnelle. Ce sont les 
Etats-Unis, la Chine et l'Argentine qui sont les principaux exportateurs sur les marches 
asiatiques. 

5. Des analystes des 6changes commerciaux amfricains et du march6 des haricots secs ont 
6td contactfs pour arriver Amieux saisir les tendances au niveau des importations et de 
la production. L'information obtenue a permis d'identifier les pfriodes o de mauvaises 
conditions climatiques ou d'autres 6v~nements al6atoires ont alt6r6 les modes 
d'importation. Les donn6es sur la production et les exportations des haricots aux Etats-
Unis par quantit6 et valeur ont 6t6 obtenues aupr~s du Bureau du recensement et du 
Dfpartement amfricain de I'agriculture (USDA). Les informations sur les prix nationaux 
ont 6t6 obtenues aupr~s du service des nouvelles sur le march6 de I'USDA. 

En outre, les analystes et les nfgociants amfricains ont fourni des informations sur la 
nature de la concurrence sur la place du marchd international notamment sur les avantages
qualit6 et prix, les tendances de production et les modes susceptibles de se presenter dans 
le court et le moyen terme. 

Ei fonction de l'dtape analyse de donn6es commerciales, le champ d'action de cette 6tude 
de march6 approfondie s'est limit6 aux importateurs de I Europe de I'Ouest et de I'Oc6an 
indien Asavoir l'Ile Maurice et la R6union. 
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5.3 Collecte d'informations sp~cifiques au pays et au produit 

Les sources utilis6es pour obtenir les informations dont il est question Ala deuxi~me partie 2.2.3 
6taient nombreuses et diversifi6es. Les adresses et les num6ros de t6ldphone des contacts sur le 
march6 ont pu &tre obtenus chez des sp6cialistes du commerce travaillant A IUSDA et qui ont 
fourni une liste des importateurs d'haricots secs du monde entier compil6e dans le cadre du 
programme AIMS (Service d'information et Marketing agricole). On a commenc6 par les 
appeler au t616phune en mentionnant les noms des contacts pour v6rifier leur poste et leur 
connaissance de ]a situation du march6. Ensuite, des arrangements ont W pris pour des 
interviews plus approfondies en personne si possible. Ces contacts ont 6galement fourni de 
nouveaux noms et de num6ros de t616phone d'autres agents du march6. 

Les interviews faites avec les courtiers des importateurs des haricots, les transformateurs 
et les distributeurs 6taient de loin la source d'information la plus valable de l'6tude. Un 
entretien d'une heure a fourni des renseignements extr6mement prdcieux sur la nature comp6titive
du march6 mondial, les tendances dans la demande des importations, les conditions de l'offre 
nationale et les exigences de qualit6. Lorsque telle ou telle personne contact6e ne pouvait pas
r6pondre A certaines questions, il ou elle a dt6 en mesure de fournir d'autres noms et m~me 
souvent les num6ros de t616phone de gens susceptibles de pouvoir y rfpondre. 

En plus, les transformateurs et les distributeurs ont 6t6 interviewes pour trouver quelles 6taient 
les techniques de transformation, les types de produit final, les contraintes du point de vue temps
et qualit6. On a 6galement obtenu des informations sur les pr~ffrences des consommateurs, le 
conditionnement, les rfsaux de distribution et lemmagasinage. 

En fonction de ces r6ponses prfliminaires, nous avons pu cerner les grandes contraintes entravant 
les exportations d'haricots de Madagascar sur chacun des marches d'exportation 6tudids. 
Ensuite, nous 6tions en mesure d'utiliser nos r6sultats pour faire des recommandations sur le type
de changement qu'il faudrait faire au niveau des pratiques de production, de marketing et 
d'exportation pour les haricots AMadagascar. 
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ANNEXE A:
 

DONNEES/INFORMATIONS SUR LE COMMERCE DES HARICOTS SECS 
POUR LETUDE SUR LES EXPORTATIONS DE MADAGASCAR 

A. Donn~es commerciales Eurostat 1980-1991: 

A. 1 Donn6es sur les importations d'haricots secs par destination (CEE), origine (pays, r6gions 
et monde) et types. Les haricots secs sont class6s en cat6gories par code HTS i 8-chiffres 
(barme de tarifs harmonis6s). Notez que le code HTS d'avant 1988 est lg~rement
diff6rent et moins d6tail16 que le code actuel. Les quantit6s sont en tonnes (1000 kg).
Les valeurs sont donn~es par 1000 ECU (le taux d'6change entre I'ECU et le dollar 
am~ricain est 6galement disponible). 

Voici les types d'haricots secs import~s: 

1. 0713.31.10---haricots Vigna mungo (L) Hepper ou Vigna radiata (L) Wilczek, de 
semence, secs, 6coss6s 
2. 0713.31.90---haricots Vigna mungo (L) Hepperor Vigna radiata(L) Wilczek, (autres 
que de semences), secs, 6cossds 
3. 0713.32.10---haricots "petits rouges", Phaseolusou Vigna Angularis, semence, secs, 
ecosses 
4. 0713.32.90---haricots "petits rouges", Phaseolus ou Vigna Angularis, (autres que de 
semences, secs, 6coss6s ) 
5. 0713.33.10---haricots communs, Phaseolus Vtdgaris, de semence, secs, dcoss6s 
6. 0713.33.90---haricots communs, Phaseolus Vulgaris, (autres que de semences), secs, 
dcoss6s 
7. 0713.39.10---haricots Vigna et Phaseolus,de semence, (non repr. sous 0713.31.10 ­
0713.33.90), secs, 6coss6s 
8. 07 13.39.90---haricots Vigna et Phaseolus, (autres que de semences, non repr. sous 
0713.31.10 A0713.33.90) secs, dcoss6s 

A.2 Ces Donn~es classent lesDays exportateurs en ordre ddcroissant de volume par type
de haricots et par pays importateur sptcifique (Pays de la CEE uniquement) pour
1988-1991. C'est la France qui est le plus grand importateur de Madagascar. Les types
d'haricots les plus importants du point de vue quantit6 import6e sont les 07 13.33.90--les 
haricots communs, y compris les lingots blancs. Les pois du cap sont class6s sous 
0713.39.90. 

A.3 Importations de farine d'haricot deia CEE en 1991 

1. Code HTS: 1106. 1000---farine et poudre de 16gumineuse s~che du titre N 0713. 

2. Les quantit6s sont en tonnes et en valeur de 1000 ECU 
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A.4 Exportations: 

Donndes sur les exportations de la CEE en 1990 pour les haricots par origine (CEE),
destination (pays, r6gions et monde) et types (code HTS A8-chiffres). Les quantit6s sont 
en 1000 kg et les valeurs sont en 1000 ECU. 

Les produits d'haricots export6s comprennent: 

1. 0713.33.10---haricots communs, Phaselus Vulgaris, de semence, secs, 6coss6s 
2. 0713.33.90---haricots communs, Phaseolus Vulgaris, (autres que de semences), secs, 
ecosses 
3. 07 13.39.10---haricots Vigna et Phaseolus, de semence, (non repr. sous 0713.31.10 ­
0713.33.90), secs, 6cossds 
4. 0713.39.90---haricots Vigna et Phaseolus, (autres que de semences, non repr. sous 
0713.31.10 A0713.33.90) secs, 6coss6s 
5. 0713.40.10---lentilles de semence, s6ch6es, 6coss6es 
6. 0713.40.90---lentilles, s6ch6es, 6coss6es, 
7. 0713.50.10---f~ves et f6veroles, de semence, 6coss6es 
8. 0713.50.90---f~ves et f6veroles, (autres que de semence), sdch6es, 6cossdes 
9. 0713.90.10---16gumes Acosse, de semence, (non repr. sous 0713.10.11 A0713.50.90), 
secs, ecosses 
10. 0713 .90.90---l6gumes secs autres, dcossds (non compris destin6s Al'ensemencement 
et 0713.10.11 A0713.50.90) 

B. DONNEES COMMMERCIALES DE L'OCDE 1990: 

B. 1 Importations: 

i. Les donn6es sur les importations d'haricots au Royaume-Uni sont prdsent6es par origine
(pays) et types. Les produits d'haricots secs sont rang6s selon les codes SITC A5­
chiffres. Les quantitds sont en tonnes et les valeurs en 1000 dollars am6ricains. 

Les types d'haricot du code SITC sont entre autres: 

1. 054.23---haricots autres que les f~ves et les f6veroles, secs, 6cossds, qu'ils 
soient ddcortiqu6s ou cass6s 
2. 054.25---haricots autres que les f~ves et les f6veroles, secs, 6coss6s, qu'ils 
soient dci~ortiqu6s ou cassds 
3. 05.29---16gumes secs autres que les pois, les pois chiches, les haricots et les 
lentilles, s6ch~s, dcoss6s, qu'ils scient ddcortiqu6s ou cass~s 

ii. Des donn6es analogues sont pr6sent6es sur les importations du Pays-Bas. Les types
d'haricot englobent 054.23 et 054.25. 
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B.2 Exportations: 

i. Les donndes sur les exportations des Pays-Bas pour 054.23---haricots autres que les 
f~ves, fdveroles par pays (France, Royaume-Uni, Allemangne) et r6gions choisies. 

C. Donn~es sur les exportations d'haricots de Madagascar 

C.1 1979
 

1. Exportations d'haricot de Madagascar par destination et type.
2. Quantitds en kilogramme net et en valeur en 100 FMG 
3. Les produits sont classes selon ia Nomenclaturepour la classifictiondes marchandises 
dans les tarifs douaniers (NDB). Notwns que c'est un syst~me different des codes SITC 
et des codes HTS utilisds par ]a CEE. 
4. Les produits d'haricot sont A la section II: Produitsd r~gne vegetal, Division 07: 
L.egumes, plantes, racines et tubercules alimentaires: 

a. 070509---haricots communs 
b. 070521---pois chiches secs pois pointus 
c. 070534---pois du cap secs PC 1 
d. 070535---pois d cap secs PC 2 
e. 07 0536---pois d cap secs PC 3 
f. 070537---pois du cap secs PC 4 
g. 07 0538---autrespois d cap secs 
h. 070539---autrespois secs 
i. 070549---lentilles s'ches 
j. 070561---amberiques 
k. 070571 ---voemba 
1. 075090---autres legumes secs 

Source: Statistiqued Commerce Ert&ieurde Madagascar Republique Malgache,Directionde 
l'Institut National de la Statistique et de la Recherche Economique, tome 1, 1979. 

C.2 1980-1986
 

Donn6es sur les exportations par type d'haricot uniquement---pois du cap, auires haricots 
secs (blanc, rouge, marbr6, etc.), lentilles. Les quantitfs des exportations mondiales 
totales en tonnes. 

Source: Ambassade de Madagascar, Washington DC 
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C.3 1987-1991 

1. Exportations d'haricot sec de Madagascar de l'esp~ce Vigna Mungo (L) Hepper ou
Vigna radiata (L) Wilczek, petits haricots rouges, phaseolus vulgaris, ou autres. Les 
quantit6s sont en kg. Conf~re page ci-jointe pour la classification par ordre de grandeur 
des volumes d'importation et les pays respectifs. 

Ces donndes (source: consultants ATW) nous donnent g~n6ralement des chiffres plus
petits que les donn~es commerciales EUROSTAT couvrant la meme periode. Ces 
differences vont de 50 Aquelques centaines de tonnes selon le type d'haricot. 

2. Les exportations du pois de cap de Madagascar (PC 1, PC3, PC3, PC4) vers les pays
suivants en ordre de grandeur d~croissant du total des volumes d'exportation: REunion 
et lIle Maurice, France, Royaume-Uni, Mayotte, Espagne, Djibouti et les Comores. 
Quantit~s en kg. 

Source: ATW Consultants 

D. Annuaire commercial de la FAO volume 43, 1989 -- donn6es sur les 6changes
comnerciaux mondiaux, (FAO/Nations Unis) 

D. I Haricots secs 1987-1989: 

i. Donn~es sur les importations dans des pays choisis en Europe, en Asie et en Afrique. 

ii. Donn~es sur les exportations en Australie et dans des pays choisis en Europe, en Asie, 
en Afrique, en Amdrique du Nord et du Sud. 

E. Situation et perspective mondiale pour les c6r6ales, (FAS/USDA): 

E. 1 Donn~es sur les 6changes mondiaux: 

1. Donn6es sur les importations et exportations d'haricots, de pois et de lentilles par pays
choisis et dans le monde, 1985/86 - 1990/91. Quantitds en 1000 tonnes. (pp.5-7) 

E.2 Donn~es sur les 6changes de 16gumes secs des Etats-Unis: 

1. Graphique Asecteurs sur les importations et exportations amdricaines de legumes secs: 
haricots, pois et lentilles 1986/87 - 1989/90 (p.8) 

2. Graphique sur les exportations d'haricots amdricains par type, 1989/90: Great 
northern, Navy, Pinto, Lima, haricots rouges, blancs, noirs, nidbd blanc, autre et 
semences. UnitEs en tonnes (p.8) 
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3. Graphique Abarres sur les importations de pois aux Etats-Unis par type, 1986/90: pois
chiches, pois jaunes, ni6, petits pois, pois cassds et autres. Unitds en tonnes (p.8) 

4. Graphique Abarres sur les exportations amfricaines d'haricots, de pois et de lentilles 
sur les cinq plus grands marches et autres crneaux, 1979/80 - 1989/90. Unitds en 
tonnes. (p.9) 

5. Graphiques sur la ventilation des exportations et des importations de 16gumes secs des 
Etats-Unis (haricots, pois et lentilles), 1979/80 - 1989/90, indiquant les tendances du 
march6. Unit6s en tonnes (p. 10) 

6. Graphiques sur l'offre (production et importations) et la demande (d'utilisation et 
exportations) de 16gumes secs des Etats-Unis: haricots, pois et lentilles, 1984/85 ­
1990/91. Unites en 1000 tonnes. (p. 11) 

E.3 Donnfes sur les exportations amfricaines, ­1979/80 1989/90: 

1. Donnfes sur les exportations d'haricots secs des Etats-Unis: 

a. Total des exportations d'haricots secs des Etats-Unis par destination (pays et 
regions). Les regions englobent l'Amerique du Nord, les Caraibes, l'Am6rique
centrale, l'Amfrique du Sud, la Communaut6 6conomique europ6enne, l'Europe
de l'Ouest, l'Europe de l'Est, le Moyen-Orient, l'Afrique, l'Asie et l'Ocanie. 
Les unit6s sont donnfes en tonnes (pp. 12-14) 

b. Ventilation des exportations am6ricaines d'haricots par destination (pays et 
r6gions) et par types. Les types d'haricots sont les Pinto, Great northern, Red 
kidney, Lima, les haricots noirs, les haricots blancs, le nidb6 blanc et les autres. 
Unites en tonnes. (pp. 15-31). 

c. Iotal des exportations amfricaines d'haricots par destination. Valeur par 1000 
dollars. (pp.56-56) 

2. Donn~es sur les exportations amdricaines de pois secs: 

a. Total des exportations amdricaines de pois secs par destination (pays et 
r6gions). Unites en tonnes (pp. 32-34) 

b. Ventilation des exportations amfricaines de pois secs par destination et par 
types. Les types de pois sont les petits pois, les jaunes, Australian Winter, pois
chiches et i,'tres. Unites en tonnes. (p. 35-45). 

c. Total dc.s exportations amdricaines de pois par destination, valeur en 1000 
dollars. (pp. 59-61) 
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3. Donnfes sur les exportations amfricaines de lentilles: 

a. Total des exportations amfricaines de lentilles par destination. Unitds par 
tonnes. (pp. 46-48) 

b. Total des exportations amfricaines de lentilles par destination, valeur en 1000 
dollars. (pp. 62-64) 

4. Donn6es sur les exportations am6ricaines de semences: 

a. Ventilation des exportations d'haricots de semence des Etats-Unis par
destination et type. Les types de semences concernent les haricots, les pois et les 
lentilles. Unit6s en tonnes. (pp. 49-55) 

E.4 Donn~es sur les importations am6ricaines, 1979/80 - 1989/90: 

1. Donndes sur les importations am6ricaines de haricots sees: 

a. Total des importations amdricaines de haricots par destination. Unit6s par 
tonnes. (pp. 65-66) 

b. Ventilation des importations americaines par destination et type. Les types
d'haricots sont Pinto, Navy, Red kidney, Lima, les haricots blancs, les Ambdriques 
et autres. Unit6s en tonnes. (pp. 67-77) 

c. Total des importations am6ricaines de haricots par destination. Valeur en 1000 
dollars. (pp. 94-95) 

2. Donn6es sur les importations am6ricaines de pois sees: 

a. Total des importations am6ricaines de pois par destination. Unit6s en tonnes. 
(pp. 78-79) 

b. Ventilation des importations amdricaines de pois sees par destination et type.
Les types de pois sont les petits pois, les jaunes, les pois cass6s, le pois chiches, 
les ni6b6s et autres. Unitds en tonnes. (pp. 80-88) 

c. Total des importations amdricaines des pois par destination. Valeur en 1000 
dollars. (pp. 96-97) 

3. Donn6es sur les importations am6ricaines de lentilles: 

a. Total des importations amdricaines de lentilles par destination. Unit6s en 
tonnes. (pp. 89-90) 
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t. Total des importations amfricaines de lentilles par destination. Valeur en 1000 
dollars. (pp. 98-99) 

4. Donn6es sur les importations amfricaines de semences: 

a. Ventilation des importations amdricaines de semences par destination et par 
type. Les types de semences concernent les haricots, les pois et les lentilles. 
Unites en tonne-. (pp.91-93) 

Source: World Grain Situation and Outlook, (FAS/USDA), no. 3-91, 1991. 

F. Donn6es sur le commerce des Pays-Bas 1989-1990: 

F. 1 Importations et exportations d'haricots des Pays-Bas par origine (pays) et type: 

1. Notons qu'il n'y a aucun 6cart important entre ces donnfes commerciales et celles de 
I'EUROSTAT (importations d'haricots aux Pays-Bas par origine et type). Les donnfes 
sur les dchanges commerciaux des Pays-Bas sont plus ddtaillfes que celles d'Eurostat. 
En effet, les premieres sp6cifient les pays d'origine pour tous les types d'haricots alors 
que les donnfes d'Eurostat ne donnent que les pays exportateurs pour certains types 
d'haricots. 

2. Les types d'haricots sont class6s selon le syst6me HTS (le syst~me utilis6 aux Pays-Bas 
est en fait appeI6 ]a Nomenclature commune (NC). Elle est fondle sur le syst~me HTS 
et semble analogue Ace syst~me). 

3. Quantitfs en 1000 kg et valeur en 1000 gld. 

4. Voici les types d'haricots: 

a. 0713.31.100 
b. 0713.31.900 
c. 0732.32.100 
d. 0713.32.900 
e. 0713.33.100 
f. 0713.33.900 
g. 0713.39.100 
h. 0713.39.900 

Voir section A. 1 (Donndes commerciales Eurostat 1980-1991) pour ]a d6finition des codes HTS. 
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F.2 Importations et exportations des Pays-Bas par pays spdcifique (par exemple Madagascar). 

1. Catdgories 	de produits class6s selon les codes SITC A3-chiffres. 

2. Quantitds en 1000 kg et valeur en 1000 gld. 

3. Les importations les plus importantes de Madagascar tant du point de vue quantit6 que
valeur sont 071---cafd et 075 specerijen. 

Sources: 	 1. Jaarstatistiek van de Buitenlandse Handel 1990, Central Bureau vour de 
Statistiek, Voomburg/Heerlen, 1991. 
2. Jaarstatistiek van de Buitealandse Handel 1989 

G. Donnes sur les 6ch nges commerciaux du Royaume Uni 1989 jusqu'en mars 1990: 

G. 1 Importations de Idgumes secs au Rovaume-Uni par origine et type. 

1. Quantit6s en tonnes et valeur en 1000 livres 

2. Produits de 	base ranges selon les codes SITC A5-chiffres 

3. Produits d'haricots sous le titre 054.2 SITC---lfgurnineuses, 1gumes secs, dcossfs, 
qu'ils soient ou non dfcortiqu6s ou casses. 

a. 054.21---pois 
b. 054.22---pois chiches 
c. 054.23---haricots, autres que f~ve et f~ve Acheval 
d. 054.24---lentilles 
e. 054.25---f~ves et f6veroles 
f. 054.29---ldgumes secs autres que pois, pois chiches, haricots et lentilles 

G.2 Importations du Royaume Uni aupr~s de pays spcifiques ( par exemple Madagascar). 

1. Valeur de la marchandise en 1000 livres. 

2. Codes SITC A2-chiffres uniquement (05 et 07 pour les importations de Madagascar) 

Sources: 1.Business Monitor, Overseas Trade Statistics of the United Kingdom, March. 
1990, Central Statistical Office, Londres, 1990;
2.Business Monitor, Overseas Trade Statistics of the United Kingdom, D6cembre, 
1989. 
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H. Information g~n~rale sur 1'6conomie et le secteur agricole de Madagascar, les Seychelles,
ia Reunion, les Comores et lIle Maurice. Les tableaux sur la production et les dchanges de 
Madagascar: 

1. Production et importations de produits vivriers AMadagascar (y compris pois du cap), 
pays choisis, 1972-79. Quantitds en 1000 tonnes. 

2. Production et exportation de produits industriels AMadagascar, 1972-79. Quantit6s 
en 1000 tonnes. 

3. Composition du commerce de produits, 1972-79: exportations et importations par
produit choisi. Valeur en milliards de francs malgaches. 

4. Direction du commerce, 1974-80: exportations et importations par pays choisi (y
compris la Reunion). Valeur en millions de dollars amricains. (Source Direction of 
Trade Statistics Yearbook, 1981, FMI, 1981) 

Source:Indian Ocean: Five Island Countries, American University Foreign Area Studies, ed. 
Frederica M. Bunge, US Government Printing Office, DC: 1983. 

I. lie Maurice: Information gdndrale, noms et adresses des chambres de commerce, services 
publics et organisations publiques assocides au commerce, associations commerciales, 
biblioth~ques d'entreprise, publications et sources statistiques. 

Source: World Trade Resources Guideed. Kenneth Estell, Gale Research Inc., Detroit, MI: 1992 

J. Bar~mes de tarifs harmonis~s des Etats-Unis, 1992: Classification des exportations (tarif B)
et des importations d'haricots. Note: les produits Alexportation et Alimportation ont des codes 
lg~rement diffdrents. 

J. 1 Bar~me Al'importation HTS: 

1. Pois du Cap 
a. imports pour la consommation du ler mai au 31 aodt y compris: 
0713.39.20.30 

b. si importds pour la consommation en dehors de la pfriode submentionnde: 
0713.39.40.30 

2.Code d'importation pour d'autres Pois du Cap: 

a. importds entre le ler mai et le 31 aofit: 0713.39.20.40 

b. si importds en dehors de la pdriode susmentionnde: 0713.39.40.40 
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J.2 Barme Al'exportation HTS: 

1. Pois du Cap: 0713.39.5030 

2. Autres Pois du Cap: 9713.39.5040 

K. Prix agricoles Eurostat 1980-89 

Prix des haricots secs (non compris TVA) par 100 kg de EC-12. Valeur en monnaie 
locale et en ECU. Ce sont les seuls prix d'haricot de la CEE qui sont disponibles sous 
forme publide. 
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ANNEXE B 

Identification of certain bean varieties in Madagascar 

Scientific Name Local Variety Name Commercial class 

Phaseolus vularis Tsaraminanakavv White kidnev (Gros Blancs) 

Fotsv lava Great Northern (Lingot blanc 

Fotsv botra Small white Navy (Coco blanc) 

Rotra lava Red common (Sang de boeut) 

Menakelv Small red common (Coco rouge) 

'Mavokely Pink bean 

Mara mena Red speckled bean (Rouge marbrd) 

Marlat Light red speckled bean iRouge marbrd) 

Phaseolus Iuna:ts Kabaro Large lima bean (pois du cap) 

Viena umbellata Tsiasisa mena Red mung bean Amkbrique) 

Viena radiata Voantsirokv Mung bean (Amberique 

Vie'na unguiculata Voanemba mena Cowpea (Nidb rouge) 

Viena unzuiculata Voanemba fotsv Blackeved Cowpea (Nidbe blanc) 
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