
Logistique Communication

Qualité Transformateurs, distributeurs,
plateformes de distribution : chacun
a ses exigences propres. Cette fiche
réunit les points essentiels pour
construire une relation fluide et
durable avec vos acheteurs.

Connaître précisément le cahier des
charges qualité du client avant la
première livraison (calibre, taux
d'humidité, seuils de tri,  pouvant aller
jusqu'à tolérance zéro insectes et 99%+
de pureté chez les grandes structures,
critères physico-chimiques selon filière)

Anticiper les analyses préalables si
demandées (résidus de pesticides,
mycotoxines, métaux lourds,
microbiologie, certificat d'alimentarité
des emballages)

 Clarifier explicitement le niveau de
qualité attendu (ex : tolérance zéro
pourriture chez certains
transformateurs, écarts de tri à priori
pas tolérés)

Envoyer un échantillon ou des
photos-exemples en amont pour
valider la qualité attendue et
éviter les litiges à réception

les clés pour bien vendre à l'aval 
Producteurs bio : 

Les exigences du conditionnement
varient fortement selon le type
d'acheteur : du vrac accepté
(transformateurs) au calibrage précis
exigé (distributeurs/restau co) - à
clarifier systématiquement avec
chaque acheteur

Se renseigner sur le format
d'emballage souhaité (palette Europe,
big-bag neuf, plateau consigné,
absence de bois...) et les volumes
minimums de livraison

Conditionnement

Vérifier l'accessibilité de la ferme
pour les poids lourds et les capacités
de chargement (ex : benne 30t en
moins d'une heure, pont-bascule)

Définir ensemble les créneaux de
livraison (souvent le matin) et la
fréquence

Convenir d'un volume/montant
minimal de commande pour
optimiser le transport

Consulter régulièrement ses mails
(envoi des commandes par ce biais)

Être joignable et réactif par
téléphone/SMS

Prévenir le plus tôt possible en cas
de rupture ou de baisse de
disponibilité : un signalement tardif
(jour de livraison) pénalise fortement
l'acheteur en aval



Traçabilité

Contractualisation

BiOrelais
Auvergne-Rhône-Alpes

Documents à anticiper : bon de
livraison (souvent séparé de la facture),
mention "bio", numéro de lot, DLC selon
les produits

Pour les produits d'origine animale :
agrément sanitaire, fiche technique, plan
de maîtrise sanitaire, dernières analyses

En cas de mixité bio/conventionnel
sur l'exploitation : formaliser clairement
la procédure de traçabilité et de
stockage séparé

les clés pour bien vendre à l'aval 
Producteurs bio : 

Être transparent sur ses circuits
de distribution existants et ses
prix pratiqués ailleurs. Cela
permet de bien se positionner

Comprendre les bénéfices mutuels :
engagement sur volume, valorisation
d'un approvisionnement local, gain de
temps commercial

Relation commerciale

Clarifier les modalités de prix (prix
ferme, acomptes, réfactions/bonifications
selon qualité livrée)

Anticiper les délais d'enlèvement et
de règlement

Discuter des volumes engagés à
l'avance : un engagement peut sécuriser
une partie de la récolte pour le
producteur

Connaître son coût de production
avant d’échanger avec les acheteurs

     À retenir : plus la structure aval est
grande (industriel, plateforme nationale...),
plus les exigences qualité et traçabilité
seront élevées et formalisées. Un échange
en amont reste la meilleure façon
d'anticiper.

Ces bonnes pratiques sont issues d’une enquête menée en septembre 2026 auprès des
entreprises adhérentes au Cluster Bio. Il s’agit d’une une compilation de retours des entreprises
agroalimentaires non exhaustive, ayant vocation à être enrichie par de nouveaux témoignages.

AVEC LE SOUTIEN FINANCIER DE :

Vous recherchez des débouchés
pour une production ?

➤On diffuse votre offre à des acheteurs
ciblés. Une démarche simple, locale, et
collaborative pour faire circuler les
ressources bio dans notre région. 

SCANNEZ-MOI !

ou suivez ce lien ⬇️ 
https://short.do/w33cXo

     Il ne faut pas percevoir la vente aux
transformateurs comme une valorisation
secondaire de secours. Il faut plutôt
structurer une relation durable avec une
production adaptée.

https://short.do/w33cXo
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