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La transformation de 
la noix de cajou : un défi majeur !

RONGEAD et ses partenaires accompa-
gnent depuis 2003 des groupements de 
femmes et des coopératives de produc-
teurs dans la transformation artisanale 
de la noix de cajou. Aujourd’hui, l’ensem-
ble des acteurs de la filière s’accordent à 
dire que la transformation de l’anacarde 
représente un défi majeur pour la filière 
et une opportunité forte de création de 
valeur ajoutée et d’emplois à l’échelle 
locale.

La transformation de l’anacarde : une 
initiative complexe …

La transformation peine à se dévelop-
per et fait face à de nombreuses difficul-
tés. Celle-ci implique, effectivement, la 
maîtrise d’un grand nombre de facteurs 
dont la méconnaissance peut compro-

mettre la réussite du projet. La gestion 
de l’approvisionnement en matière pre-
mière, la maîtrise des bonnes pratiques 
de transformation, la gestion de la qua-
lité et du conditionnement des produits 
finis, la commercialisation des amandes 
ou encore la gestion comptable des acti-
vités sont autant de risques à identifier 
et à évaluer en amont.

Un guide d’aide à la commercialisation !

RONGEAD a élaboré une série de guides 
d’aide à la décision afin de faciliter le dé-
veloppement d’initiatives privées ou col-
lectives de transformation de la noix de 
cajou. La commercialisation des aman-
des étant l’étape finale du processus de 
transformation, il est primordial que 
vous la réussissiez afin d’assurer la ren-
tabilité et la durabilité de vos activités. 
Ce guide a  donc pour objectif (i) de re-

tracer toutes les étapes de la commer-
cialisation des amandes, (ii) d’identifier 
et d’anticiper les risques commerciaux, 
et (iii) de proposer une méthodologie et 
des conseils pour réduire ces risques et 
vous permettre de réussir la commercia-
lisation de vos produits.

Ce guide est orienté pour les produits 
à l’exportation (agriculture biologique, 
commerce équitable…), mais les conseils 
élaborés sont également valables pour 
les marchés nationaux.

Ces outils sont mis à disposition de 
l’ensemble des acteurs de la filière ana-
carde.

1 Chiffres calculés à partir de données douanières croisées (déclaration d’exportation et d’importation de différents pays) 
et d’estimation du commerce de contrebande.

POURQUOI UN GUIDE D’AIDE A LA COMMERCIALISATION ?

J’en fais
 quoi 

maintenant ?
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Les normes microbiologiques

1 Exemple :
BUREAU VERITAS Côte d’Ivoire
Blandine KONAN 
Responsable assurance qualité GSIT
Tél: (+ 225) 20-31-25-40
Fax: (+ 225) 20-31-25-41
mobile: (+ 225) 07-20-31-59
E-mail: blandine.konan@ci.bureauveritas.com
Voir ANNEXE 1 
« Devis analyses qualité Veritas »

2 Voir ANNEXE 4
« Fiche Technique Markal »

La libéralisation des marchés agro-in-
dustriels a placé la qualité et la sécurité 
des aliments au cœur des préoccupa-
tions. La protection des consomma-
teurs est ainsi devenue une priorité 
pour les pays développés. Ce contex-
te global  provoque le durcissement 
croissant des réglements sur la qua-
lité alimentaire ainsi que la multiplica-
tion des standards. Il en va de même 
pour les opérateurs privés (industriels 
et distributeurs) qui développent leurs 

propres marques privées et référentiels 
qualité.

Ceci s’est traduit par une pression ac-
crue sur les producteurs, transforma-
teurs, transporteurs qui, afin d’accéder 
à ces marchés, doivent non seulement 
se soumettre aux règles publiques 
obligatoires (règlements, directives, ar-
rêtés), mais aussi appliquer ces « codes 
de bonnes pratiques » privés (via les 
certifications). 

LES NORMES 
SANITAIRES 

éTUDE DES NORMES INTERNATIONALES

Dêh!  Les normes
c’est pas petite 

affaire !

Attention : le laboratoire d’analyses doit être accrédité et il est recommandé de 
demander cette accréditation au laboratoire avant de commencer des analy-
ses (vous pouvez demander conseil à Rongead en cas de doute). En effet, des 
analyses réalisées selon un mauvais protocole ou un protocole non accrédité 
sont sans valeur.

De plus, selon la réglementation européenne, la responsabilité première de 
la qualité sanitaire des produits incombe aux acteurs de la filière alimentaire 
et chaque acteur est responsable de s’assurer la qualité des produits alimen-
taires. 

Cela signifie que vous êtes responsables de la qualité des amandes que vous 
produisez. 

L’export de produits agroalimentaires 
est donc une démarche difficile lors-
que l’on considère l’environnement 
normatif. Les organisations paysan-
nes des Pays du Sud comme la Côte 
d’Ivoire ont souvent du mal à maîtriser 
toutes les exigences sanitaires et à se 
mettre aux normes.

Avant de s’engager dans ces démar-
ches, tout transformateur doit connaî-

tre les exigences qualitatives de son 
client avant de produire et d’exporter 
afin d’éviter un refus de la marchandise 
à la livraison.

Pour vérifier la qualité de son produit et 
vérifier si ses méthodes de production 
respectent les critères exigés à l’export, 
il est souvent conseillé de réaliser des 
analyses auprès de laboratoires spé-
cialisés1.

Seul un document issu de laboratoire 
pourra garantir le respect des critères 
de qualité et votre professionnalisme 
auprès du client. Certes, ces analyses 
représentent un certain budget (qui 
doit être pris en compte dans votre 
structure de coût de production) mais 
c’est un investissement obligatoire 
auquel il ne faut pas déroger. Si votre 
client refuse votre produit, les pertes 

que vous devrez assumer seront beau-
coup plus importantes !

Parfois, certains clients demandent 
« une fiche technique produit » 2, il faut 
alors être en mesure de le renseigner 
en détails. 

Le tableau ci-dessous vous indique les 
références pour les analyses de qualité 
des amandes de cajou.
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Tableau des références pour analyses qualité amandes de cajou

Critères microbiologiques Fonction Seuil

Flore Aérobie Mésophile Indicateur de contamination générale < 10 000 germes/g

Entérobactéries (Coliformes) Indicateur de contamination d’origine fécale < 10 germes/g

Levures et moisissures
Niveau d’altération du produit (conditions de conservation et qualité 
gustative)
Les moisissures sont la source de développement d’aflatoxine

< 5000 germes/g

Salmonelles Déceler cette bactérie dangereuse pour l’Homme Absence dans 25g

Mycotoxines Fonction Seuil

Aflatoxine B1 (la plus toxique) Garantir la sécurité alimentaire du produit < 2µg/kg

Aflatoxines B1, B2, G1, G2 Garantir la sécurité alimentaire du produit < 4µg/kg

Critère physique Fonction Seuil

Taux d’humidité Indicateur de risque de développement microbiologique < 5%

			    	             
				                  Source : Critères définis par Fédération des Entreprises du Commerce et de la  
				                  Distribution (31/10/2009).

				                  Remarque : le client peut vous demander une analyse de résidu de pesticides dans le 
				                  produit fini.

Les systèmes HACCP

3 Voir ANNEXE 7 
« Système HACCP par la FAO ».

Pour mieux comprendre les normes 
et savoir comment procéder afin de 
les respecter, vous pouvez consul-
ter le Codex Alimentarius . Ce codex 
vous permettra de mettre en place 
des procédures afin d’être conforme 
aux exigences sanitaires internationa-
les. Nous vous invitons à regarder tout 
particulièrement le « Code d’usages 

international recommandé en matière 
d’hygiène pour les fruits à coque »  et 
le « Code d’usages pour la prévention 
et la réduction de la contamination des 
fruits à coque par les aflatoxines » qui 
concerne directement les unités de 
transformation d’anacarde. Ces docu-
ments sont disponibles sur internet.

Afin de maîtriser votre environne-
ment, vous pouvez envisager dans 
un deuxième temps la mise en place 
d’un système HACCP.  Cette démarche 
consiste en une analyse des dangers 
permettant la mise en place de points 
critiques où il est possible de maîtriser 
ces dangers. L’analyse des risques est 
la 1ère étape d’une procédure HACCP. 

Cet outil est devenu un standard et il 
est désormais imposé par les différents 
règlements des autorités européennes 

pour l’hygiène des aliments. Toutefois, 
sa mise en place n’est pas évidente et 
pour qu’elle soit efficace, elle demande 
l’implication de tout le personnel ainsi 
que de la direction.

Une démarche HACCP complète dé-
bouche sur la  détermination des 
Points Critiques de Contrôle (CCP) liés 
au procédé de fabrication, ainsi qu’une 
procédure permettant de surveiller ces 
CCP et d’identifier les mesures correc-
tives. 

Exemple d’une procédure HACCP dans une petite unité de transformation :

RISQUE : une lame de couteau utilisée pour le dépelliculage se retrouve dans les sachets d’amandes. Des débris de 
métaux peuvent arriver jusqu’au consommateur.
CCP : toutes les lames de couteaux sont intactes. 
SURVEILLANCE : le chef de section au dépélliculage compte les couteaux au début et à la fin de la journée de travail et 
le note sur une fiche. Il s’assure que toutes les lames des couteaux utilisés sont là, et le note sur une fiche.
MESURES CORRECTIVES : si le chef de section s’aperçoit qu’il manque une lame, alors on met en place une procédure 
de vérification des stocks d’amandes dépelliculées dans la journée afin de retrouver la lame.

Il est nécessaire d’ajouter à cela l’analyse du TAUX D’HUMIDITé. Effectivement 
l’humidité favorise la croissance des microbes et des champignons. Un produit 
bien sec se conservera plus longtemps. De plus, l’amande de cajou étant ins-
crite dans le secteur des « Fruits Secs », les clients exigent que le produit soit 
bien séché et croquant (préférence des consommateurs). 

Points critiques pour la maîtrise 
(CCP): Stade auquel une 
surveillance peut être exercée et 
est essentielle pour prévenir ou 
éliminer un danger menaçant 
la salubrité de l’aliment ou le 
ramener à un niveau acceptable

Quels sont les risques de contamination ? Quels sont les risques pour ma production ?
Est-ce que les résultats de l’analyse de 
l’échantillon sont inférieurs au seuil ?
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L’analyse HACCP comprend 2 parties : 

∞ l’analyse des dangers (Hazard Analy-
sis)

∞ la détermination des points critiques 
à maîtriser (Critical Control Points). 

L’analyse des dangers est l’étape per-
mettant d’énumérer tous les dangers 
auxquels on peut raisonnablement 
s’attendre à chacune des étapes du 
procédé de fabrication. 

Les causes de contamination sont divi-
sées en 5 groupes, dits « règles des 5 
M » (voir schéma). 

L’identification des dangers (chimiques, 
physiques et microbiologiques) liés aux 
5 contaminations (5M) à chaque étape 
de la fabrication permet d’obtenir des 
mesures préventives. Ces mesures 
préventives ont pour but de maîtriser 
les dangers. 

LA MAîTRISE 
DE LA QUALITé 
DANS LES UNITéS

éTUDE DES NORMES INTERNATIONALES

Pour les dépelliculeuses et les trieuses: 
Lavage des blouses tous les soirs au sein de l’unité.
Pour les décortiqueuses : Lavage des blouses tous les 2 soirs.

Pour tout le personnel : Lavage mains avec du savon. Rinçage à l’eau javellisée.
Pour les dépelliculeuses, les trieuses et les techniciens : Avant le toucher des 
amandes, doivent se vaporiser de l’eau javellisée sur les mains.
Pour les dépelliculeuses : Nettoyage des pieds dans un bac d’eau javellisée à 
l’entrée du local, à défaut du port de chaussures.

Pour tout le personnel : Lavage des mains avant toute entrée dans les bâtiments. 
Enlever l’équipement de travail au vestiaire ou loin du produit, même consigne 
pour la remise de la tenue.
Tenue à porter jusqu’à la fin du travail dans le local (y compris pendant la pesée).
Se javelliser les mains ou mettre ses gants seulement après la mise des autres piè-
ces de la tenue.
Bien porter le cache-nez sur le nez et la bouche.
Pour les dépelliculeuses et les trieuses : Pas de port de bijoux (boucles d’oreilles, 
bagues…) 
Le technicien doit porter cache-nez, charlotte et blouse lors de la pesée et lors de 
la cuisson et du conditionnement.

main d’oeuvre

Hygiène vestimentaire

Hygiène corporelle

Bonnes pratiques

Je suis responsable
qualité, j’applique 

les conseils suivants!

Main d’oeuvre

Matière première 

Matériel

Milieu

Méthodes

Noix de cajou AMANDE

Source : Demarigny, 2009
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Bien entretenir son champ : Au moins une fois par an au moment de la floraison
Réaliser le meilleur tri possible.
Séparation immédiate de la pomme au moment du ramassage.

Pour les amandes dépelliculées, ne pas les ramasser si elles sont tombées à ter-
re.

Avoir des clôtures en bon état et fermer l’accès à l’unité après chaque passage.

Moustiquaires en bon état
Refermer la porte des bâtiments à chaque entrée/sortie
Mettre du carrelage ou du lino au sol
Peser les amandes 2 fois par jour pour vérifier l’humidité

Sacs en toile de jute pour stockage longue durée.

Lavage des récipients, outils, torchons, éponges et serpillières quotidiennement 
à l’unité.
Utilisation d’eau javellisée et non eau sortant directement du robinet ou des 
pompes.
Nécessité de thermomètres résistants à de hautes températures.
Nécessité de Dickey-Jones pour les villages (mesure du taux d’humidité).

Utiliser de l’OMO avec de l’eau CHAUDE : 
∞ lavage blouses, charlottes et cache-nez
∞ lavage des serviettes, torchons, éponges et récipients
Utiliser de la JAVEL (8°chlorimétrique) avec de l’eau FROIDE : 
∞ Préparation de l’eau javellisée pour les barriques d’eau  afin de purifier l’eau :
Solution à 3 mg/L soit 16,8 ml/200L soit 0,5 bouchon dans la barrique de 200L.
Cette eau sert à tous les rinçages.
∞ Préparation de l’eau pour vaporisation des mains :
Solution à 75 mg/L soit 2,1 ml/L soit une cuillère à soupe dans 5 L d’eau.
Vaporiser les mains des dépelliculeuses, trieuses et techniciens.
∞ Préparation de l’eau pour le lavage des locaux :
Solution à 300mg/L soit 8,4 ml/L soit 2,5 bouchons dans 10 L d’eau.
Cette préparation sert à la désinfection hebdomadaire en fin de semaine. Elle doit 
reposer 30 minutes après application et être rincée avec l’eau purifiée.

Source pour le calcul des concentrations : 
http://www.qualiteonline.com/rubriques/rub_3/dossier-50.html

matière première

milieux

matériel

Bonnes pratiques au champ

Bonnes pratiques pendant 
la transformation

Stockage

Transformation

Eau

Extérieur

Locaux
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éTUDE DES NORMES INTERNATIONALES

Entreposer les noix sur claies, bâches, nattes pour éviter le contact avec le sol
Séchage des noix pendant 2 à 3 jours
Après le séchage, laisser refroidir les noix avant la mise en sac.
Lors de la collecte, le magasinier doit contrôler la qualité des noix par un test de 
séchage4.

Cf. Diagnostic des unités de transformation vol.1 (p.16)

Cf. Diagnostic des unités de transformation vol.1 (p.16)

Cf. Diagnostic des unités de transformation vol.1 (p.17) 

Cf. Diagnostic des unités de transformation vol.1 (p.18)

Dans la chaîne de transformation, les amandes ne doivent pas revenir en arrière. 
Par exemple, les amandes dépelliculées ne doivent pas revenir dans la salle de 
décorticage.

Nettoyer les machines ou les tables avant le sol  
Nettoyer le sol avec un balai puis avec de l’OMO tous les soirs
Bien rincer les machines et les tables à l’eau javellisée
Passer un chiffon sec sur les tables de dépelliculage et de tri les matins avant de 
commencer le travail; il sera lavé chaque soir 
Ne pas oublier de nettoyer le bureau du technicien ainsi que les tables où s’ef-
fectue la pesée

Laver tous les récipients qui ont été en contact avec les noix et les amandes cha-
que soir (même ceux de la pesée)
Utiliser OMO et rincer correctement à l’eau javellisée
Essuyer avant de ranger
Ranger à l’abri de la poussière

Mettre les noix et les amandes abîmées de côté

Régler la mise sous vide de l’appareil (cf. notice de l’appareil).

méthodes

Séchage post-récolte

Entreposage dans les 
magasins

Fragilisation

Séchage post fragilisation

Séchage

Marche en avant

Lavage des locaux

Lavage récipients

Tri

Conditionnement

4 Test d’empreinte avec les ongles : 
Essayer de gratter la noix de cajou brute avec vo-
tre ongle. Si votre ongle peut faire une empreinte 
ou une marque sur la surface externe de la noix, 
alors elle a certainement besoin de séchage sup-
plémentaire
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- - -

L E S  D é M A R C H E S  D E 

C E R T I F I C A T I O N 

- - -
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Qu’est ce qu’une certification ?

Qu’est ce qu’un référentiel 
(Cahier des charges) ?

Pourquoi se certifier ?

Faire la différence entre 
Certification et Organisme 
Certificateur ?

La CERTIFICATION, c’est la reconnais-
sance, par un organisme indépendant 
de la conformité d’un produit ou d’une 
organisation à des exigences fixées 
dans un référentiel. Elle donne aux 

clients et aux consommateurs l’assu-
rance qu’un produit est conforme à 
des exigences de qualité déterminées 
et que l’organisation certifiée s’engage 
à respecter. 

LA CONNAISSANCE 
DES RéFERENTIELS 
ET DES CAHIERS DES CHARGES DU LABEL

Un référentiel est un document 
technique définissant les caractéristi-
ques que doit présenter un produit et 
les modalités du contrôle de la confor-
mité à ces caractéristiques. Un référen-
tiel est élaboré et validé en concertation 
avec des représentants des diverses 

parties intéressées : professionnels, 
consommateurs ou utilisateurs, admi-
nistrations concernées. Un référentiel 
peut s’appuyer sur une norme, c’est-à-
dire sur un document destiné à servir 
de référence, élaboré par les parties in-
téressées par consensus. 

La certification des produits alimen-
taires s’adresse avant tout au client fi-
nal, consommateur ou utilisateur. En 
effet, le consommateur est prêt à payer 
plus cher un produit de haute qualité. 
La certification garantit la qualité grâce 

à un contrôle indépendant réalisé par 
un organisme certificateur. Pour les 
unités de transformation, la certifica-
tion est un moyen de valoriser leurs 
produits en se différenciant.

Un Organisme certificateur est la structure qui contrôle que le cahier des 
charges est respecté et octroie le certificat de certification.

LES DéMARCHES DE CERTIFICATION

Exemples d’ORGANISMES CERTIFICATEURS

         

   

 

Reconnu pour le BIO Reconnu pour le  
Commerce Equitable 

Utilisé par OLAM

Le principe de la certification est simple : 

• prouver que l’on respecte certaines exigences. 

• mettre en place un système de suivi et d’archivage

Noix 
brute

Unité de 
transformation

amandes de cajou 
non  certifiées ou 
conventionnelles

Noix 
brute

Unité de 
transformation

amandes de cajou 
certifiées AB

Contrôle du respect des normes AB
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Exemple d’un Système de 
Contrôle Interne (SCI) dans le 
cadre d’une certification bio ?

Annexe 3 : Rôle et responsabilité des programmes  
de vulgarisation et de SCI

5 Voir Annexe 8 : 
«Rôle et responsabilité des programmes de vulgari-
sation et de SCII»

La Certification c’est la preuve que l’unité de transformation respecte le ca-
hier des charges spécifique à ladite certification. 

Définition et principe du SCI : 
Le coût d’une certification individuelle 
(producteur par producteur) est plus ou 
moins discriminatoire selon les niveaux 
de revenus des producteurs. Les petits 
agriculteurs doivent, entre autres, faire 
face à des règlementations inadaptées 
à leurs besoins et à leurs conditions (in-
vestissements lourds, manque d’infras-
tructures et de connaissances techni-
ques,...). Ces derniers se retrouvent donc 
bien souvent exclus des marchés répon-
dant à certains standards internationaux, 
comme c’est le cas pour l’Agriculture 
Biologique par exemple. Face à ces diffi-
cultés, les groupements de producteurs 
peuvent s’orienter vers la certification 
collective, mieux adaptée aux probléma-
tiques locales et beaucoup moins coû-
teuse.

Le principe du SCI consiste à transférer 
le travail d’inspection et de contrôle, réa-
lisé normalement par l’organisme certi-
ficateur dans le cadre d’une certification 
individuelle, à une équipe en charge 
du SCI. Dès lors, le certificateur externe 

aura pour rôle principal de s’assurer du 
fonctionnement du SCI et inspectera un 
échantillon représentatif des fermes du 
groupement. La gestion des principaux 
risques (contaminations par des pro-
duits chimiques, mélanges des produc-
tions,...) est le point critique de contrôle 
de l’organisme certificateur. 

L’évaluation de la maîtrise de ces risques 
par le SCI conditionne fortement l’attri-
bution ou non de la certification.

La mise en place d’un SCI implique donc 
non seulement la connaissance des rè-
glements de l’agriculture biologique et 
des modes de production compatibles, 
mais également la maîtrise des moda-
lités d’inspection. Ce dernier aspect se 
concrétise notamment par l’élaboration 
d’un manuel de contrôle interne com-
prenant l’ensemble de la documenta-
tion se référant à la réglementation, aux 
contrats producteurs, à la gestion des 
risques, aux procédures d’inspection, 
aux mesures de sanction et aux condi-
tions d’approbation. 	

L’accès à la certification biologique et 
donc l’insertion des producteurs sur des 
marchés de niche à l’export représentent 
les principaux intérêts de la certification 
collective. Dans le cas du projet, ce pre-
mier marché permet aux coopératives 
d’acquérir de l’expérience et de dégager 
un fond de roulement pour l’année pro-
chaine (coût de la certification, préfinan-
cement des noix,…). 

Exemples de CERTIFICATIONS 

         

Certification 
BIO France   

Certification 
BIO aux Etats-Unis   

Certification respect 
Environnement

 
 

 

L’évaluation de la maîtrise de ces 
risques par le SCI conditionne forte-
ment l’attribution ou non de la cer-
tification.

DIRECTEUR SCI

COMITé 
INSPECTION

COMITé 
APPROBATION

COMITé  
FORMATION

GROUPEMENT 
PRODUCTEURS

ORGANISME 
CERTIFICATEUR
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Dans le cadre de ce projet, les résultats suivants ont été obtenus :

Localité
Nombre de 
producteurs 
certifiés bio 

Surfaces 
(Ha) certi-
fiées bio

Production 
estimée 

certifiée bio 
(t)

Stock réel 
certifié bio 

(t)

Karakoro 60 178 58 28

Ferkessedougou 50 205 66 40

N’ganon 24 286 38 13

Total 134 669 162 81

Remarque : Le certificat est valable 1 an. Les démarches de certification 
sont donc à faire chaque année. Celles-ci représentent un coût important 
qui doit être inclus dans la structure des coûts de production.

Exemple du fonctionnement d’un SCI dans la région des Savanes :

Dans le cadre d’une démarche de certification, 3 coopératives ont bénéficié 
d’un programme d’accompagnement pour la mise en place d’un SCI. Chaque 
coopérative dispose de son propre Système de Contrôle Interne. Chaque 
producteur du groupement s’engage au travers d’un contrat à respecter les 
principes de l’agriculture biologique sur ses productions et à accepter la visite 
d’un inspecteur interne (appartenant au groupement) au moins une fois par 
an. 

Les différentes activités gérées par le SCI sont ainsi animées par : (1) un comité 
d’inspection (3 personnes), chargé des visites de contrôle; (2) un comité 
d’approbation (3 personnes), chargé de certifier ou non les producteurs 
et d’appliquer les sanctions en cas de faute; (3) un comité de formation (3 
personnes), chargé de vulgariser des informations auprès des producteurs 
(itinéraires techniques, bonnes pratiques culturales, principes de l’agriculture 
biologique,...). Ces différents comités sont coordonnés par un directeur du SCI 
qui joue le rôle d’intermédiaire entre l’organe de contrôle interne et l’organisme 
certificateur externe. 

Suite à la visite d’inspection d’Ecocert (organisme certificateur), les 3 
coopératives ont obtenu la certification « Agriculture Biologique », leur 
permettant de garantir auprès du client que leurs amandes sont bien issues 
d’un mode de production biologique. Cette démarche leur permet de s’insérer 
sur un marché de niche et de pouvoir valoriser leurs amandes à un très bon 
prix.

LES DéMARCHES DE CERTIFICATION
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En général, le projet de certification est 
sollicité par une opportunité de mar-
ché voir par le client lui-même. Effec-
tivement, la certification représente un 
coût direct (coûts de l’inspection par 
l’organisme certificateur) et un coût 
indirect souvent mal évalué (gestion 
administrative, mise aux normes, mise 
en place d’un SCI, suivi des produc-
teurs,…). C’est pourquoi il est impor-
tant de s’engager dans des démarches 
de certification lorsque le marché est 
identifié et de privilégier des labels 
reconnus sur le marché international 
(Commerce Equitable Fairtrade certifié 
par FLOCERT, ou Agriculture Biologi-
que BIO certifié par ECOCERT).

Le plus judicieux est donc de recher-
cher toute sorte de clients (qui veulent 
du produit certifié ou non) et de discu-
ter avec eux de la possibilité que votre 
unité soit certifiée. Ensuite, il vous faut 

voir si le volume d’affaires généré vous 
permet d’assumer les coûts directs et 
indirects de certification. Il faut comp-
ter en moyenne (2 à 3 millions de CFA 
par certification pour des petites uni-
tés). 

Par ailleurs, il est important d’évaluer 
les ressources humaines (dirigeants de 
coopératives, techniciens, structures 
d’accompagnement,…) et les ressour-
ces financières (fonds de roulement 
propre, prêts bancaires, préfinance-
ment,…) que vous pouvez mobiliser. 
Ces deux ressources sont indispensa-
bles pour s’engager dans des démar-
ches de certification.  

Une fois que vous avez obtenu une 
certification, vous pouvez chercher 
des marchés correspondant à vos pro-
duits certifiés. Ceci vous permettra de 
la rentabiliser au maximum.

QUELLES SONT 
MES CAPACITéS  
à RéPONDRE AUX NORMES 

Les 13 étapes vers la certification

1	 Sensibiliser les producteurs
2	 Décidez ensemble si vous optez pour une certification bio 
	 ou bio et équitable
3	 Les producteurs sengagent à respecter les règles biologiques 
	 ou biologiques et équitables
4	 Formation sur les règles de production
5	 Formation sur l’organisation de producteurs (si bio et équitable)
6	 Formation sur les pièces et documents nécessaires
7	 Formalisation du SCI, enregistrement
8	 Acte d’engagements des producteurs
9	 Demande d’inspection externe
10	 Inspection annuelle interne, regroupement des conclusions,
	 adoption de mesures correctives si nécessaire
11	 Première inspection externe
12	 Mise en application des mesures correctives demandées
13	 Deuxième inspection externe ; certification

Dêh!
Est ce que je m’engage

dans une certification ?



16

Source : ELZAKKER B.V., EYHORN F. Le guide de l’entreprise biologique
Développer des filières durables avec les petits producteurs. IFOAM, 2010.

Au bout de 3 ou 4 ans, les coûts de certification ne devraient pas représenter 
plus de 2 ou 3% du prix à l’exportation, tandis que les coûts du personnel de 
terrain pour la vulgarisation et le SCI peuvent représenter 4 à 6% d’un projet 
efficace.

Questions CLé concernant la construction  
d’un système de contrôle interne

∞	 Quelle structure aura le SCI du projet ? Comment sera-t-il géré ?
∞	 Qui se charge des documents pour le SCI ? Comment ?
∞	 Comment le projet impliquera-t-il les agriculteurs dans le SCI ?
∞	 Qui décidera en interne de l’approbation des exploitations et des
	 éventuelles sanctions ?
∞	 Comment les inspections seront-elles organisées (par qui, 
	 à quelle fréquence, distinction entre formation et inspection)?
∞	 Comment s’assurer de l’efficacité et de la fiabilité des inspections
	 internes ?
∞	 Quelles mesures allez-vous prendre afin d’assurer la traçabilité ?

Les facteurs de succès dans le processus de  
conversion en agriculture biologique sont :

∞	 le suivi des formations adaptées en agriculture et en méthodes de
	 production biologique 
∞	 le développement de stratégies pour compenser les diminutions de
	 rendements au départ et la demande supplémentaire de main
	 d’œuvre 
∞	 l’accès à l’information pertinente sur la gestion des cultures
	 biologiques
∞	 les échanges réguliers avec des exploitants biologiques
	 expérimentés  
∞	 tester des technologies biologiques sur des petites parcelles pour
 	 acquérir une expérience
∞	 Identifier les cultures de rotation et les cultures intercalaires
	 adaptées
∞	 Garantir une quantité suffisante de fumier biologique pour enrichir
	 les sols

Je dois me poser 
les bonnes questions!

Il faut être 
un bon technicien
pour faire du bio!

LES DéMARCHES DE CERTIFICATION
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La priorité dans la démarche d’exporta-
tion est celle de trouver un client avec 
lequel collaborer et débuter son expé-
rience à l’international. 

Les premières années d’export et les 
premières commandes sont sans 
aucun doute les moments les plus dif-
ficiles pour des exportateurs. Le man-
que d’expérience, de savoir-faire, de 
compétences et de moyens est le lot 
quotidien des débutants, mais il ne faut 
pas se décourager, il faut plusieurs an-
nées avant de maîtriser tous les as-
pects de l’exportation.

Trop souvent les organisations paysan-
nes se jettent dans un projet d’exporta-
tion avant même d’avoir contractualisé 
une commande, une erreur commune 

qu’il faut absolument éviter. Cepen-
dant, investir beaucoup d’argent sans 
la perspective d’un marché concret 
c’est très risqué. 

Il y a de nombreuses techniques pour 
chercher des clients, qui se regroupent 
sous un terme générique : la prospec-
tion6. 

Dans le cadre de l’export basé en 
Afrique les solutions sont la recherche 
internet et la recherche auprès des ins-
titutions compétentes locales.

Aujourd’hui, Internet est le moyen de 
communication le plus répandu en 
matière d’exportation, il permet à tous 
d’accéder facilement à l’international à 
moindre coût. Il suffit de naviguer dans 
les moteurs de recherche en tapant 
des mots-clés7 pour trouver des sites 

ou des contacts de clients potentiels.

Attention, la recherche via Internet 
n’est pas si facile que l’on pense, elle 
nécessite de longues heures à parcou-
rir les pages et à interpréter les don-
nées qui en ressortent pour fouiller et 
trouver ledit client potentiel.

IDENTIFICATION DU CLIENT

LA RECHERCHE DE MARCHéS

Recherche Internet 

 

Exemple de recherche  
sur GOOGLE :

Mot clé utilisé :

« NOIX DE CAJOU »

Résultat :

voir ci-contre >>>

Analyse :

On aperçoit le 5ème résultat « 
Photos noix de Cajou » publié 
par www.menguys.com. Lors-
que l’on clique sur ce lien, on 
tombe sur une page d’une en-
treprise familiale française qui 
commercialise des graines pour 
l’apéritif dont des noix de cajou 
en provenance d’Inde. 

Menguys devient alors un client 
potentiel qu’il faut prospecter.

En effet, afin de pérenniser et déve-
lopper une activité économique, il 
faut sans cesse rechercher active-
ment de nouveaux marchés. 

6 Définition PROSPECTION : 
action de prospecter, de parcourir en cherchant 
à découvrir, de chercher des marchés ou des 
clients.

7 Exemples MOTS CLéS  : 
« noix de cajou », « transformateur cajou », « im-
portateur cajou », « achat fruits secs », « vente 
produits bio »,  « produits équitables », « distribu-
tion cajou », « anacarde » …

Source :
google.
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Il s’agit ici de rencontrer ou contacter 
un maximum de structures vous per-
mettant d’accéder à des contacts pro-
fessionnels fiables :

∞ Mission Economique des ambassades

∞ Chambres de Commerce locales et 
étrangères

∞ Associations d’exportateurs locales 
ou étrangères …

∞ Parfois, les listings des entreprises 
sont payants mais c’est un investisse-

ment auquel réfléchir en fonction de la 
pertinence des entreprises.

Il existe donc différentes sources d’in-
formation sur les marchés et les clients. 
Malgré toutes ces informations à votre 
disposition, vous aurez peut-être du 
mal à vous faire une idée de ce qu’il en 
est par rapport à votre activité. En ana-
lysant de près les produits que vous 
êtes en mesure de proposer, vous 
pouvez sentir un marché potentiel 
pour vous. Il est très difficile de trouver 
des bonnes informations sans avoir le 
produit et être présent sur le marché.

Des méthodes comme le RMA (Rapid 

Market Appraisal - analyse rapide des 
marchés) et le PMCA (Participatory 
Market Chain Approach – approche 
participative de la chaîne de marché) 
permettent d’analyser la filière et la 
faisabilité d’un marché avant de s’en-
gager dans la production. Cette appro-
che est particulièrement adaptée dans 
le cas où vous souhaitez vous engager 
sur les marchés locaux et régionaux ou 
vendre votre production à des expor-
tateurs locaux.

Recherche auprès 
d’institutions compétentes 
en local

Connaître son marché

A partir des différentes informations 
collectées lors de votre recherche, 
vous serez à même de constituer un 
fichier client (soit un registre réper-
toriant toutes les coordonnées des 
clients potentiels) afin de débuter 
les démarches.
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Dans le domaine du marketing, il est essentiel de développer des contacts per-
sonnels. Pour établir une relation commerciale sur le long terme, il faut construi-
re une relation personnelle avec vos acheteurs.

la PRISE DE CONTACT ET 
la RELANCE DU CLIENT

LA RECHERCHE DE MARCHéS

Madame, Monsieur, 

Suite à ma recherche Internet, je me permets de vous contacter car 
à travers votre site Web j’ai pu constater que vous commercialisez 
des amandes de cajou pour l’apéritif.

Nous sommes une coopérative agricole du Nord de la Côte d’Ivoire 
et nous produisons nous-mêmes des amandes de cajou blanches 
de qualité export, nous souhaiterions alors pouvoir vous proposer 
nos produits afin de devenir l’un de vos fournisseurs.

Je vous transmets en pièce jointe notre plaquette8 pour que 
vous puissiez mieux nous connaître et visualiser le contexte de 
production.

Dans l’attente de votre réponse, je vous prie de croire en ma sincère 
considération.

Cordialement, 

Monsieur Bamba Tobias 
Responsable Commercial de la Coopérative   

Prise de contact 

8 Voir « Exemple Plaquette fournisseur 
coopérative » ANNEXE 4

Zoom sur les marchés de niche :

Si dans le commerce conventionnel un produit est généralement vendu 
à un détaillant inconnu, il n’en est pas de même dans la filière biologique 
où acheteurs, détaillants et même consommateurs veulent connaître 
l’origine du produit. 

J’ai des amandes.
Est ce que ça vous 

intéresse ? ???

Responsable 
commercial

Client  
en Europe
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Cette démarche de relance est utile dans les cas suivants :

La relance peut également se faire dans la mesure du possible par téléphone, 
toutefois il faut bien préparer son entretien téléphonique avant pour ne pas 
susciter le doute auprès du client potentiel.

Madame, Monsieur, 

Je me permets de vous contacter à nouveau car il y a quelques 
jours, je vous ai envoyé un mail afin de vous présenter notre 
structure, pour que vous puissiez étudier les possibilités de 
collaboration sur le marché de la noix de cajou. Toutefois, je suis 
resté sans réponse depuis alors que notre motivation à devenir 
un de vos fournisseurs reste intacte. Merci donc de bien vouloir 
prendre en compte ce nouvel email et de nous donner votre retour 
sur notre proposition.

Veuillez trouver ci-joint notre plaquette de présentation au cas où 
le précédent mail n’ait pas abouti.

Bien cordialement, 

Monsieur Bamba Tobias 
Responsable Commercial de la Coopérative   

Relance du client 

∞ Client occupé : 
votre relance prouvera votre mo-
tivation et professionnalisme et lui 
rappellera qu’il doit vous répondre 
s’il le souhaite.

∞ Client pas réellement intéressé: 
votre relance suscitera peut-être 
la curiosité et le client voudra en 
savoir plus. 

∞ Client méfiant : 
votre relance rassurera le client qui 
ne connaît pas votre structure et 
doute de votre sérieux.

∞ Messagerie Internet défectueuse: 
Internet a parfois des failles ou des 
réglages qui pourraient empêcher 
votre mail de prise de contact 
d’être lisible pour le destinataire, la 
relance permet alors une sécurité 
supplémentaire de réception. 

Je vous ai appelé pour  
une affaire d’amande  
la semaine dernière

Je m’excuse,  
j’étais très occupé  

dernièrement

Responsable 
commercial

Client  
en Europe
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Une fois le contact établi avec un client potentiel, l’objectif est d’identifier son 
besoin et d’y répondre au mieux afin de le convaincre de collaborer avec vous. 

On entend par besoin : les  produits et les services  que vous pouvez lui offrir.

C’est à vous maintenant de creuser plus loin pour préciser le besoin :

IDENTIFICATION 
DES BESOINS DU CLIENT

LA RECHERCHE DE MARCHéS

Monsieur X, 

Nous avons bien reçu votre demande, soit un container d’amandes 
de cajou blanches entières à destination de l’Allemagne, cependant, 
avant de pouvoir vous faire une proposition commerciale et vous 
donner les prix, nous souhaiterions en savoir plus pour répondre 
au mieux à votre demande.

∞ Quelle quantité exacte entendez-vous par un container ? 
Nous avons l’habitude d’un certain conditionnement, les containers 
que nous envoyons contiennent 12 tonnes de produits (cartons 
de 18 kg = 3 sachets de 6 kg). Si vous souhaitez un autre type de 
conditionnement, merci de le préciser.

∞ Vous souhaitez des amandes blanches entières, cependant, 
quels grades souhaitez-vous précisément ?
Nous avons la possibilité de fournir des amandes triées en 19 
grades, soit 3 grandes précisément pour les entières blanches 
(W240, W320, W450). Nous pouvons également mélanger les 
grades à votre convenance.

∞ Vous n’avez pas mentionné de date de livraison, quelle période 
vous convient le mieux ?
Nous produisons un container d’amandes entières blanches en 4 
mois; en fonction de votre besoin nous verrons s’il est possible 
d’adapter notre rythme de production.

∞ Afin de vous fournir un devis précis, nous aimerions savoir s’il 
vous faut un prix FOB Abidjan ou autre ?
Nous vous remercions pour l’intérêt que vous portez à notre 
coopérative et souhaitons que cette collaboration puisse se 
concrétiser.                                                                           

Monsieur Bamba Tobias 
Responsable Commercial de la Coopérative   

Exemple d’un besoin client : 
1 Container d’amandes de cajou blanches entières pour l’Allemagne.

Le besoin

Est-ce que vous  
prenez  les amandes 

brisées ? ???

Responsable 
commercial

Client  
en Europe
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Le mail ci-dessus confirmera votre professionnalisme auprès du client, si vous 
souhaitez vous pouvez également transmettre en pièce jointe de ce mail une « 
Fiche Produit9 » qui résumera tous les détails techniques. 

Aussi, si le client souhaite un produit avec une certification spécifique (Bio ou Flo 
par exemple), il est bienvenu de lui transmettre une preuve de votre certification 
(certificat, facture de l’organisme certificateur, compte rendu d’inspection…) pour 
encore une fois montrer votre fiabilité et affirmer vos dires.

 

9 Voir « Fiche Technique Amandes de Cajou » 
ANNEXE 5.
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Une fois que vous avez obtenu la réponse du client répondant à toutes les ques-
tions posées, vous pouvez établir un devis10 (ou proposition commerciale).

La fixation des prix ne doit pas être faite au hasard, elle se calcule en incluant 
tous les coûts de production et les différentes marges afin que votre activité 
soit rentable (voir le modèle ci-après). La plupart des entrepreneurs n’aiment pas 
dévoiler leur structure de coûts, mais qu’ont-ils à craindre ? Vous ferez une bien 
meilleure impression en dévoilant vos chiffres et en vous ajustant sur les prix à la 
production ‘sur le champ’ si le taux de change évolue ou si la commande est plus 
ou moins volumineuse.

Année 1
Coûts unitaires 

(CFA/kg amandes)
Coûts unitaires 
(€/kg amandes)

Proposition prix de vente amandes 2 770 4,22

Achat matière première 1 000 1,52

Total coûts de production local 929 1,42

Marge nette 841 1,3

la PROPOSITION 
COMMERCIALE

LA RECHERCHE DE MARCHéS

Monsieur X, 

Merci de trouver ci-joint la proposition commerciale correspondant 
à votre demande.

Les prix sont « Factory Gate » c’est-à-dire « Sortie d’Usine », nous 
devrons discuter des conditions de l’exportation afin d’établir un 
devis comprenant ou non le transport et les démarches export.

Habituellement, nous fournissons le produit en FOB Abidjan, et les 
clients gèrent le reste de l’exportation.

Nous restons à votre disposition pour des informations 
complémentaires, 

Cordialement, 

Monsieur Bamba Tobias 
Responsable Commercial de la Coopérative   

 

10 Voir « Proposition Commerciale » ANNEXE 6.

4000-4000 le kg,
là c’est mon K.O.

4000-4000 
ça fait combien 

en euros ?

Responsable 
commercial

Client  
en Europe
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Les échantillons offrent aux clients 
une possibilité très tangible de vérifier 
la qualité du produit que vous propo-
sez. Faire parvenir un échantillon à un 
client potentiel influence sa décision 
d’achat et peut mieux qu’aucun autre 
argument convaincre de collaborer 
avec votre organisation. 

Exemple Echantillon Tanzanie >>

Il faut s’assurer que l’échantillon soit 
bien représentatif de votre qualité. En 
effet, un « trop » bel échantillon « men-
songer » vous fait prendre le risque de 
vous voir retourner la marchandise li-
vrée car non conforme à l’échantillon 
présenté. 

Habituellement, on envoie un échan-
tillon lorsque la relation commerciale 
est bien avancée car cela représente 
des frais (entre 50 000 CFA et 80 000 
CFA) à assumer et que vous ne pourrez 
pas vous permettre d’envoyer à tous 
les clients plus ou moins intéressés. 
Cependant, tous les clients en pro-
cessus d’achat souhaiteront avoir un 
échantillon de votre produit car per-

sonne n’achète un produit sans voir à 
quoi il ressemble d’abord. 

Lorsque vous envoyez11 votre échan-
tillon, vous projetez au client l’image 
de votre unité. C’est pourquoi l’échan-
tillon doit être bien présenté et étiqueté 
avec toutes les données, accompagné 
d’un courrier, d’une fiche technique et 
d’une carte de visite.

LA PRéPARATION 
D’ECHANTILLONS

Comment réussir son échantillon : 

envoyer un échantillon représentatif de votre qualité
∞ joindre la fiche technique de votre produit
∞ vérifier que toutes les informations demandées par le client sont présentes 
(quantité de l’échantillon, adresse, nom du destinataire de l’échantillon…)
∞ donner vos coordonnées (nom, association ou coopérative, adresse 
mail, téléphone, année, nom et origine du produit…)
∞ soigner l’aspect visuel du produit (emballage, étiquetage, …)

 

ATTENTION :  
un mauvais échantillon 

convaincra votre client potentiel 
de la mauvaise qualité 

de votre produit.

11 ENVOI ECHANTILLON : 
Voir “Devis SAGA Express Echantillon” 
ANNEXE 7  pour tarifs et contacts.

 

???

Client en Europe
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Les peurs liées à la sécurité alimentaire ont engendré des exigences sanitaires 
et phytosanitaires. Le marché de l’UE semble plus ouvert que le marché améri-
cain en termes d’importations en provenance de pays en développement, plus 
particulièrement pour les produits frais. Les Etats-Unis sont particulièrement ré-
putés pour être très exigeants au niveau phytosanitaire. Si vous souhaitez vous 
introduire sur le marché Nord-américain, il est conseillé de consulter les sites 
Internet correspondants et de vous faire aider d’un spécialiste. Pour plus d’infor-
mation, veuillez consulter le Système de gestion des renseignements SPS du site 
de l’OMC.

 

Conditionnement sous vide
La méthode de conditionnement la 
plus adaptée et la plus utilisée pour les 
amandes de cajou est le conditionne-
ment sous vide où le produit est placé 
dans une poche de feuille plastique et 
l’air est retiré au maximum. 

L’emballage autour d’un aliment per-
met à l’atmosphère intérieure de rester 
telle quel pour que l’aliment reste frais, 
sec et sain.

<< Exemple de sacherie sous-vide  

la CONNAISSANCE  
DE LA LéGISLATION 

EXPORTATION 
DE LA PRODUCTION

L’EXPORTATION DES PRODUITS

Exigences sanitaires 
et phytosanitaires

Emballage et 
conditionnement

12 Voir “ Certificat d’alimentarité” 
ANNEXE 8

13 Voir “ Devis Cartons SONACO” 
ANNEXE 9 pour tarifs et contacts.

Dêh, C’est quoi ça 
encore « Ca-ni-taire ? »

Responsable 
commercial

Douanier

Vos produits ne 
respectent pas les 
normes sanitaires.

Conditionnement sous atmosphère 
modifié
Le conditionnement sous atmosphère 
modifiée avec injection de gaz  a pour 
but d’exclure ou de fortement réduire 
les niveaux d’oxygène, pour garder un 
produit sec et pour empêcher la crois-
sance de microbes aériens.

Les conditionnements sous vide et 
sous atmosphère modifiée sont prin-
cipalement utilisés pour des questions 
de qualité. Ces méthodes sont utilisées 
pour allonger la durée de vie ou pour 
protéger le goût et la saveur de l’ali-
ment.

Une fois vos sachets sous vide consti-
tués, il vous suffit de faire fabriquer 
des cartons adaptés à la taille de vos 
sachets. Le fournisseur le plus recon-
nu sur Abidjan est la SONACO13.  Vous 
devez les contacter afin de faire réa-
liser un échantillon sur mesure et de 

demander un devis. Il faut compter 1 
mois entre la validation de l’échantillon 
et la fabrication de votre commande.

Zoom sur  
le certificat d’alimentarité12

En matière de sacherie sous vide, 
vous devez vous assurer de la qualité 
de la matière plastique utilisée pour 
les produits alimentaires, de sa pro-
venance et de ses caractéristiques 
(mesures, épaisseur, fermeture...). 
L’approvisionnement de sacherie 
sous vide pour l’export est une réelle 
problématique en Côte d’Ivoire. La 
plupart des industriels dans le pays 
importent les sachets pour être sûrs 
de la qualité de ceux-ci. 



29

Avant de commander votre sacherie 
plastique ainsi que vos cartons, le mieux 
est de demander ce qui conviendrait le 
mieux à votre client cible. Certes, vous 
pouvez avoir un conditionnement 
standard que vous proposez systéma-
tiquement, mais il faut aussi s’adapter 
aux besoins des clients pour éviter de 
perdre un marché. Aussi l’étiquetage 
de vos marchandises nécessite une 

attention particulière, elle doit non 
seulement répondre aux exigences 
douanières mais également à celles 
des clients. 

Il est important quoi qu’il arrive de bien 
maîtriser les coûts de votre condi-
tionnement, toujours dans une opti-
que d’avoir une activité génératrice de 
revenu durable et pérenne. 

Les exigences d’étiquetage 

L’étiquetage est soumis à des règlementations spécifiques dans le pays où le 
produit est vendu. L’Union Européenne a des règlementations bien précises en ce 
qui concerne l’étiquetage des produits alimentaires. Vous devez avoir confirmation 
par votre acheteur de ces exigences qui nécessiteront :

∞ Le nom du produit
∞ Le numéro de lot
∞ La quantité nette 
∞ La date de péremption ou la mention ‘à consommer de préférence avant ’, 
suivie de la date (mois/année)
∞ Les conditions de conservations comme ‘à conserver dans un endroit sec’ 
∞ Le nom et l’adresse du fabricant ou de l’emballeur
∞ La provenance du produit, comme par exemple ‘Origine : Côte d’Ivoire’.

Le calcul des coûts 
de conditionnement 

En Europe, l’étiquetage des produits 
finis est régi par le règlement EU 
2000/13.

Le plus important est de répondre 
aux demandes de votre client et de 
vérifier que toutes les informations 
demandées sont bien présentes. 
N’hésitez pas à reconfirmer les 
données avec lui.

Zoom sur le principe de traçabilité
 

Exemple de Cartons et étiquetage

La traçabilité est une exigence de 
la réglementation. Vous devez, 
à tout moment, être capable 
d’identifier l’origine d’un lot, les 
clients livrés, ainsi que chaque 
étape de production. Le système 
de traçabilité de la production, 
amont (champs) et aval (clients 
livrés) est essentiel. Pour la mettre 
en place vous pouvez vous reporter 
à  la méthodologie décrite dans le 
guide « Diagnostic des unités de 
transformation d’anacarde vol1.». 

La traçabilité complète d’un pro-
duit peut être exigée par le client 
pour plusieurs raisons :

∞ Demande d’information ou ré-
clamation de la part d’un client 
final 

∞ Analyses microbiologiques ou 

physiques non conformes : par 
exemple, un de vos clients réalise 
une analyse sur un lot de noix de 
cajou et le taux d’aflatoxines est 
au-dessus de la limite. Si le produit 
est déjà en magasin, il faut le « re-
tirer » des rayons. Vous devez alors 
être en mesure d’identifier où ont 
été livrées toutes les noix de cajou 
du même lot, ainsi que d’appor-
ter tous les éléments de traçabi-
lité pour identifier d’où provient la 
contamination. Il s’agit d’une pro-
cédure de « retrait / rappel ».

Une personne se doit d’être clai-
rement identifiée au sein de votre 
entreprise afin de gérer toute de-
mande d’information de la part de 
vos clients. Un remplaçant de cette 
personne doit aussi être nommé 
pour pallier aux absences. 
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Détails de calcul - Coût d’un embal-
lage sous vide  de 8 kg :

∞ 5000 sachets = 3 822 858 FCFA, 
donc 1 sachet = 756 FCFA 
∞ 2 personnes emballent 25 sachets/
heure, soit 5332 FCFA /8h (travail quo-
tidien) = 667 FCFA/heure. Ce qui fait 
un coût de main d’œuvre = 27 FCFA/
sachet. 
∞ Avec  5000 sachets, il est possible 
d’emballer 40 tonnes d’amande, tou-
tefois avec les 3% de pertes norma-
les, on peut emballer réellement 38 
tonnes.

Coût d’un emballage plastique sous 
vide de 8kg : 

765 FCFA (sachet sous-vide)  
+  27 FCFA (main d’œuvre)  

+ 10 FCFA (transport) = 802 FCFA

Pour avoir le prix exact du coût 
de conditionnement export, il faut 
prendre en compte les coûts des car-
tons. Un carton avec deux intercalaires 
(disposés entre les sachets sous vide) = 
1000 FCFA.

Si on divise le prix du carton par les 3 
sachets qui le remplissent (333 FCFA), 
on peut alors dire que le coût d’un 
conditionnement export = 1135 FCFA/ 
8 kg, soit 142 FCFA/kg d’amandes ou 28 
FCFA/kg de noix.

A titre comparatif, voir le tableau ci-
après qui établit la structure de coût 
d’emballage sous vide avec un fournis-
seur en Côte d’Ivoire.

On part sur les mêmes bases de calcul et les mêmes conditionnalités que ci-
dessus.

Coût d’un emballage plastique sous vide de 8kg : 

 70 FCFA (Sachet sous-vide) +  27 FCFA (main d’œuvre) + 10 FCFA (transport)  
=  107 FCFA

On peut alors dire que le coût d’un conditionnement export = 340 FCFA/ 8 kg, 
soit environ 55 FCFA/kg d’amandes ou environ 11 FCFA/kg de noix.

L’EXPORTATION DES PRODUITS

 

14 ACIPAC : 
Contact Joseph Zaarour
ZONE INDUSTRIELLE DE YOPOUGON, ABIDJAN, 
COTE D’IVOIRE 05 BP 1340 ABIDJAN 05

TEL : (225) 23 46 63 21                                                                                                                                               
Email : acipac@afnet.net
Voir « Devis sacherie ACIPAC »ANNEXE 10

On constate avec ces deux tableaux, que le choix de l’emballage peut avoir un 
fort impact sur les coûts de production et qu’il joue sur la rentabilité de votre 
activité. La difficulté est de prendre en compte à la fois les exigences normatives et 
économiques pour avoir un conditionnement adapté.

Exemple 1 : Structure de coûts d’emballage export de la coopérative COPABO

SOURCE DETAILS ET COÛTS

FOURNISSEUR MILORD (France) www.milord-sous-vide.com

DIMENSIONS 45 cm x 60 cm / épaisseur  140 microns

CAPACITE 08 kg d’amandes

PRIX DU SACHET 765 FCFA (commande de 5000 sachets mini)

MACHINE SOUS VIDE Environ 3 000 000 FCFA

INSCRPTIONS Aucune, plastique transparent.

PERSONNEL 2 personnes (1 qui emballe et 1 magasinier) rendement = 25 sachets/heure

Coûts additionnels 1 transport Abidjan/an = 50 000 FCFA

Exemple 2 :  Structure de coût sacherie fournisseur Abidjan

SOURCE DETAILS ET COÛTS

FOURNISSEUR ACIPAC14  -  www.acipac-ci.com

DIMENSIONS 45 cm x 60 cm  épaisseur = 150 microns

CAPACITE 8 kg d’amandes

PRIX DU SACHET 54 FCFA    

INSCRPTIONS
Imprimé nom de l’organisation en couleur :

 COPABO, WOGNON, BANDAMA CAJOU.

PERSONNEL 2 personnes (1 qui emballe et 1 magasinier) rendement = 25 sachets/heure

Coûts additionnels 1 transport à Abidjan = 50 000 FCFA (Achat plastiques et étiquettes)
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Pour réussir votre démarche d’expor-
tation, il vous faut une attention parti-
culière à l’ensemble des opérations de 
transport, de stockage, de manuten-
tion, de dédouanement et de livraison 
à l’acheteur étranger.

Le circuit export de l’amande de cajou 
de Côte d’Ivoire est simple, grâce à la 
proximité du Port Autonome Interna-
tional d’Abidjan, et de la présence de 
transporteur de renommée mondiale.

En tant qu’exportateur il vous faudra 
obtenir la meilleure solution en qualité 
et en prix pour :

∞ Assurer la sécurité de l’achemine-
ment des marchandises (pas de dété-
rioration, pas de perte, pas de vol) 

∞ Assurer les délais de livraison conve-
nus par contrat.

Le choix du mode de transport va dé-
pendre de plusieurs éléments :

∞ Le poids et le volume des marchandi-
ses à expédier, 

∞ La distance à parcourir, 

∞ Les délais de livraison à respecter. 

A première vue, il semble que l’expor-
tation d’amandes de cajou représente 
une marchandise lourde et volumi-
neuse donc le transport maritime est 
à privilégier. Toutefois, il ne faut pas 
négliger l’aspect délai de livraison : un 
transport aérien plus coûteux que le 
transport maritime sera choisi pour sa 
rapidité.

Les Incoterms

les CIRCUITs 
D’EXPORTATION 
(LOGISTIQUE, ASSURANCES, INCOTERMS, DEVIS 
TRANSITAIRE…)

 

Amandes 

 

Unité Stockage 
produit fini

 

Transport Camion

 

Empotage 
Container

 

Empotage 
Container

La logistique export simplifiée d’une unité de transformation de noix de cajou :

A quel moment l’acheteur dispose-t-
il des marchandises et doit-il se pré-
occuper des frais de transport et de 
l’assurance des marchandises ? Les 
International Commercial Terms ou 
Incoterms répondent à cette interro-
gation.

Que sont les Incoterms ?

Rédigés par les experts de la Chambre 
de Commerce Internationale, ils indi-
quent la part respective que le vendeur 

et l’acheteur prennent dans l’achemi-
nement de la marchandise entre le 
départ usine du vendeur et le lieu de 
livraison de l’acheteur.

Les Incoterms font partie intégrante 
du contrat de vente. Ils précisent les 
obligations à la fois du vendeur et de 
l’acheteur en ce qui concerne :

∞ La mise à disposition des marchan-
dises, 

∞ Le mode de transport utilisé (pré 
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transport, transport principal, post 
transport), 

∞ La manutention (frais de chargement, 
de déchargement), 

∞ La douane export et import (dédoua-
nement à l’import et à l’export), 

∞ La livraison des marchandises. Le 
pré transport correspond à l’achemi-
nement jusqu’au port ou à l’aéroport 
d’embarquement. Le post transport 
correspond à l’acheminement entre le 
port ou l’aéroport de débarquement et 
le lieu de destination. 

Pour chacun des Incoterms sont pré-
cisés : le transfert des frais, le transfert 
de risques en tenant compte d’une 
localisation géographique précise (ex: 
FOB Abidjan, DDU Paris), le transfert 
des risques correspond au moment et 

au lieu à partir duquel l’acheteur as-
sume tous les risques encourus par les 
marchandises.

Comment choisir votre Incoterm ?

L’Incoterm à retenir dépend de la po-
litique commerciale et d’approvision-
nement de l’acheteur et de la vôtre. Le 
mode de transport et les obligations 
de chaque partie jouent également un 
rôle. Pour vous, exportateur, l’Incoterm 
EXW (Ex Work ou départ usine) est ce-
lui qui impose le moins d’obligations : 
il vous suffit de mettre la marchandise 
à la disposition du client dans vos pro-
pres locaux.  A l’opposé, l’Incoterm qui 
vous impose le plus d’obligations est le 
DDP (Delivered Duty Paid) : vous devez 
livrer la marchandise dédouanée au 
lieu de destination prévu.

L’Incoterm le plus utilisé dans le contexte de vos structures est le FOB Abidjan. 
En effet, il est normal que l’on favorise l’équité de la prise de risque en matière  
d’exportation. En tant que petite unité de transformation exportatrice vous ne 
pouvez en général pas prendre en charge les frais d’assurance et autres pour 
assumer une livraison chez le client (directement dans ses locaux). Toutefois en 
étant sur place vous pouvez aider votre client à contacter le transitaire pour les 
coûts d’export, les documents, ceci afin de faciliter ses démarches.

L’EXPORTATION DES PRODUITS

Schéma illustratif des Incoterms maritimes 

 

VENDEUR ACHETEURSource : google.
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Une fois l’Incoterm choisi et en accord 
avec le client, vous pouvez demander 
un devis auprès du transitaire pour la 
partie qui vous concerne et ainsi pro-
poser un devis définitif au client. Si 
nous prenons le FOB Abidjan, vous de-
vrez rajouter à votre structure de coût 
le tarif de la mise à FOB proposé par 
votre transitaire. 

Toutefois, il ne faut pas oublier de 
rajouter à ce tarif les coûts annexes 

engendrés par la mise à FOB si néces-
saire (éventuellement main d’œuvre 
pour chargement des cartons dans 
le camion, frais administratifs, frais de 
missions du superviseur de la mise à 
FOB et de la documentation export...) 

Afin de mieux comprendre les diffé-
rents coûts compris dans la propo-
sition du prix FOB, voir ci-après le ta-
bleau détaillé.

Tableau «  Structure de coût de la mise à FOB selon SAGA SDV »

NATURE des coûts
COUTS FCFA/ kg 

d’amandes
JUSTIFICATIFS

Mise à FOB 
+ Frêt maritime 
+ réacheminement

35,5 Devis Saga = 35600 la tonne

Habillage du container 25
Coût de l’habillage = 

250 000 FCFA/container

TS douane et  
Phytosanitaire

5 Coût = 50 000 FCFA

Taxe SYDAM 2 19 500 CFA,par container

Assurance marchandise 10
Correspond à un % 

selon valeur marchande

Frais BL 2,5 29 000 par déclaration

Taxes locales sur 
marchandises 
(zone nord)

25
Estimation de 

250 000 FCFA/container

Les imprimés 
(certificat origine)

0
Saga peut émettre le certif 

gratuitement

Frais de document 
en express

2,5 20 040 CFA par pli

Détention et 
surestaries container

1,5 Selon grille tarifs saga

TOTAL 110

Les structures de coûts de la mise à FOB peuvent différer d’un transitaire à un 
autre, l’objectif de cette  démonstration est de faire prendre conscience qu’une 
structuration de prix ne se fait pas au hasard et qu’il faut intégrer chaque paramè-
tre pour se rendre compte des coûts réels de production et d’exportation avant 
de contractualiser une commande avec un client. Aussi, plus la structuration est 
précise, plus il vous sera facile de contrôler vos coûts de production et de repérer 
les points critiques qui font que votre activité est plus ou moins rentable.

Tableau « Structure du prix FOB Abidjan »

Coût noix brutes (CFA/kg noix) 200

Coût transformation (CFA/kg noix) 354

Rendement production 20%

Coût kg amande entière (CFA) 2770

Marge coopérative (CFA) 193,9

Coût total kg amande (CFA) 2963,9

Arrondi sorti d’usine (CFA) 3000

Coût Mise à FOB + annexe 110

Prix proposé client FOB avec marge négociation/ kg d’amandes 3200

Demande de devis 
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Dans les négociations commerciales, il est important de se laisser une marge ta-
rifaire, dans la mesure, bien sûr, où vos prix ne sont pas dix fois supérieurs au prix 
du marché international. La difficulté réside donc dans votre capacité à intégrer 
tous vos coûts tout en restant compétitif. 

L’empotage est tout simplement le 
chargement de la marchandise dans 
le container. En Côte d’Ivoire, il y a 
aujourd’hui plusieurs possibilités pour 
empoter :

• Soit vous faites charger un camion 
afin d’aller sur Abidjan empoter le 
container directement au port.

• Soit vous faites empoter la marchan-
dise directement à votre unité (ex à 

Bondoukou) ou alors directement à la 
gare (ex : Ferkessedougou ou Bouaké).

Les deux méthodes ont leurs avan-
tages, c’est à vous de choisir ce qui 
vous convient le mieux, et les coûts 
sont plus ou moins similaires. Il faut 
privilégier  aa ce qui simplifie votre 
logistique mais surtout ce qui garanti 
que la marchandise va voyager en 
sécurité et pourra être livrée dans les 
meilleurs délais. 

L’EXPORTATION DES PRODUITS

L’empotage

Attention vous ne devez jamais vendre à perte.
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- - -

S U I V I  D E  L A  

L I V R A I S O N  E T  D E 

L A  F A C T U R AT I O N  

- - -
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SUIVI DE LA LIVRAISON ET DE LA FACTURATION

15 Voir 
« Exemple Facture » ANNEXE 11

Comment fidéliser vos clients :

Pour que votre entreprise réussisse il est important que vous ayez quelques 
acheteurs fidèles. Voici quelques raisons qui peuvent y contribuer :

• Vos livraisons répondent aux demandes du client (quantité et qualité 
des produits).
• Vos produits sont de qualité constante d’une année à l’autre. 
• Un responsable qualité est joignable et capable de traiter les 
réclamations des clients. En cas d’absence, une autre personne est 
capable de prendre le relais.
• Vous connaissez les numéros d’urgence de vos clients en cas de 
problème.
• Vous connaissez les besoins et les préoccupations de vos clients. 
• Vous êtes fiable, réactif et vous développez une relation de confiance 
avec vos clients.

Une fois le container empoté, la mise 
à FOB effectuée, vous devez faire le 
suivi de la livraison et attendre la sa-
tisfaction du client quant à la qualité 
des amandes de cajou. Il a en effet, un 
délai pour refuser la marchandise et 
peut faire renvoyer le container à vos 
frais sans payer le produit. Il faut abso-
lument inclure les termes de refus de 
marchandise dans votre contrat pour 
éviter les mauvaises surprises. L’appré-
ciation de la qualité ne peut être une 
notion subjective, elle doit être appré-
ciable par des critères contrôlables 
(taux d’humidité, présence de flore 
microbienne, coloration...).

Enfin, une fois que le client a accepté 
la marchandise et validé la qualité vous 
pouvez émettre la facturation15 finale 
(soit le restant s’il y a eu préfinance-
ment à la commande). Assurez-vous 
d’avoir un compte en banque fiable 
pour que le client puisse émettre un 
virement sécurisé, vérifiez les taux de 
change des monnaies (si différentes 
de la facturation ou monnaie locale) 
ainsi que les délais de paiement exi-
gé par le client (jusqu’à 2 mois après 
réception de la marchandise) ce qui 
vous fait attendre longtemps avant de 
récupérer la trésorerie que vous avez 
avancée tout au long de la production 
et l’exportation.
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- - -

LA MAÎTRISE 

DES  R ISQUES DE 

COMMERCIALISATION  

- - -
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Un risque est un évènement qui peut compromettre la réussite commerciale de 
mon activité. On distingue 3 types de risques : 

Il est important de maîtriser les risques pour ne pas perdre d’argent dans le cadre 
d’une commande. Effectivement, si vous vous engagez auprès d’un client et que 
vous n’arrivez pas à respecter vos engagements, il peut vous réclamer des com-
pensations. Si votre client tarde à payer la commande, vous risquez d’être dans 
une situation délicate.  

Le tableau ci-dessous vous aidera à identifier et évaluer les principaux risques de 
commercialisation et  à prendre les bonnes mesures pour éviter ces risques !

Qu’est ce qu’un risque ?

Pourquoi faut-il maîtriser les 
risques ?

Comment maîtriser les risques

∞ risques opérationnels :
mauvaise conditions cli-
matiques, manque de 
main d’œuvre, vol, ab-
sence de noix brute…

∞ risques financiers :
mauvaise gestion, retards 
de paiement, absence de 
trésorerie…

∞ risques de marchés :
perte d’un client, varia-
tion des prix internatio-
naux, variation de la de-
mande internationale,…

LA MAÎTRISE DES RISQUES DE COMMERCIALISATION
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Risques possibles Mesures à prendre pour atténuer ces risques

risques financiers

Les paiements destinés aux producteurs 
disparaissent en chemin

Impliquez les organisations de producteurs et de femmes dans la gestion du règlement des 
producteurs et des femmes. Gérez les paiements par le biais de comptes bancaires.

Marges insuffisantes pour couvrir les 
coûts opérationnels

Gagnez en efficacité, diminuez les coûts de production par unité. Prévoyez de laisser une cer-
taine marge par rapport aux coûts imprévus.

Impossible d’obtenir un prêt pour 
maintenir la trésorerie

Déterminez votre business plan, demandez une garantie d’achat à votre client et soutenez 
votre dossier auprès d’une banque. Fixez des dates de paiements avec les producteurs, les 
femmes et les clients.

L’acheteur ne paye pas, ou moins que 
prévu, après avoir reçu la marchandise

Choisissez des clients de confiance (informez-vous sur eux); traitez en FOB, avec des lettres 
de crédit ou en CAD avec votre banque préférée. Envoyez des échantillons de bonne qualité, 
entendez-vous sur la façon de traiter les rabais.

risques de marché

La demande sur le produit baisse, pas 
d’acheteur en vue

Vérifiez les tendances du marché avant de signer des contrats. Diversifiez votre activité. Inté-
ressez-vous aux marchés locaux et régionaux. Envisagez d’entreposer vos marchandises.

Les clients n’honorent pas les contrats 
et n’achètent pas le volume sur lequel ils 
s’étaient engagés

Construisez de solides partenariats; négociez des contrats sérieux. Envisagez des alternatives, 
même avec l’acheteur qui n’a pas acheté.

Les concurrents proposent le même pro-
duit moins cher ou de meilleure qualité

Veillez continuellement à réduire les coûts de production et à améliorer la qualité. Soyez plus 
fiables que vos concurents. Si c’est structurel, changez de produit. Diversifiez-vous.

Hausse soudaine des prix locaux
Communiquez avec vos acheteurs à temps. Décidez ensemble si vous voulez poursuivre ou 
annuler le contrat.

Les prix de vente du produit baissent
Payez les salariés en deux versements; le deuxieme versement étant établi en fonction du prix 
de vente réel.

Source : ELZAKKER B.V., EYHORN F. Le guide de l’entreprise biologique - Développer des filières durables avec les petits produc-
teurs. IFOAM, 2010.

Risques possibles Mesures à prendre pour atténuer ces risques

risques opérationnels

Les conditions climatiques ou les 
ravageurs affectent les rendements

Apportez des solutions techniques aux producteurs; envisagez des scénarios prudents; 
entreprenez plusieurs cultures à la fois.

Les agriculteurs vendent leur 
production à d’autres acheteurs

Proposez aux producteurs des prix attractifs avec un règlement immédiatement;
instaurez un climat de loyauté en les impliquant dans votre unité. Essayez de comprendre de 
quelle manière les autres acheteurs se mettent en concurrence avec vous et si leur démarche 
est temporaire ou non.

Vol Louez un véritable entrepôt, fermé à clef et avec un service de gardiennage.

Détérioration de la qualité 
des produits lors de l’entreposage
(infestation d’insectes, moisissures etc.)

Choisissez des entrepôts adaptés qui soient propres, au sec et avec des fenêtres grillagées. Pré-
voyez des pièges contre les ravageurs et prélevez régulièrement des échantillons pour vérifier 
l’état du stock.

les produits deviennent humides, sales 
ou endommagés pendant le transport

Faites appel à un service de transport fiable. Assurez-vous de la propreté du camion et qu’il ne 
contient pas d’autres chargements. Demandez à être prévenu immédiatement en cas d’acci-
dent ou de panne.

Les produits sont endommagés ou per-
dus au cours de l’exploitation

Assurez-vous que le conteneur est bien chargé (prenez des photos). Assurez-vous que la car-
gaison est bien assurée par l’importateur (FOB) ou par vous-même (CIF).

J’identifie mes risques

1

Je prends les bonnes mesures 
pour réduire ces risques

2
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annexes
Devis Analyses Veritas1
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fiche technique markal2


NNOOIIXXDDEECCAAJJOOUUBBIIOOLLOOGGIIQQUUEESS








FICHETECHNIQUE 





PRESENTATION

Historique:

            
           
      


Description:
                 


Ingrédient(s)

Processdefabrication:


Recettes:www.markal.fr

Utilisationattendueduproduit/Conseilsd’utilisation:
                   
                 






Caractéristiquesphysiquesetnutritionnelles
•    
•    
•    
•    
•    
•    
•    
•  




CERTIFICATION
Codificationdouanière:

Traçabilité:
Originedelamatièrepremière:



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Rôle et responsabilité des 
programmes de vulgarisation et de SCI
Source : ELZAKKER B.V., EYHORN F. Le guide de l’entreprise biologique - Développer 
des filières durables avec les petits producteurs. IFOAM, 2010.

3
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plaquette fournisseur 
Fournisseur coopérative

4
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



     

Types de produit semi-fini :





 

       

L’union de coopératives WOGNON vous propose les produits suivants :  

Pour votre information :

• Il faut 5 kilos de noix de cajou pour obtenir 1 kilo 

d’amandes. 

• Il existe 26 grades d’amandes exportables, cepen-

dant vous pouvez choisir les 3 grades basiques  

(entières, fendues et morceaux) 

• Les amandes à l’exportation sont généralement des  

amandes entières pour l’apéritif, cependant il possi-

ble de valoriser les amandes fendues ou morceaux 

dans des sous-produits.  

« Notre rendement actuel, mais en constante 
amélioration. » 

CONTROLE DE LA QUALITE 

• Le taux d’humidité de nos amandes est compris 

entre 2,30 et 3,60 à l’aide d’un Dickey John multi 

grain. 

• Des analyses sont régulièrement faites des labora-

toires d’analyses (contrôle qualité au niveau du 

taux d’humidité, aflatoxine et la microbiologie). 

• Chaque sachet d’amandes contient  les informa-

tions : numéro de lot, date d’emballage, grade… 

afin de garantir une traçabilité optimale. 

TYPE D’EMBALLAG E EXPO RT 

Les produits sont emballés sous vide (pour chasser l’air 

et garantir une meilleure conservation) dans des sacs 

plastiques alimentaires de 06 kg garantissant une meil-

leure qualité du produit. 

Les sachets sont reclassés dans des cartons de 18 kg 

(Trois(03) sacs de huit(06) kg chacun). 

Toutefois, nous pouvons faire d’autres conditionnements 

en fonction de vos besoins. 
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fiche technique amande de cajou5





• 

• 

            

SITE WEB: www.inadesfo.org 

Coordinatrice locale du projet : Mme Kone 
konekaridja@yahoo.fr 

SITE WEB: www.rongead.org 

Contact commercial : Rebecca Feugères 
rebecca.feugeres@rongead.org 

Contact  Chef Projet: Cédric Rabany
cedric.rabany@rongead.org 

Origine : COTE D’IVOIRE 

Produit: AMANDES DE CAJOU BLANCHES 

Grades : ENTIERES, FENDUES, MORCEAUX 
( + si nécessaire) 

Conditionnement : SOUS-VIDE sac 08kg. 

Délai de production : 2 MOIS CONTAINER 20’ 



       



        
        


        
       


CONTACTS 









INFORMATIONS COMPLEMENTAIRES 

PRODUIT  
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proposition commerciale type6

OFFRE COMMERCIALE D’AMANDES DE CAJOU

Sociétés Ville / Pays Noms et Prénoms Contacts

De COOP (Côte d’ivoire) Bamba Tobias
Tél/Fax :( 225) 30 00 00 00
Email : coop@yahoo.fr
Cel : (225) 07 00 00 00

A IMPORTATEUR (Allemagne) Mr Vanbruck
Email : 
vanbruck@importateur.com

Monsieur Vanbruck, 

Veuillez trouver ci-après notre proposition commerciale correspondant à votre besoin, soit un container (14 tonnes) 
d’amandes de cajou certifiée Bio.

PROPOSITION DE PRIX DES AMANDES DE CAJOU BIO SELON LES GRADES

GRADES
PRIX EN FCFA *

(par kilogramme)

WW240 3 460

WW320 3 100

WW450 2 858

SW 2 136

SSW 1 735

DW 1 735

B 2 377

SB 2 017

S 2 377

SS 2 017

LWP 1 897

 * Les pris sont « Factory Gate » et ne comprennent 
pas les coûts de transport ou d’export.

CARACTéRISTIQUES DU PRODUIT

QUALITé ET GRADES

Qualité : Amandes de meilleure qualité avec une couleur pâle ivoire

Dommages sérieux : 1%
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OFFRE COMMERCIALE D’AMANDES DE CAJOU

Sociétés Ville / Pays Noms et Prénoms Contacts

De COOP (Côte d’ivoire) Bamba Tobias
Tél/Fax :( 225) 30 00 00 00
Email : coop@yahoo.fr
Cel : (225) 07 00 00 00

A IMPORTATEUR (Allemagne) Mr Vanbruck
Email : 
vanbruck@importateur.com

Monsieur Vanbruck, 

Veuillez trouver ci-après notre proposition commerciale correspondant à votre besoin, soit un container (14 tonnes) 
d’amandes de cajou certifiée Bio.

PROPOSITION DE PRIX DES AMANDES DE CAJOU BIO SELON LES GRADES

GRADES
PRIX EN FCFA *

(par kilogramme)

WW240 3 460

WW320 3 100

WW450 2 858

SW 2 136

SSW 1 735

DW 1 735

B 2 377

SB 2 017

S 2 377

SS 2 017

LWP 1 897

 * Les pris sont « Factory Gate » et ne comprennent 
pas les coûts de transport ou d’export.

CARACTéRISTIQUES DU PRODUIT

QUALITé ET GRADES

Qualité : Amandes de meilleure qualité avec une couleur pâle ivoire

Dommages sérieux : 1%
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devis saga express7
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certificat alimentarité8

BOUCHONS SYNTHÉTIQUES

® 

CCOORRKKTTEEKK

ZZ..II.. DDEE LL’’AASSPPRREE 3300115500 RROOQQUUEEMMAAUURREE FFRRAANNCCEE
TTeell :: 3333 ((00)) 44..6666..7799..9933..4477 –– FFaaxx :: 3333 ((00)) 44..6666..7799..9966..4411 –– ee mmaaiill :: ccoorrkktteekk@@wwaannaaddoooo..ffrr

S.A.S. au Capital de 250.000 Euros – Siret 452 156 664 00016 - N° CEE FR 82 452 156 664 – APE 241L  

AATTTTEESSTTAATTIIOONN DD’’AALLIIMMEENNTTAARRIITTEE
Polyéthylène : 

NORMES CEE 
Les éthylènes utilisés sont conformes aux législations en vigueur, Directive 2002/72/EC (EC Directive de 
Commission du 6 août 2002) relative aux matières plastiques en contact avec les denrées alimentaires 
amendée par la Directive 2005/79/EG. 
NORMES UNITED STATES 
Les éthylènes utilisés sont conformes aux législations en vigueur de la Food and Drug Administration 
(FDA) FDA 21 CFR 177.1520 relative aux matières plastiques en contact avec les denrées alimentaires. 

Colorants : 

Le colorant utilisé est conforme aux législations en vigueur concernant les matières plastiques en contact 
avec les denrées alimentaires. Pour le polymère, Directive Européenne CEE/92/39. Pour les pigments, 
Brochure 1224 (alimentarité Française)  

Extenseur : 

NORMES UE 
Tous les composés de l'agent d'expansion sont repris dans l'Annexe III, Section A de la directive 
2002/72/CEE de la Commission Européenne – La liste incomplète des additifs pouvant être utilisés dans 
l'industrie des matières plastiques – non modifiée par la Directive 2004/19/CEE – sans aucune restriction 
d'emploi. 
Le monomère de la résine est repris dans l'Annexe II, Section A de la Directive 2002/72/CEE sans aucune 
restriction d'emploi. 
NORMES UNITED STATES 
Les composants de l’agent extenseur utilisé répondent aux exigences du CFR Titre 21 § 184 sans 
limitation de quantité. Les composés polymériques sont repris dans le §177.1520 (c) (21)  sans aucune 
restriction d'emploi. 
NORMES JAPON 
Tous les composés sont agréés par le Japan Hygiénic PVC Association sans restriction. 

Encre : 

L’encre utilisée pour imprimer les bouchons ne fait pas l’objet d’un label spécial donné par la 
règlementation des substances dangereuses. Aucun matériau lourd ou toxique n’est utilisé dans la 
fabrication de l’encre. Sa composition n’est pas dangereuse ni pour la santé, ni pour l’environnement.

Traitement de surface : 

La substance lubrifiante à base de silicones est conforme aux réglementations Française relative aux 
matériaux destinés à être mis au contact des aliments (J.O. Brochure 1227 édition juillet 2002 ; arrêté du 
02/01/2003, J.O. 29/01/2003 modifié par l’arrêté du 19 Octobre 2006) 
SAS CORKTEK 

Page 1/1 
Edition 07.2007
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Devis cartons acipac9
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devis cartons sonaco10
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Exemple facture11

FACTURE

Expéditeur
« délégation «
« adresse «

France
Tél. : 
Fax. :

Destinataire

Référence à rappeler : 
Identifiant transitaire: 
Numéro de facture : 
Date : 
N° du client : 
Date commande : 
Référence commande : 

Adresse de livraison

Référence article Libellé article Taux
TVA

Quantité P.U.
HT

Taux 
remise

Montant hors taxe

Total net HT en CFA

TVA à 19,60% sur x,xx F

TVA à 2,10% sur x,xx F
TVA à 5,5% sur x,xx F

TOTAL T.T.C en CFA

SIGNATURE Payable au «date ou dès réception»
par chèque ou virement à l’ordre de
«comptable assignataire et adresse»
«domiciliation bancaire
et banque/guichet/n° compte CLE RIB»
Règlement à effectuer à 35 jours
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