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INTRODUCTION

Dans les paniers bio, il y a des légumes, parfois un fruit, souvent un petit mot, et aussi
beaucoup d’échanges, de solidarité, de partage entre ceux qui cultivent le plaisir de la
terre et ceux qui en savourent les fruits... Lachat de paniers, c’est autant le plaisir de dé-

guster des produits frais et de proximité, que la satisfaction de maintenir, voire de déve-

lopper, une production locale.

La vente au panier sur abonnement permet de construire
une confiance et une solidarité entre les agriculteurs et
les consommateurs. Elle offre des garanties, tout en exi-
geant des engagements. Au-dela des avantages que cha-
cun peut y trouver, elle permet de sécuriser des projets
d’installations ou de conversion vers 'agriculture biolo-
gique, de maintenir des agriculteurs partout en France
et notamment en proximité urbaine, et enfin de rétablir
un dialogue entre citoyens, qu’ils soient consommateurs
ou producteurs.

Nous avons choisi de présenter ici des expériences col-

La fameuse Rose de Berne, tellement
douce, mais si sensible aux chocs
qu'on ne la trouve guére en magasin

lectives, qu’elles réunissent des consommateurs et un producteur autour d’'une AMAP, ou

plusieurs producteurs confectionnant un panier commun.

Ce guide s’adresse aux agriculteurs biologiques, actuels et futurs. Il a pour but de pré-
senter les différents syst¢mes de vente au panier de produits bio, et de faciliter ces choix

pour ceux qui voudraient s’y lancer : voici la vente au panier vue par des agriculteurs

biologiques !

Guide pratique “La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007
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DEFINITION ET PRINCIPES +eeeeeeeeseeeescsaeaesecaesaeaesasscsscsssssssescassscnssenns

La charte des AMAP, déposée en 2003 par
Alliance Provence, précise la définition gé-

nérale des AMAPD :

« Une AMAP est une Association pour le
Maintien d’une Agriculture Paysanne ayant
pour objectif de préserver lexistence et la
continuité des fermes de proximité dans une
logique d'agriculture durable, c'est-a-dire une
agriculture paysanne, socialement équitable
et écologiquement saine, de permettre & des
consommateurs d acheter a un prix juste des
produits dalimentation de qualité de leur
choix, en étant informés de leur origine, et de
la fagon dont ils ont été produits, et de parti-
ciper activement & la sauvegarde et au déve-
loppement de lactivité agricole locale dans le
respect d’un développement durable.

Elle réunit un groupe de consommateurs et
un agriculteur de proximité autour d’un
contrat dans lequel chaque consommateur
achéte en début de saison une part de la pro-
duction qui lui est livrée périodiquement a
un codit constant. Le producteur sengage a
Sfournir des produits de qualité dans le respect
de la charte de l'agriculture paysanne (...). »

Selon cette méme charte, les AMAP doi-
vent respecter 18 principes fondateurs :

1. La référence a la charte de 'agriculture
paysanne pour chaque producteur

2. Une production de dimension humaine
adaptée aux types de culture et d’élevage
3. Une production respectueuse de la na-
ture, de environnement et de ’animal :
développement d’une biodiversité, fertilité
des sols, production sans engrais ni pesti-
cides chimiques de synthese, gestion éco-
nomique de l'eau...

4. Une bonne qualité des produits : gusta-
tive, sanitaire, environnementale

5. Pappui a 'agriculture paysanne locale

6. La solidarité et des liens actifs avec tous
les acteurs locaux oeuvrant pour le main-
tien de Pagriculture durable et d’'un com-
merce solidaire

7. Le respect des normes sociales par rap-
port aux employés de I'exploitation, y com-
pris le personnel temporaire

8. La recherche de la transparence dans les
actes d’achat, de production, de transfor-
mation et de vente des produits agricoles
9. Daccompagnement des producteurs a
I'autonomie, c’est-a-dire la capacité a étre
maitre de ses choix

10. La proximité du producteur et des
consommateurs : elle est indispensable
pour assurer le lien direct entre eux et fa-
voriser le circuit le plus court entre pro-
ducteur et consommateurs

11. Une AMAP par producteur et par
groupe local de consommateurs

12. La formalisation et le respect des
contrats a chaque saison entre consomma-
teurs et producteur

13. Aucun intermédiaire entre producteur
et consommateurs, pas de produits achetés
et revendus par le producteur sans accord
des consommateurs

14. La définition a chaque saison d’un prix
équitable entre producteur et consomma-
teurs

15. Une information fréquente du
consommateur sur les produits

16. La solidarité des consommateurs avec
le producteur dans les aléas de la produc-
tion

17. Une participation active des consom-
mateurs 2 TAMAP favorisée notamment
par la responsabilisation du maximum
d’adhérents

18. Une sensibilisation des adhérents de
I’AMAP aux particularités de l'agriculture
paysanne.

Guide pratique "La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007
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La charte compléte est disponible sur le site

1
<

de ’Alliance a l'adresse suivante :
htep://alliancepec.free.fr/Webamap/docs/c
hartedesamap.PDF

L Alliance Ile de France propose, pour plus
de clarté, de désigner par AMAP le contrat
liant le producteur aux consommateurs.
Ainsi, un groupe de consommateurs peut
étre a 'origine de plusieurs AMAP, pour
peu qu’il y ait plusieurs contrats avec des
producteurs différents.

Et la bio dans tout ¢a ?

De nombreux groupes de consommateurs
se sont constitués en AMAP dans I'objectif
de s’approvisionner en produits biolo-
giques : produits de qualité, sains, issus
d’une production respectant 'environne-
ment, l'agriculture bio est particulierement

ILSs ET ELLES ONT CcHOISI L'AMAP

Prés de 300 agriculteurs en France font
partie d’'une AMAP, avec de tres grandes
disparités dans les régions : la moitié se
situent en PACA et Rhéone-Alpes.

Nous avons choisi de présenter ici
quelques-unes des expériences de PACA

adaptée aux demandes portées par les
AMAP.

Un vif débat anime certaines régions sur la
question de la certification en bio : peut-
on se dire en AMAP « bio » sans que le pro-
ducteur soir certifié ? La FNAB y apporte
deux réponses :

* UAMAP n’exclut pas le controle. Au
contraire la certification doit alimenter la
confiance réciproque entre le producteur et
les consommateurs. Le contrdle porte sur
la comptabilité, des analyses de sols et des
produits, etc. et peut difficilement étre réa-
lisé de maniére fiable par des néophytes. Il
apporte un regard extérieur compétent, des
critiques et des conseils qui peuvent aider
chaque paysan a améliorer encore ses pra-
tiques.

Les agriculteurs biologiques souhaitent
toutefois proposer une formule de « certi-
fication participative », qui ferait davantage
intervenir des consommateurs, d’autres
paysans bio, etc. CAMAP, de par la proxi-
mité et les liens entre I'agriculteur et les
consommateurs, serait un terrain d’expéri-
mentation intéressant pour mettre au point
un tel systéme de certification.

* Le terme « bio » étant protégé pour les
produits alimentaires, un paysan qui n’est
pas contrdlé proposera une AMAP sur les
bases d’une agriculture paysanne et de
proximité.

et d’Ile de France rapportées par I’Al-
liance Ile de France dans « Entre AMAP
et dynamique d’installation maraichére
en Ile-de-France : des outils a construire,
rapport de stage de Laetitia Da Costa et
Loic Kerautret, 2006 ».

Guide pratique “La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007
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Groupe de fermes aux plus faibles volumes de production : moins de 1500 m? de serres ; pas de salariés ;
ne distribuent pas toute ['année (< 45 semaines de distribution par an)

Les maraichers 51 : pour lui, le plus important est de s'épanouir dans son travail
mais pas d'y passer son existence : « la culture du travail chez les paysans, c'est une

névrose qui se transmet de pere en fils »

............. N e e e et

COMMERCIALISATION ENTIEREMENT EN AMAP ET
DISTRIBUTION ANNUELLE DISCONTINUE

¢ 800 m? de serres
e Pas de salariés
e 42 semaines de distribution

La petite histoire

Le maraicher 51 s'est installé une premiére
fois en 98 avec un associé aprés une année
d'expérience en maraichage al'étranger et
un BPA Polyculture Biodynamique. Puis il
s'installe seul en 2004 sur de nouvelles
terres. En 2004, sa production était ven-
due sur un marché local, a cette époque il
travaillait & mi-temps sur la ferme et avait
un autre emploi salarié & mi-temps en de-
hors. A partir de 2005, il ne travaillera plus
que sur sa ferme. La méme année il arréte
les marchés, toute la production qui était
destinée au marché est désormais vendue a
I'amap.

Pourquoi la commercialisation en }
AMAP ? :

~des prix imposés par la SICA et la de—é
émande grandissante de produire des lé—é
-gumes de qualité.
Au del de I'intérét technico-économique
(ex: gain de temps sur le lavage des 1¢-:
- gumes), c'est l'aspect éthique qui a séduit
 ces paysans: la solidarité, la confiance et:
glc partage. :

De part sa conviction trés profonde pour
le bio, il n'a jamais cultivé qu'en bio. Il est
certifié AB.

Débouchés

100% par paniers sous contrat

15 paniers pour l'association type AMAP
42 petits paniers aux AMAP

20 grands paniers aux AMAP

Guide pratique "La vente au panier de produits bio” « FNAB Mai 2007

Surface

6 ha de SAU au total :
- 2 ha sont cultivés dont 765m? de serres
- 1 ha inondable

Conditions édaphiques

Une riviere passe le long de ses parcelles
dans laquelle il pompe gratuitement.

A investi récemment dans du matériel d'ir-
rigation, il réalise ainsi un gain de temps
considérable sur l'arrosage.

Sol tres riche en humus, équilibré, limo-
neux-sableux. Idéal pour maraichage. Ses
terres se situent sur un ancien lit de riviere.

Par contre, il y a un risque réel d'inonda-
tion.

Gestion en période
d'abondance et de pénurie

Durant son premier hiver de production
pour les AMADP, les légumes sont venus a
manquer en mars et avril. Conséquence les
distributions ont été suspendues 10 se-
maines de maniére imprévue. Ce qui a re-
présenté 10 semaines sans revenus pour le
maraicher. Cette année, il pense pouvoir
mieux gérer la période critique de la sortie

de ['hiver.
Main d'oeuvre

Lui-méme et ponctuellement un stagiaire.
Pas de saisonnier ou d'employé parce que
l'investissement matériel trés important ne
le lui permet pas financi¢rement.

Matériel

Pour le moment, il dispose d'un petit han-
gar pour le stockage des racines si néces-
saire et pour la vente directe mais
insuffisant pour y abriter tout son matériel
Matériel: valeur totale 53 000 euros, 1
tracteur (67 CV), une chambre froide de
30 m*

Il est tres équipé. Il estime que c'est indis-
pensable pour pouvoir démarrer seul.

Diversité
de la production Iégumiere

44 variétés en plein champ uniquement

11 variétés sous serre uniquement

Guide pratique "La vente au panier de produits bio” + FNAB Mai 2007



10 euros le petlt panier, 15 euros le grand
11 euros pour lasso locale
Distribution 45 km de la ferme

Le prix du panier

Il a été fixé avec les consommateurs sur la
base d'un panier pour 3 personnes. Trois
prix ont été proposés aux consommateurs
selon les prix du marché et leur expérience
de la production.

Vous avez dit vacances ?

Cette année les 10 semaines d’interruption
n’étaient pas volontaires. Par manque d’ex-
périence, il est venu & manquer de mar-
chandises a la fin de I’hiver. A terme il vise
4 semaines d’arrét prévu avec les adhérents
pour partir en vacances

Guide paniers:Guides panier 26/06/07 15:22 Page 10

Question communication

Il apprécie beaucoup la convivialité de son
AMAP. Il est présent aux distributions, or-
ganise des visites de fermes, écrit des bulle-
tins et participe aux réunions de pré-saison.

Cette communication avec les adhérents
est pour lui un des principaux atouts des
AMAP par rapport au marché ot il vendait
autrefois. Il n’y appréciait ni 'ambiance ni
les heures a y passer pour 'installation de
I’étalage et le rangement. C’est finalement
la sympathie de ces amapiens qui 'aura dé-
cidé a abandonner le marché.

Evolution des contrats et du nombre de paniers

Chronologie Nombre de paniers : Contrat et inscripﬁong

2004 0 paniers Vé'ﬁ'fé"é'ii"r"'l'é"ﬁ{é'r'"c'}'ié """"""""""""

2005 80 paniers KB’E:{HEISH'Hﬁ”ﬁié’f&ﬁé”ﬁﬁ“ﬁf’é'—"
ﬁt de 'AMAP

"4"'2""s"éi}i'éi'ﬁé's'"dé"HIéEEi’BﬁEiBH'"

'C"i')'ﬁ&é'{&é"'é"fﬁb'ié """"""""""""""

C)’B’jé’éﬁf 2006 80 paniers 4 8 semaines de distribution "

Guide pratique "La vente au panier de produits bio"

* FNAB Mai 2007

Février

1 kg carottes

1 kg pommes de terre
500 g céleri

lkg poireaux

1 kg choux

500 g betterave

500 g navets

500 g oignons

160 g méche

Guide pratique "La vente au panier de produits bio”

Aolit

1 kg tomates

500 g poivrons

500 g aubergines
500 g haricots verts
1 salade

1 mais

500 g carottes

1 concombre

500 g oignons

Mai

1 botte carottes

1 botte radis

500 g épinards

1 botte oignons blancs
600 g courgettes

1 salade

1 chou nouveau

500 g blettes

1 botte navets

Novembre

lkg potimarron

1 scarolle

500 g échalotes

2 kg pommes de terre
1 kg carottes

100 g roquette

lkg poireaux

1 betterave

Diversification
et contraintes sur les pratiques

I recherche une grande diversité de pro-
duits dont des variétés anciennes ou ou-
bliées qu’il prend plaisir a cultiver pour les
faire découvrir aux adhérents.

* FNAB Mai 2007

11
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Groupe de fermes aux plus faibles volumes de production : moins de 1500 m? de serres ; pas de salariés ;
ne distribuent pas toute l'année (< 45 semaines de distribution par an).

, ': Les maraichers 17P :
Données Ordre de | \ e . . o .
. ; ¢ « Rester a 70 paniers bio mais trouver %2 ha de plus pour améliorer les rotations. »
économiques grandeur en €

ET DISTRIBUTION ANNUELLE DISCONTINUE

* Plus de 1500 m? de serres
* Plus de 1 salarié & temps partiel

: * Ne distribuent pas toute 1'année (< 45 semaines de distribution par an) :
La petite histoire

Clest en 1999 que cette maraicheére s'ins-
talle en maraichage bio certifié. A cette
époque, elle fait des marchés et de la vente
en gros de courges et de courgettes. Depuis
elle a mis fin 4 la vente en gros a cause des
aléas des cours, des problemes de calibrage . :
et des retards de paiement. D'année en AR IINIREETL NI IIRR
année le marché périclite, elle constate que AMAP ? :
sa clientéle ne se renouvelle pas et vieillit :
les jeunes ne vont pas au marché. C'est ce
constat qui l'incite a accepter en 2004 la
proposition d'une AMAP. Cette année-la,
elle fournira 15 paniers par semaine. Elle

fait en plus deux jours par mois de la for-
mation a des CAP.

de son amap, |

les adhérents sont tous "le méme genre

* La part du CA ne concernant pas les La question de la Bio - de personnes", elle redoute aussi I'effet de
AMAP vient de la subvention PRIM- ‘mode. Autre argument, la production
HEUR pergue en 2005 Certification AB. pour les paniers est techniquement plus:
* Il faut compter 11 700 euros d’investis- difficile que pour les marchés, c'est pour-
sements en 2005 n’ayant pas fait I'objet Débouchés équoi elle ne veut dépasser les 30 paniers

bl \ . b . . o
d’emprunts a la banque, ils n’apparaissent - par semaine sinon il lui faudrait embau-:

donc pas dans la case annuités. * Marchés locaux (10km) . cher un ouvrier agricole. Toutefois, les:
* AMAP : 50% de la production -exigences de l'amap en diversité de lé-é

- gumes I'ont conduit 4 investir cette année

Garder une place sur les marchés - dans des serres pour parvenir a cultiver 7

129 légumes différents en méme temps

Pour ne pas dépasser les 30 paniers par se-  durant toute la durée des contrats.:

maine et par méfiance vis-a-vis de la pé- Jusqu'a I'an dernier, il n'y avait pas de’

rennité du syst¢tme AMAP. serres sur |'exploitation. :

Guide pratique “La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007 Guide pratique “La vente au panier de produits bio” + FNAB Mai 2007 13
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SYSTEME DE PRODUCTION

Surface

3 ha de SAU dont :

* 2 ha de plein champ

* 1 ha de jachere

* 800 m? de serres (depuis 2005)
elle est propriétaire delha.

Conditions environnementales

Beaucoup de soleil en été mais il gele des
fin octobre. Janvier, février et mars sont les
moins les plus difficiles. La concurrence est
rude 2 cause de la proximité des maraichers
de la cote qui bénéficient d’un climat plus
clément.

source en eau : canal
Irrigation : par gravité

6 parcelles avec des natures de sol diffé-
rentes.

Gestion en période
d'abondance et de pénurie

En hiver, la diversité légumicre fait défaut
alors les distributions ne durent que 10 se-
maines, par contre la vente aux marchés
continue.

En été, les paniers ne sont jamais déséqui-
librés grace a la vente sur les marchés.

Matériel

Elle pense avoir tout le matériel indispen-
sable quand on est seul

1 tracteur (40 CV hérité des parents),l
motoculteur

1 cabanon et 1 serre qui sert de hangar de
terre.

Diversité
de la production légumiere

31 variétés en plein champ uniquement
1 variété sous serre uniquement

28 variétés dans les deux

Main d'oeuvre

pas de salarié, il recoit l'aide de stagiaires

uniquement.

Guide pratique "La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007

38 semaines de distribution/an
21 euros le panier en été et 18 I'hiver
Distribution sur place et 2 10Km de la:
ferme :

Le prix du panier

Elle se base sur les prix de vente qu'elle pra-

tique aux marchés mais vend un peu moins

cher pour les paniers parce qu'elle dépense
moins d'essence, ne paye pas d'emplace-

ment pour la distribution et use moins de
plastiques.

Question communication

Réunions pour la préparation de la saison,
pas de visites de la ferme organisée.

Diversification
et contraintes sur les pratiques

60 variétés sur 'année, c'est la plus faible
rencontrée mais elle ne cherche pas a faire
uniquement ce que les gens ont I'habitude
de manger.

Elle fait 7 4 9 variétés différentes dans le
panier.

Cultures réservées a I'AMAP

Tous les produits proposés sur les marchés
sont aussi dans les paniers méme quand le
prix de vente sur le marché d'un produit
est plus avantageux, elle n'aurait rien a 'y
gagner parce que ces « amapiens » qui vont
aussi sur le marché s'en apercevraient et
pourraient se sentir lésés. Seuls les aro-
mates ne sont cultivés que pour les paniers.

Guide pratique “La vente au panier de produits bio” + FNAB Mai 2007
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RESULTATS ECONOMIQUES

Ordre de
grandeur en €

Données
économiques

Dont main doeuvre

Guide pratique "La vente au panier de produits bio" + FNAB Mai 2007

LEs AMAP, INTERETS

ET LIMITES POUR LES AGRICULTEURS BIQ t+treesssssssscscsssssccccccccccsccsssnns

Les consommateurs disent s’y retrouver,
avec globalement un panier de légumes bio
a des prix abordables, souvent proches de
ceux de la vente directe sur les marchés, et
une meilleure connaissance du monde agri-
cole. Certains y trouvent une grande convi-
vialité... méme si parfois les liens sont plus
forts entre consommateurs qu’avec le pro-
ducteur ! D’autres seront dégus de 'appli-
cation insuffisante des principes de la
charte, notamment sur la question de la
pédagogie... et s’il y a incompréhension,
c’est souvent sur le principe de transpa-
rence sur les colits de production !

Et les agriculteurs biologiques,
quels intéréts y trouvent-ils ?

® Une visibilité sur I’écoulement

des produits

Les consommateurs s'engagent annuelle-
ment a acheter des paniers de légumes, sur
un nombre de semaines fixé a 'avance. La
charte des AMAP précise que les abonnés
doivent méme trouver un remplagant pen-
dant leurs absences (congés annuels...).
Cette visibilité est importante en particu-
lier pour des jeunes agriculteurs, qui vien-
nent de s’installer et n'ont pas constitué
une clientéle fidéle aux rendez-vous des
marchés de vente directe !

® Des facilités de trésorerie

Les paniers sont pré-payés, selon des mo-
dalités définies au sein de TAMAP (en
début d’année, ou trois fois par an, ou en
début de mois...). Conséquences : trésore-
rie assainie et plus facile a prévoir.
Cependant, il faut noter que la plupart des
agriculteurs gardent une certaine souplesse,

afin de faciliter la participation des per-
sonnes aux revenus modestes. Ainsi, méme
avec une regle générale de paiement en
début d’année, ils permettent 4 certaines
familles de payer en début de mois.

* Des coups de main

Avoir une aide lorsque 'on monte une
serre ou que 'on installe son irrigation,
cest précieux. Pour certaines récoltes aussi,
surtout a la belle saison, ol les amapiens
sont heureux de prendre un peu lair de la
campagne et ol les piques niques sont bien
agréables ! Bien s, il faut savoir organiser
un chantier avec 5 ou 10 personnes et y in-
suffler efficacité et convivialité.

* Un gain de temps... parfois !

Les AMAP, c’est du temps en moins sur les
marchés, mais du temps (et du carburant!)
en plus pour les livraisons : faites vos cal-
culs!

® Du lien, encore du lien

Clest bien agréable, lorsqu’on est jeune ma-
raicher nouvellement installé, de tisser de
la solidarité autour de ses 1égumes, de faire
partager son projet et ses envies, de faire
découvrir une variété de courges ancienne
ou nouvelle...

* Cela concerne quelles productions ?
Les AMAP associent généralement un ma-
raicher a un groupe de consommateurs, car
les légumes correspondent a une produc-
tion et une consommation relativement ré-
guliere sur l'année, et n'ont pas les
exigences des produits animaux (chaine du
froid). On trouve aussi des contrats avec
des arboriculteurs, plutét dans le sud de la
France.

Guide pratique “La vente au panier de produits bio” + FNAB Mai 2007
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L'importance d'un cadre clair

_cadre clair soit posé, afin d’éviter d’appe-
ler « AMAP » des associations ou des sys-
_témes qui n’en n’ont ni les pratiques ni la
philosophie. Dans certaines régions de’
France, les demandes des consommateurs
~sont tellement plus importante que la:
- production bio ou paysanne ou durable
locale, que le risque est grand de voir dé-
-voyée cette belle idée de départ. :

Il y a cependant
des limites aux AMAP |

Difficile planification !

Fournir chaque semaine un panier garni
peut étre générateur de stress, surtout pour
les jeunes agriculteurs et agricultrices.
Ainsi, les maraichers expérimentés conseil-
lent aux jeunes attirés par les AMAP de dé-
marrer de maniére trés progressive et
accompagnée.

Le travail mené par la Chambre d’agricul-
ture d’lle de France (la commercialisation
sous forme de paniers : éléments de ré-
flexion sur les quantités a implanter — voir
plus loin dans ce guide) apporte des élé-
ments intéressants pour réussir la planifi-
cation de sa production.

Mais peut-étre faudrait-il aller au-dela, et
permettre une forme de parrainage, en
transparence avec les consommateurs : un
jeune maraicher et un autre plus expéri-
menté s’associent pour confectionner heb-
domadairement un panier. Ils s’épaulent
mutuellement (plus facile d’avoir un panier
diversifié toute 'année lorsqu’on est deux
pour le garnir !) et le jeune bénéficie des

conseils de son voisin.

Mais encore au-dela : si un maraicher a des
terres lourdes, les légumes de printemps ar-
rivent tard, et les carottes il n'y poussent
qu’avec beaucoup de peine. Si'un ou 'une
de ses collegues agriculteur-trice bio réussit
merveilleusement les carottes mais a un
gros probléme avec les fenouils, faut-il
deux AMAP avec des consommateurs sans
fenouil, d’autres sans carottes ? Et si le pre-
mier maraicher a vu des lapins faire une
orgie de toutes ses jeunes pousses ? Et si la
seconde a vu le ciel lui tomber sur la téte,
et des grélons lui dévaster toutes ses serres ?

Quelles sont les limites a la solidarité 2
La crainte d’'un mécontentement suivi d’'un
départ massif en cas de problemes répétés
de production est présente chez la plupart
des agriculteurs en AMAP. La solidarité se
construit avec la confiance, elle a bien sfir
ses limites, repoussées avec le fil du
temps... mais dont on a souvent
conscience lorsqu’elles sont atteintes !
Communication, écoute, pédagogie, certi-
fication bio, permettent d’entretenir cette
solidarité.

Quelle transparence sur les prix 2

La charte des AMAP indique que la trans-
parence du producteur sur ses colits de
production doit permettre une discussion
avec les abonnés en vue de fixer le prix du
panier. Dans les faits, toutes les personnes
interrogées font part du manque de trans-
parence effective.

Aujourd’hui, cette référence aux colits de
production parait inopérante par I'ensem-
ble des difficultés qu’elle souléve :

* la connaissance des colits de production
ne suffit pas : le produit de la vente des pa-
niers doit couvrir ces colits + apporter un
revenu a I'agriculteur, qui lui permettra de
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vivre et faire vivre sa famille. Qui donc
fixera ce revenu ? Est-ce légitime que les
consommateurs aient un droit de regard
sur le salaire de I'agriculteur ? Quelle com-
paraison des besoins entre un maraicher
installé a la suite de ses parents, proprié-
taire de son outil de production et de sa
maison d’habitation et bénéficiant d’une
main d’ceuvre familiale peu onéreuse, et un
jeune agriculteur, récemment installé et
payant un loyer y compris pour sa maison ?
Certains agriculteurs ont ainsi été amenés a
quitter leur AMAP pour échapper a ce
qu’ils ressentaient comme une ingérence.

* la connaissance des colits de production
ne porte telle pas en germe le risque d’une
comparaison entre producteurs amenant a
choisir celui dont les colits sont moindres ?
* enfin, certains maraichers connaissent

gcette question avec TAFOCG 45 (Asso—é
_ciation pour la Formation 2 la Compta-
bilité et la Gestion), avec le souhait:
éd’estimer les cotits de production des:
principales productions. :

mal leurs colts de production. En re-
vanche, une meilleure connaissance en se-
rait certainement bénéfique, et il n'est pas
un mal que ’AMAP pousse en ce sens.

Finalement, la référence aux coits de pro-
duction serait probablement plus intéres-
sante aujourd’hui dans une logique
pédagogique :

production les plus coliteuses, comment

quelles sont les charges de

elles évoluent avec les saisons et les années,
comment se traduisent les évolutions de la
ferme en termes d’augmentation ou de di-
minution des colits ? Question complé-
mentaire, comment se répartissent les
produits réalisés, entre travail et capital,
par exemple, ou entre I'agriculteur et ses
salariés ? Cela peut étre utile notamment
lors d’'un changement induisant une modi-
fication du prix ou du contenu d’un pa-
nier.

Quant aux consommateurs, bien souvent
ils comparent leur panier avec celui qu’ils
auraient obtenu sur un marché de vente di-
recte pour le méme prix : cela reste la réfé-
rence.

COMMENT CREER UNE AMAP EN BIO ? eeevereererrnrinirinieiiieincennennnn.

La constitution du groupe

La création d’'une AMAP est généralement
une initiative de consommateurs : un
groupe de personnes se réunit, trouve un
producteur et se constitue ou non en asso-
ciation. Dans ce dernier cas, 'agriculteur
peut parfois siéger au Conseil d’adminis-
tration.

Si vous étes intéressé par la démarche, vous
pouvez vous aussi générer la constitution
d’un groupe de consommateurs, ou bien
vous faire connaitre aupres de diverses or-
ganisations :

* dans quelques régions, il existe des « Al-
liance Paysans — Ecologistes — Consomma-
teurs ». Créées il y a plus de 10 ans, ces
associations régionales ou départementales
téderent aujourd’hui les AMAP (voir les
contacts en fin de guide) ;

* Vous pouvez également vous rapprocher
de votre groupement d’agriculteurs biolo-
giques départemental (coordonnées sur
www.fnab.org et en fin de ce guide) ;

* Enfin, certaines associations locales peu-
vent constituer un bon relais ; a titre
d’exemple, les associations ATTAC ont
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beaucoup suscité la création ’AMAP.

Le contrat

La charte des AMAP de Provence préconise
I'écriture d’un contrat entre le producteur
et les consommateurs, ou « amapiens ». Ce
contrat doit faire apparaitre :

* la liste des produits prévus dans les pa-
niers

* la quantité de paniers (nombre de se-
maines de livraison)

* le prix avec son mode de calcul

* les modalités de paiement et de livraison
* les autres engagements de I'agriculteur
(qualité des produits, etc.) et des amapiens
(participation a la distribution, etc.)

Quelques conseils

Les maraichers expérimentés conseillent de
commencer par une seule AMAP d’une
vingtaine de paniers, pour monter progres-
sivement 4 30 ou 50, quitte & vendre le
reste de la production sur un marché. En
effet, planifier une production de fagon a
proposer chaque semaine des paniers équi-
librés n’est pas aisé. Un appui d’un autre
maraicher serait profitable, pour complé-
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ter des paniers déficients ou réaliser com-
plétement une ou deux productions, mais
la charte de TAMAP de Provence le tolere
difficilement.

I vaut mieux également créer deux petites
AMAP de 35 ou 40 paniers plutét qu'une
grande de 70 paniers, qui induirait une
perte de lien et des difficultés de gestion.
N’hésitez pas a vous appuyer largement sur
les amapiens pour prendre les bonnes dé-
cisions sur les paniers, gérer la distribution,
communiquer... Et n’oubliez pas non plus
quelques réunions de travail pour faire le
point, en-dehors des visites, coups de main
et autres festivités !

Enfin, la communication est le gage de la
réussite : pour adapter ses paniers aux at-
tentes des consommateurs, pour faciliter
I'utilisation de légumes méconnus (re-
cettes), pour expliquer les évolutions de
son systeme ou le calcul de ses prix, rien de
tel qu’une feuille de chou ! Ne pas hésiter
a communiquer sur des choses qui peuvent
paraitre évidente pour les paysans, mais ne
le sont pas forcément pour les consomma-
teurs.
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IT. LES PANIERS COLLECTIFS

La vente au panier, individuelle ou
collective, existait bien avant larri-
vée des AMAP. Nous avons décidé de
présenter ici quelques expériences
réunissant de nombreux agriculteurs
et nécessitant par conséquent une or-
ganisation poussée. Néanmoins les
ventes au panier concernant 2 ou 3
producteurs sont légion, et tout aussi
intéressantes !
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LES PANIERS BIO DU VAL DE LOIRE

A Torigine, les producteurs Bio du Val de
Loire se sont dans un premier temps
constitués en association, avec 'appui d’In-
terbio Centre. Lobjectif était de vendre les
légumes du bassin aux magasins parisiens.
Au vu du bilan négatif de I'opération, I’as-
sociation Val Bio Centre s’est finalement
tournée en 2004 vers la vente au panier a
Paris et Orléans, pour atteindre fin 2006
environ 1000 paniers par semaine.

Le fonctionnement

* Un engagement annuel aprés une période
d’essai de 6 semaines, pour 44 ou 48 se-
maines de livraison selon le lieu (Paris/Or-
léans) ;

* les paniers sont payés a 'avance, a 'an-
née, ou mensuellement par prélévement
automatique ;

e dans les paniers, on trouve : des légumes,
en général un fruit, et un petit mot qui
présente un producteur, donne la compo-
sition du panier de la semaine et de celui
de la semaine suivante, avec des explica-
tions sur les variétés et une ou deux re-
cettes ;

* les produits proviennent majoritairement
de 20 fermes bio, avec 10 autres fournis-
sant moins réguli¢rement, toutes adhé-
rentes a l'association. Parmi ces 20
producteurs réguliers, 3 Jardins de Co-
cagne ont joué un réle majeur dans I'orga-
nisation et la logistique du circuit de vente
au panier.

* Pour assurer la gestion des abonnés, Val-
BioCentre a créé un site internet avec une
importante base de données associée : il est
donc possible de s’abonner en ligne et de
gérer son compte (déplacer une livraison,
changer de dépot, vérifier ses reglements,
recevoir le mot de la semaine par mail...).
Cette base de données génére automati-

: Quelques chiffres

'+ CA:375Ke€
e Qué:123T
» Prix du panier : 13,00 €2 Paris, 10,80 €:
'3 Orléans
- » Répartition des recettes : 56 % reversés :
‘aux agriculteurs :

quement les relances, les prélévements ban-
caires, et tous les documents de livraison
permettant ainsi la gestion de plus de 1100
abonnements individuels sur 65 dépots par
une seule personne.

* Cette base a été congue pour proposer a
terme d’autres formules d’abonnement
(ceufs, confitures,...) et une extension
vient d’étre réalisée du co6té « production »
pour faciliter la planification et disposer
d’outils de gestion adaptés (production li-
vrée par légumes, par producteur, colt
moyen cumulé des paniers,... actualisés
chaque semaine).

L'organisation de la production

* la planification est réalisée deux fois par
an. Elle s’est fortement appuyée sur 'expé-
rience des jardins de Cocagne, et en parti-
culier de celui de Blois. Pratiquant depuis
toujours la vente au panier, ils sont en effet
fins connaisseurs des attentes des consom-
mateurs, ainsi que de la conversion d’un
nombre de paniers en surfaces a implanter.
* Au départ, quelques discussions entre
tous les agriculteurs concernés suffisaient a
organiser la répartition entre les produc-
teurs et la discussion sur les prix. Au-
jourd’hui, le nombre important de
maraichers impliqués, la volonté de limiter
les colits logistiques et de gestion, et la
quantité de paniers livrés ont conduit a la
fixation de regles et a la création d’outils,
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. Questions a Thierry Hanon, directeur du Jardin de Cocaghe §
: de Blois et cheville ouvriéere de Val Bio Centre '
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qui facilitent les décisions collectives.
Ainsi, la planification est raisonnée géo-
graphiquement, pour réduire les colits de
transport. Des volumes sont garantis aux
agriculteurs déja engagés, d’autres sont ré-
servés aux projets d’installation ou de
conversion. Des outils web devraient faci-
liter la planification, pour plus de réacti-
vité et moins de temps de gestion.

* la planification nécessite une communi-
cation interne importante, par fax essen-
tiellement, mais aussi par téléphone.

La fixation des prix

Elle est décidée collégialement par les agri-
culteurs, avec les objectifs suivants : pro-
poser un panier accessible, rester connectés
aux prix du marché (connaissance des mer-
curiales de demi-gros), garantir une juste
rémunération du producteur.

L'emploi

Deux plein-temps a Val Bio Centre assu-
rent 'organisation générale, la planifica-
tion, la communication, etc.

Six plein-temps au Jardin de Cocagne de
Blois assurent une prestation sur : la ges-
tion des abonnements, la confection des
paniers, les livraisons...
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Pourquoi s'abonner ?
La réponse des Paniers bio
du Val de Loire

« Votre abonnement permet aux produc-:
‘teurs de planifier leurs mises en culture:
et de vous offrir ainsi une plus grande di-§
iversité de fruits et légumes tout au longg
‘de I'année. Votre abonnement permet
-également une garantie de revenu pour
éles producteurs bio, qui ne sont plus sou-g
gmis aux aléas du marché.
En vous abonnant, vous devenez un ac-g
‘teur du développement du maraichage
‘biologique en région Centre, en favori-
‘sant le maintien de 'emploi agricole bio,
%l’installation de jeunes exploitants bio ou:§
‘la conversion de maraichers convention-
fﬁnels a la bio.
:C’est donc pour vous une fagon de
‘ consommer différente, en vous engageant :
£ nos cOtés A soutenir une agriculture bio
ssolidaire créatrice d’emploi.
‘En contrepartie, I'abonnement annuel
‘nous engage a vous fournir nos paniers de
gfruits et légumes biologiques a un prix%
“unique 2 'année, quelque soit la saison,
éles aléas climatiques ou autres.
: www.lespaniersduvaldeloire.fr

Guide pratique "La vente au panier de produits bio” « FNAB Mai 2007

Le biocabas,
vn projet de développement duraple
Db dnenmne émunration

gk des producteurs
Insertion de jeunes
pat le travail ]

bénévok Création d'emplols

ket A s sl

la Iivraison des panlers

Yolet Sociql Yolet Economique

Yolet .
Envionemental

Livraisons
avélo
de Lille

@ rasaocm

Pas d'engrais

ni de pesticides
chimicues

de synthése AR T

Respect des cycles naturels
etde l'environnement

dans laville ||

'rmdum réglonaux = transports limités

Les Bio Cabas sont des paniers de fruits et
p
légumes biologiques proposés par la coo-
pérative bio multi-produits NorABio de-
puis 2002. Les paniers sont composés de
fruits et légumes bio produits dans la ré-
g p
gion ; Cest la coopérative qui réalise les pa-

Quelques chiffres

* 500 paniers sont livrés chaque semaine%
* 165 000 euros HT : C’est le chiffre d’af-:
faires 2006 (130 000 euros en 2005)
:¢ 10 % : la part des paniers dans Pactivité '
gen Fruits et Légumes de la coopérativeg
: NorABio
* 50 % : c'est la part des recettes reverséeg
aux agriculteurs E

niers, avec une planification en amont avec
les producteurs. Les paniers sont livrés
dans 'agglomération Lilloise, a bicyclette,
par des jeunes en insertion en liaison avec
le Service Civil International.

Le fonctionnement

NorABio propose une période d’essai de 3
mois puis un abonnement annuel, avec
possibilité de suspension temporaire de
I'abonnement (en cas de départ en va-
cances par exemple). Deux paniers sont
proposés : le grand Cabas pour une famille
de 4 personnes, le petit pour un couple. 83
% des abonnés de 2006 ont opté pour le
petit Cabas.
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Une enquéte de satisfaction
aupres des abonnés

Des étudiants de I'ISA de Lille a effectuée une en-
- quéte de satisfaction auprés des abonnés actuels, :
avec traitement statistique, sur la base d’un
- constat de NorABio : en fin d’année, seuls envi-
‘ron 30 % des abonnés sont encore présents. Les:
Eraisons invoquées au fil de étude sont les sui—g

i vantes :

 » la composition du panier : les fruits et légumes :
- du Nord-Pas de Calais manquent de diversité en
- hiver et au printemps. La diversité est appréciée
 par certains, recherchant des légumes qu'ils n’au- :
‘ ront pas ailleurs (courges spaghetti, panais, etc.),
‘ou des variétés anciennes et locales de pommes et
 poires. Mais d’autres rejettent cette trop forte di-
 versité, sans doute encore plus lorsqu'il s’agit de :
 topinambours ou de rutabaga pas toujours appré-
: ciés des consommateurs. Léquilibre est difficile 2

i trouver !

i« la quantité de produits : le petit Cabas est trop
i grand pour une personne seule, un peu trop petit
i pour deux personnes. Les auteurs de Iétude pré-
' conisent de proposer un petit Cabas plus petit, :
un moyen pour deux personnes, un grand cabas
Efamilial, mais aussi de proposer un cabas petité
prix, un autre « cordon bleu » avec davantage de
 variétés méconnues. Lalternative serait probable-
" ment de cibler un certain type de consommateurs
‘et d’accentuer la communication vers eux, dans :
le but de mieux répondre aux attentes de clients
‘en évitant la dispersion. La quantité est par ail- |
leurs jugée inconstante par 16% des abonnés ac-

‘tuels ;

s I s oot
i le prix : il n'est pas considéré comme élevé en':
i soi, mais 30% des abonnés ne sont pas satisfaits

: du rapport quantité / prix.

i ¢ des raisons organisationnelles : déménage-:
‘ment, abonnement non renouvelé faute de re-:

lance, etc. pour plus de 15% des cas.

‘A noter : les deux principales motivations :
i d’achat sont le souhait d’une consommation plus
i responsable (75%) et la volonté de consommerg
- des produits régionaux. Une discussion avec les
“abonnés semble alors indispensable afin de ré-
‘soudre I'équation entre consommation de pro-:

i duits régionaux et plus grande diversité.

i Dernier point, chacun souligne la qualité de la:
i communication de NorABio, et seul 1% des:

abonnés ne lit pas la feuille de chou!

Les légumes proviennent d’une dizaine de
producteurs du Nord-Pas de Calais et d’un
arboriculteur picard. Comme les abonnés
du Centre, ceux du Bio Cabas savent pré-
cisément qui a produit chacun des produits
du panier.

L'organisation de la production
Deux fois par an, Norabio invite I'ensem-
ble des maraichers et arboriculteurs de la
région a une rencontre de planification. La
coopérative prépare des menus, traduits en
petits et grands cabas, puis en quantités a
implanter. Une discussion entre agricul-
teurs permet de répartir les engagements de
production et de définir les prix.

Cette planification est sans cesse réajustée :
le Nord-Pas de Calais n’est pas une région
facile pour la production légumicre, les va-
riations climatiques jouent énormément
sur la production, et ce d’autant plus que
les producteurs impliqués ont peu de sur-
faces couvertes. La communication interne
est complexe, et suppose au minimum un
équipement fax.

L'emploi

A NorABio, 1,5 temps plein permettent
d’assurer 'organisation générale, la plani-
fication, et la communication.

Au sein du Service Civil International, 4
personnes (en contrat d’insertion) assurent
chaque année la confection et la livraison
des paniers. Uan dernier, deux d’entre eux

ont trouvé du travail suite a cette activité.
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ITT. OUTILS ET REFERENCES

Les outils et les références présentés
ici répondent aux besoins de la vente
au panier : fournir chaque semaine 5
a 7 espéces différentes, avec des pa-
niers variés d’une semaine a I'autre.
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LA COMMERCIALISATION SOUS FORME DE PANIERS :
ELEMENTS DE REFLEXION SUR LES QUANTITES A IMPLANTER «ceeeceeeeees

Le document présenté ici a
été élaboré par la Chambre
d’agriculture d’Ile-de-
France. Ces références peu-
vent vous permettre de faire

CHAMBRE

WD votre propre planification,
D'AGRICULTURE elles doivent bien siir étre
ILEDEFRANCE  adaptées a chaque situation,

et & chaque région climatique !

Lannée 2004 a vu ce nouveau mode de
commercialisation se développer de ma-
ni¢re importante. Au printemps 2005, 11
producteurs d’Ile de France se sont lancés
dans I'aventure pour une production de
350 paniers hebdomadaires. Ce mode de
commercialisation est promis 4 un bel ave-
nir puisque le nombre de consommateurs
intéressés par la démarche augmente et
qu’a ’heure actuelle, nous ne pouvons pas
répondre a toutes les demandes.

Si par de nombreux c6tés, ce concept est
séduisant, il engendre néanmoins des
contraintes majeures liées a la production :
* La nécessité d’avoir de la marchandise de
maniere constante

* Lobligation de produits diversifiés 12
mois de I'année

* Augmentation de I'importance des cul-
tures précoces et tardives

Cet article vise & présenter une démarche
logique quant a la quantification et la
conduite des surfaces 2 mettre en ceuvre.
Lexemple a été construit pour 40 et 70 pa-
niers avec les cultures les plus couramment
rencontrées dans la région. Il est conseillé a
chaque producteur de réaliser la méme
analyse avec ses objectifs de commerciali-
sation, les especes envisagées et les
contraintes liées a son exploitation.

Détermination des parameétres

Le nombre de semaines de distributions de
chaque espece : il est déterminé en fonction
des périodes de production possibles dans la
région, en plein champ et sous abris froids,
des possibilités de conservation et des habi-
tudes de consommation.

Quantité par semaine : correspond 2 la
quantité pour un ou deux repas pour 3 per-
sonnes.

Rendement / m? : traduit les rendements
moyens observés chez les producteurs BIO
d’Ile de France. Les sols, le climat, la pression
parasitaire et les ressources en eau de chaque
exploitation peuvent influencer le rendement
de chaque culture de maniére trés importante.
Les rendements observés pour 'ensemble des
especes se situent dans une fourchette relati-
vement large. Ces valeurs constituent un re-
pére mais il convient a chaque producteur de
les adapter a son exploitation.

Estimation de la surface : elle est obtenue en
divisant la quantité nécessaire par le rende-
ment moyen majoré d’'un coeflicient de 30%
pour les abris et le plein champ. Cette majo-
ration correspond aux pertes souvent impor-
tantes sur des petites parcelles et 4 une marge
de sécurité.

Engrais vert : ce pourcentage correspond a
I'implantation d’un engrais vert tous les 4 ans
sur l'ensemble des parcelles permettant d’agir
sur la fertilité du sol, le stock d’adventices et
les ravageurs des cultures de maniére satisfai-
sante.

Chemins : Correspond aux bandes, enher-
bées ou non, permettant le passage des outils,
et aux bordures de serres. Ce pourcentage cor-
respond a un plan d’exploitation comprenant
des parcelles de 1000 a 2000 m? séparées
entre elles par des chemins de 1.5 m de large.
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SURFACES SOUS ABRIS NECESSAIRES POUR LA PRODUCTION

DE 40 ET 70 PANIERS HEBDOMADAIRES A 15 € ceeevvvrinnniiiiiinnnine.
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SURFACES EN PLEIN CHAMP NECESSAIRES POUR LA PRODUCTION

’

SURFACES EN PLEIN CHAMP NECESSAIRES POUR LA PRODUCTION

DE 40 ET 70 PANIERS HEBDOMADAIRES A 15 € eeevvveerinniiiiiinninnn,

DE 40 ET 70 PANIERS HEBDOMADAIRES A 15 € ceeevvvrinnniiiiiinnnine.
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CHIFFRE D'AFFAIRE THEORIQUE ET SEUIL DE RENTABILITE TABLEUR DE L'AMAP DU GATINALS ceeevveveeeseeeetmmmmuiniiiiiiiiiiiiiiiiee,
POUR UNE COMMERCIALISATION EXCLUSIVE SOUS FORME DE PANIERS

Conclusion
Nb  irecettes/ se-
Surface . : . : . : TOTAL . ) — w W w —_—
paniers : semaines : maine - Le mode¢le ci-contre Correspond Jillg 8 3
MMM AR ARt FARAAARAAERARARRAEEEERAS-S A SRR H . . . - < ": S
10 : 60 48 600 28800 : & sept articles par semaine en s = R
"""""" e ey, moyenne sur Panaée. Le chois slel | “iles
: : : : =8 f|o | w
T St Bt :des cultures et leur fréquence K 5| 8 v e
10 . 80 . 48 . 800 . 38400 e P 5 . g g 3
e e danls le panier ont été établis de g vw v w S ¥ 2
: : : : : : S 2le all88 ] ~ o
00 9% 48 900 - 43200 ©onisce sy ce que la valeur totale -E dllglg |3 3
10 100 | 48 1000 48000 du panier sur 'année soit légere- <l g = slalal o
: : : : : y N ol e I RSRNTY <]
10 : 110 : 48 © 1100 : 52800 : ment supérieure a 540 € (48 pa- 0 2 =g g 8 "
................................................. . @ < <
Paniers a 15 euros . niers a 15 €) pour que le Elr ,5 w w " 2
R R R R R R H . 5 @
Nbde i Nb | recettes/ : : consommateur soit gagnant par N g 8 8 % 8 Q
Surface i i i TOTAL . . g 2 b 3 3 3
paniers | semaines | semaine : rapport 2 un achat hebdomadaire s S 3 s
: ;. T
au détail. gy 2 S o § $
5 . . o3 2 o Q g »
D’un point de vue technique on 5 5 ® L 2
- ] Q
peut constater que les cultures de 3 wl|le 'y e w 3 5 3
, . N wj - |8 R L - T
garde sont réduites avec ce sys- B Sllg g g8 g = ¥ g
. kS - < w w
teme (1050 m? pomme de terre, |
. . gl o ISR
800 m? poireau, 260 m? oignon, glg ¢ &
550 m? carotte ... pour 70 pa- L lsls
niers). En revanche un tel mode g8 8
T S alg o
: : : : Q
b T Nbde TN recettes) de comm.erc1allsa.1t10n engendre 2388 |3
: du panier | paniers | semaines | semaine i une ro:catl.on rapide E_:t une ges- w| 3 3
T D T T Erveesensseensenes : tion trés fine des abris. Les sur- gl 2 ¢ g
g 20 : 20 : 48 400 g s 1 o x
I S AR oo i faces d’abris notifiées dans cette J3ellss g8
: : : ' ' E .. 5 = ¢ 5| s
20 ¢ 30 48 600 étude sont des surfaces mini- £ ° e o .
: : . Q N b4
mums. Pour s’assurer un maxi- 3| &g glgiels s 8 2
DI B . X E_‘S_ N | o | &g« o < ﬁ
mum de flexibilité il convient £ 3
. h) |} 9
d’envisager 1000 m? et 1500 m? Ellezete 2 o, ow |5
© w
. S o o
. pour respectivement 40 et 70 pa- o sl lelsl s 2283
: s i niers. = sg|f 2223 g oo @ 3
: Seuil de rentabilité pour 1 UTH : . , o o © e 3
- - Enfin, la fréquence de distribu- 2l Tololole 5 >
. T o 5 gl s g i N
tion doit étre particuliérement S|§||s| =5/[8 885 3 5
. , e . 3|l & < n e
raisonnée. Deux distributions de 2| 3l ¢ g |t
. . > s ® = 13
35 paniers a 2 ou 3 jours d’inter- g H -
< S Q S| o
. 0 S 0 o
valle permettront une meilleure k- = g e ol
. , . L 3 S ® | ®
gestion des récoltes et limiteront g é £ ¢ 4 3 § 33
. , £ 5 3 < S = T2
les pertes occasionnées par le 3 3, e 5 <3 5|8
< 7 7 = £ f E 3 ) o O |7
stockage ou la surmaturité des 1é- 3 Sl 55 ¢ = L B
R . ) [$] O — Q. o
gumes tres fragiles.
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CONTACTS ET REFERENCES ++eeeeeecereaceseacsacacsacnessencsssncsssncsscsssscnssscnses

Les Groupements Régionaux d'Agriculture Biologique

Région ? Raison Sociale E Résidence E Rue E Code E Ville E Tél ? Fax E e-mail E site internet
gAlsace EOPABA Batiment de I'Europe .%2, allée de Herrlisheim 568000 ECOLMAR 503 89 24 45 35 503 89793519 gcontact@opaba.org W.opaba.org :
Frrerinss i OO OO SOOI Jorerenes s A ferreees s OO e sisanes oo RS R bR i
o o - 6, rue du Chateau Trom- . . : . L
‘Aquitaine Bio d’Aquitaine pette 33000 ‘bordeaux 0556813770 0556012970 info@bio-aquitaine.com ‘www.bio-aquitaine.com
RN S v e FR N e — e b—— ;
j%Auvergne j%Auvergne Biologique arc technologique fe ferr §9, allée Pierre de Fermat §63170 EAubiere §04 732878 30 §04 73287859 ;nglrgf?e toloplqueauverghe.cham:
o GRAB .............................................. e e B R , ..... e s Frrreressi s ;
‘Basse-Normandie : . Chambre d'agriculture 6, rue des Roquemonts 14053 ~ \CAEN CEDEX 4 0231472285 02311861 41 z)pplcquenot@cra-normandle.fr
S o N N W T —
EBourgogne ECGAB 589006 ?AUXERRE Cédex 503 86729220 503 86729221 Ecgab@biobourgogne.fr ?.http://www.biobourgogne.fr/cgab/
%Bretagne EFRAB Bretagne 35515 ggf)SEOXN SEVIGNE :502 99 77 32 34 :502 23301575 :ifrab@agrobio-bretagne.org :iwww.agrobio-bretagne.org
Centre Bio Centre 45921 Orleans CEDEX 9 0238719510 0238719106 bio-centre@org ‘htep://www.bio-centre.org/
%Champagne-Ardennes EFRAB : : %CHALONS EN CHAM- %03 26 64 96 81 %03 26 6496 80 :ifrab@biochampagneardenne.org iwww.biochampagneardenne.org
: hampagne-Ardenne

Corse ‘CIVAM BIO CORSE SAN GIULIANO 0495388536 10495388569  biocorse@wanadoo.fr gozg;/ fwww.agriculturebio.orgfgrab_c:
gFranche-Comte gInter Bio , %Chambre d'Agriculrure gEspace Valentin Est EBESANCON CEDEX 503 81547172 503 815471 54 ginterbio@franche—comte.chambagri.fr
‘Franche Comté Valparc H : : i H :

........................................................................................

DA Guadeloupe

BT L L T T T PP PP P PP PP P P P PP PP PP PP

BP 136 590888812 0590 88 88 12

iGuade[oupe

ésidence Araucarias

Besessnsorasnasessescnscissorsorcorasessrssrssessescoscorssnsns

0232788046 0232387949  grabhn@libereysurf fr

9, rue de la petite cité

EIO rue des Fréres Lumiére 277100 EOI 602471 84 01 60 44 09 88 gbioidf@aol.com i\ivww.bioiledefrance.fr

€ Sautesgl 1878 0468117938 0468787537 biocivam.1 1@orange.fr

;gablim@wanadoo.ﬁ‘

F T P P P PP PP PPPEE

%Lorraine :59, rue de Vologne :icga.bio@wanadoo.fr

N P P PP PPN F T P P P PP PP PP PPEE

AC de Riviére Roche ::Bat. F3 Artidivers

%Martinique ::labiodesantilles@wanadoo.fr

e R frrrereesi e s frrvneeeessss st OO OR USROS SOOI RORROON e Frrereein e ;
gNord Pas-de-Calais gLe Paradis §59133 gPHALEMPIN §03 20 32 25 35 §03 2032 3555 ginfo@gabnor.org W.gabnor.org :
frrrerseenssses s rrvvieenessee s SRR F— s S e e s T e s e ;
gPACA gBio de provence ;l\/liéson delaBio - Agro %Iz:stlezlftlte chemin defa 84911 AVIGNON CEDEX 09 0490840334 0490840333 icontact@bio-provence.org www.bio-provence.org

;"Pays de la Loire ECAB Pays de la Loire Maison régionale de gor;lf(;ﬁ nidil Brouard - B '549105 éANGERS cedex 02 02 41 18 61 40 02 4118 61 41 icab@pl.chambagri.fr : :
Picardie ABP 516 rue Saint Fuscien 80096 AMIENS cedex 3 0322225830 0322411108 contact@bio-picardie.com swww.bio-picardie.com
gPoitou—Charentes ?firt(:)t:ll%harentes 12 bis, rue St Pierre 279500 MELLE 05 49291717 05 49291718 iagrobiopc@wanadoo.fr W.agrobio.fr

‘GAB Réunion

ERéunion -Ehttp:/ /www.gabreunion.fr

icontact@gabreunion. fr

rue Marc Seguin - BP

ERhéne—Alpes

EED Rovaltain TGV 11150 Alixan 26958 gVALENCE cedex 9 04756119 35 4757917 68  contact@corabio.org www.bio-rhone-alpes.org
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La Fédération Nationale d'Agriculture Biologique des régions de France
(FNAB)

40, rue de malte - 75011 - Paris - Tel : 01 43 38 38 69 - Fax : 01 43 38 39 70
fnab@fnab.org - www.fnab.org

Pour tout savoir sur les AMAP, leur répartition géographique, leur charte, leur
fonctionnement, les contrats... rendez-vous sur le site de I’Alliance Paysans,
Ecologistes, Consommateurs : http://alliancepec.free.fr/webamap/

Vous y trouverez notamment les coordonnées des associations Alliance PEC ré-
gionales, dans les secteurs ou elles existent.

Références complémentaires

e Entre AMAP et dynamique d’installation maraichére en Ile de France : des outils a
construire — rapport de stage de Laetitia Da Costa et Loic Kerautret pour I'Alliance IdF
— 2006 ;

* Fonctionnement et reproductibilité des AMAP en Rhéne-Alpes, sous la direction de Pa-
trick Mundler (ISARA), 2006
http://publication.isara.fr/IMG/pdf/fonctionnement_et_reproductibilite_des_ AMAP_an
alyse_en_Region_Rhone-Alpes.pdf

* Consommer autrement, enquéte de satisfaction sur le Bio Cabas, Rapport de stage ISA
Lille, 2006

* quel type de vente vous conviendrait le mieux ? La FN CIVAM, dans son « mémento
des formes de vente » propose, a partir d’'un questionnaire, d’identifier les formes de
vente des produits fermiers qui correspondent le mieux a la situation et aux objectifs des
agriculteurs : vous y trouverez des réponses sur les paniers collectifs.

38 Guide pratique “La vente au panier de produits bio” + FNAB Mai 2007
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FNAB

Fédération Nationale d’Agriculture Biologique des régions de France

40, rue de Malte
75011 ¢ Paris

Tél. : 01 43 38 38 69
Fax : 01 43 38 39 70

fnab@fnab.org

www.fnab.org
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