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DES DISTRIBUTEURS ONT PRIS LE DOSSIER BIOCONTROLE A BRAS LE CORPS POUR TESTER

CES SOLUTIONS ET FORMER LEURS EQUIPES A LEUR UTILISATION. CHACUN A SON RYTHME.

UNE CADENCE DICTEE AVANT TOUT PAR LA MOTIVATION DES HOMMES EN PLACE MAIS ENCORE FREINEE
PAR LE MANQUE DE CONNAISSANCE, VOIRE PAR UNE CERTAINE APPREHENSION DES AGRICULTEURS

SUR LE SUJET. TEMOIGNAGES.

our accélérer I'adoption du
biocontrble par les agriculteurs,
des distributeurs n’hésitent pas
a mutualiser leurs essais en s’al-

liant aux instituts techniques Arvalis et
Terres Inovia. C'est le cas d’Agrial, Axéréal, « Avec le biocontrdle, tout se joue en préventif : la gestion
aurisque est différente, les condittions d’emploi également.
Un changement d’habitude qui nécessite de former les
équipes terrain sur 'aspect technique, pour comprendre
comment fonctionne le produit, mais aussi sur 'aspect
commercial car I'approche client s’avére primordiale. Si
I'agriculteur recherche la simplicité par manque de temps,

Dijon Céréales, Lorca, Noriap, Sévépi,
Terre Atlantique, Terrena, Vivescia et Nord
Négoce, qui ont rejoint le réseau R2E (ré-
seau d’expérimentation d’excellence).
« Travailler ensemble permet de déployer

et valider de nouvelles solutions en levant le biocontrdle n’est peut-étre pas encore fait pour lui. Les négoces ont pris
le maximum de freins dans des contextes conscience de l'importance de former leurs équipes. Mais cette volonté
pédoclimatiques différents », explique forte d’avancer se télescope avec la réalité, encore floue, de l'actualité a
Caterine Deschamps, directrice agronomie venir pour la distribution agricole. Entre la séparation du conseil et de la
et innovation chez Axéréal. La méconnais- vente des phytos, la suppression des 3R, les entreprises attendent la mise
sance du sujet reste néanmoins I'un des en place de nouvelles regles. »

principaux freins a ce déploiement.
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@ ALAIN NICOLAS, TECHNICIEN VIGNE AU SEIN DE TERRE D'ALLIANCES, FILIALE ECOVIGNE
« LE BIOCONTROLE REPRESENTE 50 % DE NOTRE GAMME FONGICIDES VIGNE »

« Depuis 10 ans, je propose des solutions de biocontréle a nos adhérents. Aujourd’hui,
elles représentent 50 % de notre gamme fongicides vigne. Mon objectif était de faire
disparaitre tous les produits avec des tétes de mort sur les bidons. Je me sentais res-
ponsable, et un peu coupable, d’en vendre. Le pari est réussi | Etre proactif nécessite
une sacree dose de conviction et de dépense d’énergie pour accompagner les agricul-
teurs et les aider a positionner au mieux les produits. Car la cadence des traitements
est rapprochée - 7 a 8 jours au maximum en cas de fortes pluies, ce qui est souvent
le cas dans la région -, ces produits sont plus techniques, plus compliqués a utiliser...
Appliquer du biocontrdle, c’est miser uniquement sur du préventif. Cela fonctionne tres
bien & condition d’étre prudent. A mon sens, nous n’en sommes qu’au balbutiement.
Certains viticulteurs sont encore sceptiques quant a leur efficacité. Pour eux, le princi-
pal frein reste psychologique. Tous ne sont pas préts au changement. Heureusement,
certains ont accepté de tester ces produits, en méme temps que nous. Nous nous
sommes formés ensemble. »

\
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@ GAFL RIVET, RESPONSABLE DE LANIMATION @ PAUL ROBERT, DIRIGEANT DU CABINET
TERRAIN ET APPRO PROTECTION DES CULTURES DE CONSHIL NOVALIS TERRA
CHEZ TERRE ATLANTIQUE (17) « LE BIOCONTROLE ? UN FORT
POTENTIEL DE DIFFERENCIATION POUR
« IL FAUT PARFOIS BATAILLER POUR . LES DISTRIBUTEURS »
POSITIONNER LES SOLUTIONS DE BIOCONTROLE
CHEZ NOS ADHERENTS » Comment réduire I'impact environnemental de
« Notre service technique est en veille perma- ses pratiques tout en préservant le rendement

de ses productions ?
« C’est pour répondre a
cette question que les
agriculteurs se tournent
vers moi, constate Paul
Robert. Cela passe par un
accroissement de la ferti-
lité biologique des sols, via
I'implantation de couverts
végétaux notamment, et
par une réduction de la
dépendance aux produits
phytosanitaires. Les pro-
duits de biocontréle per-
mettent effectivement d’utiliser moins de spécialités
de synthese. Mais je constate qu’ils sont souvent
mal utilisés et donc, peuvent décevoir leurs utili-
sateurs. Techniciens et agriculteurs manquent de
conseils. Mes clients-distributeurs me demandent
de former leurs hommes de terrain, un peu perdus
devant la multiplicité de I'offre. Il est important que
ces specialités s’incluent dans une approche glo-
bale de la conduite des cultures. Cette nouvelle
offre est une opportunité pour les distributeurs de
se différencier, de remettre I'agronomie au cceur
des échanges avec les agriculteurs. »
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Suite de I'article >>

nente pour repérer et tester les nouvelles spécia-
lités. Le biocontréle en fait bien évidemment par-
tie. Pour intégrer notre gamme,
un produit doit faire ses preuves
dans nos propres essais : étre
efficace et économiquement ren-
table. Sur blé, pour contréler la
septoriose, nous proposons par
exemple le soufre. Mais il faut
parfois batailler pour le position-
ner chez un adhérent. Les doses
appliquées sont plus importantes,
la mise en suspension du soufre
avant incorporation dans le pulvé
est plus délicate, sans compter
le nombre de bidons a manipuler
et a rincer. Beaucoup d’agriculteurs privilégient
encore la facilité de mise en ceuvre. Ce chan-
gement de pratiques nécessite un accompagne-
ment soutenu de la part de I’équipe terrain. Les
enjeux sont importants : disparition de molécules
de synthese, contraintes environnementales,
attentes sociétales... Mais pas question d’op-
poser conventionnel et biocontrdle qui restent
complémentaires. »
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@ PHILIPPE PLUQUET, RESPONSABLE TECHNIQUE PRODUCTIONS VEGETALES CHEZ NORIAP
« EFFICACITE, RENTABILITE, ENVIRONNEMENT... TROUVER LE BON EQUILIBRE »

« Chez Noriap, nous nous intéressons réellement au biocontréle depuis 2011 et de maniéere
beaucoup plus intense depuis 2014. Nous avons par exemple, en 2015, redécouvert les atouts
du soufre. Sur blé, en T1, associé a une demi-dose de fongicide classique, le soufre fonctionne
tres bien, voire mieux qu’une pleine dose de fongicide. Dans notre zone, sur colza, plus de
40 % des ha sont couverts avec du biocontréle. Sur blé, 20 % des premiers traitements fon-
gicides utilisent au moins une solution de biocontréle. ’engouement est croissant. Jusque-la,
choisir un produit, c’était trouver I’équilibre entre efficacité et rentabilité. Avec le biocontréle,
I'aspect « environnement » entre en jeu. L’agriculteur doit y trouver son compte. Sur rouille
par exemple, il n’y a pas de solution efficace. Face a la virulence des attaques, conserver une
solution chimique est important. L’avenir passe par la complémentarité du biocontréle avec la
tolérance des variétés aux maladies. Le levier génétique est certainement celui qui s’annonce
comme le plus puissant. »

.

LA FORMATION DES EQUIPES TERRAIN EST
INDISPENSABLE POUR AFFINER LE MODE
D'EMPLOI DES SPECIALITES, DANS UNE
SITUATION DONNEE.

Alors certains distributeurs, a I'image de la CAMN, ont, de-
puis quelques années déja, opté pour la pédagogie. Une
deuxieme réunion d’échanges a eu lieu le 28 février, pres
de Nantes, entre agriculteurs, prescripteurs, fournisseurs
et techniciens. « Ces échanges entre tous les acteurs du
marché permettent de « défricher », d’avancer ensemble, de
communiquer aupres de nos adhérents. Et pour les firmes, i
c’est aussi 'occasion de repérer des complémentarités entre
leurs gammes », précise Claude Bizieux, le responsable ap-
pro de la coopérative et organisateur de cette journée.

CHANGER LES HABITUDES

ET SE DEMARQUER

La formation des équipes terrain est indispensable
pour affiner le mode d’emploi dans une situation don-

« Sur grandes cultures, le nombre de spécialités
de biocontréle est pour le moment tres limité,
contrairement a la vigne, I'arbo ou le marai-
chage. D’autres freins

née. Car utiliser un produit de biocontréle s’avere en
général plus complexe qu’un produit phyto classique.
Une opportunité pour la distribution de se démarquer
de la concurrence, en se recentrant sur un échange
purement technique avec les agriculteurs. Pour les
acteurs de ce marché, pas question d’opposer produits
phytosanitaires de synthese et solutions de biocontrdle.
Ces deux approches restent souvent complémentaires,
et efficaces ensemble. Plus que jamais, le raisonne-
ment au cas par cas prévaut, avant tout fondé sur une

expliquent a mon sens
le manque de déploie-
ment de ces produits
chez les agriculteurs :
une efficacité plus
aléatoire ou limitée,
des conditions d’appli-
cation plus complexes,
souvent un codt plus
important... Malgré
tout, chez Axéréal,

approche préventive : I'utilisation d’OAD devrait y aider.
Si, lors de notre enquéte, le colt ne semble au final pas
étre un frein au déploiement de ces solutions, la peur
du changement est, elle, bien réelle. Pour pallier cette
crainte, les équipes techniques ne lésinent pas sur la
dépense d’énergie pour convaincre, faire la chasse aux
idées recues, assurer la promotion de ces produits qui,
a leurs yeux c’est évident, font partie des solutions pour
répondre aux attentes sociétales. Communiquer, jouer
la carte de la transparence et surtout, ne pas faire de
fausses promesses. Anne Gllet
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nous soutenons ces

produits, encore mal connus. Les agriculteurs
confondent biocontréle, biostimulants, bio tout
court... Nous nous devons d’expliquer, de clari-
fier. Dans les mois a venir, nous allons renforcer
notre communication pour mieux faire connaitre
ces spécialités et contre-carrer certaines idées
regues. Plusieurs produits ont été recalés par
manque d’intérét mais ceux que nous propo-
sons sont validés par nos équipes techniques. »




