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Autre

Tracteur

Décès par 100 000 
travailleurs

*Données sur les 
blessures au NY

Les accidents mortels en 
milieu agricole au New York*

Les tracteurs sont responsables d’environ la moitié des accidents mortels au NY



44%

29%

Les renversements constituent 44 % 
des accidents mortels liés aux 

tracteurs aux É.-U.*

*National Safety 
Council 2001, 
Injury Facts

20%
Autre

Prises de force 7 %

Écrasements

OverturnsRenversements

44%



Les arceaux ont une efficacité de 99 
%

52 % des tracteurs au 
New York n’ont pas 

d’arceaux Pourquoi est-ce que ce 
pourcentage reste 
relativement sans 

changement depuis 
presque quatre 

décennies?



Les agriculteurs ne s’y 
intéressent pas

Étapes du changement

25% 75%
Précontemplation

Contemplation

Décision

Action

n=561

25%

Seulement 25 % des agriculteurs au New York 
ont considéré une installation rétroactive

75%

60%

15%
unaware

just not 
interested

15%



Une action est entreprise quand 
une personne croit que les 

avantages seront plus grands que 
les coûts engagés.

« coûts »= l’argent, le temps, l’effort, le confort, la réputation, etc. 

Marketing Social :

Un processus de négociation



Le Marketing Social :
nécessite une compréhension…

des Attitudes

des Barrières 

des Motivateurs

des Options

de l’Homogénéité des perspectives



Le Marketing Social : 
Les Quatre « P »

PRODUIT $
PRIX

PLACE (DISTRIBUTION)

PROMOTION
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Concevoir une Campagne de 
Marketing Social

Segmenter la 

population

Évaluer les facteurs de 

risque, la réceptivité au 

changement 

Choisir un segment 

pour l’intervention

Recherche 

formative 

(entrevues)

Évaluer les 

messages 

et incitations

Piloter l’approche de 

marketing social

Concevoir des 

messages et des 

incitations



Identifier une cible d’intervention :

Les expositions au risque/ la réceptivité aux 
installations rétroactives

Les petites exploitations de cultures et d’élevage :  
un nombre disproportionné de tracteurs non protégés
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groupes de 
discussion

Petites exploitations de 
cultures et d’élevage au NY 

Comprendre la cible d’intervention : 

Les entrevues et groupes de discussion

21 entrevues

3 groupes de discussion

Discussions d’une à 
deux heures 

Sélection au hasard

entrevues



Offrir des incitations 
motivationnelles de marketing 

social

Fournir 70 % du coût jusqu’à 
concurrence de 600 $

Messages et promotion



Évaluer les incitations de 
marketing social

Une étude prospective sur échantillon quasi-aléatoire et contrôlé des incitations

De Novembre 2006 à Avril 2007

Région 1 :

Région 2 : Messages, 

remboursements et 
ligne d’assistance

Région 3 : Messages et ligne 

d’assistance

Région 4 : Contrôle

Remboursements 
et ligne 

d’assistance



Mesurer les impacts utilisant des 
théories du comportement

Étapes du changement 

Étapes du changement 

Précontemplation

Contemplation 

Décision 

Action

Théorie du comportement axé sur 

un objectif

Contrôle perçu 

du 

comportement

Normes 

sociales

Attitudes

Intention 

comportementale 

Modification 

comportementale



Les Méthodes d’Enquête

Objectif -704 petites exploitations de cultures et 
d’élevage

Enquête réalisée par les enquêteurs de NASS

Enquête de référence

Incitations pilotes dans des régions choisies

Enquête de suivi

Calcul des changements dans un individu
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Messages and hotlineRégion 1: 
Remboursements et 
ligne d’assistance

Région 2 : Messages, 
remboursements et 
ligne d’assistance

Région 3 : Messages et 
ligne d’assistance

Région 4 : 
Contrôle

Les messages et incitations augmentent la 
réceptivité aux installations rétroactives
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Les personnes impliquées dans les régions de Remboursement et 
messages indiquent une augmentation significative de l’étape de 

changement

Les Messages et Incitations augmentent la 
réceptivité aux Installations Rétroactives

Remboursements Remboursements et 
messages

Messages Contrôle

p=.008



Les messages et incitations augmentent la 
réceptivité aux installations rétroactives

Remboursements Remboursements 
et messages

Messages Contrôle

Les personnes qui ont vu des publicités dans la région de Marketing social 
ont témoigné une augmentation significative de l’étape de changement
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Remboursements

Remboursements 
et messages

Messages

Contrôle p<.0001

Les Messages du marketing social + 
Remboursements augmentent le rappel

Une proportion d’une importance plus significative des personnes se 
souviennent d’avoir vu des messages dans la région de Remboursement + 

message 



Attitudes            .1596 (p>.006)

Normes sociales .4184 (p>.0001)

Contrôle perçu .1995 (p>.0005)

du comportement

Les changements aux normes sociales sont 
fortement corrélés aux modifications de 

l’intention comportementale



Les statistiques de la Ligne 
d’assistance pour les installations 

rétroactives 

1567 appels en 23 mois

1358 agriculteurs

55 % (753) à temps plein



Les statistiques de la Ligne 
d’assistance pour les installations 

rétroactives

Les demandeurs possèdent 6 104 
tracteurs 

37 % des appels pour John Deere

3 905 (64 %) des tracteurs ne sont 
pas protégés

82 % des appeleurs ont préféré à 
un arceau + toit-abri ou cabine



Les événements de promotion 
créent une activité accrue

Appels mensuels reçus à la Ligne d’assistance pour les arceaux
d’octobre 2006 à août 2008

Holiday Season 

12/25/06-1/1/07

Milk check for 

dairy farmers 

increases 2/5/07

Program 

Launch

Farm 

Bureau 

promotion

NY Farm Show2nd tractor interest

Empire 

Farm Days

NY Farm Show



Les agriculteurs téléphonent  à 
cause de préoccupations 

sécuritaires

Motifs pour avoir appelé à la Ligne d’assistance pour les 
arceaux

*e.g.: child using tractor                                                            

** e.g.: “needed help finding one”, resale value



Coût moyen pour une 
installation rétroactive 300,00 $

Remboursement moyen (70 % jusqu’à 
concurrence de 703 $) : 525 $

Coût moyen pour l’agriculteur : 299 $

*30% of farmers preferred dealer installation of Basic Rollbar



Nouvelles directions

Pilotage d’un programme 
d’achat avec reprise

Évaluation de l’intérêt des 
agriculteurs aux arceaux 
rentables

Expansion à VT, PA


