n Le baromeétre de satisfaction des revendeurs européens vient de voir le jour

Les revendeurs
sous les feux de la rampe

Depuis 2005, le Syndicat National des Entreprises de Service et de Distribution du Machinisme Agricole (SEDIMA)

effectue chaque année un sondage ayant pour objectif de déterminer le niveau de satisfaction en ce qui concerne les relations

commerciales avec ses fournisseurs de tracteurs. Aprés un certain scepticisme initial et une certaine résistance

de la part des fabricants, ces derniers semblent maintenant consacrer a nouveau plus d’attention a leurs revendeurs.

Le Centre de Liaison International des Marchands de Machines Agricoles et des Réparateurs (CLIMMAR) a encouragé

ses membres a effectuer ce sondage dans d’autres états membres ; cela a été le cas, outre la France, en Allemagne et en Suisse.
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Ce n’est pas le fruit du hasard si le
syndicat francais a introduit ce baro-
metre de satisfaction: en effet, la
France constitue le plus gros marché
du tracteur en Europe occidentale.
Alain Dousset, vice-président du SE-
DIMA et président actuel du CLIM-
MAR, se déclare extrémement satis-
fait de I’évolution du barométre de
satisfaction des revendeurs en Fran-
ce. Aprés des débuts marqués par des
attaques et des agressions de la part
des fabricants et des importateurs a
I’encontre du syndicat, les résultats
sont aujourd’hui percus comme une
incitation en faveur d’une commu-
nication plus libre sur le marché. Les
points faibles dans I’évaluation des
marchés sont considérés comme le
point de départ d’'une amélioration
et non plus comme une agression
contre un fournisseur de tracteurs.
Selon Dousset, la raison a triomphé,
les fabricants et importateurs devant
veiller en fin de compte, conjointe-
ment avec les revendeurs, a ce qu’ils
disposent d‘un réseau de distribution
efficace. Outre les facteurs écono-
miques, le facteur humain revét une
importance capitale, dont I’évolution
s’est justement avérée trés positive
en France depuis l'introduction du
barométre de satisfaction.

Convaincus par les répercussions po-
sitives a long terme de ce barométre,
les syndicats de revendeurs en Alle-
magne, en Suisse, en Autriche, en Ita-
lie et en Angleterre ont également
décidé d’effectuer une étude du ni-
veau de satisfaction des revendeurs
(sur la base du modéle francais).
L’Allemagne et la Suisse ont effec-
tué un sondage en 2008 déja,; c’est
le tour de I’Autriche en 2009, tandis
que I'ltalie et I’Angleterre effectue-
ront les premiers sondages en 2010.

Le tableau ci-contre permet de com-
parer la France (2008 et 2009), I’Alle-
magne et la Suisse (2008). Ce qui est
étonnant, c’est qu’en France, John
Deere, New Holland et Claas repré-
sentent a eux seuls plus de 50% du
marché du tracteur, alors que dans
les statistiques des revendeurs, ils
occupent en revanche les catégo-
ries moyenne et inférieure. Les mar-
ques Valtra et Fendt, relativement
nouvelles en France, sont quant a
elles bien classées, avec une part de
marché totale de 11,5%, vraisemb-
lablement parce que le lancement
de marques jeunes et en pleine ex-
pansion sur de nouveaux marchés ne
s’aveére efficace, outre les compéten-
ces techniques correspondantes, que

moyennant de bons rapports avec
le commerce. Les leaders du marché
tels que John Deere ou New Holland,
en revanche, défient constamment
les revendeurs avec de nouvelles stra-
tégies de marketing, de suivi et de
contréle de gestion. Il s’agit souvent
de stratégies a long terme, qui ne
sont cependant pas toujours immédi-
atement concevables ou applicables
pour le revendeur.

Méme si certains marchés ont été
développés en priorité, pour diver-
ses raisons, entre les différents pays
et aussi vraisemblablement évalués
avec «bienveillance», des déclara-
tions transnationales explicites peu-
vent étre formulées. D’'une maniére
générale, on peut féliciter tout par-
ticulierement les marques Fendt
et Valtra, suivies par SAME/IDEUTZ/
FAHR, pour leurs efforts en faveur de
bonnes relations avec les revendeurs.
Les leaders du marché sont bien obli-
gés de reconnaitre que sur le marché,
ou la concurrence est rude, les avan-
cées technologiques et la fidélisation
brutale de la clientéle ne sont pas les
seuls facteurs décisifs: les relations
humaines entre les fabricants/impor-
tateurs et les revendeurs auront une
importance croissante. La relative-
ment bonne situation de Claas en



Allemagne pourrait étre due a la ré-
percussion directe du facteur humain
(famille de fabricants) dans le méme

pays.

Technique agricole “

avoir pour objectif de mettre en reli-
ef les points faibles afin de profiter
de l'opportunité d’amélioration, con-
jointement avec les fabricants/impor-

Rapport distributeurs/fournisseurs
(toutes marques confondues)

insuffisant

médiocre

16.0% suffisant

trés bien

22.4%
satisfaisant

L'évaluation du rapport entre le commerce
et les importateurs/fabricants est basée sur les sept
criteéres suivants :
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ses points faibles

Barometre de satisfaction des revendeurs | Evaluation globale sur la base de I'ensemble des critéres

France 2009 France 2008 Allemagne 2008 - Suisse 2008
5¢ sondage annuel 4¢ sondage annuel 1¢" sondage annuel 1¢" sondage annuel
Classement/marque Points | Classement/marque Points | Classement/marque Points | Classement/marque Points
1. Valtra 13.4 1. Fendt 13.75 1. Fendt 15.16 1. Fendt 15.94
2. Fendt 13.37 2. Valtra 13.66 2. Claas 14.57 2. Same / Lamborghini /
Hurlimann 13.64
3. Case |H 12.28 3. Deutz-Fahr 11.88 3. Valtra 13.22 3. Valtra 13.46
4. Massey Ferguson 11.7 4. Massey Ferguson 11.67 4. Same 11.59 4. John Deere 13.42
5. Deutz Fahr 11.66 5. Case IH 11.5 5. Massey Ferguson 11.33 5. Deutz-Fahr 13.26
6. John Deere 11.46 6. Claas 11.5 6. John Deere 11.08 6. Aebi 12.44
7. New Holland 11.27 7. John Deere 11.01 7. Deutz-Fahr 10.88 7. New Holland 12.04
8. Claas 10.66 8. New Holland 9.85 8. Case/Steyr 9.74 8. Reform 11.78
9. Mc Cormick 9.77 9. Same 9.78 9. Landini 8.19 9. Massey Ferguson 11.4
10. Same 9.16 10. Mc Cormick 9.77 10. Mc Cormick 7.9 10. Case IH 11.08
11. New Holland 7.75 11. Claas 10.42
12. Steyr 10.32
Moyenne 11.473 | Moyenne 11.437 | Moyenne 11.037 | Moyenne 12.433
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