Technique agricole

Gestion économique de I'exploitation

Les problemes d’approvisionnement sont actuellement résolus, une

bonne année s’annonce dans le domaine de la vente, et les ateliers

sont trés occupés. Il vaut néanmoins la peine de se poser quelques

questions de marketing. Nous nous sommes donc adressés a Armella

Egli, responsable marketing chez GVS Agrar AG.

Comment définiriez-vous simplement
le marketing de notre branche ?
Armella Egli: Chez GVS Agrar AG, le
marketing consiste en principe a pro-
mouvoir les ventes de machines et
d’appareils agricoles, ainsi que notre
service associé. |l est essentiel de
connaitre notre groupe cible et ses be-
soins pour que ces promotions fassent
mouche. Ce n’est qu’ainsi que nous
parvenons a développer la stratégie
adéquate pour étre entendus et vus.
Nos outils sont variés: nous communi-
quons d'une part via des canaux numé-
riques tels que site Internet ou réseaux
sociaux (Facebook, Instagram) et nous
publions d’autre part des annonces
dans des magazines spécialisés ou
exposons lors de foires agricoles afin
d’entrer directement en contact avec
notre clientele.

Lentretien des relations clientéle a long
terme fait également partie du marke-
ting, avec des prestations de services
et d’assistance décisives. Le plus grand
défi pour une PME du secteur de la tech-
nique agricole est I'adaptation continue
au marché. Sommes-nous sur la bonne
voie ? Répondons-nous aux besoins de
notre clientéle? Offrons-nous a notre
clientéle la valeur ajoutée qu’elle est en
droit d’'attendre de nous? Nous avons
fait de cette valeur ajoutée notre objec-
tif, en adoptant pour slogan «Plus que
des solutions ».

Quelle est la recette pour déterminer
les besoins de la clientéele ?

Cette recette contient différents ingré-
dients. Nous obtenons un feed-back
direct en dialoguant avec les agricul-
teurs et les exploitations agricoles via
des enquétes, des interviews ou des
ateliers. Cela nous permet d'obtenir
des informations de premiere main sur
les besoins, les probléemes et les pré-

férences. Léchange personnel d’égal a
égal avant, pendant et aprés I'achat est
également tres instructif.

Les évaluations des clients, les feed-
back ou les réclamations nous four-
nissent de précieuses informations sur
la satisfaction de la clientéle et nous
montrent ou nous pouvons nous ameé-
liorer. Aujourd’hui, les échanges sont
également intenses sur nos réseaux
sociaux.

Si nous voulons aller encore plus loin,
les études de marché nous permettent
de comprendre les exigences spéci-
figues de la clientéle des techniques
agricole, communale et forestiére. Ces
analyses saisissent les tendances de
la branche et mettent en évidence la
situation actuelle du marché ainsi que
ses lacunes. Nous recevons des infor-
mations supplémentaires via des com-
mercgants, des conseillers agricoles ou
encore notre Swiss Future Farm.

Les acteurs de notre branche
connaissent souvent personnellement
leurs clients. Ces derniers viennent par
exemple a latelier. En quoi cela est-il
utile ?

C’est une bonne occasion d’échanger
personnellement avec nos clients et de
cerner leurs besoins. Lors de ces en-
tretiens, on entend directement, sans
ménagement et en toute honnéteté ce
qui fonctionne bien et ou le bat blesse.

Il ne faut toutefois pas laisser les
échanges avec la clientéle au hasard.
Quelles mesures recommandez-vous ?
Nous réalisons des enquétes afin de
recueillir régulierement un feed-back
auprés de nos clients et de savoir dans
quelle mesure ils sont satisfaits de
nous et de notre service. Le service a
la clientele et nos chefs de vente régio-

naux sont particulierement importants pour nous, car ils sont
facilement joignables et réagissent de maniéere proactive aux
demandes. Cela favorise en particulier la communication di-
recte.

Lors d'événements personnels tels que des journées sur
le terrain ou des présentations de produits, nous prenons
également le pouls de notre clientele et obtenons ainsi un
feed-back sincere.

Comme nous l'avons déja mentionné, nous sommes égale-
ment actifs dans le monde numérique et offrons ainsi une
nouvelle possibilité de dialogue a notre clientele, p. ex. sur
les réseaux sociaux. Ce canal nous permet de communiquer
rapidement et régulierement, et de réagir aux questions et
suggestions.

Y a-t-il des variations saisonniéres, des moments particulie-
rement favorables ou autres spécificités ?
Notre gamme de produits est trés vaste et nous connaissons
donc moins les fluctuations saisonnieres.

Une question actuellement plutot théorique : comment réali-
ser des ventes sur un marché asséché?

Nous faisons ici a nouveau le lien avec notre promesse de
service: avec des prestations sur mesure, innovantes et effi-
caces qui nous distinguent, fidéles a notre slogan «Plus que
des solutions ».

En résumé, une constatation s'impose: ce qui vaut pour GVS
Agrar AG peut aussi étre repris pour d’autres entreprises.
Interview: Rob Neuhaus




Wirtschaftliche Betriebsflihrung

Marketing ist eine Daueraufgabe

Zurzeit sind die Lieferengpasse iiberwunden, bei den Verkaufen zeichnet sich ein gutes Jahr ab und in den
Werkstéatten gibt es viel zu tun. Dennoch lohnt es sich, sich ein paar Fragen zum Marketing zu stellen. Wir
haben Armella Egli, Leiterin Marketing bei der GVS Agrar AG, um Antworten gebeten.

Wie definieren Sie Marketing fiir
unsere Branche ganz einfach?
Armella Egli: Marketing bei der GVS
Agrar AG ist grundsatzlich die Ver-
kaufsforderung von landwirtschaftli-
chen Maschinen, Geraten und unse-
rem dazugehorigen Service. Damit
wir dies erfolgreich umsetzen, ist es
von zentraler Bedeutung, dass wir
unsere Zielgruppe und deren Be-
durfnisse kennen. Nur so gelingt es
uns, die passende Strategie zu entwi-
ckeln, um auch gehort und gesehen
zu werden. Unsere Instrumente sind
vielfaltig: Einerseits kommunizieren
wir auf digitalen Kanalen wie Web-
site oder Social Media (Facebook,
Instagram), auf der anderen Seite
schalten wir Inserate in Fachmagazi-
nen oder sind als Aussteller an Agrar-
messen, um direkt mit unseren Kun-
den in Kontakt zu treten.

Zum Marketing gehort auch die lang-
fristige Beziehungspflege mit unse-
ren Kunden, wobei Service und Sup-
port entscheidend sind. Die grosste
Herausforderung fiir ein KMU in der
Landtechnik ist die kontinuierliche
Anpassung an den Markt. Sind wir
richtig unterwegs? Erflillen wir die
Bedurfnisse unserer Kunden? Bieten
wir unseren Kunden den Mehrwert,
den sie von uns erwarten dirfen?
Diesen Mehrwert haben wir uns
wortwortlich auf die Fahne geschrie-
ben, deshalb lautet unser Slogan
«Mehr als Losungen».

Welche Rezepte gibt es, um die Be-
diirfnisse der Kundschaft herauszu-
finden?

Zu diesem Rezept gehoren verschie-
dene Zutaten. Eine direkte Ruck-
meldung erhalten wir im Dialog mit
Landwirten und landwirtschaftlichen
Betrieben mittels Umfragen, Inter-
views oder Workshops. So erfahren

wir aus erster Hand, was die Bedurf-
nisse, Probleme und Vorlieben sind.
Auch der personliche Austausch auf
Augenhdhe vor, wahrend und auch
nach dem Kauf ist sehr aufschluss-
reich.

Kundenbewertungen, Feedback oder
auch Beschwerden geben uns wert-
volle Einblicke in die Kundenzufrie-
denheit und zeigen uns auf, wo wir
uns verbessern kdnnen. Auf unseren
Social-Media-Kanalen findet inzwi-
schen ebenfalls ein reger Austausch
statt.

Wenn wir quasi eine Ebene hoher
gehen, erlauben uns Marktforschun-
gen, die spezifischen Anforderungen
der Land-, Kommunal- und Forst-
technikkunden zu verstehen. Diese
Analysen erfassen Branchentrends,
zeigen die aktuelle Marktsituation
und auch Marktltiicken. Handler, Ag-
rarberater oder auch unsere Swiss
Future Farm geben uns weitere In-
puts.

In unserer Branche kennt man die
Kunden oft personlich - sie kommen
zum Beispiel in der Werkstatt vor-
bei. Inwiefern hilft das?

Es ist eine gute Gelegenheit, sich mit
unseren Kunden personlich auszu-
tauschen und die Bediirfnisse her-
auszufiihlen. Man hort in diesen Ge-
sprachen direkt, schonungslos und
ehrlich heraus, was gut funktioniert
und wo der Schuh druckt.

Den Austausch mit den Kunden
sollte man jedoch nicht dem Zufall
liberlassen. Welche Massnahmen
empfehlen sie?

Wir holen mit Kundenumfragen re-
gelméassig Feedback bei unseren
Kunden ein, damit wir wissen, wie

zufrieden sie mit uns und unserem

Service sind. Gerade der Kundenservice und unsere Ge-
bietsverkaufsleiter sind flir uns von zentraler Bedeutung,
da diese leicht erreichbar sind und proaktiv auf Anfragen
reagieren. Das fordert die direkte Kommunikation beson-
ders.

Bei personlichen Veranstaltungen wie Feldtagen oder
Produktprasentationen fuhlen wir ebenfalls unseren
Kunden auf den Puls und erhalten so ehrliches Feedback.

Wie bereits erwahnt, sind wir auch in der digitalen Welt
aktiv und eroffnen so unseren Kunden ein weiteres Dia-
logfenster, z. B. auf Social Media. Dieser Kanal ermdglicht
uns, schnell und regelméssig zu kommunizieren und auf
Fragen und Anregungen zu reagieren.

Gibt es dafiir saisonale Schwankungen, besonders giins-
tige Momente oder dhnlich?

Unser Produktpalette ist sehr breit, entsprechend kennen
wir saisonale Schwankungen weniger.

Eine zurzeit eher theoretische Frage: Wie kann in einem
trockenen Markt verkauft werden?

Hier schlagen wir wieder den Bogen zu unserem Service-
versprechen: Mit massgeschneiderten, innovativen und
effizienten Dienstleistungen, mit denen wir uns abheben,
getreu unserem Slogan «Mehr als Lésungen».

Fazit:
Man kann durchaus sagen:Was fiir die GVS Agrar AG gilt,
kann man auch fiir andere Betriebe iilbernehmen. |

Interview: Rob Neuhaus
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