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Kramp, l'allié de votre libre-service ! Envie de rénover votre magasin ou d’en ouvrir un ? Besoin de diversifier votre activité ou de doper vos ventes ? Kramp vous accompagne dans vos projets en 4 étapes ! 1. Identification des besoins : étude préalable et définition des objectifs 2. Création d’une solution adaptée à vos besoins et à votre clientèle 3. Implantation ou ré-implantation par des professionnels : depuis le montage des gondoles jusqu’au remplissage des rayons 4. Analyse et suivi de votre activité Magasin : bilan et pistes d’évolution



u Pannea d sur pie



Profitez des divers supports publicitaires que nous vous proposons pour renforcer votre activité ! De 8h15 à 18h00 non stop du lundi au vendredi. Tel : 0811 700 826 au prix d’un appel local. Ou [email protected]
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Support sur pied Tapis de sol



Réf. POSFW7001000



Réf. POSVLA3



ÉDITORIAL



Notre collaboration : la clé du succès Chez Kramp, la collaboration a toujours été et restera toujours un principe essentiel, indissociable de notre ADN. Nous sommes convaincus que nous pouvons aller beaucoup plus loin en travaillant main dans la main avec nos fournisseurs et nos clients. Cette philosophie était déjà présente dans les années soixante, lorsque M. Perdok et M. Kramp ont décidé de s’associer. Même si les deux entreprises étaient éloignées géographiquement, les deux entrepreneurs savaient qu’ils auraient plus de succès en collaborant plutôt qu’en étant concurrents. 50 ans plus tard, cette philosophie est toujours d’actualité. Nous cherchons constamment à engager des partenariats. Nous faisons en sorte de collaborer autant que possible avec les fabricants de tracteurs, nos fournisseurs et vous, notre client. En travaillant ensemble dans un esprit de partenariat, toutes les parties seront gagnantes. De plus, en nous consacrant constamment à l’amélioration de notre service, de notre webshop et de notre gamme de produits, nous vous permettons de commander les pièces adéquates de façon simple et efficace. Cette qualité de service se répercute également sur vos clients, satisfaisant ainsi tous les maillons de la chaîne. C’est pour cela que nous cherchons en permanence à être un partenaire constant et solide sur lequel vous pouvez compter. Eddie Perdok, CEO Kramp Groep
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INFORMATIONS



Partenariat avec Agria Agria est un important fabricant de motoculteurs, motobineuses et faucheuses en Europe. La société a été fondée en 1947 et est basée à Möckmühl, en Allemagne. Son réseau international de distributeurs lui a permis d’asseoir, depuis plus de 50 ans, sa notoriété quasiment dans le monde entier et a servi l’excellente réputation de ses produits. Agria propose des solutions dans le domaine des porte outils pour le travail du sol et de l’entretien des espaces verts ainsi que de la voirie. En fournissant ses pièces détachées, Kramp est le partenaire idéal pour les entreprises de jardinage et d’aménagement paysager, les municipalités et les entreprises de service public ou privé.



Extension de la gamme de joints KRAMP



Avec l’alliance de l’expérience d’Agria et de l’expertise logistique de Kramp obtenez le bon produit au bon moment.



BERTOLINI



®



pumps



Valable pour toutes les gammes de joints (à lèvres, spy, feutres, en v..., cette extension s’accompagne d’un nouveau packaging sur tous les joints thoriques. La quantité peut-être rapidement identifiée à la fin de la référence (P001 =1, P010 =10 …).



Retrouvez Bertolini sur notre webshop !



Bertolini :



pompes et pièces de rechange Déjà présentes chez les plus grands constructeurs de pulvérisateurs, les pompes et pièces de rechange Bertolini sont désormais disponibles chez KRAMP. 10 000 références disponibles sous la marque Kramp !
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NOUVEAU



La marque Vallorbe est internationalement reconnue pour la qualité de ses produits et la performance de son service. Tous les produits sont certifiés ISO 9001/EN 29001. Ces dernières années, Vallorbe a développé une nouvelle gamme d’outils destinés aux bûcherons. 5 bonnes raisons d’affûter vos outils avec des limes Vallorbe : augmenter votre efficacité, travailler confortablement, augmenter votre sécurité, réduire la consommation d’énergie, réduire l’usure et les risques de casse.



Limes et rectifieuses pour tronçonneuses Vallorbe



NOUVEAU



Meules et disques à tronçonner GoPart



Walvoil série 1116 Walvoil vient de lancer une nouvelle gamme de valves d’équilibrage spécialement dédiée aux applications mobiles : la série VOSL 1116. Capables de résister à des pressions de 400 Bars, ces soupapes ont un débit maximum de 60l/min.



Cette nouvelle gamme de disques et meules de fabrication européenne est parfaitement adaptée aux métaux et inox, ainsi qu’à tous les métaux non ferreux. Dotés d’un très bon rapport qualité/prix, ils offrent une coupe rapide et une longue durée de vie. Ces disques sont certifiés OSA.



Une question ? Contactez nos spécialistes au 0811 700 822.



La gamme de LED universelle



MUST HAVE !



NOUVEAU



La pièce de la saison ! Pour attaquer la saison déchaumage, pensez à la pointe XXL pour Horsch. Dotée de sa pointe carbure et respectant parfaitement la forme de l’origine, cette pièce est la pièce à avoir pour ne pas rater la saison ! Pensez-y !



Retrouvez toute notre gamme de phares led universels au meilleur rapport qualité/prix sur notre webshop. Alors surfez sur la vague du led et proposez à vos clients des phares led pour le travail dans les champs, leurs remorques, la signalisation sur route… Retrouvez cette pièce avec la référence 00311069KR
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PORTRAIT FOURNISSEUR



DONALDSON



Portrait d’un partenaire d’envergure Donaldson, marque premium sur le marché agricole, a construit sa notoriété depuis ses débuts en 1915 grâce aux relations tissées avec les constructeurs agricoles. Si ce groupe d’envergure mondiale a pour ambition de conduire le monde de la filtration de demain, il mène sur le marché une stratégie de leadership.



E



n 1915, l’américain Frank Donaldson conçoit le premier filtre à air sec destiné à un agriculteur pour l’un de ses tracteurs. Son équipe, initialement composée de trois personnes, va peu à peu s’agrandir, pour aujourd’hui compter parmi ses employés 13 600 personnes à travers le monde entier et réaliser un CA de 2,5 milliards de dollars. Le siège de l’entreprise est encore et toujours à Minneapolis (Minnesota).



Une implantation massive à l’international Présent dans trente-sept pays dans le monde, le groupe Donaldson scinde son activité en deux divisions distinctes : une division constructeurs (laquelle conçoit et fabrique pour le secteur agricole) et la division de la 2e monte, également connue sous le nom d’after market (la rechange). L’agriculture est le plus gros segment de marché en France. Cette division dédiée au marché de la rechange a d’ailleurs pris de plus en plus d’ampleur au sein du groupe Donaldson. Créée en 1966, la direction Europe, dont le siège est à Louvain en Belgique, emploie actuellement près de 2500 personnes pour la zone Europe/Middle-East/Nord-Afrique et chaque pays dispose d’une entité commerciale qui lui est propre. La division est aussi fortement représentée avec ses onze sites de production en Europe dédiés à la fabrication des produits de rechange que sont les produits de filtration à air et de filtration liquide.
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Un partenariat qui s’inscrit dans la durée »



Le groupe a par ailleurs intégré quatre centres de distribution dans le monde, lesquels alimentent les différentes zones. Celui pour la zone Europe/ MiddleEast/Nord-Afrique est situé à Bruges (Belgique).



De nombreux atouts



Le laboratoire de R&D de Donaldson.



Les filtres Donaldson sur la chaîne de production.



Le Groupe bénéficie d’une expertise technique de très haut niveau, ce qui participe largement à son image de marque. Donaldson investit 2 à 3% du chiffre d’affaires en R&D, son impact est très positif auprès des clients très friands d’innovations et de l’arrivée régulière de nouveaux produits. « Avec une présence globale et un support local, lequel est adapté à chacun de nos marchés, comme le rapporte Axel Lesieur, Responsable Commercial de la division After market pour la France, les parcs machines de nos clients peuvent être différents d’un pays à un autre, d’où l’importance de travailler avec les acteurs locaux pour s’adapter au plus juste à la demande de nos clients, et de s’appuyer sur un réseau de vendeurs pour une meilleure couverture du territoire ». Chez Donaldson, on développe en première monte des produits selon des cahiers des charges précis, lesquels sont établis avec les constructeurs. Le marché de l’after market bénéficie de cette technicité.



Un partenariat qui s’inscrit dans la durée Pour Donaldson, le marché agricole est très important en France et représente un fort potentiel. Kramp, acteur majeur sur le marché de l’agriculture en France, s’avère donc un levier important de développement pour Donaldson. Cela fait maintenant une vingtaine d’années que les deux entreprises travaillent en étroite collaboration. Kramp référence plus de 1800 produits Donaldson, avec la plus grande partie attribuée aux produits de filtration à air et le reste dédié aux produits de filtration liquide (filtre à huile ou à gazoil et hydraulique).



Donaldson, fournisseur de nombreuses pièces.



Franck Donaldson, fondateur de la société sur son tracteur lors de la conception de son premier filtre à air sec.



Kramp (avec lequel Donaldson travaille depuis 1997) répond en tous points à ce que recherche Donaldson car ce dernier place les valeurs au cœur de toute démarche. « Les forces de Kramp : un acteur majeur sur le segment de l’agriculture, une structure européenne qui agit sur des marchés locaux, une très grande capacité de stockage (notamment à Poitiers où est implanté le siège de Kramp France), un groupe qui véhicule une image positive. De plus, la structure telle qu’elle s’est organisée permet des relations commerciales de qualité, grâce au fait qu’il existe un interlocuteur privilégié de chaque côté : une présence locale avec les hommes de terrain » affirme Axel Lesieur. n
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LA RUBRIQUE



Le contrôle et les tests à distance sont maintenant possible grâce aux nouvelles technologies.



Actuellement en test, les drones devraient jouer un rôle majeur dans l’agriculture de demain.
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Les nouvelles technologies au service de l’agriculture



L’apparition des drones dans le monde agricole Le secteur agricole est généralement considéré comme conservateur. Toutefois, il nous démontre chaque jour le contraire. D’immenses progrès ont été réalisés sur le plan technologique, surtout ces dernières années. L’agriculture de précision a définitivement fait ses preuves, de plus en plus d’applications consacrées au secteur agricole sont disponibles et 2014 devrait être l’année des drones. Bref, l’agriculture 2.0 n’en est qu’à ses débuts.



U



ne étude européenne se penche actuellement sur l’automatisation complète de la lutte contre les mauvaises herbes. De petits avions ou hélicoptères (drones) survolent les champs et reconnaissent les mauvaises herbes depuis le ciel. Un signal est ensuite envoyé automatiquement à un robot herbicide au sol afin que ce dernier se mette au travail. Rien n’est contrôlé par l’homme. Il faudra certainement attendre quelques années avant que ce système ne soit totalement opérationnel, mais un monde de possibilités s’offre aux agriculteurs. Pour le moment, les drones sont utilisés avec parcimonie, mais l’installation de caméras et capteurs sur les véhicules agricoles devient monnaie courante. Peter de Haan, Product Group Manager chez Kramp, nous énonce les grands avantages : « Pour être réellement efficace, nous avons besoin de ces nouvelles technologies. Lorsque l’œil humain détecte les problèmes d’une plante, c’est que les dégâts sont déjà présents. En utilisant des capteurs et des appareils de mesure, il est possible de déceler un potentiel problème bien plus tôt. » Ce raisonnement tient la route. « Avec l’apparition de nouveaux capteurs, combinés à des systèmes GPS, il sera possible de déterminer précisément quand et dans quelle proportion il faut arroser et semer. » Afin de pouvoir exploiter ces nouvelles techniques au maximum, il est également nécessaire de réaliser des progrès sur le plan mécanique. Kramp livre entre autres les buses électriques d’Arag. Avec cette invention et un GPS, le fabricant italien permet l’ouverture et la fermeture de chaque buse individuellement. « Cela accroît considérablement la flexibilité », explique Peter de Haan. « Un utilisateur peut maintenant choisir la vitesse à laquelle la terre doit être labourée et la quantité →
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L’utilisation de ces petits avions télécommandés a de nombreux avantages. Leur déploiement est facile et rapide. Les nuages ne sont plus un obstacle et l’agriculteur ne perd pas de temps. En appelant le matin, il peut avoir ses résultats dès le lendemain.



Les images aériennes sont de précieuses sources d’informations pour les agriculteurs. Elles peuvent leur faire gagner beaucoup de temps et d’argent. Et les drones sont l’alternative parfaite aux avions très coûteux.



→ d’arrosage



à déployer. La marge n’est plus d’environ 20 %, elle est maintenant capable de passer de très basse à très élevée. »



Télédétection C’est ici que la télédétection entre en jeu. Il s’agit d’une manière d’obtenir des informations sur les plantes grâce à une compilation et une analyse de données sans que l’instrument n’entre directement en contact avec la plante. Ces dernières années, la télédétection a été de plus en plus sollicitée pour optimiser le travail des parcelles de terre agricole. À cet effet, des capteurs optiques sont utilisés car ils permettent de schématiser les variations subies par la plante. Il est alors possible de mesurer très précisément la quantité d’eau dans le sol et le taux d’azote. En associant les capteurs à des programmes informatiques et des GPS, déterminer très exactement quand et en quelle quantité arroser devient faisable. La télédétection peut apporter des améliorations dans tous les domaines. En analysant avec précision les données compilées, il est possible de rendre le fumage, la protection des plantes, le labourage de la terre, l’ensemencement et la plantation beaucoup plus efficaces. Cela implique alors des économies de temps et d’argent non négligeables. Mais pour pouvoir réaliser ces économies, il faut disposer de données.



Drones Les cartes qui sont dressées depuis le ciel livrent une mine d’informations précieuses. La température du sol, la biomasse et d’éventuelles carences en 10



Pour le déploiement de drones, certaines choses doivent encore changer en termes de réglementation. Pour le moment, diverses directives sont utilisées en Europe. Où l’Allemagne, la France et le Royaume-Uni sont raisonnablement souples, aux Pays-Bas il y a des règles strictes concernant les avions télécommandés. Le survol de certaines zones peut être particulièrement controlé ou interdit.



LA RUBRIQUE



nutriments peuvent vite être dévoilées. Bref, trois avantages indéniables. Actuellement, ce sont les satellites et les avions qui émettent la plupart des données. Ces méthodes ont toutefois leurs inconvénients. Les avions coûtent cher et les satellites ne peuvent rien lire à travers les nuages. C’est pourquoi plusieurs pays testent pour le moment les drones. Ces petits hélicoptères ou avions contrôlés à distance, également appelés UAV, sont relativement bon marché et n’ont que faire des nuages. Tamme van der Wal de la société AeroVision B.V. est en charge d’un projet visant à introduire les drones dans



être certifié. « Ces règles sont les mêmes que pour le survol d’une zone à forte densité de population, comme un quartier résidentiel, or nous survolons des champs de pommes de terre et de blé », précise-t-il. Par ailleurs, d’autres facteurs importants doivent être pris en compte avant que l’introduction de ces outils volants ne soit un succès. Le secteur mécanique doit, lui aussi, progresser. Les drones et leurs données ne présenteront réellement un intérêt que lorsqu’il sera possible de les utiliser de manière optimale en recourant, par exemple, à différents dosages, comme l’a précédemment expliqué Peter de Haan. n



Quelques données recueillies après un vol du Fieldcopter. L’agriculteur ou entrepreneur peut charger ces données dans son ordinateur et savoir où et quand il doit arroser.



l’agriculture. Il fait partie d’un consortium composé de membres néerlandais, belges et espagnols. « L’utilisation de petits avions ou hélicoptères télécommandés est très avantageuse. Les problèmes que rencontrent les satellites à cause des nuages n’ont pas lieu d’être et la vitesse constitue également un grand avantage. Dans l’idéal, un agriculteur nous téléphone le matin, nous pouvons survoler ses terres l’après-midi et lui fournir les données le lendemain. » Mais il s’agit là du scénario parfait, nous n’en sommes pas (encore) là. Monsieur Van der Wal nous explique : « Ce que nous remarquons à l’heure actuelle, c’est que la réglementation accuse un certain retard sur la pratique et que la situation diffère d’un pays à l’autre. La GrandeBretagne et la France montrent l’exemple en ce qui concerne cette technologie et la réglementation qui s’y rapporte. L’Allemagne est également beaucoup plus souple, mais les Pays-Bas ont encore du mal. »



Afin d’utiliser au mieux cette nouvelle option, les technologies mécaniques vont aussi devoir évoluer. Par exemple, avec son invention du joint électrique utilisé conjointement avec un GPS, Arag, le fabricant Italien rend possible l’allumage et la déconnexion des buses séparément. «Cela autorise une flexibilité énorme», explique Peter de Haan.



En effet, celui qui veut aujourd’hui effectuer un survol commercial à l’aide d’un hélicoptère ou d’un avion télécommandé doit présenter un plan de vol et le pilote doit
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LA TENDANCE



2010 2011 2012 2013 Rapport annuel du groupe Kramp



L’union fait la force



Contrairement à l’année précédente, l’année 2014 a été marquée par un excellent départ. En effet, nos entreprises ont au cours des 4 premiers mois, largement atteint les objectifs fixés. Le groupe Kramp est sur la bonne voie pour atteindre, conformément au budget, une croissance du chiffre d’affaires de plus de 670 millions d’euros en 2014. 2013 a été une année riche en nouveautés pour Kramp et Grene. En effet, en août, les deux entreprises ont annoncées leur fusion (sous le nom de « Groupe Kramp ») et l’ont officialisée en novembre. Cette fusion a permis aux deux entreprises d’unir leurs forces et d’envisager ainsi de belles perspectives d’avenir. Le Groupe Kramp est maintenant actif sur l’ensemble de l’Europe et est, de loin, le leader du marché au niveau du commerce de gros technique pour l’industrie agricole.



Rapport annuel 2013 Le rapport annuel du Groupe Kramp est maintenant disponible. En 2013, le chiffre d’affaires du Groupe Kramp a augmenté de 27 millions d’euros et est passé de 589 à 616 millions d’euros. Ce qui représente un taux de croissance très satisfaisant de 4.6%. Vous trouverez le rapport annuel complet sur www.kramp.com n



Un marché en berne



Les ventes de tracteurs poursuivent leur chute Ces dernières années, la France a tiré son épingle du jeu en termes de ventes de tracteurs. Alors que beaucoup d’autres pays européens ont connu des baisses parfois considérables, les ventes de tracteurs ont augmenté très fortement en 2011, 2012 et 2013. Néanmoins, il semble que cette période soit désormais révolue.



L



es ventes françaises de tracteurs se sont envolées de près de 25 % en 2011, ont connu une hausse de près de 12 % en 2012 et de 14 % en 2013. Les premiers chiffres de 2014 renvoient une tout autre image. Les ventes ont régressé de 37 % en janvier par rapport à l’année passée et de 25 % en février. Il semble donc fort probable que les chiffres positifs enregistrés au cours des trois dernières années ne seront pas réitérés en 2014. La situation au Royaume-Uni est totalement différente. Les ventes y ont été en berne au cours des deux dernières années, mais une inversion de la tendance est attendue en 2014. Nous ne disposons pas encore de chiffres pour étayer ce pronostic, mais on peut s’attendre à une embellie de 5 %. Aux Pays-Bas, les perspectives semblent également plus positives. Les ventes de tracteurs y ont connu une baisse d’environ 6 % en 2012 et cette diminution s’est confirmée en 2013, quoique dans une moindre mesure. Les premiers résultats de cette année, relevés en janvier, laissent entrevoir une timide tendance à la hausse. En Allemagne, les ventes sont restées relativement stables en 2013 et ont enregistré une chute inférieure à 0,1 %. Elles devraient s’inscrire à la baisse en 2014. Le VDMA, l’organisation interprofessionnelle allemande, attend une réduction des ventes de tracteurs de 5 %. Dans l’ensemble, seuls le Danemark, la France, l’Espagne et la Norvège ont observé une augmentation des ventes en 2013 par rapport à 2012. Tous les autres pays européens ont enregistré une baisse. En dépit de la légère amélioration intervenue dans certains pays, une poursuite de la tendance à la baisse est attendue en 2014. n



2012 



Un pronostic en baisse 12



2013 



2014



TRUCS ET ASTUCES



e favoris d e t s i l La



Des s e d n a comm s et rapide ! faciles



Vous commandez toujours les mêmes pièces ? Ajoutezles à une liste de favoris pour commander rapidement.



Inutile de chercher cette référence que vous commandez à chaque fois, sur le webshop. Enregistrez-la dans une liste de favoris pour la commander facilement et rapidement. Vous pouvez éventuellement enregistrer une quantité voulue et/ou poster un commentaire.



1



Rapide d’accès, les listes de favoris peuvent être personnelles ou partagées avec vos collègues.



2



Pour ajouter un article aux favoris, facile ! Cliquez sur «ajouter aux favoris» sur la page article. Bientôt, cette option sera disponible pour les groupes de produits et les catégories.



3



Depuis la liste de favoris, vous ajoutez des articles au panier de façon rapide et simple.



4



Exportez ou importez votre liste de favoris pour la partager. Des filtres de recherche sont facilement applicables. n
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DOSSIER



Un concept magasin bien rodé



Un concept personnalisé pour plus d’efficacité Les implantations de magasin chez Kramp se sont fortement accélérées depuis la fin 2013. Pourtant, un magasin est un gros investissement et dans un contexte de crise économique, nous nous demandons ce qui fait le succès de Kramp. Le Responsable Concept Magasin France, Michaël Bonjean , nous répond sur cette réussite grandissante. Coraline Gros : Dans un contexte de crise, les concessionnaires semblent être plutôt enclins à investir dans leurs magasins. Est-ce étonnant ? Michaël Bonjean : Non, ce n’est pas si étonnant, le secteur du matériel agricole est peu touché par la crise contrairement aux autres secteurs. En effet, lorsque le secteur tertiaire se trouve en crise, les consommateurs achètent plus de produits de consommation première et consomment moins de services. Ainsi le secteur primaire est lui plutôt dans un contexte assez favorable. De plus, nous sommes au début d’une période de renouvellement des magasins agricoles. Les libre-services agricoles et horticoles existants sont vieillissants. Et avec l’évolution des modes de consommation de leurs clients finaux faisant de plus en plus appel aux nouvelles technologies, les concessionnaires se doivent de moderniser leur espace de vente. Cela leur permet de fidéliser leur clientèle existante tout en attirant une nouvelle clientèle de semiprofessionnels. Ils redynamisent ainsi leur espace de vente. C’est également un moyen de se démarquer de la concurrence.



Notre équipe n’est composée que de spécialistes. » CG : Il existe plusieurs acteurs sur ce marché. Pourquoi les concessionnaires vous feraient-ils confiance ? MB : Notre expertise n’est plus à faire. Les clients adhèrent à notre concept global, c’est-à-dire à notre concept magasin mais aussi aux services que nous proposons autour. Notre système d’approvisionnement du jour pour le lendemain est très apprécié car il évite les surstocks et les pénuries. Nos outils tels que le scan to Mobile et l’EDI leur permettent de gagner du temps à la commande et de simplifier leur système de gestion du magasin. De plus, notre concept en 4 étapes plaît beaucoup, nous adaptons les modules au besoin du marché de notre client, un concessionnaire qui se trouve dans le Nord n’aura certainement pas les mêmes besoins qu’un client du Sud. Nous attachons également beaucoup d’importance à l’accompagnement et au suivi des magasins que nous avons implantés pour pouvoir analyser l’évolution des besoins de notre client. Son succès est notre succès. Nous faisons donc tout pour qu’il puisse réussir. Notre expertise dans ce domaine aujourd’hui a été largement prouvée. Nous avons implanté depuis le début d’année plus de 13 magasins complets. Par ailleurs, notre équipe n’est composée que de spécialistes.
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CG : Justement, l’équipe est composée de 4 personnes mais quels sont leurs rôles ? MB : Notre équipe est composée de 4 personnes en effet, nous avons deux personnes chargées des implantations, David et Dean, que nous appelons merchandiseurs, une autre, Mathieu, qui se charge des plans et des propositions, puis moi qui suis le responsable du concept magasin et de son développement. Chacun est expert dans son domaine et a reçu une formation correspondant aux compétences attendues. C’est ainsi que nos implantations peuvent être efficaces. CG : Comment procédez-vous lorsqu’un client vous dit être intéressé ? MB : Nous analysons tout d’abord ces besoins en faisant un état des lieux : quelle est son activité, quelle est sa zone de chalandise, qui est sa clientèle et quelles sont leurs attentes, nous définissons également l’espace où le magasin sera placé s’il s’agit d’une création. Au contraire s’il s’agit plus d’un renouvellement, nous regardons ensemble quels étaient les rayons qui fonctionnaient pour pouvoir y apporter des améliorations. Cette analyse ainsi faite, nous pouvons alors travailler sur les plans et faire les premières propositions qui seront alors affinées au fil des échanges. Le client peut découvrir s’il le souhaite son magasin en 3D. Une fois d’accord sur le plan final, nous fixons une date d’implantation. Le montage du magasin est toujours une étape un peu délicate où nous devons faire des ajustements, nos équipes y sont habituées et savent y faire face. Une fois cette étape finalisée, nous ne laissons pas le client sans support et soutien commercial, nous suivons l’évolution de ses ventes, nous écoutons ces demandes et lui proposons des solutions. n



Michaël Bonjean, Responsable Magasin France. « Notre concept est, je pense, ce qui fait notre succès. »
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DEMANDER À L'EXPERT



En tant qu’ingénieur commercial, Eugene Bleumer est l’élément clé du système. Il gère l’intégralité du processus de bout en bout.



De l’idée à la machine finale



Ingénieur commercial : le pivot du processus de création Eugene Bleumer, ingénieur commercial, rencontre régulièrement des clients. En tant que représentant Kramp, il est l’un des contacts potentiels lorsqu’un client a des questions et des besoins en matière d’ingénierie. « Nous gérons l’intégralité du processus de bout en bout », explique Eugene. «Du souhait du client au premier coup de crayon sur le papier jusqu’à l’obtention d’une machine totalement opérationnelle ». 16



De quelle façon les clients entrent-ils en contact avec vous ? La prise de contact s’effectue généralement par le biais du représentant commercial, mais il nous arrive parfois d’être contactés directement. Dans tous les cas, de plus en plus de clients font appel à nos services et j’espère que cette demande sera de plus en plus fréquente. Nous ne sommes pas seulement un revendeur, nous sommes également un partenaire expert pour nos clients.



En quoi sommes-nous un partenaire spécialisé ? Chez Kramp, l’expérience et la formation sont essentielles. Nombreux sont les collègues, comme les ingénieurs commerciaux, qui travaillent pour l’entreprise depuis des années et qui sont passés par différents services. Ils connaissent donc les tenants et les aboutissants de divers postes de l’entreprise. De plus, l’entreprise investit beaucoup dans les formations.



ASK THE SPECIALIST



D’autres services de Kramp sont-ils engagés dans ce processus ? Absolument, et c’est d’ailleurs là que réside la force de Kramp. Souvent, un projet débute par le biais d’un représentant commercial qui nous informe de la demande d’un client. Par la suite, en concertation avec le client, je définis quels sont ses souhaits exacts pour envisager toutes les possibles mises en place. C’est lorsqu’une décision est prise et que la construction débute que s’exprime toute la force de Kramp. En effet, nous disposons non seulement de la connaissance en interne pour développer et élaborer le produit voulu, mais nous disposons aussi, la plupart du temps, de tous les matériaux requis. Nos spécialistes produits et le Service Center sont à ce titre un soutien essentiel.



Restez-vous en contact avec le client par la suite ? Cela peut arriver, mais pas nécessairement. Tout dépend du souhait du client. Parfois, nous rajoutons une étape au processus et procédons à la mise en place de kits de livraison permettant ainsi au client de se réapprovisionner rapidement et en toute simplicité sur notre webshop.



Pouvez-vous donner quelques exemples de projets sur lesquels vous avez travaillé ces derniers temps ?



Par exemple, nous revendons des produits Danfoss. C’est pourquoi plusieurs de nos collègues vont suivre chaque année une formation chez Danfoss pour être tenus informés des évolutions les plus récentes. Pour les ingénieurs commerciaux, la maîtrise des produits est d’une importance capitale.



Mon travail est principalement axé sur des systèmes en relation avec l’agriculture. Actuellement je travaille sur une moissonneuse destinée à la récolte des citrouilles. Il s’agit d’un modèle tracté mais le client souhaite élaborer une version automoteur. Nous travaillons également sur l’entraînement hybride. À ce niveau, les évolutions technologiques dans le secteur de l’agriculture sont quotidiennes et nous leur emboîtons le pas.



Une fois la prise de contact effectuée, que se passe-til ?



De nouvelles évolutions facilitent-elles le travail de nos clients ?



Au cours du premier entretien, je prends note des souhaits du client. Je me mets ensuite au travail pour effectuer les calculs nécessaires et rassembler les bons matériaux pour que le projet soit viable. Autrement dit : je réfléchis à la façon de procéder pour concrétiser le souhait du client. Je lui propose le résultat de cette analyse et s’il en est satisfait, nous établissons une offre.



Notre livraison de kits est un bon exemple pour le marché OEM. Kramp offre des kits de pièces de rechange préemballés spécifiques à chaque client, disponibles à la demande. Ils sont éventuellement livrés à assembler. Par ailleurs, nous disposons d’une série de modèles de base de pompes à pistons Danfoss en stock qui peuvent rapidement être adaptées selon les souhaits du client. Ainsi, notre client peut disposer rapidement de la bonne pompe à pistons. n
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C‘EST TELLEMENT SIMPLE



Kramp, une entreprise avec des valeurs



La plus grande richesse de Kramp : son personnel L’ensemble du personnel est en grande partie responsable du succès de Kramp. C’est d’ailleurs pour cette raison que Kramp investit pour ses travailleurs dans des séances de formation. L’entreprise souhaite également aider les groupes de personnes qui sont un peu à l’écart du marché du travail conventionnel.
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À



l'heure actuelle, treize personnes du groupe de travail werkvoorzieningsschap Hameland (centre de service social) travaillent pour Kramp. De plus, quelques jeunes personnes à mobilité réduite sont engagées dans nos services à Varsseveld, dans le cadre d'un dispositif légal (loi néerlandaise Wajong). Nous avons créé un poste de travail spécifique avec un travail adapté pour tous ces jeunes talents. Christiaan Kemper et Petra Michielsen sont deux de ces travailleurs. Christiaan en est déjà à 12,5 ans de service et se plaît beaucoup chez Kramp. « C'est génial de travailler ici ! Au contact de mes collègues, j'apprends de nouvelles choses chaque jour. Nous formons une belle équipe. » Petra partage cet avis. Elle travaille maintenant depuis plus d'un an dans le service consacré à l'emballage, au-dessus de l'entrepôt. « J'ai déjà travaillé pour plusieurs entreprises, mais les travailleurs de Hameland ne sont pas les bienvenus partout. Heureusement, c'est différent



chez Kramp. Ici, nous faisons partie intégrante de l'équipe. » Elle est également ravie du travail qu'elle accomplit : « C'est varié. Nous recevons souvent des tâches différentes, c'est agréable. Je ne rechigne devant rien et tente d'en apprendre un maximum. » C'est également le plus grand défi de Christiaan : « J'ai commencé à l'emballage, mais maintenant, je suis aussi en charge des commandes et de l'encodage d'informations dans notre système informatique. À force d'apprendre de nouvelles choses, le travail devient plus agréable. » George Pastors est heureux d'entendre cela. En tant que chef d'équipe, il doit faire en sorte que tout se déroule au mieux. « Nous sommes contents des travailleurs de Hameland et des personnes bénéficiant d'une allocation Wajong. Ils travaillent parfaitement et sont bien intégrés. Les tâches qui devaient auparavant être confiées à un sous-traitant peuvent aujourd'hui être remplies en grande partie en interne, grâce à ce groupe de collaborateurs.» n



C‘EST TELLEMENT SIMPLE



George Pastors, chef d’équipe, avec Christiaan Kemper (gauche) et Petra Michielsen.



Oeuvrer pour un développement soutenable est une tradition depuis des années au sein de Kramp. Nous y faisions déjà attention avant que l’on en parle. Les entreprises durables prêtent une grande attention aux trois P : Personne, Planète, Profit. C’est pourquoi le personnel représente certainement la plus grande richesse de Kramp. Kramp2014-ver7_FC_fr.pdf 1 16.4.2014 13:49:26



Humidimètres pour le grain et le foin
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UN PEU D'HISTOIRE



Une collection unique



Voyage dans le temps



Batteuses datant de 1900 environ, vieux tracteurs de l’après-guerre, outils offerts par le Canada à la suite des inondations de 1953. Les passionnés pourront s’en donner à cœur joie dans les serres de monsieur Van der Wildt.
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UN PEU D'HISTOIRE



Ci-contre : Monsieur Van der Wildt avec un de ses exemplaires préférés : le Deutz. Ci-dessous : Un BM Victor prêt à aller sur la route. Ci-dessous : Une vieille batteuse fabriquée en Belgique. Cette machine a plus de 100 ans.



L



ancien maraîcher indépendant de 75 ans a toujours eu une passion pour les vieilles machines. « La première fois que j’ai visité une exposition, cela a été une révélation », explique-t-il. Après s’être séparé de son entreprise de sous-traitance, il s’est lancé à corps perdu dans sa passion. Les anciennes serres sont devenues des salles d’exposition pour une petite vingtaine de tracteurs, une centaine d’autres machines agricoles et des centaines d’outils. Malgré son âge, le natif et ressortissant de Puttershoek, aux portes de Rotterdam, s’occupe encore quotidiennement de ses machines. Tout ce qui se trouve dans les serres fonctionne encore. Votre curiosité a été éveillée ? Monsieur Van der Wildt accueille volontiers les visiteurs pour leur parler merveilleusement de sa passion. Vous trouverez sa collection exceptionnelle au 44, Molendijk à Puttershoek. n Une passion dévorante.



Possédez-vous également une collection extraordinaire ? Vous avez un tracteur ou une machine très ancienne ou avec des particularités ? Faites-le nous savoir par e-mail à l’adresse [email protected] ou contactez-nous au 0811 700 819. Trois serres remplies de tracteurs, d’autres instruments et outils.
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AU BANC D’ESSAI



CKR pour une rentabilité optimale
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Le carbure par Kramp



Les pièces CKR de Kramp sont des pièces carbure ayant subi un brasage haute température, une trempe totale et un grenaillage. 3 étapes qui confèrent à nos pièces : • Une homogénéité de la dureté • Une résistance supérieure à l’usure et aux chocs • Et un profil de pièce fluide



Ainsi, l’usure équilibrée de nos pièces assure à l’utilisateur un gain de temps et de sécurité. La constance du travail améliore le confort. Et l’utilisateur voit ses coûts de carburants et de rechange de pièces baisser de façon substantielle.



Afin de vous apporter plus de satisfaction, la qualité du carbure a été améliorée depuis l’an dernier pour résister plus longtemps aux chocs et à l’usure.



Les pièces carbure Kramp ont un excellent rapport qualité/prix et assurent à votre client final une rentabilité optimale.



Qu’en pensent nos clients? Respect des contraintes constructeurs



Résistance à l’usure



Résistance aux chocs



Rapport Qualité/Prix



Bon



Bonne dans l’ensemble mais certaines pièces sont fragiles



Bonne dans l’ensemble mais certaines pièces sont fragiles



Oui, c’est pas mal.



Bonne au niveau carbure



Pas mal mais peut mieux faire



Bonne



Votre note sur 5



A recommander?



Très correct Moins bon pour les pièces fragiles



4



Oui, sans souci.



C’est variable selon les pièces



Oui il est bon



4



Oui et c’est ce que nous essayons de faire



Un peu trop fragile



Très bon



3



Oui, tout à fait.



Daniel Sicard Ets Gonnin à la Ferrière Airoux (86)



Tracteurs - Matériel Agricole - Motoculture de Plaisance



Patrick Grenat Ets Richard (37)



Ets Europ agri
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FOURNISSEUR GLOBAL



Maintenant c’ est encore plus facile de trouver les bonnes pièces pour un tracteur sur le webshop.



Kramp, votre expert pièces tracteur



Commandez vos pièces tracteur plus facilement ! En tant que distributeur de marque, vous avez accès à tous les articles de votre propre marque. Mais que faire lorsque vous recevez un tracteur d’une autre marque pour réparation dans votre atelier ? Dans ce cas, Kramp vous offre une solution parfaite.



L



ors du dernier numéro, nous vous expliquions que vous pouviez retrouver une gamme complète et ciblée de pièces tracteur pour les tracteurs de 3 à 20 ans actuellement sur le marché. Les principales catégories de produits sont les suivantes : filtres, freins, pièces électriques et éclairage, démarreurs et dynamos, combustibles et pièces de cabine… Les pièces des marques Case, New Holland et John Deere sont déjà disponibles sur le webshop. Notre objectif est la mise à disposition d’une gamme comprenant toutes les autres grandes marques de tracteur d’ici 2016.



Un processus de commande optimal Nous avons consacré beaucoup de temps et d’énergie à vous simplifier la tâche autant que possible pour trouver rapidement les bonnes pièces. Dès lors, vous pouvez effectuer des recherches par marque → série → modèle



→ types de composants techniques (par exemple, les batteries dans pièces électriques). Par ailleurs, dans le moteur de recherche, vous pouvez saisir une combinaison d’informations, par exemple : « filtre à huile John Deere 6210 ».



Le bon choix Il est également possible de rechercher la référence de la pièce d’origine. Vous pouvez alors consulter directement les pièces d’origine et pour certaines pièces, nous proposons une alternative adéquate. Les informations produits détaillées s’appuient sur la documentation d’origine afin de vous permettre de faire le bon choix dans tous les cas. Par exemple, si notre gamme propose des tuyaux d’échappement, vous pouvez avoir la certitude que vous trouverez le tuyau d’échappement qu’il vous faut, quelle que soit la marque du tracteur. n
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PORTRAIT CLIENT



Portrait des Etablissements Motard



Une entreprise charentaise qui se développe Fondée en 1971, l’entreprise des établissement Motard a élu domicile à Jonzac, en CharenteMaritime (17), à proximité du vignoble de Cognac. M. Grechi, l’actuel dirigeant de la société, a repris cette entreprise en 2009 et emploie dix-sept personnes pour gérer les diverses activités de l’entreprise.



Une entreprise résolument tournée vers le service clients.



L



es Ets Motard se distinguent par deux types d’activités, à savoir en premier lieu la commercialisation de matériels et pièces d’usure pour les secteurs de l’agriculture et de la viticulture (notamment pour la vinification) et en second lieu une activité tournée vers la vente de produits et articles de motoculture de plaisance. Cette seconde activité s’adresse à diverses cibles, telles que les professionnels, les collectivités mais aussi les particuliers. L’activité agricole et viticole se veut quant à elle exclusivement dédiée au marché des professionnels.



Une stratégie commerciale qui favorise la diversité des marques Afin de couvrir l’ensemble des besoins de sa clientèle, l’entreprise des Ets Motard est dépositaire de différentes marques, toutes gages de la meilleure qualité dans leur spécialité. Ainsi, pour leur activité agricole et viticole, les Ets Motard sont concessionnaires Bucher Vaslin (et ce depuis la naissance de l’entreprise en 1971), qui, pour mémoire, est spécialiste de matériels pour la vinification et occupe la place de leader mondial sur le marché des pressoirs pneumatiques. Ils sont également concessionnaires Berthoud (pour la pulvérisation), Ideal et Kioti (à noter que cette marque de tracteurs a de son côté fait son entrée dans la société depuis peu, compte-tenu du fait qu’elle a investi le marché européen plus tardivement que les autres marques citées en référence). L’entreprise est également agent exclusif pour la commercialisation des tracteurs Fendt. Le négoce en matériel d’occasion est aussi intégré au dispositif et les Ets Motard commercialisent en France mais aussi et surtout en Europe de l’Est de nombreux matériels agricoles, avec principalement les reprises de pressoirs pneumatiques pour les cuves. L’activité tournée autour de la motoculture est représentée par les célèbres marques Toro, Echo (débroussaillage), Eden Parc (marque provenant du référencement effectué par l’Espace Emeraude), sans oublier l’important fabricant de sécateurs électroniques Electrocoup Infaco.



Un agrandissement nécéssaire



Les ETS Motard proposent une gamme très large de produits dédiés à la motoculture.
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Depuis le 31 janvier 2014, les Ets Motard ont doublé leur bâtiment initial de Jonzac pour bénéficier aujourd’hui au sein de leur base nouvelle d’un magasin aux couleurs de Kramp d’une surface de 700 m2 (contre 250 m2 par le passé) et qui se veut résolument à destination d’une clientèle BtoB. L’atelier de vente et de réparation compte pour sa part pour 250 m2. Les Ets Motard ont de surcroît intégré un comptoir spécifique pour les pièces détachées et pour la fabrication de flexibles hydrauliques.



Kramp possède une palette de produits très étendue et les disponibilités sont extrêmement courtes » explique M.Grechi.



Dans la perspective de développement conduite par l’entreprise viendra également au programme, fin 2014, la mise en ligne d’un site Internet, outil aujourd’hui précieux, voire incontournable, pour se faire connaître et dynamiser ses ventes.



Kramp : un partenariat renforcé depuis le début de l’année Si jusqu’à présent Les Ets Motard se fournissaient chez Kramp pour divers articles (pièces d’usure, d’attelage, barres de charge et autres produits), le partenariat entre les deux structures s’est vu fortement renforcé ces derniers temps, avec notamment l’installation du nouvel espace libre-service. On peut désormais comptabiliser plus de 1000 références fournies par Kramp chez les Ets Motard ! Ce qu’apprécie Motard SAS dans l’offre fournie par Kramp ? « Kramp possède une palette de produits très étendue et les disponibilités sont extrêmement courtes. On peut disposer d’une gamme très large et peu profonde. Ces deux facteurs combinés sont très pratiques pour le réapprovisionnement et sont, selon nous, l’une des forces majeures de notre partenaire Kramp » explique M.Grechi, gérant de l’entreprise. n



Pour suivre l’évolution du marché, l’entreprise mettra en ligne son site fin 2014.



2 | 2014 Focus



25



L’ÉQUIPE KRAMP



Thomas Dupont



pays où Kramp est présent. Le rôle du Product Group Manager est de développer des gammes de produit, de négocier des conditions d’achat, et de définir un tarif de référence pour répondre aux besoins des clients dans les différents pays. Il travaille en lien étroit avec les Assortment Managers dans chacun des pays, et avec les Acheteurs Opérationnels qui approvisionnent les pièces pour les différents entrepôts du groupe. Comment contribuez-vous à l’expertise de Kramp en pièces tracteur ? A travers l’augmentation du nombre de références d’origine accessibles par marque et par modèle de tracteur, et quelques projets clés concernant les autres familles de produits, nous serons en 2014 encore plus attractifs pour nos clients qui recherchent des gammes de pièces tracteur plus complètes, des informations techniques de qualité, de la disponibilité et de la simplicité pour répondre aux besoins de leurs propres clients. Avec l’élargissement permanent de notre offre en pièces techniques, nous nous positionnons sur tous nos marchés comme un véritable expert et partenaire de référence pour la pièce tracteur.



Quel est votre rôle chez Kramp ? Je suis Product Group Manager, c’est à dire «Chef de Produit européen». Je suis en charge de trois familles de produits : les pièces tracteur d’origine, par exemple pour John Deere, Case IH ou New Holland, les pièces de la chaîne cinématique du tracteur (attelage, relevage, embrayage, moteur, pont avant) et les vitres de cabine. Je m’occupe de l’ensemble des



E ri c S im on n e t



Ressentez-vous une évolution dans l’esprit des clients depuis votre arrivée ? En Allemagne et au Benelux, Kramp occupe depuis longtemps une position de leader pour la pièce tracteur. En France, notre expertise dans ce domaine est aujourd’hui largement reconnue : les chiffres réalisés en 2013 en sont une parfaite illustration, et une incitation à poursuivre nos efforts ! Notre ambition : encore plus de références disponibles pour la pièce tracteur ! n



Quel est votre rôle chez Kra



Issu de formation mécaniqu



relationnel.



mp ? e, ce que j’aime par dessus



tout c’est le



En poste chez Kramp dep uis Fév rier 2013, je suis spé cialiste produit transmission. Je conseille le client, le guide dans ses recherches et je le forme par téléphone. Je l’écoute et le guide pour trou ver au plus vite la meilleure solution pour son problème. Comment avez-vous acquis



votre expérience en transm



ission ? n exp érience terr ain. Les formations fou rnisseurs sont aussi très enr ichi ssa ntes. J’aime aller à leur rencon tre, m’instruire et me spé cialiser toujours plus pour ensuite pou voir transmettre au mieux me s connaissances au client. J’ai acquis mon expérience



grâce à ma formation et mo



Comment contribuez-vous à faire passer le client ava nt tout ? Pour moi il n’y a pas de pet it client. Chaque demande est importante. Je prends le temps d’expliq uer au mieux au client que l est l’univer s du produit. Pendant nos conver sations téléphoniques, je l’in vite à aller voir simultanément notre web shop pour qu’il visualise le produit. Qu’est ce qui vous plaît dan s votre travail ? J’aime le relationnel. J’aime le trav ail d’équipe que nou s faisons en interne, que ce soit ave c les autres spécialistes ou ave c les représentant s. Je suis sat isfait lorsque le client a com pris , qu’il a une réponse à sa question, et évidemment lorsque la ven te aboutit. n
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KRAMP ACADEMY



Monter/Démonter un cardan, facile avec nos spécialistes !



Nos spécialistes vous forment ! La transmission mécanique de puissance entre un tracteur et une machine, via un arbre de transmission à cardans permet aux tracteurs d’être polyvalents tout en transmettant de fortes puissances aux machines attelées. Mais ce dispositif reste dangereux -les statistiques le prouventc’est pourquoi toutes les précautions doivent être prises lors des montages/démontages de cardans.



Afin de réaliser des montages fiables et de qualité, 3 éléments doivent être réunis : • Etre équipé de machines prévues à cet effet (presse hydraulique, extracteur, calibres, etc…). Des fabricants de transmissions reconnus tels que Walterscheid et Bondioli produisent ce type de machines. Vous les retrouverez à la vente sur www.kramp.com • Respecter les procédures de montage recommandées par les fabricants • Assembler uniquement des éléments provenant du même fabricant tel que l’exige la législation Sur ce dernier point, il est important de préciser que l’utilisation de composants originaux pour le montage et la réparation de transmissions est un gage de qualité et de sécurité. L’utilisation de pièces de rechange d’origine présente de nombreux avantages : • Un maximum de fiabilité • Une réduction des recours en garantie • Une gestion plus efficace des coûts • Une réduction des risques Avant de procéder au montage d’une nouvelle transmission, il est indispensable de bien identifier les produits à assembler selon l’application (cardans, mâchoires, joints simples, joints homocinétiques, tubes, roues libres et limiteurs). Une fois cette sélection faite, il faut démonter les pièces de la transmission d’origine grâce aux machines préconisées puis monter les nouvelles pièces selon les procédures.



Travailler sur un plan de travail dégagé et bien organisé est gage de sécurité !



Pour les clients qui souhaitent proposer ce service, Kramp vous accompagne en vous fournissant : les machines d’atelier, les produits à assembler (Walterscheid, Bondioli, Comer), les procédures de démontage/montage. Pour les clients qui souhaitent des transmissions modifiées, Kramp vous propose son service atelier à Poitiers. Demandez conseil à nos experts au 0811 700 824 au prix d’un appel local. n
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LE TABLEAU D'AFFICHAGE



Equipjardin Le Mans s’équipe avec un nouveau linéaire Kramp de 8 m x 2 m !



Le cœur de métier d’Equipjardin se définit par la commercialisation d’articles, accessoires et pièces détachées pour la motoculture. Avec plus de quinze points de vente Equipjardin, le groupe est largement implanté sur le territoire, dans les régions du Centre, du Poitou-Charentes et du Limousin. Le site du Mans dans la Sarthe (72), concessionnaire John Deere, vient d’implanter dans son magasin libre-service de 1000 m2 un linéaire imposant de produits fournis par son partenaire Kramp.



Un nouveau magasin AGCO pour les Ets Machines Agricoles du Merlerault Situés à Le Merlerault dans l‘Orne (61) en Basse-Normandie, les établissements M.A.M, dirigés par Annick Duval, viennent tout juste d‘agrandir leur bâtiment, en intégrant une extension importante de la base initiale. Avec 1800 m2 de superficie au total, ce concessionnaire Valtra (depuis 1986) développe également un espace pour la partie motoculture, et vient de mettre en place son magasin libre-service avec AGCO/Kramp.



Ouverture d’une nouvelle base pour les ets Billaud-Segeba Avec déjà onze bases établies dans l’ouest de la France (6 en Vendée, 3 dans les Deux-Sèvres, 1 dans le Maine-et-Loire et 1 dans la Vienne), le groupe familial Billaud Segeba, présidé par M.Sourice, est spécialiste en matériel et pièces agricoles pour les professionnels et en articles de motoculture et quads pour sa clientèle de particuliers. L’entreprise élargit encore le maillage du territoire et implante une base nouvelle à Prahec, dans le sud des Deux-Sèvres (79). Le nouveau bâtiment, d’une emprise de 1500 m2, a prévu d’ouvrir ses portes et de procéder à son inauguration le 28 mars.
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Ets Viard Agri Couchois : une base nouvelle à Couches Le printemps arrive avec des nouveautés pour les Ets Viard Agri Couchois! Ce spécialiste en machines agricoles, et concessionnaire Case IH pour les tracteurs s‘apprête à ouvrir un magasin libre-service de 180 m2, totalement équipé du mobilier Kramp. Avec plusieurs sites dans le département de la Saône-et-Loire (71), cette entreprise familiale agrandit son secteur pour sa gamme tracteurs, et profite de cette occasion pour mettre en place un espace magasin, lequel sera inauguré courant avril.



Foru



t chez m Clien



Nouveau partenariat entre Kramp et les Ets Rault Depuis janvier dernier, les établissements Rault, concessionnaires Fendt, ont mis en œuvre l’application opérationnelle de leur partenariat avec Kramp. Etablis en Normandie (dans la Manche) et en Bretagne (en Ille-et-Vilaine) avec leurs 4 sites, ils ont en effet équipé l’un de leurs magasins avec le concours de Kramp.



Kramp



s invité us avion leurs o n r, ie n ars der artager Le 27 M à venir p nce ts n e li c s d’expérie de quelque t leurs retours is v a t été r se ressenti p. Les clients on ations de m or avec Kra ux futurs améli r la même a r pa . Ces participe nt pu découvrir p France o t m e a r p K m e a nous Kr xd nts pour sse les locau n ta r io o s p a c oc ès im s ce s sont tr voir san échange mettent de pou soins. per vos be et nous rvices à e s s o n adapter



Esprit Motoculture s’étab



lit à La Rochelle



Après la reprise de Roche fort Motoculture en 1996, M.Antony Chauvin a récem ment ouvert une second e structure, Esprit Motocult ure. La société est implan tée à Aytré, en Charente-mari time (17), en plein cœur de la zone commerciale de Belle Aire. Ce concessio nnaire Stihl et Viking dispose pou r sa nouvelle base d’une partie exposition de 300 2 m , couplée à un atelier de la même superficie.
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ON Y PENSE !



Lancement de la page Facebook Kramp France Vous pouvez désormais suivre Kramp France sur Facebook. Depuis le 3 juin dernier, la page Facebook est en ligne. Vous y découvrirez l'actualité en temps réel de Kramp, des jeux concours et plein d'autres choses encore.



L



e coup d'envoi de la Coupe du Monde est sur le point d'être donné. Et à cette occasion, nous lançons notre concours « Battle of the Parts » (La bataille des pièces détachées) sur la page Facebook, la chaîne Twitter et sur la page Google+ de Kramp. En lieu et place des footballeurs, ce sont les pièces qui détermineront qui sera champion du monde. En tant que membre du réseau Kramp, vous pourrez suivre cet affrontement héroïque sur les réseaux sociaux et sur le site web spécialement consacré à l'action. Vous aurez la possibilité de participer activement en devinant les résultats, en réagissant aux matches et vous pourrez déterminer quelle pièce doit participer à la demifinale. Vous vibrerez au rythme de ce tournoi héroïque en regardant les vidéos des matches. Nous ferons nos propres pronostics sur la Coupe du Monde de Football. Vivez le tournoi avec nos collaborateurs et partagez vos impressions. Si vous regardez les matches avec vos collègues, partagez ces moments avec nous et envoyez des photos sur notre page Facebook ou notre compte Twitter. Retrouvez toutes ces informations : Kramp.com/fa/battleoftheparts n
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Tous les participants disposent de leur propre carte qui indique leurs caractéristiques. Vous pouvez consulter l'ensemble des cartes sur le site Web de l'action.



Venez liker notre page et partagez vos publications !



QUIZZ



Tentez votre chance pour gagner !



Vous aussi tentez de gagner une clé à cliquet Wera ! Quel est le produit sur la photo?



Soyez le premier à découvrir le produit sur la photo et remportez une clé à cliquet Coloss de la marque Wera. Envoyez vos réponses par email à l’adresse [email protected]. Jeu gratuit et sans obligation d’achat.



Félicitations ! Les ETS Proutheau Laboute ont à nouveau été les premiers à répondre correctement au quizz du Focus 01/14. Magali Boireau remporte donc le compresseur Gopart en jeu. L’image zoomée était une sertisseuse hydraulique.



FOCUS Editeur : Kramp France Zone République III 1 rue Galilée CS 30437 86011 Poitiers Cedex Rédaction et mise en page : Département Marketing du Groupe Kramp et Kramp France E-mail: [email protected] www.kramp.com



Foto’s: Aboutpixel.de (15), agria (1), Alain Montaufier (4), Bertolini (2), d’Equipjardin (1), Donaldson (6), Esprit Motoculture (2), Ets Billaud-Segeba (1), Ets Richard (1), Ets Europ Agri (1), Ets Gonnin à la Ferrière Airoux (1), Ets Machines Agricoles du Merlerault (1), Ets Motard (4), Ets Viard Agri Couchois (1), facebook (1), Fieldcopter (4), google (1), gopart (3), Kramp (42), QMF (1), Shutterstock.com (17), twitter (1), Vallorbe (1), Walvoil (2), youtube (1)
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Résistants aux intempéries et rentables. Travaux du sol : ils sont synonymes de poussière, de sols mouillés, d’une charge d’impact élevée. C’est pourquoi nous misons particulièrement sur la robustesse et sur une étanchéité fiable lorsqu’il s’agit de la conception des paliers — afin de leur conférer une longue vie, exempte de défaillances. Notre nouveau programme de paliers de tension INA excelle grâce au revêtement de surface Corrotect® N offrant une énorme résistance à la corrosion. Et l’expérience a montré qu’un roulement à billes FAG offre toujours un plus en matière de durée d’utilisation. Le tout est complété par des solutions systèmes telles que des paliers de disques pour des charrues ou des semoirs : prêts au montage, parfaitement étanches et ne nécessitant aucun entretien. Grâce à nos produits, les machines agricoles deviennent plus rentables. N’hésitez pas à nous contacter, nous nous ferons un plaisir de vous conseiller !



925 003



www.schaeffler.fr/Machines_agricoles
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