Technique agricole

Gestion économique de I'exploitation

Nous sommes tous des prestataires de services. Mais aujourd’hui les

offres de services sont devenues plus variées et de plus en plus high-

tech, donc plus complexes. Derriére chaque prestation de service se

cache un investissement dans I'équipement et la formation.

Comment expliquer et facturer cette valeur ajoutée a la clientele ?

Loffre de services de Bucher Agro-Tech-
nik AG a Hadmikon estimpressionnante:
appareil de mesure de trace, banc d’es-
sai de freinage, conseiller de service
pour les tracteurs et les récolteuses
John Deere (diagnostic), appareils de
test des gaz d'échappement, banc d’es-
sai de puissance jusqu’a 600kW/816 ch,
systeme de pesée de véhicules, centre
de controle des pulvérisateurs agri-
coles, etc. Sebastian Bucher, le direc-
teur de la société, a commencé il y a
des années a doter son atelier de ces
équipements: «En tant que conces-
sionnaire John Deere, nous avons été
invités tres tot a optimiser les proces-
sus et a aménager les postes de travail
pour des processus aussi efficaces que
possible.» Cela implique également un
haut degré de spécialisation: derriere
chaque prestation se cache une forma-
tion spécifique et une application soi-
gneuse et responsable.

Une planification exigeante

Pour le chef d'atelier, cette vaste offre
donne lieu a de nombreuses heures
d’activité qui requierent un certain sens
de l'organisation et beaucoup de flexi-
bilité. Certains collaborateurs suivent
déja des formations spécifiques aux
marques pendant leur apprentissage
ainsi que des cours chez des construc-
teurs, des importateurs et au CFA
d’Aarberg. Ces absences constituent
des périodes non productives qui ne
peuvent pas étre facturées, mais |'offre
complete doit toujours étre garantie
méme a ces moments-la. Au moins
deux collaborateurs acquiéerent les
mémes compétences afin qu’il y en ait
a chaque fois un qui puisse remplacer
I"autre. lls s"aident bien s(r aussi en cas
d’urgence.

Une opportunité pour les collaborateurs
Sebastian Bucher souligne toutefois
qu’il est important d’engager et de
former chaque collaborateur en fonc-
tion de ses capacités et de ses préfé-

rences. Bucher Agro-Technik AG a par
exemple pu reprendre la distribution
régionale et I'entretien des machines
communales d’Aebi Schmidt. Sebas-
tian Bucher: «Tous les mécaniciens en
machines agricoles ne se bousculent
pas au portillon pour travailler sur une
balayeuse de routes.» Mais il a aussi
constaté que dans de telles situations,
des talents cachés peuvent apparaitre,
par exemple la capacité a mener un
entretien avec un client ou prendre des
responsabilités.

La conscience du client

Comment convaincre la clientele de la
valeur de ces prestations de services
afin qu’elle apprécie et paie le travail ?
Sebastian Bucher mise entierement sur
la transparence. Chaque prestation est
indiquée. En cas de surcroit de travail
dd a un imprévu, le client en est infor-
mé. Si celui-ci vient chercher la machine
apres la réparation, il peut consulter le
rapport de travail s’il le souhaite. « Mais
cela n'arrive que rarement. Lentretien
entre le client et le chef d’atelier est bien
plus important. »

Une facturation cohérente

Pour Sebastian Bucher, il est plus im-
portant de facturer systématiquement
le temps consacré que d’augmenter
le tarif horaire, qui est actuellement
de CHF 98.-. Chaque travail est recal-
culé sur la base du temps réalisé, des
pieces utilisées, etc.: «C’est parfois
désagréable, mais c'est la réalité.»
Il a constaté que le fait d'informer ré-
gulierement les clients aboutit sur
une meilleure tolérance. « S'ils savent
par exemple que le logiciel de I'outil
de diagnostic coGte CHF 4000.- par
an, mises a jour comprises, que nous
testons pour eux des pulvérisateurs
agricoles avec un appareil de contréle
moderne a laser, qui a un prix d’achat
de CHF 15000.—, ou qu’un véhicule de
service avec équipement se monte fa-
cilement a CHF 100000.— et que nous




Wirtschaftliche Betriebsfliihrung

Der Wert der Dienstleistung

Wir sind alle Dienstleister. Mittlerweile sind aber die Dienstleistungsangebote nicht nur vielfaltiger ge-
worden, sondern auch immer Hightech-lastiger und entsprechend aufwendiger. Hinter jeder Dienstleistung
steckt eine Investition in Gerate und Ausbildung. Wie kann man diesen Mehrwert der Kundschaft erklaren
und verrechnen?

Das Angebot an Dienstleistungen bei
der Bucher Agro-Technik AG in Hami-
kon ist eindrucklich: Spurmessgerat,
Bremsprufstand, Service Advisor fiir
John Deere Traktoren und Erntema-
schinen (Diagnose), Abgastestgerate,
Leistungsprufstand bis 600KW/816
PS, Fahrzeugwiegesystem, Feldsprit-
zen Priifstelle etc. Geschaftsleiter Se-
bastian Bucher hat schon vor Jahren
damit begonnen, seine Werkstatt mit
diesen Einrichtungen auszustatten:
«Als John-Deere-Handler wurden wir
schon frih angehalten, die Ablaufe
zu optimieren und die Arbeitsplatze
flir moglichst effiziente Abwicklun-
gen einzurichten.» Dazu gehort auch
ein hoher Grad an Spezialisierung
— hinter jeder Dienstleistung steckt
eine spezifische Ausbildung und die
sorgfaltige und verantwortungsvolle
Anwendung.

Anspruchsvolle Planung

Fir denWerkstattchef ergibt das brei-
te Angebot manch unruhige Stunden,
in denen sein Organisationstalent
und seine Flexibilitat gefragt sind.
Mitarbeiter sind teilweise bereits
schon in der Lehrzeit in markenspezi-
fischen Ausbildungen, immer wieder
folgen Kurse bei Herstellern, Impor-
teuren und im BZA in Aarberg. Diese
Absenzen sind unproduktive Zeit,
die nicht verrechnet werden kann,
und zusatzlich muss um sie herum
stets das volle Angebot gewahrleis-
tet sein. Jeweils mindestens zwei
Mitarbeiter eignen sich die gleichen
Kompetenzen an, so dass jeweils
eine Stellvertretung moglich ist. Na-
tirlich hilft man sich auch sonst aus,
wenn Not am Mann ist.

Chance fiir Mitarbeitende

Allerdings sei es wichtig, betont
Sebastian Bucher, jeden Mitarbeiter
nach seinen Fahigkeiten und Vorlie-
ben einzusetzen und weiterzubilden.
Beispielsweise konnte die Bucher
Agro-Technik AG den regionalen Ver-
trieb und Unterhalt der Kommunal-
maschinen von Aebi Schmidt tber-
nehmen. Sebastian Bucher: «Nicht
jeder Landmaschinemechaniker reisst
sich darum, an einer Strassenwisch-
maschine zu arbeiten.» Er hat aber
auch festgestellt, dass in solchen
Situationen verborgene Talente zum
Vorschein kommen konnen, zum
Beispiel ein Kundengesprach fiihren
oder Verantwortung Gbernehmen.

Kundenbewusstsein
Wie gelingt es, die Kundschaft vom
Wert dieser Dienstleistungen zu

Sebastian Bucher:
«Als John-Deere-
Héndler wurden

wir schon friih an-
gehalten, die Ablaufe
zu optimieren und
die Arbeitsplatze fir
moglichst effiziente
Abwicklungen ein-
zurichten.»

Sebastian Bucher:
« En tant que con-
cessionaire John
Deere, nous avons
été invités tres tot a
optimiser les proces-
sus et a aménager
les postes de travail
pour des processus
aussi efficaces que
possible. »
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sommes encore a disposition sept
jours par semaine, peu d’entre eux
ont quelque chose a redire.» Enfin, la
qualité du travail est le plus grand in-
térét de la clientele. «lls apprécient nos
compétences, qui sont garanties par les
formations continues certifiées. »

Répartir les travaux

Retour a I'agenda et a la planification
du travail. Bucher Agro-Technik AG
a Hamikon (15 employés) comprend
également Bucher Agrotechnik AG
a Merenschwand (12 employés) et
compte une participation dans Albis-
ser&Bucher Agro-Technik GmbH a

d’engins agricoles: Josef Albisser est
spécialisé dans les moissonneuses-bat-
teuses, les presses a petites balles, etc.
ATriengen et dans la région vallonnée
de Hamikon, I'industrie laitiere joue un
role plus important, mais des grandes
moissonneuses ainsi que des presses
a balles rondes et carrées y sont égale-
ment vendues et entretenues.

En résumé, les investissements dans
les ateliers engendrent certes des
charges financiéres et humaines, mais
ils permettent d’améliorer I'efficacité
du travail. Cela profite aussi bien a I'en-
treprise qu’a la clientéle. |

Triengen (10 employés). A proximité Rob Neuhaus
immédiate se trouve le garage Bucher
d’Erich, le frere de Sebastian, ou des
électriciens automobiles de formation
s’occupent des problémes électriques
ou de la climatisation des véhicules et
des machines. Au final, cette constella-
tion permet a I'entreprise de proposer
une vaste offre. A Merenschwand, dans https://bucher-

la vallée de la Reuss, il s’agit plutot agrotechnik.ch/

Un banc d’essai de freinage
comme valeur ajoutée

La valeur d’un service dépend de plusieurs facteurs. Bruno Naef,
propriétaire de Landmaschinenstation Eglisau AG, I'explique sur
I'exemple du banc d’essai de freinage.

Le prix d’'achat, le montage, le systeme basse tension et d’autres installations
coutent environ CHF 100000.- au total. Pour qu’un mécanicien puisse effectuer
le contréle de freinage, il doit passer un examen avant de suivre un cours de
rappel tous les deux ans. Ces absences s’accompagnent de surcouts pour I'entre-
prise. Les clients passent souvent spontanément a |'atelier, peu avant le contrdle
de leur véhicule. Pour pouvoir proposer cette prestation de maniere durable, au
moins deux collaborateurs doivent étre qualifiés. Ils sont méme quatre chez Land-
maschinenstation Eglisau AG. Comment facturer cette prestation? Bruno Naef
s’est renseigné aupres d’ateliers pour poids lourds et propose par exemple le
controle de freinage pour remorques au tarif de a CHF 60.— par essieu. Il facture
CHF 117—de I'heure pour la main-d’ceuvre.

Il estime que cet investissement porte ses fruits. Son entreprise peut organiser au
moins un contréle par semaine en moyenne. Cet investissement et cette spécia-
lisation aménent son atelier a tester de nombreux freins alors qu’il n"a pas vendu
le véhicule sur lequel ils sont installés. Des confreres concessionnaires se rendent
aussi a Eglisau pour faire tester des freins. « Nos contréles réguliers de freins amé-
liorent notre niveau en tant qu’entreprise spécialisée. En étudiant constamment le
sujet, nous accumulons de précieuses expériences. Ces travaux nous permettent
d'étre trés efficaces et de détecter fréquemment un probleme dés la configuration
du contréle.» Il en résulte une commande pour un nouveau client dans la plupart
des cas.

Taux horaire de facturation

Le dépliant «Structure des couts
en technique agricole» donne un
apercu des fondements sur les-
quels reposent le taux horaire de
facturation d’un atelier spécialisé.
Il peut étre commandé ici:

https://www.agrotecsuisse.ch/fr/
prestations-de-services/
gestion-dentreprise/
conseil-aux-entreprises/
taux-horaire-de-facturation




Uberzeugen, so dass sie die Arbeit
auch wertschatzen und bezahlen?
Sebastian Bucher setzt voll aufTrans-
parenz. Jede Leistung wird ausge-
wiesen. Sollte bei einem Auftrag ein
Mehraufwand aufgrund von etwas
Unvorhergesehenem entstehen, wird
der Kunde informiert. Wenn dieser
die Maschine nach erfolgter Repara-
tur abholt, kann er auf Wunsch Ein-
sicht in den Arbeitsrapport nehmen.
«Dies wird aber eher selten genutzt.
Viel wichtiger ist das Gesprach zwi-
schen dem Kunden und dem Werk-
stattchef.»

Konsequente Verrechnung

Fir Sebastian Bucher ist es entschei-
dender, die aufgewendete Zeit kon-
sequent zu verrechnen, als den Stun-
denansatz von derzeit CHF 98.— zu
erhohen. Jede Arbeit wird aufgrund
der gestempelten Zeit, der verwen-
deten Teile etc. nachkalkuliert: «Das
ist manchmal unangenehm, aber es
Itgt nicht.» Er hat festgestellt, dass
die stetige Information der Kunden
zu Akzeptanz fiihrt. «Wenn sie zum
Beispiel wissen, dass die Software
flir das Diagnosetool jedes Jahr in-
klusive Updates CHF 4000.- kostet,
wir fir sie den Test an Feldspritzen
mit einem modernen Prifgerat mit
Laser ausfiihren, welches einen An-

schaffungspreis von CHF 15000.—
hat, oder dass ein Servicewagen
mit Einrichtung auf gut und gerne
CHF 100000.—- kommt — und wir auch
noch sieben Tage in der Woche zur
Verfligung stehen, dann gibt es we-
nige, die daran etwas auszusetzen
haben.» Und schliesslich ist die Qua-
litat der Arbeit das hochste Interesse
der Kundschaft. «Sie schatzen unsere
Kompetenzen, welche durch die zer-
tifizierten Weiterbildungen sicherge-
stellt wird.»

Arbeiten verteilen

Zuruck zur anspruchsvollen Planung
und Arbeitsplanung. Zur Bucher
Agro-Technik AG in Hamikon mit 15
Mitarbeitern gehort auch die Bucher
Agrotechnik AG in Merenschwand
mit 12 Mitarbeitern sowie eine Be-
teiligung an der Albisser&Bucher
Agro-Technik GmbH in Triengen mit
10 Mitarbeitern. In unmittelbarer
Nachbarschaft steht die Garage Bu-
cher von Sebastians Bruder Erich, wo
sich ausgebildete Fahrzeugelektriker
um elektrische Probleme oder Klima-
anlagen an Fahrzeugen und Maschi-
nen kiimmern. Insgesamt kann das
Unternehmen dank dieser Konstel-
lation ein breites Angebot zur Ver-
fliigung stellen - in Merenschwand
im flachen Reusstal sind es eher die

Verrechnungslohn

Landtechnik

Der Flyer «Kostenstruktur in der Landtechnik» ver-
mittelt einen Uberblick (iber die Grundlagen, die zum
Verrechnungslohn einer Fachwerkstatte fiihren. Er

kann hier bestellt werden:

rechnungslohn

Ackerbaugerate, auf Mahdreschern,
Kleinballenpressen etc. ist Josef Al-
bisser inTriengen spezialisiert und in
der hligeligen Gegend von Hamikon
spielt die Milchwirtschaft eine gros-
sere Rolle, es werden aber auch da
Rund-
Quaderballenpressen verkauft und

Grosserntemaschinen, und

gewartet.

Zusammenfassend kann man sagen,
dass Investitionen in die Werkstatten
zwar finanziellen und personellen
Aufwand zur Folge haben, dass aber
damit eine effizientere Arbeitsab-
wicklung maoglich ist. Beides kommt
dem Unternehmen und der Kund-
schaft zugut.

Rob Neuhaus

https://www.agrotecsuisse.ch/de/
dienstleistungen/unternehmens-
fuehrung/betriebsberatung/ver-

https://bucher-
agrotechnik.ch/

Der Wert einer Dienstleistung setzt sich aus mehreren Faktoren zusammen.
Bruno Naef, Inhaber der Landmaschinenstation Eglisau AG, erklart es am Beispiel des Bremspriifstandes.

Mit dem Kaufpreis, dem Einbau, der
Niederspannvorrichtung und wei-
teren Installationen kommen rund
CHF 100000.- zusammen. Damit
ein Mechaniker die Bremsprifung
durchflihren darf, muss er eine Pri-
fung ablegen und anschliessend alle
zwei Jahre einen Wiederholungskurs
absolvieren. Diese Abwesenheiten
bedeuten weitere Kosten fiir den Be-
trieb. Um die Dienstleistung dauernd
anbieten zu konnen - oft kommen die
Kunden relativ spontan, kurz vor der
Fahrzeugprifung — missen mindes-

tens zwei Mitarbeiter befahigt sein,
bei der Landmaschinenstation Egli-
sau AG sind es deren vier. Wie lasst
sich das verrechnen? Bruno Naef hat
sich bei LKW-Werkstatten orientiert
und offeriert zum Beispiel die Brems-
prifung flir Anhanger mit CHF 60.—
pro Achse. Der Arbeitsaufwand wird
mit CHF 117— pro Stunde verrechnet.

Einen wichtigen Effekt der Investition
sieht Bruno Naef in den Folgewir
kungen. Sein Betrieb kann im Durch-
schnitt mindestens eine Priifung pro

Woche durchfiihren. Die Investition und die Spezialisie-
rung fuhren dazu, dass sein Betrieb zahlreiche Bremsen
prift, deren Fahrzeug er nicht verkauft hat. Auch Hand-
lerkollegen kommen nach Eglisau fiir den Bremspruftest.
«Dass wir regelmassige Bremspriifungen durchfihren,
hebt unser Niveau als Fachbetrieb an. Indem wir uns
standig mit dem Thema befassen, erarbeiten wir wert-
volle Erfahrungen. Einerseits sind wir dadurch sehr effizi-
ent, und anderseits stellen wir oft schon beim Einrichten
fir die Priufung fest, wo allenfalls ein Problem liegt.» In
den meisten Fallen flhrt das zu einem Auftrag fiir einen

neuen Kunden.
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