LA CONCESSION

Un jeune concessionnaire a la téte d’ Unlv’R Agri

PRISE DANS UN CONTEXTE DE MARCHE DIFFICILE, LA DECISION DE JEAN-BAPTISTE ROLLET DE CREER
UNE CONCESSION DE MATERIELS AGRICOLES EST PLUTOT OSEE, MAIS MOREMENT REFLECHIE.

il tient les rénes de son en-

treprise depuis le 1* mai
2016 & Coulmer, dans I'Orne.
Malgré son jeune édge, il
compte déja quelques années
Texpérience chez Péttinger
France, Suire, Eurotechnics
Agri ou encore le Groupe
Agco. Fils de concessionnaire
2t ayant travaillé dans l'en-
reprise familiale, il a préféré
srendre ses marques avec, en
yoche, un DUT en techniques
le commercialisation et une
icence professionnelle, avec
ine spécialité commerce de
natériels de travaux publics
:t de véhicules industriels.
—omme la réalisation d’un
yuzzle, toutes les piéces se
sont imbriquées les unes dans
es autres pour que son pro-
et aboutisse: le départ en re-
raite d’'un agent Lindner dans
'Orne, Alain Lecallonnec,
yuis la sollicitation de Kubota.

' eune dirigeant de 24 ans,

Jn dynamisme en phase
vec le concédant principal
| baptise son entreprise
Jniv'R Agri, en référence a
on nom de famille et & 'uni-
'ers dans lequel il veut faire
‘enir ses clients. Lactivité de
a concession répond a une
lientéle d’agriculteurs instal-
és en polyculture, d’éleveurs
t de propriétaires de haras
irésents dans I'Orne, le Cal-
ados et |'Eure-et-Loir. Elle
ommercialise des tracteurs
{ubotade 502 170 CV et des
natériels d'accompagnement
e la marque pour le travail du
ol, la fenaison, la récolte et
1mise en place des cultures.
Le dynamisme de Kubota
ait écho & mon tempéra-
1ent d’aller de I’avant. Ce
onstructeur a envie de se
évelopper, tout en étant a
écoute de son réseau. Plu-
3t que de suivre une marque
tagnante, j'ai voulu profiter
'une vague et de I'opportu-

nité de tout créer. J'apprécie
également I'humilité dont les
interlocuteurs font preuve »,
affirme Jean-Baptiste Rollet.
Ses autres partenaires sont
Quicke Alo, Kubota Equipe-
ment et plus récemment Stiga.
« Mon choix de la marque
Stiga a pour but de surdy-
namiser, car ce constructeur
propose une gamme de pro-
duits électriques qui se dis-
tinguent de la concurrence.

Je cherche toutefois a limiter
le nombre de fournisseurs. A
terme, notre magasin s'étof-

fera avec le fournisseur de
piéces Kramp. » En interne, il
s'appuie sur les compétences
d’un commercial, d’'un maga-
sinier, de trois mécaniciens,
dont deux dédiés au secteur
agricole, et d'un chef d’ate-
lier. Tout en étant polyvalent,
chaque salarié reste sur son
domaine d'activité. « Le mel-
ting-pot me tient particulié-
rement & cceur. Aurélien, le
magasinier, est un ancien mi-

litaire, dont la rigueur sert &
sa fonction. J'attends du chef
d'atelier qu'il soit organisé et
bon manager. La compétence
et I'implication des salariés
agissent en faveur de la réus-
site. C'est pourquoi, je cherche
a associer chacun au projet
d'entreprise, car je considére
que nous avons tous une carte
a jouer. Kévin, le commercial,
et moi-méme prenons, par
exemple, les choix commer-
ciaux ensemble. Celui-ci est
en prise directe avec le client.
Cela favorise la motivation
des équipes. Le monde agri-
cole reste encore enclavé dans
ses vieux principes, et j"ai fait
le choix de bousculer les ha-
bitudes. »

Etendre le secteur
géographique

Conscient que la vente des
tracteurs véhicule I'image de
son entreprise, il mise sur un
volume de ventes annuel de
12 modeéles. « Nous pouvons

Jean-Baptiste Roliet a decde
d'ouvrir ses activites
vers i motoculture

aller jusqu'a 20 modeles en
termes de roulement de stock
et d’investissement. Nous
avons véritablement besoin
de I'activité de ventes de trac-
teurs, et je suis intransigeant
concernant la gestion au
quotidien. La vente des ma-
tériels d'accompagnement est
plus difficile a quantifier du
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e dirigeant tire profit

de la jeunesse et du

dynamisme de I'équipe
en bousculant les pratiques
standardisées de relation
clients. « Nous voulons dyna-
miser le secteur en dévelop-

fait qu'elle soit sectorielle. »
Actuellement présent dans
7 cantons du Calvados et 10
dans I'Orne, Jean-Baptiste
Rollet souhaite progresser
dans I'Orne et dans I'Eure. A
moyen terme, il ambitionne
de créer deux nouvelles bases
a Lisieux, dans le Calvados,
et Le Neubourg, dans I'Eure.
« Nous poserons ainsi la pre-
miére pierre de notre dévelop-
pement. Ce sera également
une fagon de mieux servir les
clients. Je procéderai ainsi &

‘Une démarche qui
fait ses preuves

LA CONCESSION UTILISE DIFFERENTS SUPPORTS

'embauche d'autres individua-
lités avec les mémes valeurs de
service, de proximité, d'écoute
et de simplicité. Nous ne vou-
lons pas oublier les fondamen-
taux. » Méme si sa jeunesse
peut s’avérer un véritable
atout, elle lui impose égale-
ment de faire ses preuves vis-
a-vis des divers interlocuteurs.
Malgré quelques réticences
vécues, il semble sur la bonne
voie, grice & une ferme volonté
de s'imposer sur le marché.
Cécie Giameerini
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