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Newsletter Novembre 2007 

Madame, Monsieur, 
  
Nous sommes heureux de vous 
informer sur un certain nombre 
de développements intéressants 
intervenus chez BMA Nederland. 
Nous avons en effet effectué 
certains changements, ouvert 
une filiale en Chine et établi une 
nouvelle formule de service 
après-vente.  
  
Par ailleurs, BMA Nederland a 
participé à plusieurs salons 
internationaux : Potato Russia 
2007, Polagra 2007 et l’Inter-
national Potato Processing & 
Storage Convention à Calgary, 
au Canada.  
  
Si vous avez des remarques ou 
des recommandations, n’hésitez 
pas à nous en faire part. 
  
Agréez, Madame, Monsieur, nos 
cordiales salutations. 
 
Jurrien Overheul 
  
Directeur commercial 
BMA Nederland BV 

Salons 

FOODPRO INDIA 2007 
Chennaï, Inde 
24 – 27 novembre 2007 

INTERPACK 2008 
Düsseldorf, Allemagne 
24 – 30 avril 2008 

Prêts pour l’avenir ! 

Pour pouvoir répondre encore mieux aux 
besoins de sa clientèle de plus en plus 
étendue, BMA Nederland s’est dégagée de sa 
structure d’origine, qui était subdivisée en 
fonction de ses diverses marques. Le résultat 
est une nouvelle structure fonctionnelle, avec 
un Directeur général (Bernd Stolte) et des 
services centralisés dédiés, dont chacun a 
son propre chef :  
· Opérations (Wiebe Schmitz) 
· Finances / DRH (Etienne Rijntjes)  
· Ventes (Jurrien Overheul)  
· Ingénierie (Erik van Loon) 
  
En dehors de ce changement structurel, 
l’assortiment de produits existant a été 
analysé et un programme complet de 
recherche et développement a été lancé. La 
société a mis sur le marché de nombreux 
produits améliorés ou nouvellement 
développés, comme un système de friture 
sous vide pour chips de pomme de terre et 
une nouvelle génération de tunnels de 
congélation présentant de nombreuses 
améliorations de détail. L’assortiment de 
produits actualisé exprime notre forte 
intention de répondre aux exigences du 
marché.  
  
La nouvelle structure de BMA Nederland est 
le résultat d’une approche basée sur trois 
questions : 
1. Qui sont nos clients et quels sont leurs 

besoins ?  
2. Quels produits ou prestations pouvons-

nous proposer pour satisfaire les besoins 
de segments cibles et avoir un avantage 
concurrentiel durable ?  

3. Quelles sont les stratégies, les 
programmes, les ressources, les 
capacités et les processus requis pour 
développer et mettre en oeuvre 
efficacement les produits ou solutions de 
service après-vente ? 

  
Un processus d’amélioration en continu a été 
établi pour mettre BMA Nederland en mesure 
de s’adapter en permanence aux 
modifications du marché et des milieux de 
travail.  

Le groupe BMA a ouvert un bureau de Vente 
et d’Après-vente en RP de Chine. La nouvelle 
entreprise, située à Kunming dans la province 
du Yunnan, sera dirigée par M. André Wendt.  
  
Ces dernières années, le marché Chinois ne 
cesse de gagner en importance pour les 
produits BMA. La vente par BMA des 
premières lignes pour chips de pomme de 
terre, mais aussi de beaucoup de machines 
autonomes à l’industrie sucrière chinoise, 
remonte aux années quatre-vingt-dix. La 
première raffinerie moderne de sucre en 
Chine, dont les processus-clés ont été 
équipés par BMA, a été commandée l’année 
dernière et une nouvelle ligne de production 
de chips de pomme de terre est en cours de 
commande.  
  
BMA dispose déjà de bureaux de Vente et 
d’Après-vente à Greeley (Colorado, USA) et 
en Tunisie. Le nouveau bureau de Kunming 
souligne l’importance du marché chinois pour 
les Business units de BMA, tant en Allemagne 
qu’aux Pays-Bas.  

Nouvelle filiale BMA en Chine 

Le siège principal de BMA Nederland BV à 
Woerden, aux Pays-Bas.  

IPA 2008 
Paris, France 
17—20 novembre 2008 



Pleun Lagendijk de BMA Nederland a 
participé à l’International Potato Processing 
& Storage Convention 2007, du 10 au 12 
octobre dernier au Canada. Cet évènement 
annuel avait lieu à Calgary, dans une zone 
agricole importante où se trouvent de 
grandes usines de sociétés de 
transformation telles que Agristar, McCain et 
Old Dutch. M. Hans Schmidt de BMA 
Americas Ltd y représentait pour la première 
fois le Groupe BMA. Là, il a appris quels 
étaient les débouchés pour nos produits aux 
USA et au Canada. Mirko Löhn a fait une 
allocution intéressante sur la friture sous 
vide, qui a retenu l’attention des Food 
Innovators. L’assistance était constituée 
d’un mélange de professionnels de la 
production, de la transformation et de 
fournisseurs. Plusieurs contacts intéressants 
ont eu lieu au stand.  

Service après-vente sur l’intégralité du cycle de v ie du produit !  

Du 21 au 23 août 2007, BMA Nederland 
était présente au stand Potato Russia 
2007 au palais des expositions All-
Russian Exhibition Centre à Moscou. Cet 
événement important, qui avait lieu en 
Russie pour la première fois, rassemblait 
tous les secteurs impliqués dans la 
chaîne de valorisation de la pomme de 
terre.  
 
Pour favoriser le développement de ses 
activités en Europe de l’Est et en Russie, 
BMA Nederland partageait un stand 
avec KEY Technology. Jurrien Overheul 
et Peter Plooij se sont rendus à ce salon. 
Au stand, KEY Technology et BMA 
Nederland disposaient toutes deux d’un 
respon-sable commercial parlant le 
Russe, ce qui était bien commode. De 
nombreux de jalons ont été posés.  

Potato Russia 2007 
Russie 

Niveaux de service après-vente 
· Service réactif de réparation : les répara-

tions ont lieu uniquement en cas de 
panne des machines.  

· Service après-vente dynamique sur le 
terrain : maintenance préventive sur la 
base de l’état de la machine, de l’âge 
des pièces soumises à l’usure et de 
listes de contrôle d’entretien.  

· Service après-vente pour l’augmentation 
de la productivité : au delà de la simple 
maintenance et les réparations mé-
caniques, cela comprend la modernisa-
tion des ensembles sur la base de docu-
ments sur la maintenance (« maillon 
faible »), les actualisations de logiciels, 
le rattrapage en fonction de nouveaux 
systèmes secondaires, l’augmentation 
de la capacité par l’élimination de gou-
lots d’étranglement, l’adaptation de la 
machine à de nouveaux produits, l’en-
traînement d’opérateurs et les améliora-
tions de processus.  
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Le Ministère néerlandais des Affaires 
économiques a organisé une partici-
pation collective au salon Polagra 2007, 
qui s’est tenu du 17 au 20 septembre 
2007 à Poznan, en Pologne. Ce salon, 
qui est le plus important pour l’industrie 
agroalimentaire des PECO, réunit tous 
les principaux fournisseurs de l’industrie 
alimentaire et laitière. Teun van Loenen 
et Peter Plooij, se sont joints pour BMA 
Nederland aux 13 sociétés néerlan-
daises qui occupaient le pavillon 
hollandais de Polagra. BMA Nederland 
souhaitait promouvoir les produits clés 
suivants : ses machines de transforma-
tion des pommes de terre et l’équipe-
ment de traitement du fromage de Elten 
Systems. De nombreux prospects 
prometteurs ont été reçus et beaucoup 
de rencontres ont eu lieu avec des 
fournisseurs.  

International Potato Processing &  
Storage Convention 2007, Canada 

Polagra 2007 
Pologne 

La nouvelle formule de service  
après-vente de BMA  
A l’heure actuelle, la volonté d’éliminer 
les interruptions de la production dues 
aux pannes d’équipement d’une part et 
de réduire les frais fixes liés au 
personnel de maintenance et aux pièces 
détachées d’autre part, pose un dilemme 
à de nombreuses entreprises agro-
alimentaires. Une certaine approche 
permettant de réduire la complexité de la 
maintenance peut consister à standar-
diser les machines et les pièces, par 
exemple en utilisant la même marque de 
vannes ou de pompes dans toutes les 
installations de fabrication de l’entre-
prise. Cependant, il est aussi important 
de collaborer étroitement avec les 
fournisseurs de machines. Le « service 
après-vente sur l’intégralité du cycle de 
vie du produit » est une formule de plus 
en plus utilisée.  

Minimalisation des frais de traitement 
BMA s’efforce de minimaliser les frais 
d’offre, de commande, de traitement de 
commandes et de transport pour le client 
et pour BMA. A cet égard, le logiciel de 
service après-vente joue un rôle 
important. BMA établit actuellement une 
plate-forme informatique commune de 
type ERP (ProAlpha) pour toutes les 
sociétés du groupe BMA. Ce logiciel 
ERP contrôle toutes les actions internes 
tout au long de la chaîne d’appro-
visionnement interne et constitue un outil 
important d’optimalisation du processus 
de traitement des com-mandes. A 
l’avenir, les bureaux de vente et d’après-
vente de BMA seront également intégrés 
au réseau informatique de BMA. La 
seconde mesure en vue de réduire les 
frais de traitement est l’établissement de 
dépôts de pièces à l’échelon local. Les 
pièces les plus courantes sont stockées 
dans les établissements locaux d’après-
vente, éliminant ainsi des procédures 
d’importation relativement longues. 
Autant que possible, les pièces achetées 
le sont localement, pour économiser des 
taxes à l’importation.  


