Umfrage Lohnunternehmen

Was ist wichtiger:
Handler oder Marke?

Die Vertriebsstrukturen der Landmaschinen-Hersteller werden so heftig durcheinander gewiir-
felt wie selten zuvor. Wie bewerten Lohnunternehmer diese Entwicklung? Wie arbeiten sie mit
Fachhédndlern zusammen? Und was ist ihnen wichtiger: Handler oder Herstellermarke? Die Zeit-
schrift Lohnunternehmen hat dazu im Marz 100 ihrer Leser quer durch die Republik und alle
GroBenklassen befragt. Lesen Sie hier die Ergebnisse und Bewertungen des LU Trend-Reports.

Was ist Ihnen bei einer Kaufentscheidung wichtiger: die Wenn ein Fachhandler bei Traktoren und/oder Erntemaschi-
Produktmarke oder der Fachhandler? nen seine(n) Hauptlieferanten verliert und einen anderen
Hersteller listet:
Wiirden Sie bei kiinftigen Neumaschinen-Investitionen
ebenfalls zu diesem Fabrikat wechseln?
Beides gleich wichtig:
24%
Produktmarke: 13 %
Fachhandler: 63 %

Ja:64 %
Nein: 36 %
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Welche Fabrikate setzen Sie bei den Maschinengruppen
Mé&hdrescher, Hacksler und Traktor ein (Mehrfachnennung
moglich)?

64 der 100 Lohnunternehmer sind im Mahdrusch tétig. 54 setzen
dabei auf ein Fabrikat, acht arbeiten mit zwei oder drei Marken.
Aufgeschlisselt nach Marken, entfielen 38 auf Claas, 14 auf New
Holland, neun auf John Deere, sieben auf Deutz-Fahr und jeweils
zwei auf Fendt und Case (Mehrfachnennungen waren méglich).
Fast auf gleichem Niveau kristallisierte sich das Engagement der
Lohnunternehmer beim H&ckslereinsatz heraus. Insgesamt 66 set-
zen auf dieses Standbein, wovon elf Betriebe Maschinen von zwei
Herstellern ihr eigen nennen. Auf die Marke Claas entfielen ins-
gesamt 47 Nennungen, zwolf auf John Deere, elf auf Krone, drei
auf New Holland und zwei auf Fendt.

In der dritten Sparte, den Traktoren, sieht die Verteilung erwar-
tungsgemalB etwas anders aus als bei Erntemaschinen. Logischer-
weise hat jeder der 100 Betriebe auch Traktoren. AuBerst inter-
essant dabei ist jedoch, dass 58 und damit deutlich mehr als die

Mit wie vielen Landmaschinen-Handlern arbeiten Sie
zusammen?

1Handler: 13
2 Handler: 22
3 Héndler: 39
4 Hiandler: 15
5Handler: 8

>6 Handler: 3

Wie bewerten Sie bei einer Entscheidung fiir einen Fach-
héndler folgende Aspekte auf einer Skala von 1 (sehr
wichtig) bis 6 (véllig unwichtig): Produktpreis, Beratungs-
leistung des Handlers, Ersatzteil-/Werkstattkosten, Service-
leistung und -qualitat des Handlers, Bereitstellung von Er-
satzmaschinen und die Produktmarke?

Aus dieser Frage heraus ergab sich ebenfalls ein recht deutliches
Ergebnis. Im Durchschnitt aller Befragten erreichte keiner der
Punkte, nach denen gefragt wurde, einen schlechteren Wert als
drei. Insofern hat man sich offensichtlich auf die fiir die Lohnun-

Halfte angibt, nur ein einziges Schlepperfabrikat einzusetzen.
Auch wenn diese Aussage wahrscheinlich nicht reprasentativ far
den Gesamtmarkt ist, lasst sich hier eine sehr starke Markenver-
bundenheit ableiten. Bezieht man dabei mit ein, dass der Handler
den Lohnunternehmern wichtiger ist als die Produktmarke, so be-
deutet dies: Hersteller sollten sich Umstrukturierungen ihrer Ver-
triebsnetze und kurzfristige Kiindigungen von Handlern gut tber-
legen. Der Schuss kénnte nach hinten losgehen!

29 der 100 Befragten gaben an, zwei Schleppermarken zu nutzen,
LNur” 13 setzen auf drei oder vier Marken. Auf Platz 1 der Nennung
kam bei unserer Umfrage Fendt mit 57 Nennungen, gefolgt von John
Deere (30), Claas (14), Case IH/Steyr und New Holland (je elf), Mas-
sey Ferguson (6) und Same-Deutz-Fahr (4). Insgesamt sechs Einzel-
nennungen entfielen auf verschiedene weitere Marken.

Diese Verteilungen in den drei Produktgruppen weicht sicher von den
gegenwadrtigen Marktanteilen bei Neumaschinen ab, aber das Alter
der Maschinenbestande wurde in diesem Zusammenhang nicht hin-
terfragt.

Fur Lohnunternehmer steht Serviceleistung und -qualitit des
Héndlers ganz oben bei der Auswahl des Fachhandlers.

ternehmer relevanten Aspekte fokussiert. Ganz vorne in der Prio-
ritatenliste rangiert die Serviceleistung und -qualitdt des Handlers.
Gleichauf in der Gewichtung und mit einer Durchschnittsnote von
zwei folgen alle anderen zu bewertenden Faktoren — bis auf die
Produktmarke. Sie steht am Ende der Skala, wenn es um die Aus-
wahl eines Handlers geht. Dieses Ergebnis war in seiner Deutlich-
keit dann doch etwas tberraschend. Die Abweichungen nach
unten hielten sich tbrigens sehr im Rahmen.

Nur ganz vereinzelt tauchte die Note 4 auf, je ein einziges Mal
auch die Noten funf und sechs. Somit also ein klares Votum!
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Welche Entfernung zur nachsten Servicewerkstatt des Fach-
héndlers lhrer Wahl wiirden Sie maximal akzeptieren?

0-10 km: 6
10-20 km: 18
20-30km: 35
30-50 km: 30
50-100 km: 9
>100 km: 2

_ Frage 8

Welche Folgen dieser Entwicklung erwarten/befiirchten Sie
fiir lhren Betrieb?

Die zu diesem Komplex geauBerten Antworten sind extrem viel-
faltig und in ihrer Bandbreite an dieser Stelle nur ansatzweise
darstellbar. Haufiger tauchte dabei die Einschatzung auf, lieber
die Marke als den Handler wechseln zu wollen. Und dort, wo der
Marke der Vorzug gegeben wird, ist immer wieder die Sorge um
die Ersatzteilversorgung und die Werkstattleistung zu héren, da
sich neue Handler fur das bewdahrte Fabrikat meistens erst ein-

L Frage?7

Waren Sie in der jlingsten Vergangenheit oder werden Sie
in absehbarer Zeit von den teilweise massiven Verdnderun-
gen der Vertriebs- und Servicenetze als Kunde direkt be-
troffen sein?

Auch dieses Thema brachte eine Uberraschung zu Tage: Mehr als
ein Drittel der Befragten, genauer gesagt 34 %, erwartet fiir sich
und den eigenen Betrieb Konsequenzen aus den gegenwaértigen
Umwaélzungen der Handlernetze und wurden bereits damit kon-
frontiert.

arbeiten mussen. Langere Wege zur Werkstatt und der Verlust
gewohnter Beziehungen zu bewéhrten Mitarbeitern der bishe-
rigen Handler zeigen ebenfalls die Bedeutung des Handlers im
Vergleich zum Fabrikat. Aber zweifelsfrei gibt es auch absolut
markentreue Lohnunternehmer, die aufgrund dessen selbst weit-
reichende Veranderungen in Kauf nehmen, etwa bei der Entfer-
nung zur Werkstatt. Doch diese sind, zumindest in der Gruppe
unserer Befragten, klar in der Minderheit.

Der Fachhandel hat die Nase eindeutig vorn — auf diese Kurz-
formel lassen sich die Erkenntnisse dieser Aktion bringen. Die
teilweise massiven Umwalzungen der Vertriebsnetze sorgen fiir
Unruhe im Markt — was nicht zwangsldufig mehr Chancen fur
einzelne Fabrikate mit sich bringt. Fendt, John Deere und Claas
stehen auf der Markenhitliste der Produktsegmente Traktor, Mah-
drescher und Hacksler bei Lohnunternehmern vorn. Aber gerade
diese Hersteller sind derzeit auch die wesentlichen Verursacher
der tektonischen Verschiebungen, John Deere durch die Aktion
,Handler von morgen” und Claas durch seinen Anspruch an die
Handler, Erntetechnik und Traktoren zu 100 % exklusiv zu ver-
markten. Fendt segelt auf seinen Weg zum Long-Liner zwar eher
etwas im Windschatten der Aufmerksamkeit, aber durfte eben-
falls noch einige Klippen vor sich haben, gerade aus dem Span-
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nungsfeld genossenschaftlicher und privater Handler heraus.
FUhrt man sich an dieser Stelle wieder vor Augen, welche Priori-
tdten die Befragten dazu signalisiert haben, mahnt dies die Her-
steller zu einem sorgsamen Umgang mit ihren Vertriebs- und
Servicepartnern und unterstreicht die Notwendigkeit zur Weiter-
entwicklung der Handlernetze bei einzelnen Marken. Bei allem
unbestreitbar notwendigen Strukturwandel: GréBe der Handels-
betriebe allein ist kein Garant fur mehr Markterfolg, ebensowenig
wie Ein-Marken-Handler. Und dort, wo sich die Neigung zum
de facto-Direktvertrieb vom Hersteller zum Endkunden zuneh-
mend Bahn bricht, hangt die Messlatte im Service sehr hoch. Wie
die Karten nach dem Mischen in Zukunft verteilt werden, bleibt
also spannend.
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