John Deere dunnt Handlernetz weiter aus

Europaische Handler blicken skeptisch auf die zweite Stufe des Strukturprogrammes ,,Dealer of Tomorrow"

VON DIETER DANZER UND ARNE
LOFFEL

FRANKFURT A. M. John Deere
treibt sein Konsolidierungspro-
gramm weiter voran. Fiir
Deutschland bedeutet das, dass
nur noch wenige Handler iibrig
bleiben werden.

Konsolidierungsprogramme tra-
gen oftmals euphemistische Na-
men. So auch die Strategie
.Dealer of Tomorrow" von John
Deere, die bereits seit 2002 fiir die
USA gilt. Um die Leistungsfahig-
keit der eigenen Vertriebspartner
zu steigern, sollte die Handler-
struktur aus Unternehmen mit
drei bis finf Filialen und einem
Umsatz von mehr als 50 Mio. US-
Dollar bestehen.

Vom Familienbetrieb zum
Grof3-Filialisten

Diese Strategie scheint in den USA
erfolgreich zu sein. Laut dem
jungsten ,Big Dealer"-Report von
Ag Equipment Intelligence gehor-
ten in den USA im Jahr 2018 be-
reits 83 Prozent der 1522 John-
Deere-Verkaufs- und Service-
standorte zu Hadndlergruppierun-
gen, die iber finf oder mehr Out-
lets verfiigten - ein Plus von
74 Prozent gegenuber dem Vor-
jahr. Im Jahr 2011 verfiigten erst
24 Handler von John Deere iiber
mehr als zehn Standorte fiir Land-
maschinen, in 2018 waren es be-
reits 61 Handler.

FaE i

9 In Deutschland
werden nur zehn von
40 aktiven
A-Handlern Ubrig
bleiben.

Die verbliebenen Vertriebs-
partner von John Deere geben
sich zufrieden. Die Strategie sei
definitiv eine Erfolgsstory. So-
wohl die Kundenzufriedenheit,
wie auch die Marktanteile hitten
sich verbessert und gleichzeitig
sei die Rentabilitat fiir die Hand-
ler gestiegen.

Auch die deutsche Prasenz von John Deere ist d

Der wirkliche Gewinner ist je-
doch John Deere selbst: Als Samu-
el R. Allen in 2010 zum CEO und
Chairman ernannt wurde, sind
fir den Konzern eine Marktkapi-
talisierung von 38 Mrd. US-Dollar
ausgewiesen worden. Als der das
Steuerrad Anfang 2019 an seinen
Nachfolger John C. May Uibergab,
war der Wert auf tiber 82 Mrd. US-
Dollar angewachsen.

Die Konsolidierung wurde von
John Deere seitdem nicht nur in
Amerika, sondern auch in allen
anderen Verkaufsregionen konti-
nuierlich vorangetrieben. Aber
gerade den Européern ist von der

ersten Stufe von ,Dealer ofTto-
morrow" in den Képfen hdngen
geblieben, wie radikal dieser Pro-
zess seitens John Deere in der Re-
gion 2, sprich Europa und GUS,
durchgezogen wurde. Nicht weni-
ge der bis dato kerngesunden Fa-
milienunternehmen waren mit
dem Strategiewechsel schlicht
uberfordert.

Das lasst sich fiir Deutschland
mit einem Blick in den Bundesan-
zeiger nachvollziehen. Durch die
forcierten Ubernahmen von be-
nachbarten Héndlern - wegen
deren oft tiberteuerten Standor-
ten, vor allem aber wegen deren

Maschinen- und Warenbestan-
den - war im Grunde in den ver-
gangenen Jahren kaum eine Ei-
genkapitalbildung maglich.

Handler sind unzufrieden mit
Prozess-Steuerung

Erik Hogervorst, der amtierende
Prasident von CLIMMAR aus den
Niederlanden, moniert unver-
hohlen die Art und Weise mit der
.Dealer of tomorrow" in Europa
umgesetzt wurde: ,Man hat im
Grunde die gleiche Strategie wie
in den USA verfolgt, ohne auf die
Spezifika hierzulande Riicksicht
zu nehmen, dass viele Dinge in
Europa so einfach nicht funktio-
nieren kénnen."

In den Niederlanden seien von
urspriinglich 57 Héndlern, res-
pektive Eigentliimern, aktuell
noch sechs iibrig, so Hogervorst.
Dass infolge dieses mehr als holp-
rigen Prozesses das Héndlerzu-
friedenheitsbarometer von John
Deere im Vergleich mit anderen
Marken regelrecht abgesturzt sei,
bringe die Unzufriedenheit der
Vertriebspartner plastisch zum
Ausdruck. ,Nachdem man diverse
Punkte in der Zusammenarbeit
nachgebessert hat, werden die
Umfrageergebnisse seit 2014 aber
wieder freundlicher."

Das gesamte Recherche-Ergebnis
und weiterfiihrende Einschat-
zungen finden Sie in unserem
kostenlosen Whitepaper auf
www.agrarzeitung.de



