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LT-Entra

An der Schwelle zum 21. Jahrhundert, Brennpunkt Landtechnik

Global denken, lokal handeln

Dipl. Ing. Wolfgang Kutschenreiter,
Gailingen am Hochrhein

Die Prognosen der OECD fiir
das Wirtschaftswachstum in
der Welt sind zu Ende des aus-
laufenden Jahrzehnts giinstig.
Zwar bedeutet der geschei-
terte Auftakt zur neuen WTO-
Welthandelsrunde eine Ver-
schnaufpause fiir europiische
Landwirtschaftsstrategien
(Agenda 2000 bzw. AP 2002).
Die weitere Offnung der Miirk-
te bleibt dennoch eine Kon-
stante, so dass zukunftsgerich-
tete Landwirte in Europa wei-
tere Leistungsreserven mo-
bilisieren miissen - auch
durch den Einsatz der Land-
technik.

Im  globalen Landtechnik-Wettbe-
werb, stindig dem internationalen
Wetthewerb  ausgesetzt, zeigt die
Agrartechnik-Industrie einen Weg
auf, den gerade die europiische Land-
wirtschaft noch weitgehend durch-
laufen muss. Der Landwirtschaft steht
dabei zur Bewiltigung ihrer Aufgaben

ein sehr breites Spektrum an innova-
tiver Technik zur Verfiigung. Wie aber
kann der Landwirt sich im Meer der
Informationen in einer Landtechnik-
Welt zurechtfinden, die von grossen
Umbriichen an der Nahtstelle zum
Jahr 2000 gepriigt ist? Die folgende
Analyse soll Trends verdeutlichen und
Orientierungshilfe geben. Dabei riu-
men wir der im November realisierten
Fusion von Case/New Holland einen
besonderen Platz ein (Kasten), weil
sie kennzeichnend fiir die globale
Entwicklung ist.

Basis des Erfolgs

Niemand kann die Aufgaben von heu-
te mit den Methoden von gestern an-
gehen. Das gilt fiir den Landwirt
gleich wie fiir seine Technik- und
Dienstleistungslieferanten. Die Unter-
nehmen miissen fihig sein, Verinde-
rungen vorausschauend zu erkennen,
darauf entschlossen zu reagieren und
mit Ausdauer gesetzte Ziele zu verfol-
gen. Konkret wollen wir das anhand
von drei Kriterien verdeutlichen:

e Produktangebot des Unterneh-

mens,

New Holland CNH

Weltregionen
Nordamerika

Westeuropa

Osteuropa

Indien

Ostasien inkl. China

Mittel- und Stidamerika
Afrika, Australien, Neuseeland
Total

1996 2006
11,0 10,8
16,2 14,6
80 838
2,5 5,0
25 40
2,4 49
0,8 23
43,4 50,4

Tabelle I: Einschitzung des weltweiten Landmaschinenumsatzes

(Mrd. US-$).

Die sogenannten «reifen» Landmaschinenmdrkte Nordamerika und West-
europa nehmen heute rund zwei Drittel des Weltmarktes ein. Der Weltmarkt
wdchst mittelfristig weiter, wobei sich der Anteil von Nordamerika und West-

europa auf rund 50 % verringert.

« intelligente Lisungen fiir die land-
wirtschaftlichen Produktionsziele
und

o Filihrungsfihigkeit, die in der kla-
ren Botschaft an den Markt zum
Ausdruck kommt.

Im Produktangebot der Landtech-

nik ist vor allem bei Traktoren eine

sehr grosse Variationsbreite gefordert.

Nach oben in PS-Stirke, Geschwin-

digkeit und Arbeitshreite haben die er-

folgreichen Unternehmen stindig die

Nase vorn und bahnen den Weg zur

Grossfliichenbewirtschaftung  durch

Konzerne Deere & Co Case Agco
Vergleich Gruppenumsatz: 1993 und 1998

Umsatz 1993 7696 3748 3626 7374 596
Umsatz 1998 13800 6100 5700 11800 2900
Nettogewinn® 1998 1000 7,2% 64 1,0% 559 9.8% 62353% 602,1%
Vergleich Gruppenumsatz und Nettogewinn erste 9 Monate 1998 und 1999

Umsatz 1998 10609 4600 4488 9088 2183
Umsatz 1999 8936 3900 268 8168 1816
Nettogewinn®* 1998 859 8,1% 158 5.6% 568 12,7% 826 9,1% 83 3.8%
Nettogewinn* 1999 269 3,0% -15-38% 191 4,5 % 176 2,1% 16 0,9%
Umsatz ausschliesslich Geschiftsbereich Landmaschinen**

1998 7314 3354 3999 7353 2900

Jabelle 2: Kennziffern der vier Landmaschinen-Weltmarktfiihrer

(seit 12.11.1999 der drei Weltmarktfiihrer) in Mio. US-$

Riickldufiger Weltmarkt 1999 brachlen den Global-Players 1999 erstmals seit 1993 einen Umsalz- und Gewinn-
riickgang. Prozentangabe ausgebend vom Nettoumsatz*. Landmaschinenumsatz** innerbalb der Gesamigruppe

umfasst: Landmaschinen, Zubebir und Ersatzteile. Anteil geschitzt, soweit Landmaschinen und Ersatzteile in der

Bilanz nicht gesondert ausgewiesen sind.

Flichenzusammenlegung, zur iiber-
betrieblichen Bewirtschaftung oder
zukiinftig auch zur gemeinsamen Be-
wirtschaftung von weniger grossen
Parzellen mit GPS-gestiitzter iiber-
betrieblicher Technik. Maschinenein-
satz auf grossen Flichen ist also zu-
nehmend weniger abhingig von der
einzelnen Betriebsgrisse. Kombinier-
te Verfahren wie Saatbettkombina-
tion, Kartoffellege- und Dammform-
maschinen oder Pressen und Wickeln
in einem Arbeitsgang sowie Selbst-
fahrtechnik und integrierte Vollernte-
verfahren nehmen zu. Am unteren
Ende aber ist Technik auf die Spezial-
kulturen sowie die Hobby- und
Nebenerwerbslandwirtschaft — ausge-
richtet. Bei allen Verfahren und Varia-
tionen miissen Komfort, verringerte
Wartung und umweltschonende Ar-
beit zunehmend beriicksichtigt wer-
den.

Intelligente Losungen umspan-
nen das ganze Spektrum des elektro-
nischen  Maschinen-Managements,
der Regel-, Steuer- und Informations-
systeme, bis hin zur Ertragserfassung
und zur Priizisionsausbringung von
Saatgut, Diinger und Pflanzenschutz.
Ein Schub wird aber aus der Priizi-
sionslandwirtschaft erst dann, wenn
alle Informationen von der Maschine
und im Betrieb durchgiingig abrufbar
sind und zu einem transparenten Ma-
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Nach Fendt auch bei Case serienreif: Die CVX- und
CVI-Serie zwischen 88 und 125 kW verfiigen tiber
ein leistungsverzweigtes Automatikgetriebe mit

hochmoderner elektronischer Sensorsteuerung.

Die 6100-Serie ist fiir den Marktanstieg von Jobn
Deere in Europa mit ein wesentlichen Grund gewe-
sen (alle Bilder Werkfotos).

Mit den Traklc

ren der THM-Serie intervenier! New
Holland in der oberen Mittelblasse.

) .
y A 1

\ ay. b AR O f \
SDF féibrt konsequent die Mebrmarkenstrategie und nutzt nicht nur beim
Design, das Polential deutscher Griindlichkeit und italienischer Raffinesse.
Die Lamborghini Champion-Serie (128, 140 und 155 PS) ist ausgeriistet mit
dem neuen RISE-Molor (Resonance Intake System Engine) und drei Ventilen
pro Zylinder fiir die Verbrennungsoptimierung. Es werden ein Drebmoment-
anstieg iiber 40 % und ein Konstantleistungsbereich von 1800-2350 U/min

Komfort, Leistung und Lebensqualitat heisst die europcische Antwont,
zum Beispiel von Renaull.

sungen fiir die sehr unterschied-
lichen Marktsegmente. Man spricht
zunehmend vom Human Capital der

nagement aller Sparten des Betriebes
fiihren. Wer sich hierin stindig weiter

nach vorne tastet, offnet den Weg in
die Zukunft. Und zunehmend geho-
ren zu den intelligenten Ldsungen
massgeschneiderte  Finanzierungs-
und Mietangebote, {iiberschaubare
Wartungsvertrige und die Systembe-
ratung des Landwirts oder Lohnunter-
nehmers. Dabei kommt dem qualifi-
zierten Handel als Dienstleister eine
immer wichtigere Schliisselrolle in
Europas unterschiedlichen Regionen
20,

Fiihrungsfihigkeit des Unter-
nehmens und der Unternehmens-
spitze wird ein immer wichtigeres
Kriterium in uniibersichtlichen glo-
balen Mirkten, mit einer wachsen-
den Variationsbreite der Technik und
notwendig intelligenten Problemls-

Unternehmen. Die Fithrungsfihig-
keit erkennt man daran, ob der
Markt eine klare Botschaft tiber den
personlichen Anwendernutzen des
Unternehmens erhdlt und in wel-
chem Grad diese Botschaft und ihre
Praxisumsetzung von der Fiihrungs-
spitze auf allen Mitarbeiterebenen
im eigenen Unternehmen und beim
Handel als unentbehrlichem Partner
mitgetragen und auf die Landwirte
ausgestrahlt wird.

Landmaschinenindustrie
als permanente Baustelle

An der Wende zum neuen Jahrhun-
dert stellt sich die internationale

erziell, bei einem Dieselverbrauch wum 200 g/kWh.

Landmaschinen-Industrie als eine
riesige Baustelle dar, die sich in stin-
diger Verdinderung befindet. Bei Trak-
toren und Grossmaschinen wird die
Ende 1999 vollzogene Fusion von
Case und New Holland Ausgangs-
punkt und Ursache vieler Entwick-
lungen.

CNH selbst muss naturgemiss be-
achtliche Umstrukturierungen vor-
nehmen, auch wenn die Marken und
Vertriebsnetze nicht angetastet wer-
den.

John Deere, wie alle in Nordameri-
ka ansissigen Unternehmen, sind ge-
zwungen die Produktion zu drosseln,

Kosten zu reduzieren und den Markt-
zugriff vor allem auf Europa zu stér-
ken, denn die Marktmacht von CNH
blist dem Branchenersten ins Gesicht.
Hohe Zuverldssigkeit, Fiihrungskraft
und Kontinuitit kennzeichneten im
iibrigen das Unternehmen bis heute.
Eine gewisse kiihle Distanz war dabei
typisch. Es wird jetzt eine hiirtere
Gangart spiirbar. Landwirte wurden
weltweit personlich iber Vorginge
beim Wettbewerb informiert, und der
Handel wird mit stirkerer Hand ge-
fiihrt. Im europdischen Markt hat JD
seinen Marktanteil 1999 auf 15,5%
erhoht und will sich zum Beispiel im
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o Strategische Allianzen schliessen

Marke Marktanteile in Prozent Maschine «Longliner»

Traktoren Mihdrescher Erntetechnik vor allem die Nischen-Spezialisten,
Claas - 32 Traktoren D, NH, CS, Agco, SDF um ihre Krifte in Produktion, Ent-
New Holland 20 25 Raupentraktoren 1D, €S wicklung und Vertrieb zu biindeln,
Agco 17 8 Mihdrescher D, NH, CS, Agco, SDF bei Wahrung ihrer Selbstindigkeit.
John Deere 14 14 Feldhicksler (selbstfahrend) D, NH, CS, SDF Beispiel hierzu sind Kuhn /7
SDF 14 10 (Quaderballenpressen JD, NH, CS, Agco, SDF Rauch, Krone / Grimme /
Case 11 8 Rundballenpressen JD, NH, SDF Amazone / Lemken in unter-
Renault 5 - . . schiedlichen Mrkten, oder die
Valtra 4 - ,A“Iaterlalhandlmg neue Allianz zwischen Rabe und
Landini 4 - l‘eleskopl.zzder IPiliitfigen Pottinger in Siitechnik.
Sonstige 11 3 l‘L.l.[lGl\\'ell)-UT]g o e Der dritte Weg, der in spektakuldrer
i p " , Mahaufbereiter [05sBE Weise vor allem von Kverneland
Tabelle 3: Traktoren und Mdbdrescher: Gerundete Kreiselheuer SDF ; : .
Europamarklanteile. Kreiselschwader SDF Umgeset worden ist, betrifft die 5
stematische Ubernahme von fami-
Ackerbaugerite liengefiihrten oder mittelstindi-
deutschen Markt in 2000 sogar vor Direktsikombination D schen Mitbewerbern, wie in 1998/99
Fendt an die Spitze setzen. Mulchsikombination D Accord, Silo- Wolff, Green-
Agco und Claas stehen an dritter Pfliige Agco land und Rau. Es ist bislang un-
und vierter Stelle im Weltmarkt. Das Pflanzenschutzgerite D, CS, Agco vorstellbar gewesen, dass Kverne-

Joint-Venture-Unternehmen Caterpil-
lar-Claas-America (CCA) hat im Okt-
ober 1999 den Grundstein zu einem
Mihdrescher-Montagewerk in Oma-
ha/Nebraska gelegt und investiert da-
fiir 50 Millionen US-$. Claas-Caterpil-
lar Europa sieht seine Challenger
Gummiraupen-Schlepper  Marktein-
fiihrung mit rund 300 Einheiten in
Europa 1999 als gelungen an. Im
Umfeld von Agco, Caterpillar und
Claas sehen Experten das niichste Ver-
dnderungspotential in der weltweiten
Branchenentwicklung. Genauso wie
CNH und John Deere brauchen diese
Unternehmen eine stirkere kritische
Masse, um ihr Innvotionstempo bei-
zubehalten und unsichere globale
Landmaschinen-Mirkte weiter zu er-
schliessen. Caterpillar will als Land-
technik-Seiteneinsteiger noch hinzu-
kommen. Zu begriissen wiire es, wenn
anstatt Fusionen oder Ubernahmen
hier das intelligente Prinzip der Joint
Ventures vermehrt eingesetzt wiirde,

Tabelle 4: Produktlinien-Keichweite der Longline-
Hersteller fiir Europa.

wie es die Vorsitzenden Kottkamp
(Claas) und Fites (Caterpillar) bereits
vorexerziert haben. Agco als dritter im
Bunde kénnte mit seiner horizonta-
len Strategie Normaltraktoren unter
jeder wichtigen Marke herstellen und
zuliefern. Die Agco/MF-Werke Beau-
vais und Coventry zeigen seit Jahren
wie man das macht, mit Marken wie
Ageo/Allis, Iseki, Landini und ande-
ren.

Selbstverstiindlich ist auch jede an-
dere Kriifteblindelung denkbar. Neue
Kriftebiindelungen miissen nur den
sechs Kriterien standhalten, die wir

im ersten Abschnitt entwickelt haben:

e Kriiftebiindelung muss auf globa-
ler Voraussicht fussen,

* den Willen zur Umgestaltung mit-
bringen und

* von grosser Ausdauer begleitet sein.

Korner- und  Pflanzen- Gesamt-
Futterernte  produ umsatz
Claas 1953 2168
Kverneland 298 340 709
Kuhn 286 358 650
Krone (LDM-Prod) 205 223
Amazone 240 240
Péttinger 143 20 184
Lemken 154 154
Rabe 124 124

Tabelle 5: Umsatzrangfolge der Markifiihrer unter den Fullinern fiir die
Korner- und Futterernte sowie die Pflanzenproduktion 1998 (in Mio. DM).

Sie muss das

e Produktangebot insgesamt attrak-
tiver machen,

« intelligente Losungen fiir die Land-
wirtschaft unterschiedlicher Prii-
gung schaffen und

e Fiihrungskraft entwickeln.
Auch die Entwicklung der weiteren
europiischen Traktorenhersteller, der
SDF-Gruppe, Renault Agricul-
ture, Valtra und Landini unter-
liegen dieser Logik. Fiir diese Euro-
pder liegt die Chance zunichst in
der Eroberung einer besseren Markt-
prisenz in Gesamteuropa.
Konzentrationshewegungen
sich auch im Bereich der mittelstin-
dischen Hersteller von Landmaschi-
nen fort, und zwar unter dem glei-
chen Zwang zum Handeln, wie sie fiir
fiir Grossunternehmen gelten.

Drei Strategien werden von ihnen ein-

gesetzt:

e Holdings werden formiert, um
tibergeordnete Aufgaben wie Pla-
nung, Finanzierung und Admini-
stration unter einem gemeinsa-
men Dach wahrzunehmen. Bei-
spiele hierzu sind die neu gegriin-
dete Krone-Holding und die
niederlindische  Netagco-Hol-
ding fiir die gesamte Kartoffel-
technik. Neu gehdrt auch der Fut-
tererntespezialist Tella in diese
Gruppe.

setzen

land damit ein Umsatzpotential von
1 Mrd. DM erreichen wiirde und
jetzt eine weitere mittelfristige Um-
satzverdoppelung ins Auge fasst. Ge-
rade ein Feldzug dieser Art erfordert
ein Hachstmass an Kompetenz in
Produktentwicklung, Schaffung in-
telligenter Losungen und Entwick-
lung von Fiithrungskraft nach in-
nen und nach aussen.

Anwendernutzen
fiir die Landwirtschaft?

Vorauszuschicken ist, dass 1999 das
Wissen um die Markenkraft in die
Unternehmen zuriickgekehrt ist. So-
wohl Kverneland als auch CNH haben
verdeutlicht, dass sie kiinftig durch
Weiterfithrung der integrierten Mar-
ken fiir den Werterhalt der vorhande-
nen Technik auf dem Hof des Land-
wirtes sorgen wollen. Das ist ein guter
Ansatz.

Die enorme Konzentrationshewegung
der neunziger Jahre war eine Voraus-
setzung fiir Kostensenkung und Inno-
vationskraft der Unternehmen, als
‘Triebkraft fiir viele umwiilzende tech-
nische Losungen, intelligente Syste-
me und neue Dienstleistungen fiir die
Landwirtschaft. Diese Richtung wird
sich insbesondere in den niichsten
fiinf Jahren fortsetzen. Vor allem die
Flihrungsspitzen der grossen Unter-
nehmen haben kundennahe und in-
telligente Losungen fiir die Landwirt-
schaft als Ziel proklamiert nach dem
Motto: jeder Kunde ein Markt fiir sich

Schweizer Landtechnik

Januar 2000



LT-Entra

— jede Parzelle ein umhegter Garten.
Vor der Kaufentscheidung sollte der
individuelle Benutzer, Hof oder Be-
trieh zunehmend recherchieren, dis-
kutieren und hinterfragen:

e Liegt die Marke weiterhin tech-
nisch vorn?

Ist der Marken-Handler in Service
und Beratung voll kompetent, und
hat er mit seinem Lieferanten die
Weichen fiir die Zukunft gestellt?
Das ist teilweise auch am Erschei-
nungsbild abzulesen.

Wendet der Handel/Hersteller auch
voriibergehenden Schaden durch
seine Umstrukturierungsmassnah-
men vom Kunden ab?

Ist deutliche Fiihrungskraft des
Unternehmens daran zu erkennen,
dass eine klare Botschaft im Markt
konsequent in der Praxis beim
Kunden umgesetzt wird?

Waren die Erfahrungen mit der
Technik und deren Betreuung auf
Feld und Hof tiber Jahre hinweg
gleichmiissig gut?

Ist diese Technik auch innerhalb
der mittelfristigen Betriebsplanung
fiir die Zukunft noch sinnvoll?

Hat die bisher eingesetzte Technik
tendenziell oder auch nachweisbar
den Betriebsgewinn erhoht?

Ausblick

Die internationale Landmaschinen-
Industrie gibt ein hohes agrartechni-
sches Verdnderungstempo vor. Die Va-
riationsbreite des Angebotes hat sich
enorm erweitert und intelligente Sy-
steme halten Einzug auf den Feldern.
Zur  Bewiltigung  dieser Aufgabe
haben sich die Hersteller zuneh-
mend durch Ubernahmen, Fusionen
und Allianzen zusammengeschlossen.
Kriftebiindelungen dieser Art werden
sich auch tiber das Jahr 2000 hinweg
fortsetzen. Der Dialog zwischen der
Landwirtschaft, dem Handel als un-
enthehrlichen Dienstleister und den
Herstellern muss verstirkt werden, um
sicherzustellen, dass das Angebot
kiinftig zunehmend den sehr unter-
schiedlichen Strukturen und Entwick-
lungsphasen der regionalen Landwirt-
schaft und jedes individuellen Hofes
entspricht. Global denken und lokal
handeln ist die Devise, die dieser For-
derung am besten entspricht.

CNH — DAS GLOBALE POWERHOUSE

Im Miirz 1999 bot New Holland den CASE-Aktioniren
55 US-$ je Aktie (Aktienwert vor dem Angebot ca. 22 US-
$) und die Fusion der beiden Unternehmen an. Am 17.
August stimmten die Case-Aktionire dem Angebot zu, im
Oktober und November erfolgte die Zustimmung der Eu-
ropdischen Kommission sowie des US-Justizministeriums,
und am 12. November erfolgte die Fusion der Case Cor-
poration mit der New Holland Corporation. Das ist die
atemberaubende Chronologie der bisher grissten Fusion
in der weltweiten Landmaschinen-Industrie. Finanziert
wurde der Deal Giber die italienische Fiat-Gruppe, die rund
50% ihres Umsatzes im Automobilsektor und die rest-
lichen 50% vorwiegend mit Nutzfahrzeugen (Iveco),
Land- und Baumaschinen (jetzt CNH), Bahnfahrzeugen
und Automobilzulieferung erwirtschaftet. Fiat halt 71%
der CNH-Aktien und verfolgt mit dieser Fusion das Ziel,
neben

Iveco im Nutzfahrzeug-Sektor mit der CNH auch im
Landmaschinensektor und im Baumaschinensektor eine
fithrende globale Position einzunehmen.

Mit iiber sieben Milliarden US-$ Umsatz im
konsolidierten Landmaschinen-Umsatz (Basis
1998) tritt die neue Gruppe zu einem Kopf-an-
Kopf-Wettbewerb mit dem bisherigen Welt-
marktfiihrer JD an. Mit etwa drei Milliarden US-$
sieht sich die CNH an dritter Stelle im Welt-Bau-
maschinenmarkt — mit den Marken Case, Fermec, Link-
belt, Fiat-Allis, Fiat-Hitachi und O&K. Als dritte Geschiifts-
sparte sieht CNH seine Finanzdienstleistungen, die jetzt in
den Tochtergesellschaften Case Credit, New Holland Cre-
dit, New Holland Finance, Banco New Holland und Sorie
Financial unter der Bezeichnung CNH Capital Corpora-
tion zusammengefasst sind. Die CNH umfasst 45 Produk-
tions- und Produktentwicklungsstdtten in Europa, Nord-
und Stidamerika, Australien und Indien. Die eigenen
Produktionsstdtten werden ergénzt durch Produktions-
Joint-Ventures vor allem in Entwicklungsregionen, dar-
unter das erst kiirzlich abgeschlossene Traktoren-Joint-
Venture Harbin/New Holland in China.

Auf dem Landmaschinensektor ist CNH welt-
weit grosster Traktorenhersteller mit absolu-
ter Marktfiihrerschaft in Europa. In Nordamerika ist
die Présenz von Case bei Grosstraktoren in den Ackerbau-
gebieten besonders hoch. New Hollands Stirke ist das
mittlere Segment in Griinlandregionen. Mahdrescher von
Case IH, New Holland und der kiirzlich erworbenen pol-
nischen Bison umspannen die unterschiedlichsten Markt-
segmente und Druschsysteme. Bei den selbstfahrenden
Grossmaschinen ergdnzen sich die CNH-Marken in den
Segmenten selbstfahrende Feldhiicksler-, Baumwollpfliic-
ker, Zuckerrohrernter- und Traubenvollernter. New Hol-
land fiihrt einen starken Bereich bei Rundballen- und
Quaderballenpressen. NH-Teleskoplader ergdnzen das An-
gebot im Material-Handling, Beide Marken Case und New
Holland haben vor allem fiir den nordamerikanischen
Markt in den letzten Jahren ihr Angebot auf Direktsaat-
und Mulchsaatmaschinen und Feldspritzen erweitert.

Strategische Eckpunkte

Drei strategische Eckpunkte hat CNH fiir seinen weltwei-
ten Eroberungsfeldzug festgezurrt:

Der erste Eckpunkt ist die Mehrmarkenstrategie mit
Weiterfiihrung der getrennten Vertriebsnetze von Case und
New Holland. Jede Marke soll auch kiinftig seine eigene
Stiirke in Produkt, Marktauftritt, Zielgruppen-Differenzie-
rung und differenzierten Dienstleistungen aufrecht erhal-
ten. Zweitens soll eine globale Plattformstrategie dazu
beitragen, dass Kostensynergien durch Baukastensysteme
und Gleichteile mit einer identischen Plattform fiir die
Marken entstehen. Und drittens sollen innerhalb einer
Frist von drei Jahren Kosteneinsparungspotentiale in
Hohe von jihrlich 400 bis 500 Mio US-§ genutzt werden.
Dieses Sparpotential sieht CNH vor allem in den Bereichen
Einkauf und Logistik (120 bis 150 Millionen US-$ bei ei-
nem Einkaufsvolumen von 6 Mrd. US-$), rund 90 Mio.
US-$ Ersparnis in Forschung und Entwicklung, rund 110
Mio. US-$ Ersparnis in Vertriebs- und Verwaltungskosten,
und rund 120 Mio. US-$ in der Umstrukturierung der
weltweiten Produktionsstiitten.

Auf dem Weg dorthin sind jedoch eine Menge Hiirden zu
tiberwinden. Der Landmaschinen-Weltmarkt wird
auch im Jahr 2000 auf niedrigem Niveau sta-
gnieren. Die europiische Kommission und das ameri-
kanische Justizministerium haben Auflagen gemacht, die
Geld kosten konnen und einen hohen Einsatz zur Siche-
rung der auch kiinftig liickenlosen Produktverfiigharkeit
fiiir das Vertriebsnetz erfordern. In Nordamerika muss die
Beteiligung an der Hesston Futtererntetechnik ausgeglie-
dert und das Werk Winnipeg mit den erfolgreichen G/70-
Grosstraktoren verdussert werden. In Europa miissen mit
den unterschiedlichsten Auflagen das Traktorenwerk
Doncaster GB mit der Produktion der CX und MXc, das
Méhdrescherwerk Breganze I, die Grosspackenproduktion
aus Neustadt D sowie das Fermec-Werk in Manchester
mitsamt Produktion verkauft werden. Dann sind Liefer-
vereinbarungen fiir die G/70-Serie und die Neustédter
Grosspackenpressen mit den zukiinftigen Kaufern zu tref-
fen. Produktion der MX Maxxum aus Doncaster, der Case
(S-48 und -58 und der Steyr M-948 und M-958 aus St. Va-
lentin A und der Laverda Hangmihdrescher sind in ande-
re CNH-Werke zu verlegen.

Aus Sicht von CNH jedoch kann keine dieser Massnahmen
die Vorteile aushebeln, welche diese Fusion fiir den welt-
weiten Markt bedeutet. Aus unserer eigenen Sicht stimmt
das unter der Voraussetzung, dass die neue Unterneh-
mensfiihrung die Fihigkeit entwickelt, diese komplexe
Aufgabe zu bewiltigen und in jedem Schritt die eigene
Mannschaft, das Vertriebsnetz und die weltweite Kund-
schaft hinter sich halten. Eine hohe Aufgabe!

Wolfgang Kulschenreiter

Schweizer Landtechnih  Januar 2000
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