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Eric Hansotia ist der dritte CEO und Prasident in der Geschichte von Agco. Er will an der klaren Markendifferenzierung festhalten,
die Marken aber globaler machen und weltweit einheitlicher positionieren. Bild: M. Morawitz

Mehrmarkenstrategie

als Wettbewerbsvorteil

Eric Hansotia, neuer CEO und Prasident von Agco, stand kiirzlich der «Schweizer
Landtechnik» in einem Online-Interview Red und Antwort, sprach liber seinen Start in
Zeiten der Corona-Pandemie und ausserte sich dariiber, wohin er als dritter Chef von
Agco den Landmaschinenkonzern steuern mochte.

Roman Engeler

Schweizer Landtechnik: Sie haben in
einer schwierigen Zeit - Stichwort
«Corona» — die Agco libernommen.
Wie sind die ersten Monate fir Sie
verlaufen?

Eric Hansotia: Sehr interessant. Ich war vor
meiner Ernennung zum CEO und Prasiden-
ten von Agco bereits als Chief Operating
Officer fur die operativen Tatigkeiten bei
Agco verantwortlich, kannte also das Un-
ternehmen mit all seinen Facetten schon
sehr gut. Noch in dieser Funktion wurde
ich im Marz 2020 mit der Corona-Pande-
mie konfrontiert und musste Massnahmen
wie Betriebsschliessungen oder virtuelle
Meetings anordnen. Es war damals unge-
wiss, ob diese Pandemie nur wenige Wo-
chen, Monate oder gar noch ldnger dau-
ert. Was passiert mit unseren Gber 22 000
Mitarbeitenden weltweit? Wir mussten
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neue Instrumente entwickeln: Wie kann
man mit den rund 850 Fuhrungskraften
von Agco regelmassig kommunizieren?
Wie kann man zu Landwirten den Kontakt
aufrechterhalten? Ruckblickend kann ich
festhalten, dass die Kreativitat rund um die
Einfihrung digitaler Tools bemerkenswert
war und vor allem schnell erfolgte.

Konnten Sie eigentlich schon allen
Standorten von Agco einen Besuch
abstatten?

Nicht zu 100%. Agco verfiigt bekanntlich
weltweit Uber viele Werke und Standorte.
Einige davon konnte ich bereits besuchen,
weitere werden folgen. Ich suche gerne
das Gesprach mit unseren Mitarbeitenden.
Esist eine grossartige Moglichkeit, ein Ge-
fthl dafur zu bekommen, was im Geschaft
passiert und was die Menschen denken.

Ich freue mich darauf, in naher Zukunft
solche Besuche wieder 6fters machen zu
kénnen.

Sind Sie mit dem aktuellen Geschafts-
gang von Agco zufrieden?
Nein — und zwar deshalb, weil man eigent-
lich nie zufrieden sein und immer nach
dem Besseren streben sollte.

Wo sehen Sie noch Optimierungspo-
tenzial?

Ich moéchte diese Antwort allgemein hal-
ten: Wir kénnen unsere Kunden noch
besser beliefern. Wir kénnen ein noch
besseres Umfeld fir unsere Mitarbeiten-
den schaffen und letztlich auch unsere In-
vestoren noch besser bedienen. Es ist ei-
ne meiner Aufgaben, die Messlatte im-
mer hoher zu legen und neue Ziele



festzulegen. Darum geht es letztlich auch
in unserer Strategie. Selbstgefalligkeit ist
fir mich ein Unding.

Wie ist eigentlich lhr Bezug zur Land-
wirtschaft und Landtechnik?

Meine Leidenschaft fur die Landwirtschaft
begann schon als Kind. Ich bin auf einer
Milchfarm im US-Bundesstaat Wisconsin
aufgewachsen und habe spater Maschinen-
bau studiert — beschaftige mich also schon
lange mit der Branche. Die Kombination
von Technik und Landwirtschaft, verbun-
den mit Innovationen, hat mich letztlich zu
dem gemacht, was ich heute bin.

Durch lhre frithere Tatigkeit bei einem
anderen US-Landtechnik-Hersteller
kannten Sie die Landtechnik-Branche
schon vor lhrem Engagement bei Ag-
co sehr gut. Worin unterscheidet sich
Agco aus lhrer Sicht von ihren Mitbe-
werbern?

Das Besondere an Agco ist fur mich die
Vielfaltigkeit dieses Unternehmens. Agco
entstand durch die Akquisition von vielen
Firmen, die alle ihre eigenen Identitdten
hatten und diese zu einem grossen Teil
auch bewahren konnten. Andere Unter-
nehmen sind in dieser Beziehung viel
homogener. Gerade diese Heterogenitat,
diese Kultur bei Agco, ist es, die fir mich
einen Reiz austbt und das Besondere an
Agco ist. Ich glaube auch, dass Agco das
am starksten auf die Bedurfnisse des
Landwirts ausgerichtete Landtechnik-Un-
ternehmen ist.

lhr Vorganger, Martin Richenhagen,
hat dieser Heterogenitat aber Gren-
zen gesetzt und dem einstigen «Ge-
mischtwarenladen» Agco eine klare
Markenstrategie verpasst. Drangen
sich aus lhrer Sicht Anderungen bei
dieser Strategie auf?

Ich fasse es so zusammen: Wir nehmen die
bisherigen Starken mit und werden im
Laufe der Zeit Anpassungen machen,
wenn solche notwendig sind. Die klare
Mehrmarkenstrategie wird Agco aber bei-
behalten. Das ist nach meiner Meinung ein
echter Wettbewerbsvorteil, denn letztlich
ist auch nicht jeder Landwirt gleich. Es gibt
Landwirte, die einen hohen Anspruch an
Technologie und Qualitat haben. Andere
wiederum bevorzugen einfachere, aber
dennoch zuverlassige Technik. Weiter gibt
es Bauern, die nach sehr individuellen
Losungen verlangen. Wir mussen aber fur
unsere Marken weltweit noch ein einheit-
licheres Markenerlebnis schaffen, tberall

den gleich hohen Service und tberall den
gleichen Kundensupport bieten.

An der Fendt-Pressekonferenz von
Mitte Juli haben Sie erwéahnt, dass Sie
nun als CEO fiir das dritte Kapitel in
der Agco-Geschichte zustandig seien.
Was wird der Inhalt dieses Kapitels
sein?

Ich sehe hier drei Punkte. So geht es fur
mich darum, dass Agco das am starksten
auf die Landwirte ausgerichtete Unterneh-
men der Branche bleibt, sich diesbezuglich
aber noch weiterentwickeln kann. Wir mis-
sen den Bauern, seinen Landwirtschafts-
betrieb und dessen Wirtschaftlichkeit stets
im Fokus haben und nicht nur tber Motor-
leistung oder Hubkraft diskutieren. Zwei-
tens wird es um die Weiterentwicklung von
Smart Farming gehen. Maschinen, die mit
Sensoren ihre Umgebung besser wahrneh-
men kdnnen, die sich selbst einstellen oder
gar autonom funktionieren. Und ein dritter
Punkt betrifft die Art und Weise, wie wir
mit den Landwirten und Vertriebspartnern
kunftig interagieren.

Richten wir den Blick auf die Trakto-
ren-Sparte mit den Marken «Massey
Ferguson», «Fendt» und «Valtra». Wie
stark sollen diese Marken weiterhin
differenziert bleiben?

Ich denke, wir haben mit unserer Strategie
gerade diese Frage schon ziemlich gut be-
antwortet. Seit einigen Jahren verfolgen
wir eine Plattformstrategie, und zwar dort,
wo es aus Kundennutzen auch Sinn
macht, wo es aus Markensicht vertretbar
ist und man so letztlich auch Skaleneffekte
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erreichen kann, wenn man in grosseren
Stlickzahlen produziert. Wo unsere Kun-
den aber die Einzigartigkeit verlangen,
mussen wir diesem Wunsch nachkommen.
Man muss diese Differenzierung fast fur
jede Maschine, fur jeden Typ von Maschi-
ne individuell definieren.

Bei der Erntetechnik ist diese Marken-
differenzierung weniger stark bis
kaum erkennbar. Wieso eigentlich?

Ja, das stimmt. Bei der Erntetechnik ist der
Markt auch viel kleiner als bei den Trakto-
ren. Allein aufgrund dieser Anzahl ist es
schwieriger, zwischen den Marken dann
noch eine grosse Differenzierung anbieten
zu kénnen.

Nehmen wir als Beispiel unseren «ldeal»-
Mahdrescher, das wohl ehrgeizigste Ent-
wicklungsprojekt in der Firmengeschichte
von Agco. Man war sich schon frih dari-
ber im Klaren, dass von diesem Mah-
dreschertyp nicht verschiedene Marken-
versionen entwickelt und gebaut werden
konnen. Der «ldeal» hat deshalb eine
neue, einheitliche Farbe bekommen, wird
aber in den Markenbezeichnungen von
«Massey Ferguson» und «Fendt» im Markt
platziert —und ist Gbrigens der beste Mah-
drescher im Markt.

Fiir Fendt wurde vor einiger Zeit die
«Route 66» verordnet mit dem Ziel,
80% der Vertriebspartner zu exklusi-
ven Fendt-Handlern zu machen. Wo
steht man derzeit mit dieser Strategie?
Fur Agco war das weniger eine Strategie
als vielmehr ein spezielles Projekt fir
Fendt. Jetzt verfolgen wir mit «Farmer

Fiir Eric Hansotia werden kiinftig Aspekte der Nachhaltigkeit bei der Entwicklung neuer
Maschinen eine wichtigere Rolle spielen. Bild: R.Engeler
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Sogenannte Zukunftsfarmen, wie die «Swiss
Future Farm» in Tanikon, seien fiir Agco
zentrale Plattformen, um Landwirten neue
Technologien im praktischen Einsatz und
deren «agronomische Wirkung» zeigen zu
kénnen, betont Eric Hansotia im Interview
mit der «Schweizer Landtechnik». Bild: R. Engeler

first» eine Strategie, bei der unter ande-
rem Vertriebspartner exklusive Fendt-
Handler werden, um den Landwirten ein
bestmogliches Kundenerlebnis zu ver-
schaffen. Fir Fendt bedeutet dies eine
Chance fur ein weiteres globales Wachs-
tum, um von einem reinen Hersteller von
Traktoren zu einem richtigen Vollsortimen-
ter zu werden und gleichzeitig Uber ein
Vertriebsnetz zu verfligen, das dieses
Wachstum auch unterstitzen kann.

Haben Sie diesen Prozentsatz von
80% nun erreicht?

Ja, wir sind auf Kurs und haben die ange-
strebten 80% bereits Ubertroffen.

Gibt es dhnliche Uberlegungen auch
bei den anderen Marken?

Nein. Unsere neue Strategie, bei der die
Landwirte im Mittelpunkt stehen, definiert
unsere globalen Prioritaten: ausserge-
wohnliche Kundenerlebnisse zu bieten,
intelligente Loésungen bereitzustellen und
den Landwirten die Moglichkeit zu geben,
mit unseren Marken zu interagieren, wann
und wo sie wollen. Jedes unserer globalen
Markenteams entscheidet, wie es unsere
Strategie am besten umsetzt, um den
Landwirten maximalen Nutzen zu bieten.

Mit der Samaschine «Momentum»
oder dem Selbstfahrer «Rogator 900»
hat Fendt spezielle Maschinen entwi-
ckelt, die vornehmlich fur die Gross-
flichen-Landwirtschaft in Ubersee
konzipiert sind. Werden diese Maschi-
nen kiinftig auch in Europa, allenfalls
in kleinerer Ausfiihrung, auf den
Markt kommen?
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Bei der Samaschine kann ich mir das vor-
stellen, wenn sie an die vorgeschriebenen
gesetzlichen Verordnungen angepasst
wird. Die neue, selbstfahrende Applikati-
onsmaschine «Rogator 900» ist fur West-
europa eher weniger geeignet. Den «Ro-
gator» bauen wir auf verschiedenen Platt-
formen, entsprechend den Markten, in
denen sie zum Einsatz kommen. In Europa
haben wir den «Rogator 600» im An-
gebot, der Ubrigens in Hohenmdlsen in
Deutschland gebaut wird.

Stichwort Digitalisierung — ein Mega-
trend - auch in der Landwirtschaft.
Agco betreibt mit Partnern sogenann-
te Zukunftsfarmen, unter anderem
auch eine in der Schweiz («Swiss Fu-
ture Farm»), die ebendiese Zu-
kunftstechnologien erproben. Was er-
hoffen Sie sich damit?

Diese Farmen sind fiir uns enorm wichtig.
Ich habe vorhin Uber meine Ziele gespro-
chen, die ich mit Agco erreichen mochte.
Ein Weg dazu ist, den Landwirten all diese
neuen Technologien auf dem Feld, in der
praktischen Anwendung zu zeigen. Wir
konnen auf solchen Betrieben wahrend der
gesamten Vegetationszeit bewahrte Ver-
fahren mit neuen vergleichen und kénnen
die Wirtschaftlichkeit neuer Technologien
untersuchen. Wir beschaftigen auf diesen
Farmen auch Agronomen, die Seite an Seite
mit den Maschinenbauern zusammenarbei-
ten. Neben der «Swiss Future Farm» in der
Schweiz betreiben wir noch eine im afrikani-
schen Sambia und eine in lllinois (USA).

Gibt es weitere Aktivitaten in diesem
Zusammenhang?

Ja, neben diesen Farmen sind wir im Rah-
men von sogenannten «Crop Tours» auch
auf Feldern von Kunden présent. Dort ma-
chen wir anndhernd das Gleiche: Wir
schauen also, wie sich neue Technologien
agronomisch und wirtschaftlich auswir-
ken. Diese Untersuchungen laufen jeweils
aber nur fur eine zeitlich beschrankte Dau-
er. Generell wollen wir aber solche Feld-
versuche kinftig ausbauen.

Mit der Agco International GmbH hat
ein wichtiges Agco-Unternehmen sei-
nen Sitz in der Schweiz - urspriinglich
wohl wegen der giinstigen Steuer-
situation. Bleibt dieser Standort erhal-
ten, sollte demnéachst einmal ein inter-
national harmonisierter Steuersatz
fir Unternehmen gelten?

Agco International in Neuhausen SH ist fur
uns nach wie vor eine grossartige Sache.

Urspringlich mogen ja vielleicht steuerli-
che Uberlegungen fir diese Standortwahl
im Zentrum gestanden haben. Gerade fur
ein Unternehmen mit mehreren Marken ist
dieser zentral in Europa gelegene Standort
in der Schweiz fir die unterschiedliche
Betreuung der verschiedenen Markte wei-
terhin ideal.

Sprechen wir zum Schluss noch das
weite Thema der Nachhaltigkeit an.
Gerade die Landwirtschaft ist ja im-
mer wieder im kritischen Fokus der
Offentlichkeit. Nehmen Sie das bei
Agco wahr?

Die Nachhaltigkeit ist ein wichtiges Thema
und wird ktinftig noch wichtiger werden —
fur die Landwirte und fr die Gesellschaft.
Wir haben aber gesehen, dass die negati-
ve Betrachtung der Landwirtschaft von
aussen in Zeiten von Corona einer positive-
ren Sichtweise gewichen ist. Plotzlich hat
man festgestellt, dass eine Lieferkette
auch unterbrochen werden kann und wie
anspruchsvoll es ist, Lebensmittel von ei-
nem Landwirtschaftsbetrieb in den Super-
markt zu bringen. Der Landwirt in der
Nachbarschaft spirt plétzlich wieder mehr
Akzeptanz.

Wie reagieren Sie bei Agco darauf?
Die wieder etwas positivere Sicht auf die
Landwirtschaft ist eine gute Sache. Wir,
und da spreche ich auch die Landtechnik
an, mussen aber weiterhin bestrebt sein,
unser Wirtschaften so zu verandern, dass
wir insgesamt nachhaltiger werden, trotz-
dem aber genligend Nahrungsmittel er-
zeugen konnen. Da komme ich wieder auf
Smart Farming oder die Prazisionsland-
wirtschaft zu sprechen. Diesbeziiglich ist
Agco auf verschiedenen Gebieten aktiv,
wie beispielsweise auf Betrieben wie der
«Swiss Future Farm» oder sei es mit unse-
rem Finanzdienstleister Rabo-Bank, mit
dem wir beispielsweise Landwirten er-
maoglichen, Uber eine Dekarbonisierungs-
plattform Geld zu verdienen.

Werden sich Landmaschinen mit Blick
auf die Nachhaltigkeit verandern?

Aspekte der Nachhaltigkeit werden bei
der Entwicklung neuer Landtechnik zu-
nehmend eine zentralere Rolle einneh-
men. Das fangt heute beispielsweise bei
einer in das Fahrzeug integrierten Reifen-
druckregelanlage zur Bodenschonung an
und endet bei allerlei Sensoren. Wichtig
ist, dass wir als Hersteller die Landwirte im
Umgang mit diesen und anderen Zu-
kunftstechnologien aktiv unterstiitzen. M
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fendt.com | Fendt st eine weltweite Marke von AGCO.

Alle Fendt-Handler
in lhrer Ndhe auf einen Blick:
gvs-agrar.ch/hdndlersuche

Agrar
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