Neue Heraus-
forderung
mit groBem
Potenzial

Seit 1. Marz ist Martin Brokamp neuer ,Sales
Manager Rental & Access" bei JCB Deutschland.
Riidiger Kopf sprach mit dem Branchenkenner
liber seinen neuen Arbeitgeber, seine Aufgaben
und Perspektiven.

Brokamp: Da ist zum einen JCB als renommierter Baumaschinenher-
steller. Das, kombiniert mit den nun neuen Gerdten aus dem Access-
Bereich, bietet meiner Ansicht nach ein sehr groBes Potenzial. Dabei ist
fiir mich besonders interessant, dass JCB aufgrund der Produktreihe
gerade im Bereich ,Vermieter" noch sehr viel erreichen kann. Hier habe
ich die Chance, alles von der Pike auf mitzugestalten und mich persén-
lich voll einzubringen, da ich von der ersten Stunde mit dabei bin. Da-
riiber bietet die gesamte JCB-Produktpalette der Baumaschinen - nicht
nur fiir die Arbeitsbiihnen - gute Chancen in Deutschland. Fiir die Ver-
mieter sehe ich den groBen Vorteil, mit JCB einen Anbieter zu haben, der
alles hat, was sie brauchen. Der beriihmte One-Stop-Shop.

Ich meinerseits kann mein Wissen, das ich in den letzten zwei Jahr-
zehnten im Bereich ,Rental” gesammelt habe, ideal einbringen.

Mit Scherenist JCBin den
Arbeitshiihnenmarkt gestartet

Martin Brokamp

Zum einen betreue ich den schon eben erwdhnten ,Rental”-Bereich. Das
bedeutet, dass Vermieter mit mir einen direkten Ansprechpartner fiir das
gesamte JCB-Baumaschinen-Portfolio haben, also nicht nur fiir Teles-
koplader und Arbeitsbiihnen. Dies ist einerseits fiir den Vermiet-Genera-
listen gut, der nun mit den Arbeitsbiihnen neue Produkte hinzube-
kommt. Aber auch fiir die Spezialisten gibt es Vorteile, denn auch hier
sind die Ubergange zwischen den einzelnen Branchen flieBend - und da
bietet JCB viele Erganzungen und Méglichkeiten.

Der zweite Teil meiner neuen Aufgabe ist es, den gesamten ,Access"-
Bereich bei JCB in Deutschland aufzubauen. Das gilt sowohl fiir den
Direktvertrieb als auch fiir den Handel. JCB wird beide Wege gehen, die
Vermarktung liber Handler, aber auch direkt. Allerdings wird nicht jeder
Héndler auch die Arbeitsbiihnen in sein Programm aufnehmen. Denn
der Handler muss dies sowohl von sich aus wollen als auch einige unse-

Umfangreich zeigt sich die Teleskoplader-
palette von JCB - und sie wird weiter wachsen
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rer Anforderungen erfiillen kdnnen. Das Arbeitsbiihnengeschaft ist
hierzulande allerdings ein Vermietkunden-Geschift, sodass ein GroB3-
teil der Arbeitsbiihnen mit Sicherheit direkt vertrieben wird.

Da ist zunéchst der Service zu nennen. Dank der Handlerschaft gibt es
hier ein dichtes Netz. Allerdings wird auch hier erst einmal geschaut,
wie die Handhabung im Einzelnen ausfallen wird. Nicht jeder Handler
wird im Servicenetz fiir Arbeitsbiihnen mit dabei sein. Auch werden
verschiedene Level etabliert, das heif3t, dass es auch ein libergeordne-
tes Serviceteam geben wird, das die Handler unterstiitzen soll.

Ein weiterer Punkt sind die Gerate. Wir haben mit Elektroscheren ge-
startet, dem Standardprodukt bei Arbeitsbiihnen. Ich will jetzt weni-
ger auf die Leistungsdaten abheben, die der Markt von sich aus sowie-
so vorgibt. Vielmehr sind es die kleinen Hilfen, die das Tagesgeschaft
der Biihnenvermieter erleichtern sollen und werden. So gibt es ver-
standliche Kurzanleitungen, nicht nur ellenlange unleserliche Betriebs-
anleitungen. Oder auch einfache Anschlagpunkte zum Verzurren. Neu
und richtig praktisch sind die Kurz-Videos. Diese erkldren die Handha-
bung einfach, schnell und ohne Worte, denn die Sprachbarrieren sind
manchmal sehr groB. Dazu muss der Anwender nur mit dem Handy
den QR-Code scannen und schon startet das Info-Video. So wird bei-
spielsweise erklart, wie ein Geldnder abgeklappt und danach wieder
aufgeklappt wird. Klingt simpel, ist es eigentlich auch, aber der Alltag
zeigt, dass der Nutzer mit solch kleinen Dingen Probleme hat.

Bei den Arbeitsbiihnen sind wir erst gestartet. Noch in diesem Jahr
werden weitere Gelenkteleskopmodelle folgen. Und bis Ende 2019 ist
geplant, die Modellpalette so umfangreich gestaltet zu haben, dass es
rund 80 Prozent der Standardmodelle auch bei JCB geben wird. Dann
gibt es mit JCB einen Anbieter, der das Level der Top-Hersteller er-
reicht und mit seinen schon erwdhnten Extras den Unterschied aus-
machen kann. Darliber hinaus hat JCB fiir seine Produkte schon einen
Ersatzteilservice aufgebaut, der einen 24-Stunden-Dienst anbietet,
auch im Alltag. Mit groBen Depots in England, Paris und Pilsen, in
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denen insgesamt rund 200.000 Access-Ersatzteilen lagern, kdnnen wir
dies in Europa zuverlassig leisten. Hier ist das Ziel, ein Branchenvor-
bild zu sein.

Nach wie vor ist Deutschland bei beiden Gerdtegattungen nicht voll-
standig erschlossen. Im Vergleich zum europdischen Ausland hinken
wir hierzulande hinterher. Aber man muss auch sagen, dass der deut-
sche Markt der anspruchsvollste ist. Verlangt wird eine sehr gute Per-
formance bei deutlich niedrigen Preisen. Hier gilt nicht ,Veni, vidi,
vici”, also kommen und siegen. Da bedarf es Kondition und Ausdauer
- etwas, das JCB hat.

Nicht nur die schon genannten Gerate zeigen die Innovationsfreude.
Zuletzt haben wir die E-Scheren mit Lithium-lonen-Batterien vorge-
stellt. Diese werden ihren Platz Gberall dort einnehmen, wo die Gerate
sich quasi im Dauereinsatz befinden. Aber die wahre Stérke bei JCB
liegt in der Tatsache, dass es sich um ein Familienunternehmen han-
delt. Wenn etwas auf die Tagesordnung kommt, wird es mit viel Ener-
gie verfolgt. So zum Beispiel die Entwicklung des ,Hydradig”. Das ist
im Prinzip ein Mobilbagger, dessen Motor und Antrieb komplett in den
Unterwagen eingebaut wurde. Im Oberwagen finden sich nur noch die
Kabine und der Ausleger. Solch ein Konzept ist sicherlich auch auf
andere uns bekannte Baumaschinen iibertragbar.

Absolut. Das beste Zeichen hierfiir ist der Neubau der Deutschland-
zentrale in Frechen. Dort - vor den Toren Kdlns - investiert JCB mehr
als 35 Millionen Euro auf einer Flache von {iber 50.000 Quadratme-
tern und wird ndchstes Jahr einziehen. Neben der Verwaltung werden
groBziigige Trainingsmdglichkeiten geschaffen. JCB plant auch in Zu-
kunft seine Produktpalette weiter auszubauen. Daher ist es einfach
notig, entsprechende Kapazitdten zu schaffen, um den Vertrieb sorg-
faltig zu schulen.

«

In Deutschland giBfesI vEinchen mit anderen *’-
- Landern noch viel Potenzial auch bei Teleskopladern






