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Traktoren miissen sich nicht nur an der Preisfront, sondern auch im harten Einsatz bewdahren.

Transparente Traktorpreise -

ein Jahr danach

Eine grossere Ubersichtlichkeit im Preissalat des Schweizeri-
schen Traktoren- und Landmaschinenmarktes ist ein seit langem
gehegter Wunsch. Nachdem schon verschiedene Versuche vor-
ausgegangen waren, trat ziemlich genau vor einem Jahr eine
Mehrheit der Importeure mit einem Marktanteil von 80% der ver-
kauften Traktoren mit dem Anspruch auf transparente und ehrlich
kalkulierte Traktorpreise an die landwirtschaftliche Offentlichkeit.
Der Schweizerische Verband fiir Landtechnik hat insbesondere
auch unter einem sozialen Gesichtspunkt eine verbesserte Preis-
transparenz stets unterstiitzt.

Nachdem ein Jahr Erfahrung mit transparenten Preisen vorliegt,
darf das weitere Gedeihen des zarten Pflanzchens vorsichtig posi-
tiv beurteilt werden. Dieser Schluss kann aus einer kleinen Umfra-
ge bei Landmaschinenhandlern und Landwirten, die im vergange-
nen Jahr einen Traktor gekauft haben, gezogen werden.

der Auffassung an, dass der ein-
geschlagene Weg, mit einer
gerechtfertigten Handlermarge
und einer grosseren Klarheit be-
treffend Riicknahme-Preise von

Seitens der Handler fand sich
niemand, der die neuen Verein-
barungen rundweg ablehnte.
Insbesondere schloss sich auch
ein Vertreter von MF-Traktoren
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Occasionstraktoren, sehr zu be-
griissen ware. -

Die Verkaufer

H.M. ist ein eindeutiger Ver-
fechter der Preistransparenz. Er
stellt sich dabei auf den Stand-
punkt, dass flr ein bestimmtes,
gleichwertiges Produkt alle
gleichviel bezahlen sollten. Er
gibt auf den Listenpreis 4 — 5
Prozent Skonto und allenfalls ei-
nen zusétzlichen Preisnachlass
far einen Vorflhrtraktor. Im wei-
tern wendet er die Ricknahme-
preisliste des Schweizerischen
Landmaschinenverbandes kon-
sequent an, wobei es selbstver-
standlich Abweichungen in Ab-
hangigkeit der Marke, der An-
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zahl Betriebsstunden und des
Zustandes des Fahrzeuges gibt.
H.M. hat mit dieser Geschéafts-
politik gute Erfahrungen ge-
macht. Zur Verkaufsunterstiit-
zung bietet er allenfalls einen
Gratisservice und allgemein
gute Dienstleistungen nach dem
Verkauf an. Es versteht sich,
dass bei seiner konsequenten
Haltung das eine oder andere
«Geschéft» an die Konkurrenz
geht.

W.L. ist vorderhand, was die
Ehrlichkeit in diesem Gewerbe
betrifft, eher pessimistisch: «Es
geht schon etwas besser, aber
es ist miuhsam, weil das Ganze
praktisch nicht kontrollierbar
ist.» Es kommt vor, dass Kauf-
unterstitzungen gegeben wer-
den, bei denen ein alter Traktor
z.B. nur fiktiv an Zahlung ge-
nommen oder sogar ein separa-
ter Scheck gemacht wird. Bei
der Preiskalkulation seiner Ma-
schinen achtet W.L. auf den Ein-
standspreis, erhdht diesen um
jene Marge, die zur Abdeckung
eigener Kosten notwendig sind
und schlagt noch die Wust dazu,
um auf den Nettopreis zu kom-
men, den er seinen Kunden
nennt und auch verrechnet.
«Dies mache ich beispielsweise
auch bei einer Heuerntemaschi-
ne, wo die zweistelligen Rabatte
leider nach wie vor an der Ta-
gesordnung sind. Ich bin der
Auffassung, dass eindeutige
Dumping-Angebote doch eher
der Vergangenheit angehdren.
Auch die Handler sind etwas
verninftiger geworden», fasst
W.L. seine vorsichtig positive
Antwort zusammen.

Auf die Glaubwirdigkeit im
Landmaschinenhandel kommt
H.M. zu sprechen, wenn er von
Kollegen berichtet, die die ge-
genseitige Information im Falle
von Traktorverkaufen vorschla-

gen, wahrend beim erstbesten
Fall dies nicht spielt und auch
die Richtlinien der Importeure
nicht eingehalten werden. Er fin-
det, dass insbesondere auch
durch Preisabschlage und Ak-
tionen bei einer Marke oder ei-
nem Typ das Vertrauen in die
Landmaschinenbranche keines-
wegs gestéarkt werde, weil beim
Kunden der Gedanke nahelie-
gend sei, dass offenbar die Ge-
winne im allgemeinen doch noch
zu hoch seien. «Trotzdem wir
uns gegenseitig unterbieten und
bekampfen, verkaufen wir ins-
gesamt keinen Traktor mehr.»

Die Kiufer

Ubervorteilung, korrekt abge-
wickeltes Geschéft oder «Wiirge-
rei» respektive Superangebot?
Die Dbefragten Betriebsleiter
haben Mihe, ihren eigenen
Traktorkauf in eine dieser Kate-
gorien einzuordnen. Gottfried
Grogg aus Biitzberg, der seinen
Renault 80 TX allerdings schon
vor 2 Jahren kaufte und dabei
einen 22jahrigen Renault ein-
tauschte, jedenfalls wiirde es
ausserordentlich begriissen,
wenn die standige Unsicherheit
aus der Welt geschafft werden
koénnte, ein unfaires Geschaft
gemacht zu haben. «Der Preis-
vergleich der Angebote ver-
schiedener Handler bedeutet
einen grossen Aufwand an Zeit
und Geld. Die Technik kommt
dabei aber zu wenig zum Zuge.
Viel wichtiger wére es heraus-
zufinden, welcher Traktor fir die
betriebsspezifischen Anforde-
rungen am geeignetsten ist.»

Am krassesten mag jener Fall
sein, bei dem ein 20jahriger
Bihrer mit 22’000 Franken an
Zahlung genommen wurde, was
ca. die Halfte des Listenpreises

des verkauften John Deere's
bedeutete. Der betreffende Be-
triebsleiter raumt ein, dass der
Handel sehr viel Zeit gekostet
hat, weil verschiedene andere
Angebote ebenfalls gepriift wer-
den mussten.

Auf einem grosseren Inner-
schweizer Betrieb stehen vier
Traktoren von drei Marken. Die-
se Konkurrenzsituation auf
kleinstem Raum konnte bei der
Evaluation eines weiteren Trak-
tors optimal gegeneinander
ausgespielt werden. Der Netto-
preis der schlussendlich ge-
kauften Maschine lag ca. 10
Prozent unter dem Listenpreis.
Verschiedene Zusatzausristun-
gen wie aufklappbares Dach,
Komfortsitz und breite Bereifung
konnten ebenfalls noch einge-
handelt werden.

Fir eine bei uns wenig bekannte
Marke fehlten die Ersatzteile.
Deshalb entschloss sich eine
Betriebsleiterfamilie zum Kauf
eines Huarlimann H 361 Allrad.
Ricknahmepreis und Rabatt-
konditionen lagen in einem ver-
ninftigen Rahmen. Als Zusatz-
angebot wurde noch eine halb-
geschlossene Kabine aufge-
baut.

B. St. hatte eigentlich eine gute
Occasion gesucht. Er musste
jedoch feststellen, dass sie alle
zwischen 19’000 und 25’000
Franken teuer waren. Eher zu-
fallig wurde ihm in der Folge
ein Aktionsangebot unterbreitet.
Der Traktor wurde, ausgeriistet
mit Doppelbereifung und Viktor-
Kabine, fir 32’000 Franken ge-
kauft. Rabatte wurden in be-
scheidenem Rahmen gewéhrt.

Ziemlich Uberstirzt wurde in
einem andern Fall die preislich
glinstige Version einer bekann-
ten Traktormarke gewahlt. Aus-
schlaggebend sei allerdings
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nicht nur der Preis gewesen,
sondern auch die Nahe der Ser-
vicestelle. Deren Leistungen
enttduschten in der Folge, so
dass man den Kauf, der zu Net-
topreisbedingungen getéatigt
worden war, bereits heute be-
reut.

* k %

Hohe Ziele

Nur schon die wenigen Befra-
gungen lassen vermuten, dass
die Problematik der «transpa-
renten  Traktorpreise» nicht
«durchsichtige Wérter» geblie-
ben sind. Zu behaupten, reelle
Preise wirden allerorts nach be-
stem Wissen und Gewissen an-
gewandt, ware aber bei weitem
Ubertrieben. Zu gross ist fur den
einen oder andern Landmaschi-

Sektionsnachrichten

nenhandler die Versuchung, sei-
nen Umsatz auch im Hinblick
auf allgemein bessere Konditio-
nen seitens seines Importeurs
zu steigern, koste es was es
wolle, etwa auch die Substanz
des eigenen Unternehmens. Of-
fen bleibt die Frage, inwieweit
die Importeure selbst, trotz
«Gentleman agreement», uner-
laubte Kaufhilfen geben, damit
sich die Waagschale im konkre-
ten Fall zugunsten der eigenen
Marke senkt.

Bauerlicherseits ist der Hang
zum Markten nach wie vor im
Blut. Zugegeben, ein Traktorkauf
wird nicht alle Tage getatigt, in-
sofern wird man nicht darum
herumkommen, sich die Investi-
tion sehr gut zu Uberlegen und
abzuwédgen. Man kann sich al-
lerdings fragen, ob die Arbeits-
zeit im modern geflihrten Be-

trieb nicht sinnvoller eingesetzt
werden kann, als damit heraus-
zufinden, wo der Preis am tief-
sten ist, wahrend die betriebli-
chen Bediirfnisse und die tech-
nischen Entwicklungen als Ent-
scheidungshilfen bei der Neu-
beschaffung eines Traktors,
aber auch anderer Landmaschi-
nen, zu kurz kommen.

Abgesehen davon bestatigt sich
der Eindruck, dass derjenige,
dem mehr oder weniger alle Mit-
tel recht sind, um einen Preis-
nachlass zu erwirken, dies unter
Umstanden nicht nur auf Kosten
des Landmaschinenhéandlers
oder teurer Ersatzteile und Re-
paraturen, sondern auch auf Ko-
sten jenes Berufskollegen tut,
der sein Handwerk zwar ebenso
gut versteht, aber davon aus-
geht, ihm werde ein ehrlicher
Preis verlangt. Zw.

Hochsilo und Fahrsilo

Silieren ist eine bewahrte und
kostenglinstige Methode der
Futterkonservierung. Wo die Ge-
" meinsamkeiten und Unterschie-
de, die Vor- und Nachteile der
verschiedenen Bauarten von
Hoch- und Fahrsilos liegen, soll
an dieser Tagung diskutiert wer-
den.

Ruedi Jakob, FAT, Tanikon:
«Hochsilos im Vergleich».

Dr. Karl Heinz Gerhold, Land-
wirtschaftskammer fur Vorarl-
berg, Bregenz/Osterreich: «Der
Bau und Betrieb von Fahrsilos».

20

Hans Vock, Wendelinhof, Nie-
derwil: «Praktische Erfahrungen
mit Fahrsilos».

16. Februar 1989, Donnerstag-
nachmittag, 13.00 Uhr, Landw.
Schule Liebegg.

Schaffhausen

— Die Sektion Schaffhausen
fihrt am 27. Januar an der land-
wirtschaftlichen Schule (Char-
lottenfels) einen Kurs Uber die
Montage und den Unterhalt von
Anhangerbeleuchtungen durch.

— Im Rahmen der diesjahrigen
Winterexkursion steht am 4. Fe-
bruar eine Car-Reise an die

AGRAMA auf dem Programm.
Erwachsene bezahlen Fr. 43.—,
Lehrlinge geniessen eine Preis-
reduktion von 5 Franken.

— Fir den 9. und 10. Februar ist
ein Informatik-Kurs mit dem
Thema «Grundlagen des Com-
putereinsatzes auf dem Bauern-
hof» angesagt.

Interessenten fiir die eine oder
andere Veranstaltung melden
sich beim  Geschéftsfihrer
Bernhard Neukomm, Guntma-
dingen, Tel. 053 - 35 28 49.

Besucht zahlireich
die Veranstaltungen
Eurer Sektion!
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