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Der Schweizer Markt

Die Markentreue
ist eine Konstante

im Geschid

Ulrich Peler, Verkaufsleiter wund Mil-
glied der Geschafisleitung Bucher
Landltechnik

Die Traktorenindustrie un-
terwirft sich voll den Gesetzen
des grenzenlosen Marktes und
versucht sich die Marktanteile
durch Joint-ventures, Koope-
rationen und Ubernahmen zu
sichern. Dies schldgt auch auf
die Strukturen im einheimi-
schen Traktoren- und Land-
technikmarkt durch. Davon ist
Ulrich Peter, Verkaufsleiter bei
Bucher Landtechnik, iiber-
zeugt.

Schweizer Landtechnik: Die Trak-
lorenimporteure mussten im ver-
gangenen  Jabr nochmals einen
Riickgang der Traklorenverkiiufe
hinnebmen. In Deutschland und
vor allem in Oslerreich scheint al-
lerdings die Talsoble durchlitten
zu sein. Warum diese gegenldiufige
Tendenz?

Ulrich Peter: Die schlechten Markt-
aussichten, sinkende Produzenten-
preise und, ich meine, auch die BSE-
Geschichte haben zu dieser desolaten
Situation gefiihrt. Die Maschinen und
die Traktoren werden linger einge-
setzt. Dies erhoht die Reparaturan-
filligkeit und es ist, zumindest tiber
kurz oder lang, ein Nachholbedarf
vorhanden.  Betriebszusammenle-
gungen, {berbetriebliche Mechani-
sierung usw. beeinflussen die Stiick-
zahlen selbstverstdndlich auch nega-
tiv. Sie beleben aber immerhin die
Nachfrage nach grésseren Traktoren.
Die Osterreicher, so bin ich infor-

miert, konnten ihre ©konomische
Situation vor allem in den Berggebie-
ten aber auch in den Ackerbaugebie-
ten durch den EU-Beitritt insgesamt
doch verbessern. In Deutschland mag
die Ost-Erweiterung eine Rolle spie-
len.

Welches sind die Prognosen  fiir
Schweizer Markt 19977

Wir erwarten noch keinen Auf-
schwung. Die Branche gebt davon
aus, dass rund 2000 Traktoren
verkaufl werden konnen. Die Ten-
denz zu grasseren Trakloren wird
sich aber, wie gesagt, forisetzen.

Wie ist es mil dem Preis-Leistungs-
Verhdiltnis bei Trakloren?

Friiher sass der Traktorfahrer auf sei-
ner Sitzschale, Wind, Kilte, Hitze und
Regen ausgesetzt, dann kam eine
Frontscheibe und ein Dach dazu, und
heute ist die Kabine mit luftgefeder-
tem Sitz Standard, bei grossen Trakto-
ren serienmissig mit Klimaanlage.

" Ist das Luxus? Ich meine nein. Viele

Stunden werden auf dem Traktor ver-
bracht, da sollen gute Arbeitsbedin-
gungen herrschen.

Seit 1990 sind die Preise, bereinigt
um die Teuerung, nicht mehr ange-
hoben worden. Viele Zusatzausrii-
stungen auf den Traktoren wie dreh-
bares Zugmal, hydraulisches Brems-
ventil, ausziehbare Riickspiegel usw.
sind kostenneutral erfolgt. Wegen des
Preises muss heute niemand mehr
seinen Traktor im Ausland kaufen.

In Anbelracht der Bewegungen und
Umwidlzungen in der europa- und
weltweit titigen Traktorenindustrie
gebt es auf dem schweizerischen
Parkett der Traklorenimporteure
vergleichsweise rubig zu und her.
Triigt der Eindruck?

Auf jeden Fall. — Werden bisher
eigenstindige Traktorenhersteller in
Konzernen  zusamengefasst, wirkt
sich dies zeitverschoben in der Bran-
che aus, diesbeziiglich stehen wir erst
am Anfang, Es werden Importfirmen
von der Bildfléche verschwinden bzw.
sich im Markt neu orientieren und
positionieren miissen. Das gleiche gilt
auf Hindlerstufe: Rund 650 Hindler
verkaufen 2000 Traktoren. Da miis-
sen einige aussteigen oder sich zu-
mindest sehr intensiv mit einem
andern Standbein befassen.

Bei jeder Fusion heisst es zwar, die
Marken werden unabhingig vonein-
ander vertrieben. Die Traktorenher-
steller machen aber Druck auf die
Vermarktungsstrukturen und die Ver-
triehsorganisationen. Wer die Pla-
nung, den Einkauf, den Transport,
den Aufwand fiir die Bereitstellung,
die Typenpriifung, das Controlling
und die Werbung koordinieren und
konzentrieren kann, spart Kosten.

Liberalisierte Mdrkte, Qualildilssi-
cherungssysteme auf allen Stufen,
ldnderiibergreifende ~ Normen-
kompaltibilitit — kinnten da nam-
hafle Landmaschinenhéndler un-
ler Umgebung des Importeurs nicht
auch direkt importieren?

Generell schliesse ich das aus. Die Lei-
stungen des Importeurs, zum Beispiel
die detaillierte Planung des Trakto-
renbedarfs nach Typen und Grossen-
klassen auf anderthalb Jahre, die defi-
nitive Ubernahmepflicht auf ein hal-
bes Jahr hinaus sind heikle, kapital-
intensive  Geschifte. Koordination,
Typenpriifung und z.B. die Schulung
werden vom Importeur am besten
wahrgenommen. Dies alles setzt Gibri-
gens eine gewisse Firmengrosse vor-
aus. Sinkt ndmlich der Personalbe-
stand unter eine kritische Grenze,
lduft die Firma Gefahr, gewisse Funk-
tionen nicht mehr mit der nétigen
Zuverlissigkeit erbringen und die

Stellvertretung nicht mehr sicherstel-
len zu konnen.

Wie stebt es eigentlich um die ver-
meintliche Markenvielfalt? Wenn
sich die Differenzierung zwischen
Traktortypen auf das Design und
das  Firmenemblem  reduziert,
kinnte man doch genau so gut auf
den Namen einer Marke verzichten
und das Aquivalent der andern
verkaufen?

Nein. — Die Markentreue ist eine Kon-
stante im Geschift. Dafiir findet man
auch in der tibrigen Wirtschaft belie-
big viele Beispiele. Diese will man
nicht aufs Spiel setzen. Die Marken-
treue wird ja auch stark geprigt
vom Traktorenhéndler in der Region.
Auch der Kunde ist seiner Marke, die
er seit vielen Jahren fahrt, im allge-
meinen sehr treu.

Welche Strategien entwickeln Im-
porteure und  Traktorverkiufer,
um im harten Verdrdangungsiwetl-
bewerb zu bestehen?

Wir miissen davon ausgehen, dass die
Technik der Zukunft noch anspruchs-
voller wird. Hammer und Ambos wer-
den in Zukunft noch weniger helfen,
um Service und Reparaturen auszu-
fiihren. Im weiteren priift der Kunde
bei einer Traktoranschaffung sorgfal-
tig, mit welchem Héndler er eine
Partnerschaft eingehen will. Nicht
nur der Anschaffungspreis schafft Ver-
trauen. Eine kompetente und seridse
Beratung ist ebenso wichtig wie eine
gute Serviceleistung und Ersatzteil-
versorgung.

Diese hohen Anforderungen werden
einige Handler im Alleingang nicht
mehr schaffen. Unser Ziel ist es daher,
dezentralisierte  Leistungsgemein-
schaften zu bilden, die eng miteinan-
der zusammenarbeiten. Sei es in der
Vermarktung, Werbung, Bereitstel-
lung von Neutraktoren und Komplet-
tierung. Leistungen die dezentralisiert
und vor Ort erbracht werden konnen,
sind nicht nur ginstiger, sondern
auch effizienter. Beseitigung der «Ko-
stenduplizitdt» heisst auch hier die
Devise.
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