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Auf

der Schwelle zum Millennium

Situation

Der Konzentrationsprozess
in der Landtechnikindustrie
schreitet weiter voran. Haupt-
~ griinde sind Kostenvorteile
in Entwicklung, Produktion,
Marketing und Service bei
grosseren Umsitzen und die
Notwendigkeit in bisher viel-
leicht vernachlissigten Wachs-
tumsmirkten prisent zu sein.

Neuzulassungen von Traktoren Welt, EU und Schweiz

nation und Perspektiven =~
\/der Landtechnik-Branche =

Kurt Hauenstein,
Préisident des Schweizerischen
Landmaschinen-Verbandes SLV

Am zuverldssigsten ldsst sich die Markt-
entwicklung anhand der Zulassungs-
statistiken von Traktoren verfolgen.

Der Weltmarkt und der Westeuropa-
markt wachsen seit dem massiven
Einbruch Ende der 80er Jahre/
Anfang der 90er Jahre. Fiir Westeuro-
pa und Nordamerika ist die Erho-
lungsphase 1998 zu Ende gegangen.

350

250

200

150

300

100+

B Weltmarkt (in 1000)

Grafik 1

1996 1997

[ Schweiz

850
800
750
700
650
600
550
1980 1991 1992 1993 1994 1996
H Westeuropa (in 1000)
i 50001
450011 |
4000
3500
3000
2500
|1s7 145 136 = 160 |177 |157 |175 2000

1980 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998

— ol |aod T =

221

1980 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998.

Synergie-
potential bei
Zusammen-
schliissen
von Firmen

Grafik 2

Man erwartet in den kommenden
Jahren Stagnation oder Schrump-
fung. Fiir den Weltmarkt prognosti-
ziert man trotzdem weitere Steige-
rungen, ausgehend von den auf-
strebenden Mirkten in Stidostasien,
Mittel- und Siidamerika, Afrika, Au-
stralien und Neuseeland. Der Schwei-
zer Markt stagnierte, mit Ausschld-
gen nach oben und unten, und geht
1999 erneut in eine Schrumpfungs-
phase tiber (Grafik 1).

... dawaren’s nur noch drei!

Aus Zusammenschliissen resultieren
bei gutem Management Synergien,
die die neue Firma stirken und
dem Markt zugutkommen (Grafik 2).
Mitte Mai dieses Jahres wurde die
Landtechnikbranche vollig ber-
rascht von der Nachricht, dass New
Holland NV die Case Corporation kau-
fen will. Als Folge werden kiinftig nur
noch drei Traktorhersteller als soge-
nannte Globalplayer operieren (Ta-
belle 1).

Der Schweizer Markt

Die Versorgung mit neuen Traktoren
und Maschinen betrug 1998 knapp
500 Mio. Franken, wovon 88,3% aus
Importen und 11,7% aus Inlandpro-
duktion bestand (Grafik 4). Nominal
lag der Umsatz 1998 mit Traktoren
und Landmaschinen nur geringfii-
gig tiber 1988. Real bedeutet das aber
wegen der Teuerung in den 10 Jahren
etwa 30% weniger (Grafik 3).

Beschiiftigte in
der Landtechnik

Erhebungen und Schitzungen erge-
ben etwa 5210 Arbeitsplitze fiir 1998.
Im Jahr 1980 zzhlte man noch 9000
Arbeitsplitze (Tabelle 2).

Das charakteristische dabei ist, dass
die meisten Stellen in landlichen, teils
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Auf der Schwelle zum Millennium

Die drei Globalplayer der Landtechnikbranche weltweit

Tabelle 1
| Lanatochnik:
John Deere %2 John Deere
New Holland
und Case i e el R, R S abgelegenen Regionen angeboten — Die Ausgangslage ist die, dass unser
AGCO 204 56 MF, Fendt, White, Allis, werden. Wenn auch die Gesamtzahl ~ Handel im Vergleich zu den grossen
' f Hesston der direkt Beschiftigten bescheiden ~ Nachbarmirkten sehr kleinstruk-
ist, stellt die Landtechnik trotzdem  turiert ist. Ein Schweizer Fachhdndler
einen wichtigen Faktor fiir die Erhal-  verkauft im Durchschnitt 4 Traktoren
Firmen und Arbeitsplitze tung der dezentralen Besiedlung dar. ~ pro Jahr, der Deutsche 17 und der
in der Landtechnik 1998 Franzose gar 32. Das bietet dem
Thelezl  Der Landtechnik-Handel als Schweizer Landvs{m den Vortell,. dass
. er sehr kurze Distanzen zu seinem
Partner und Versxcherung Lieferanten zuriicklegen muss (Ta-
fiir den Landwirt 8

Industrie

Schitzungen im Jahr 1980 gingen noch von total ca. 9'000 Arbeitspldtzen aus.

Entwicklung Traktoren und Landmaschinen
Inlandversorgung Schweiz

700 (Zollwerte bzw. Preise ab Werk)

Grafik 3

die noch verbleibenden Produzenten.
Das lasst gelegentlich die Frage auf-
kommen, welche Leistungen Schwei-
zer Importeure erbringen und im Un-
terton, ob man auf sie verzichten
konnte. Das Leistungsspektrum (Ta-
belle 3) umfasst hauptsichlich die
Marktbearbeitung, den Service, das
Reparaturwesen und die Ersatzteilver-
sorgung unter Einbezug der regiona-
len Fach- und Markenhindler. Ein
grosser Teil der Leistungen fallen auf
die Weiterbildung und Forderung der
Héndler und des eigenen Personals.
Aufwendig und kostenintensiv st auch
die Planung, Disposition und Lager-
haltung von Maschinen und Teilen so-
wie die kundenspezifische Ausriistung,

belle 4).

- Annghernd 90% der neu verkauften ~ Unsere Kleinstruktur stosst aber an
Wopartind Grosstidndsl e Maschinen sind Importprodukte. Des-  Grenzen der Wirtschaftlichkeit und
Gewerbe und Fachhandel 3'500 halb beschiftigen die Tmporteure/  der Moglichkeiten, dem rasanten Fort-
Total 5210 ~ Grosshandler fast gleich viele Leutewie  schritt der Technik zu folgen. Moderne

Traktoren und Maschinen sind heute
Hightech-Produkte mit viel Hydraulik,
Elektronik und technischer Informa-
tik. Das bedingt Fachleute, die vom
Importeur oder Produzenten laufend
geschult werden und ihr Fachwissen
in der Praxis hiufig anwenden kon-
nen. Ein Landwirt, der die Anschaf-
fung einer Hightech-Maschine erwagt,
sollte diesem Aspekt eine hohe Bedeu-
tung bei seiner Lieferantenwahl bei-
messen.

Der Konzentrationsprozess der Land-
technik-Industrie fiihrt zu tiberzah-
ligen Importeuren und Marken-
héndlern (Grafik 5). Diejenigen mit
den grosseren Marktanteilen und
den besseren Zukunftschancen tiber-

Govseusen |8 Traktoren — B Gesamt | Der Schweizer Endkunde kann sich  leben. Man mag die andern bedau-
auf Grund der Leistungen seines Lie-  ern, aber ein Gesundschrumpfen
feranten auf eine seriose Beratung,  unserer Landtechnik ist dringend
zuverldssige Lieferung, einwandfreien ~ notwendig. Wir rechnen 1999 mit

Inlandver- E ol o b Grafik4 | Service und gesicherte Ersatzteilver-  einem starken Markteinbruch im
sorgung auf bopifi Ao iy R sorgung verlassen. Das sind entschei- ~ Ausmass von 10 bis 20% und in den
dem Neonat Maschnen _Sgs00  11.7% dende Faktoren im heutigen Uberle-  folgenden Jahren um durchschnitt-
Schweizer TP benskampf in der Landwirtschaft und ~ lich 3 bis 5%.

Landtechnik- im Zusammenhang mit dem rasan-

markt 1998 it ten technischen Fortschritt. Die Lan dtechmk als

Der Strukturwandel
der Landtechnik

Einflussfaktoren fiir Verinderungen
der heutigen Strukturen gibt es viele.

vorgelagerter Partner
der Landwirtschaft

Alle mit der Landwirtschaft im
Geschift stehenden Branchen und
Wirtschaftssektoren haben  wohl

Schweizer Landtechnik

September 1999

31



Ruf der Schwelle zum Millennium

Die wichtigsten Leistungen
und Kostenfaktoren im Landtechnikhandel

Tabelle 3

Werbung (Insertlon PR, Direkt-Mails, Messen. Mérkte)
Verkaufsforderung (A 1l T Héandler-Ausstellungen)
Héndler- Verkaufsschulung (Konkurrenzvergleiche, Argumentation, Beratung)

fsd Konkurrenzvergleiche)

Verk k (Prospetl Pr
Verkaufsunterstiitzung der Handler (Ver
Absatzplanung Disposnion Beschaffung, Lagerhaltung

Kund ttierung, Qualititskontrolle, Bereitstellung
Lneferung frei Kunde, Einfiihrung, Ubergabe mit Dokumenten
Héndler-Kundendi hulung, Reparat ingen,
Kundendienstunterstiitzung der Héndler, Garanti
Ersatzteil-Absatzplanung, Disposition, Beschaffung, Lagerhaltung

Ersatzteil-Vertrieb, Preislisten auf Fichen oder CD-Rom, Beratung, Reparatur-Austausch

Handhabung

Traktorenmirkte 1998 in Frankreich,
Deutschland und der Schweiz

Tabelle 4

maschinen, die ein Landwirt ja
nicht heute kauft und morgen ver-
braucht, ist die beste Kunden-
Lieferantenpartnerschaft ausschlag-
gebend. Die langfristigen Aspekte
sind fiir den Erfolg einer Anschaf-
fung sehr wichtig,

Zusammenfassung

Die gesittigten Mirkte Nordame-
rika und Westeuropa sind 1999
in eine Schrumpfungsphase ein-
getreten. Der Weltmarkt wichst
aber weiter, ausgehend vom wach-
senden Bedarf in neuen Mirkten.
Der Konzentrationsprozess in der
Industrie geht weiter. Zusammen-
schliisse ermoglichen die Aus-
schopfung von Synergien, die an

den Markt weitergegeben werden
konnen.

Der Schweizer Markt schrumpft
weiter, hervorgerufen durch den
Strukturwandel und alternative Me-
chanisierungslosungen in der Land-
wirtschaft. Unsere zu kleinen Land-
technik-Handelsstrukturen miissen
gesundschrumpfen.

Nur diejenigen Importeure und
Hindler tiberleben, die gute Markt-
leistungen erbringen und dem
Technologiewachstum folgen kon-
nen, denn unsere Landtechnik will
einen Beitrag zur Stirkung der
Landwirtschaft leisten. Die Land-
wirtschaft muss zusitzlich zu den
Absatzmirkten auch im Beschaf-
fungsmarkt langfristig zuverléssige
Partner auswéhlen.

Importeur- und Hindlerselektion
bei Sortimentszusammenlegungen

Grafik 5

Immatrikul. pro Marke
Immatrikul. pro Produzen
Immatrikul. pro Regionalhandler

verstanden, dass unsere Nahrungs-
mittelproduktion und -vermarktung
nicht nur besser, sondern auch
preiswerter werden muss. Unsere
Landtechnik will einen Beitrag
zur Steigerung der Konkurrenz-
fahigkeit der Landwirtschaft leisten.
Sie ist dabei darauf angewiesen,
dass die Landwirte ihr Angebot richtig
und allumfassend beurteilen. Im
Beschaffungsmarketing von Investi-
tionsgiitern, wie es Landmaschinen
sind, geht es nicht primér darum,
einen vordergriindigen Preisvorteil
zu erpressen, sondern um den Aufbau
einer langfristigen Lieferanten-
partnerschaft. Wer das als Kunde ver-
standen hat, macht die besten Ein-
kdufe beim besten Partner. Nur wenn
dieser auf Dauer mit Kompetenz,

vorziiglichem Service und gesicherter
Ersatzteilversorgung  hinter der
Maschine zu Diensten steht, geht
die Schlussrechnung der An-
schaffung auf.

Jedes Unternehmen hat zwei Mirkte,
den Absatzmarkt und den Beschaf-
fungsmarkt (Grafik 6).

Es ist beeindruckend, wie schnell
unsere Landwirtschaft und ihre Or-
ganisationen gelernt haben, wie sie
sich auf den Absatzmirkten erfolg-
reich behaupten konnen. Qualitit
der Produktion, der Produkte und
der Vermarktungsdienstleistungen
sind anerkannte Schliisselfaktoren.
Ebenso wichtig fiir die Zukunfts-
sicherung jedes Unternehmens ist
der Beschaffungsmarkt. Gerade
bei Investitionsgiitern wie Land-

Marktleistung ung Service

Marktanteil

Der Landwirtschaftsbetrieb

als Glied der Nahrungsmittel-Wertschopfungskette

Beschaffungs-Marketing
Vorgelagerte Sektoren
Lieferanten

Langlebiges Investitionsgut
Partnerschaft auf Dauer
Totale Qualitat, Kompetenz
Versorg! icherheit, Fortb d
Weiterentwicklung

Grafik 6

Absatz-Marketing
Nachgelagerte Sektoren;
Konsumenten
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