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AGRAMA: Technik pur in der Landwirtschafl.
Die Ausstellungsbereiche umfassen den gesamten Acker- und Futterbau,
Rindviehbaltung: Stallbau- und Tierhaltungssysteme; Melksysteme, inner-
betriebliche Logistik, Technik im Gemiise-, Obst- und Weinbau, und last
but not least die Traktoren, Transporter, Zwveiachs- und Einachsmdber
usw. und die gesamte Transportlogistik.

Yom Donnerstag, 27.,
bis Montag, 31. Januar 2000
Geoffnet von 9 bis 17 Uhr

Es stellen 248 Aussteller auf einer Ge-
samtfliche von 33612 m’ aus. Die
Ausstellungsfliche hat sich durch die
neue OLMA-Halle 9 um 30% erhdht.
Damit konnte der Flichenbedarf der
Aussteller weitgehend abgedeckt wer-
den, wozu auch die bewiihrte Ausstel-
lungspolitik  des  Schweizerischen
Landmaschinenverbandes  beigetra-
gen habe, wonach die AGRAMA sich
ausschliesslich auf das Fachgebiet der
Landtechnik beschrinkt, schreibt der
Priisident des Schweizerischen Land-
maschinenverbandes Kurt Hauen-
stein. Die Qualitit der Présentation
und die Ubersichtlichkeit des Angebo-
tes habe dadurch zum Nutzen der Be-
sucherinnen und Besucher gesteigert
werden konnen. In diesem Sinne
wiinsche der SIV einen informati-
ven Messebesuch. Diesen Wiinschen
schliesst sich selbstverstindlich auch
der Schweizerische Verband fiir Land-
technik an. Er betreibt bekanntlich ei-
nen Informationsstand in Halle 9. In
dieser Halle sind auch die Beratungs-
stelle fiir Unfallverhiitung in der
Landwirtschaft, die Schweizerische
Metall-Union und die FAT mit Infor-
mationsstinden vertreten.

Eintritt:

o Tageskarte Fr. 10.—
(inkl. Ausstellungskatalog)
e Jugendliche und Militir Fr. 6.—
 Klassen von landwirtschaft-
lichen Schulen und Kinder:

gratis
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Zuidberg
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besser als jeder Original-Hersteller !

- Walterscheid-Fanghaken
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- Hubarme tber Steckbolzen verstellbar fur
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bis 200 PS
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- passend zu allen Traktormarken und -typen
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AGRAMA 2000: Alles was Rang und Namen hat, ist auch diesmal dabei.

Zu den ganz grossen im schweizerischen Landtechnikmarkt gehort das Dietiker Unternehmen.

Hﬂl]'d deine Vorwartsstrategien

Emil Soller ist seit 1982 im Unter-
nebmen und seit 1988 Geschiifls-
[iihrer der Rapid Maschinen- und
Fabrzeuge AG.

Die Rapid Maschinen- und
Fahrzeuge AG in Dietikon,
unter dem Dach der Rapid-
Holding, macht mit 80 Mio.
den grossten Landtechnik-
umsatz in der Schweiz.
Wie stark ist ein nahm-
hafter Hersteller und
Importeur von Landtechnik
von europdisch und welt-
weit fusionierten oder
fusionswilligen Hersteller-
firmen betroffen?

Wie sehr kann der lokale
Markt eigenstiindig bear-
beitet und gepflegt werden.
Der Rapid-Geschiiftsfiihrer
Emil Soller zeigt Wege auf,
die Erfolge gebracht haben
und versprechen.

Rapid Maschinen- und Fahrzeuge AG

Die Rapid AG beziehungsweise die
«Rapid Maschinen- und Fahrzeuge
AG» gehort zusammen mit der RM
Immobilien AG (Vermietung der Ge-
baude der ehemaligen Rohrer-Marti
AG in Dillikon ZH) sowie der neu
formierten Logotherm AG und der
Hirterei Rees GmbH in Deutschland
zur Rapid Holding AG. Die Rapid
Maschinen- und Fahrzeuge AG
blickt auf zwei erfolgreiche Ge-
schaftsjahre zuriick. Vor zwei Jahren
verzeichnete die Firma ein Umsatz-
plus von 33%, wobei rund ein Drittel
auf die Ubernahme des Case-Pro-
gramms zurtickzufithren gewesen
ist. Aber auch im Geschftsjahr 1999

ist der Trend mit einem Umsatzplus
von 10% auf rund 80 Mio. Franken
sehr gut gewesen. Entscheidend
dazu beigetragen hatten die Euro-
méher-Produktelinie fiir den profes-
sionellen Einsatz in der Land- und
Kommunaltechnik, und in der
privaten Areal- und Gartenpflege der
neue ebenfalls hydrostatisch ange-
triebene einachsige Geritetréger
Mondo, mit seiner Ausserst einfa-
chen und komfortablen Bedienung.
Trotz des beeindruckenden Umsatz-
wachstums konnte die Zahl der Be-
schaftigten mit rund 180 bis 190
konstant gehalten werden.

Die Ubernabme des Case-
Programmes durch die Rapid
Maschinen und Fabrzeuge AG
war 1997 aus Schweizer Sicht
ein starkes Stiick. Was muss
man eigentlich dafiir tun,
dass einem ein solches Paket
zugestellt wird?
Zugestellt wurde gar nichts. Dahinter
steckt harte Knochenarbeit, eine klare
Vorwiirtsstrategie, die sowohl von der
Rapid Fahrzeuge AG als auch von der
Rapid Holding betrieben und kom-
muniziert worden ist. Man glaubt an
diesen Markt und die Botschaft ist an-
gekommen, dass Rapid Marktleader
sein will. Die hohen Investitionen ha-
ben sich gelohnt, wie die Umsatzent-
wicklung und der Cash-flow zeigte.
Letzterer hat sich in der Rapid Hol-
ding vom Geschiftsjahr 97 auf 98 von
1,24 Mio. auf 4,32 Mio erhoht und be-
tridgt 1999 6 Mio. Franken.

Wie hat die Rapid die Ein-

dliederung des Case-Imports

verdaut?
Sehr gut. Die Zahlen zeigen, dass un-
gefihr die gleiche Anzahl Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter ein grosser ge-
wordenes Marktvolumen  bewiltigt.
Dank der Nutzung von Synergien
konnte die Organisation optimiert
werden. Man muss auch sehen, dass
die Firma sehr hohe Investitionen ge-
titigt hat, um die Arbeitsprozesse in
jeder Beziehung zu optimieren. Dies
betrifft zum Beispiel die Nutzung von
absoluter Spitzentechnologie in der
Fabrikation und die Ausriistung der
Administration sowie der Entwick-
lungsabteilung mit der neuesten In-
formatik-Netzwerk-Technologie.
In der Personalpolitik ist es im Rah-
men der Ubernahme des Case-Pro-
grammes gelungen, soziale Hirten
abzufedern und in jeder Beziehung

sehr qualifiziertes technisches und
kaufminnisches Personal zu iiber-
nehmen. Es ist fiir unsere Firma im
iibrigen entscheidend wichtig gewe-

66 Zugestellt wurde gar
nichts. Dahinter steckt
harte Knochenarbeit. , ,

sen, mit den Case-Hindlern umge-
hend intensive Beziehungen und eine
tragfdhige Vertrauensbasis aufzu-
bauen.

War es fiir Rapid eine gliick-
liche Fiigung, dass Steyr vom
Global Player Case tibernom-
men worden ist, und ist die
CS-Baureihe nicht ein Anzei-
chen dafiir, dass der Name
Steyr allmdblich von der
Bildfliche verschwindet?
Die Zusammenschliisse der Konzerne
europa- und weltweit miissen nicht
zwangsldufig dhnliche Verdnderun-
gen auf nationaler und regionaler
Ebene zur Folge haben. Von allem An-
fang ist klar gewesen, dass die beiden
Marken Case und Steyr im Markt
gleichwertig weitergefiihrt werden. Es
kann nicht die Rede davon sein, den
traditionsreichen Namen Steyr fallen
zu lassen. Von dort kommt ja zum
Beispiel auch das neue Automatik-
getriebe in den neuen Modellen CVT
(Steyr) bzw. CVX (Case). Die Mehr-
markenstrategie wurde tibrigens auch
nach dem neuesten Deal zwischen
New Holland und Case von der Kon-
zernleitung immer wieder bekriftigt.
Dies ist vielleicht auch eine Lehre aus
negativen Erfahrungen mit der Zu-
sammenlegung von Ford und Fiat zu
New Holland.
Die beiden Hindlernetze sind in Ver-
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FEine Konstante im Landtechnik-Business? Die Mebrmarkenstrategie, durchgezogen vom Globalplayer bis zum Importeur, scheint sich zur Regel zu ent-

wickeln, weil auf der Stufe Handler und im direklen Kundenkontakt die Markentreue fiir den Verkaufserfolg wesentlich ist.

trieb und Service klar getrennt. Mit
der CS-Baureihe hat der Case-Hindler
allerdings eine zusitzliche Chance,
ins Geschift zu kommen. Positiv fiir

66 von allem Anfang ist
klar gewesen, dass die
beiden Marken Case und
Steyr im Markt gleich-
wertig weitergefiihrt

werden.9 9

Rapid wirkt sich natiirlich auch aus,
dass iiber das Case-Hindlernetz neue
Kunden fiir die Produktelinien von
Péttinger, Strautmann usw. erreicht
werden.

So oder so, die Firma hat eine
langjdbrige Erfabrung im
Traktorengeschift. Wie
schafft man es eigentlich,
plotzlich auch Mébdrescher
verkaufen zu miissen oder
zu diirfen?
Wir diirfen Méhdrescher verkaufen,
aber wir tun das mit allem Respékt. Es
ist fiir uns klar, dass wir da unsere

Hausaufgaben noch machen miissen.
Das heisst, es braucht dazu Speziali-
sten fiir die Technologie und fiir den
Verkauf, es braucht einen speziellen
Kundendienst und eine absolute Zu-
verlissigkeit beim Ersatzteildienst.
Das Geschiift mit den Mihdrescher ist
sehr speziell, aber finanziell auch
sehr interessant, denn die Kunden
sind durchs Band Landtechnik-Pro-
fis. Lohnunternehmer investieren
nebst dem  Mihdreschergeschift
auch anderweitig in neueste Land-
technik.

War der strategische Ent-
scheid richtig, auf den Bau
einer eigenstindigen Linie
[iir die Bergmechanisierung
zu verzichten?
Davon bin ich tiberzeugt, und es be-
durfte damals selbstverstiindlich in-
tensiver Analysen hinsichtlich Ent-
wicklungsaufwand  sowie  Produk-
tions- und Absatzmdglichkeiten. Die
Ergebnisse zeigten, dass der Aufwand
fiir die Entwicklung und Herstellung
eines eigenen Zweiachsfahrzeuges im
krassen Missverhiltnis zum sehr be-
grenzten Absatz stand.

Bei Rapid Maschinen- und
Fahrzeuge AG in Dietikon
werden nun nur noch Motor-
mdiher hergestellf.
Welchen Stellenwert hat diese
Produktion im Vergleich zum
Handel?
Diese Eigenfabrikation ist fiir Rapid
ausserordentlich wichtig, denn die
Motoreinachser tragen 40% zum
Cash-flow bei. Die neuen Serien Euro
und Mondo haben sich in der Tat sehr
gut bewihrt und angelassen. Dank
der Modulbauweise mit genormten
Anschlusspunkten fiir eine Vielzahl
von Anbaugeriiten sind sie universell
einsetzbar. Mihen ist fast schon von
untergeordneter Bedeutung im Ver-
gleich zum Einsatz als Profimaschine
fiir die Rasenpflege oder zum Beispiel
in Kombination mit einer Schnee-
schleuder. Als sehr kostenbewusst pro-
duzierte und technologisch wegwei-
sendes Fabrikat stimmt das Preis-Lei-
stungs-Verhiiltnis sehr gut. Die Markt-
anteile  von Rapid am  Motor-
mihermarkt in der Schweiz liegen
tiber 50% und mehr als die Hilfte der
Maschinen geht in den Export. Wir
wollen im {ibrigen unter allen Um-

stinden am  Produktionsstandort
Schweiz festhalten. Eine Auslagerung
desselben in ein Land mit tieferen
Lohnkosten kommt aus Griinden der
Qualititssicherung nicht in Frage.

Wie steht es mit der Ferti-
gungstiefe bei Euro und
Mondo. Ich denke, dass
die meisten Komponenten
in Dietikon hergestellt
werden?
Die Hauptkomponenten (u.a. Getrie-
begehiuse und Getriebeteile) werden
in Dietikon hergestellt. Viele Teile
kaufen wir aber bei Zulieferbetrieben
in der Schweiz und im Ausland ein.

€6 Die neuen Serien
Euro und Mondo
bewahren sich sehr gut. 9§

Es geht hier also um eine relativ «fla-
che» Fertigungstiefe. Das eigentliche
Know-how behalten wir aber klar in
unserer Produktion und Montage.
Die ganze Produktion mit computer-
gesteuerten Bearbeitungszentren ist
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Produktelinie Euro und Mondo: Die geschickte Aufleilung zwischen Eigenfabrikation und Zukauf von Komponen-

ten, ein Qualitditssicherungssystem und eine sehr motivierte Belegschaft einerseits, und das kundenorientierte
Konzept fiir den professionellen und den hobbymdissigen Multi-Einsatz anderseits, machen diese Produktelinie

zum Exportschlager.

hoch modern eingerichtet und die
Anlagen, die im Dreischichtbetrieb
gefahren werden, konnen dank der
Herstellung und Belieferung von
Komponenten fiir die Fahrzeugindu-
strie zusitzlich ausgelastet werden.
Erst diese komplementire Fabrika-
tion bringt die notwendige Wirt-
schaftlichkeit fiir den Bau von eige-
nen Traktoreinachsern.

Seit wann importiert Rapid
die Maschinen von Pottinger?
Baut Rapid im Zukunfi seine
Produktepalette in Richtung
Ackerbau aus?
Dies hiitte ja seine Folge-
richtigkeit aufgrund der
Akquisitionen eines Rabe-
werks durch Pottinger.
Seit 1970. Was fiir Pottinger gilt, gilt
generell: Die Konstanz der Marktpart-
ner darf auch als Zeichen der Soliditit
einer Geschiftsheziehung und einer
marktgerechten Produktelinie gewer-
tet werden. Das Interesse von Pottin-
ger an Technik fiir den Ackerbau ist
offensichtlich. Durch die bernahme

66 Erst die komplemen-
tare Fabrikation bringt die
notwendige Wirtschaft-
lichkeit. 99

von Rabe Sitechnik will der Futter-
erntespezialist seine Kompetenz als
Systemanbieter in  ackerbaulicher
Hinsicht verstirken. Ob dies Auswir-
kungen auf das Verkaufssortiment
von Rapid hat, ist zum heutigen Zeit-
punkt offen. Die Frage einer Sorti-
mentserweiterung bedarf sorgfiltiger
Analysen und Marktabkldrungen.

Welche Verdnderungen sind

im Schweizer Traktoren-

und Landtechnikmarkt

zu erwarten und wie sieht

die Entwicklung betreffend

Hiindlernelz aus?
Wie schon gesagt, die Zusammen-
schliisse ganz oben miissen sich nicht
zwangsldufig auf die nachgelagerten
Ebenen auswirken. Ich sage hier aber
auch klar, dass die Verstdrkung der
Marktposition eine Konstante jedes

Unternehmens ist. Auch Rapid will
bei seinen Produktelinien Marktlea-
der bleiben und werden.

Was das Hindlernetz anbelangt, trifft
es sicher zu, dass es, verglichen mit
dem Ausland, nach wie vor sehr dicht
ist. Bei Rapid sind durch die Ubernah-

AGRAMA:

Rapid prisentiert die Traktorbau-
reihe CVX 120/130/150 und 170 PS
mit leitsungsverzweigtem, stufen-
losem Getriebe. Ein «automati-
sches Produktivitits -Management
(APM) vernetzt die Messpunkte von
Motor, Getriebe, Zapfwelle, Hydrau-
lik und Zusatzsteuergerite fiir eine
optimale Leistungsausniitzung,
Weitere Neuheiten von Pottinger
betreffen u.a. die Rollprofi-Linie
fiir Schaf-, Ziegen- und Pferdehal-
ter: Pressen MB 55 und Kleinwik-
kelmaschine W 55 sowie die Nova-
CAT-Mzhwerke mit Aufbereiter und
Breitstreveinrichtung und selbst-
verstandlich die Euro- und Mondo-
Produktelinie von Rapid.

me von Case neue Hindler dazuge-
kommen. Dies hat aber inshesondere
in der Westschweiz die flichendecken-
de Priisenz von Rapid eindeutig ver-
bessert.

Ich hiite mich, {iber die Entwickung
des Hindlernetzes im allgemeinen
und des unsrigen im speziellen Pro-
gnosen zu machen. Schlussendlich
muss auch hier der Markt regulierend
einwirken. Entscheidend sind die Fi-

66 Die Frage einer
Sortimentserweiterung
bedarf sorgfaltiger
Analysen und Markt-
abklirungen. 99

nanzkraft und das Know-how der
Landmaschinenfachwerkstitten. Die
Professionalitiit des Marktauftritts, die
Mdglichkeit, Teile des Angebotes in ei-
nem Ausstellungsraum zu priisentie-
ren und die Art und Weise, wie die
Kundschaft gepflegt wird, beeinflus-
sen die Geschiftsbeziehungen positiv
oder negativ. Es wirdsich auch zeigen,
ob ein Betrieb in der Lage ist, mit der
Hard- und Softwareentwicklung so-
wohl im technischen Bereich (Mess-
technik, Diagnosetechnik) als auch
im administrativen Bereich und in
der Kommunikation mit seinen Liefe-
ranten und seinem Importeur Schritt
zu halten. In all diesen Fragen miis-

66 Ich hiite mich, iber
die Entwickung des Hand-
lernetzes im allgemeinen
und das unsrige im
speziellen Prognosen

zu machen.99

sen wir als Importfirma die allerbeste
Unterstiitzung und Schulung leisten.
Viele Betriebe befassen sich im iibri-
gen nicht erst seit gestern mit Er-
werbsmdglichkeiten und Dienstlei-
stungen, die andere Kundenkreise als
die Landwirtschaft erschliessen —
nicht anders als die Hersteller und
Importeure mit ihrem Geréteausbau
im Bereich Arealpflege und Kommu-
naltechnik.

Interview: Ueli Zweifel
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