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Maschinenmarht

SMU-Fachtagung

Landmaschinenhandel im

sandwich

Text und Bilder: Ueli Zweifel

Sebr erfolgreiche Fachtagung:
Der Prdisident des Fachverbandes
Metallbandwerk/Landtechnik,

Johann Jucker, hat da gut lachen.

Frischer Wind
in der SMU

Nachdem die  Schweizerische
Metall Union und seine Mitglieder
tiber einige Jahre ein schweres Erbe
zu verwalten und zu sanieren hat-
ten, présentiert sich die Union heu-
te wieder als zukunftsgerichtete
Berufsorganisation von metallver-
arbeitenden Gewerbe- und Indu-
striebetrieben. Im Rahmen der Re-
organisationen wurde vor einem
Jahr nebst anderen der Fachver-
band Metallhandwerk / Landtech-
nik FML in der SMU gegriindet. Er
soll die speziellen Interessen der
Landmaschinenfachbetriebe von
der Berufsbildung iber die Technik
bis zur Betriebsfithrung wahrneh-
men und innerhalb der breit gefi-
cherten Metallbranche besser biin-
deln und vertreten als frither.

Mit der Durchfiihrung der Fachta-
gung Landmaschinenhandel 2000
ist dem Fachverband Landtechnik
unter der Leitung des Ziircher
Unternehmers Johann Jucker ein
tiberaus positiver Wurf gelungen,
der seine nachhaltige Wirkung in
der Branche nicht verfehlen wird
und zur Konsolidierung der neuen
Strukturen beitrdgt. Hoffentlich
findet dessen Sekretdr Marcel Rey
fiir die néchste Veranstaltung
wiederum so hochkardtige Refe-
renten.

Die alte Leier macht es uns im-
mer wieder weis: im Vergleich
zum benachbarten Ausland,
gibt es in der Schweiz ein (zu)
dichtes Hindlernetz, das auf
die Dauer nicht tragbar ist.
Der Druck auf die Rentabilitit
ist offensichtlich, der Struk-
turwandel geht dennoch nur
langsam und in der Regel im
Zusammenhang mit einem Ge-
nerationswechsel vonstatten.
Die Unternehmer in den Land-
maschinenfachbetrieben aber
wollen den Kopf nicht in den
Sand stecken, sondern die Zu-
kunft in die Hand nehmen. Das
tun sie im Familienbetrieb
vielfach gemeinsam mit ihren
Partnerinnen. Von daher er-
staunte es an der Fachtagung,
im Publikum keine einzige
Frau zu finden.

Nicht weniger als 140 Sachverstindige
und Betriebsleiter sind zur stark be-
achteten Fachtagung «Landmaschi-
nenhandel 2000 im wirtschaftlichen
Verdnderungsprozess zwischen Land-
wirtschaft und Industrie» nach Sursee
gestromt. Dazu eingeladen hatte der
Fachverband Metallhandwerk/Land-
technik im Schosse der Schweizeri-
schen Metall-Union. Die Tagung
stand unter Leitung von Johann Juk-
ker, der in Neerach ZH eine Land-
maschinenfachwerkstatt betreibt.

Fazit der Tagung wie so oft: Viele Wege
fiihren nach Rom, auf keinem aber ist
es ein Spaziergang, wenn die Prospe-
ritdt ldngerfristig gesichert werden
soll. Wer die Szene einigermassen auf-
merksam verfolgt, hat seine subjekti-
ven Vorstellungen, wo es lang geht.

Diese zu objektivieren, war das Ziel
der Fachtagung Landmaschinen-
handel.

Die Randbedingungen der
Branche: Die Sandwichposi-
tion zwischen Landmaschinen-
industrie und Landwirtschaft.
Angemessene  Aktions- und Reak-
tionsmuster nach unten und oben
werden das Riistzeug sein, um be-
triebshezogen die richtigen Entschei-
de zu treffen.

Der Deckel

Gutes tun und davon sprechen, heisst
eine Business-Weisheit. Die Manager
in weltweit titigen Firmen beherr-
schen hoffentlich beides, sonst sind
nebst Teilen des Fussvolks sogar auch
sie rasch vom Fenster. Gutes tun wird
knallhart an den Umsatzzahlen, der
Rendite und an den Aktienkursen ge-
messen, sprechen ist eine Frage des
Marketings und der Werbung. Der
Global Player John Deere ist fiir beide
Komponenten ein gutes Beispiel und
sein Sales Manager Europe Chri-
stoph Wigger trumpfte damit auf:
«John Deere ist in den letzten Jahren

Schweizer Landtechnik

April 2000

20



Ohne Doktor Compi lauft nichts in der Bude.

sehr erfolgreich gewesen und
wird es bleiben». Dies die Bot-
schaft von Wigger, die man ihm
auch abnimmt. Man mag es auf
den Top-Manager-Etagen der
beiden andern Global-Player
CNHund Agco und dem Leader in
Europa, SDE differenziert beur-
teilen und anders gewichten. Fiir
sein  Unternehmen konstatiert
Wigger die Notwendigkeit ratio-
nell zu produzieren, um den
Druck auf die Produktionskosten
aufzufangen:

e Lohnunternehmer und andere
Formen der tiberbetrieblichen
Zusammenarbeit  iiberneh-
men zunehmend die Aufga-
ben,

neue Betriebs- und Bewirt-
schaftungssysteme ~ werden
ausprobiert.

Die Professionalitit der Kun-
den steigt.

Die Zahl der Kunden sinkt
stirker als das Investitions-
volumen.

Fiir die Informationsbeschaffung
werde die Standortgunst zuneh-
mend eine sekundire Rolle spie-
len, sagte Wigger, denn iiberall

auf diesem Globus kinne man mit re-
lativ geringen Investitionen auf den
Daten-Highway im Internet auffah-
ren und sich tiber die neueste Land-
technik aus erster Hand, d.h. beim
Hersteller, informieren. Mit einem
grossen Fachwissen bei den Kunden
konfrontiert, haben es die Importeure
und Héndler zunehmend schwer, auf
der ganzen Breite des Verkaufspro-
gramms ebenfalls auf dem gleichen
Wissensstand zu  sein, geschweige
denn einen Wissensvorsprung zu ha-
ben. Die Aufgabe werde doppelt kom-
pliziert, weil die ganze Breite der Ty-
penvielfalt im Rahmen der Full- und
Longliner-Strategien der Grosskon-
zerne sehr viel grisser geworden ist
und sich die Innovations- und Pro-
duktionszyklen zum Beispiel bei
Traktoren von 8 auf heute 3 bis 4 Jah-
re verkiirzt haben. Die Kadenz beim
Schulungsaufwand kann sehr bald
die Moglichkeit eines Unternehmens
tibersteigen. Nach Meinung von Wig-
ger wird sich auch die Tendenz ver-
stirken, unter Vermeidung von Streu-
verlusten, aufgrund der gespeicherten
Daten von der Zentrale aus die einzel-
nen Kundensegmente in der Werbung
sehr gezielt zu bearbeiten.

Die Suppe aber wird nicht
so heiss gegessen

Die Landmaschinenwerkstatt aber hat
den Trumpf der Kundennihe. Sie
zeigt sich in den hervorragenden Ser-
viceleistungen, in der prompten Belie-
ferung mit Ersatzteilen und bei der
Abwicklung von Garantiefillen. Neue
Arbeitsmittel und Informationstech-
nologien stehen heute und in Zukunft
zur Verfiigung. Sie gehen dahin, dass
Mess- und Regelsysteme in den Ma-
schinen mit Mess- und Diagnoseap-
paraten Korrespondieren, die in der
Profi-Fachwerkstatt zur Verfiigung
stehen. Die eingebaute Software als
Support der Herstellerfirma erkennt
und speichert nicht nur die Daten je-
des einzelnen Fahrzeugtyps, sondern
auch die maschinenbezogenen Daten
zum Beispiel im Hinblick auf friihere
Reparaturen.  Online-Verbindungen
zum Hersteller perfektionieren das
Diagnosesystem und werden in Zu-
kunft bis auf die Maschine direkt Ein-
fluss nehmen, ob sie nun in Biimpliz
oder Ougadougou nicht mehr richtig
arbeitet. Das soll in der Baubranche
schon heute nicht mehr nur Vision
sein. Denn: Zeit ist Geld und diese Sy-
steme sollen den professionellen Ser-

vice unterstiitzen und so dazu beitra-
gen, die Standzeiten méglichst kurz
zu halten. Kernpunkt des gesamten
Vertriebs von Landmaschinen bleibe
der Handel, stirkte der John Deere
Manager das Selbstbewusstsein der
Zuhorer. Die Beratungsfunktionen
wiirden immer wichtiger und diese
kénnten nur von exklusiven, innova-
tiv handelnden und motivierten Ver-
triebspartnern wahrgenommen wer-
den. Sie seien allerdings gut beraten,
die bereitgestellten Technologien in
Marketing Kundendienst und Bera-
tung offensiv zu nutzen, sagte Wigger.

Der Boden

Dies die eine Seite der Sandwich-
Position aus der Sicht der Fachhan-
dels. Die Landwirtschaft die andere:
Von der Landmaschinen-Kundschaft
zeichnete der Ziircher Bauernsekretér
und Nationalrat Ueli Maurer ein
differenziertes Bild: Die Direktzah-
lungen, das biduerliche Boden-,
Pacht- und Erbrecht sowie das Steuer-
recht seien strukturerhaltend und
wiirden dafiir sorgen, dass sich die Ge-
samtzahl der Landwirtschaftsbetriebe
kaum wesentlich zuriickbilde.

Fiir die Einkommenssicherung wer-
den die Betriebsleiterfamilien aber
vermehrt gezwungen sein, die Er-
werbsmoglichkeiten vermehrt ausser-
halb der Landwirtschaft zu suchen, so
dass sich die Zah! der Zu- und Neben-
erwerbsbetriebe vergrossere. Spiter, in
zehn, fiinfzehn, zwanzig Jahren, in
der Regel im Rahmen eines Genera-
tionswechsels, sei dann mit der Auf-
gabe von Nebenerwerbsbetrieben zu
rechnen.

Grundsitzlich miisse sich der Land-
maschinenfachhandel auf die drei
Betriebsgruppen  Haupt-, Zuer-
werbs- und Nebenerwerbsbe-
trieb einstellen und ihren spezifi-
schen Bediirfnissen nach Maschinen-
erneuerung, Wartung und Instand-
stellung gerecht werden.

Die Verschiebung zum Neben- und
Zuerwerbsbetrieb ist die eine Strategie,
um Geld und Zeit zu verdienen; die
andere, um das gleiche zu sparen,
zielt auf die beschleunigte Spezialisie-
rung und auf die Tendenz zur iiberbe-
trieblichen Mechanisierung im Profi-
betrieb (landwirtschaftliches Unter-
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140 Zubirer an der Fachlagung Landmaschinenbandel 2000 der SMU ist

das eine Indiz fiir deren objekliven Erfolg, das andere augenfillige: das
hobe Mass an Aufmerksambeil.

nenpark, mehr Know-how, mehr
Effizienz, mehr Okologie, mehr per-
fektionierte Technik werden zwar zu
einem hcheren Preis eingekauft. Um-
gelegt auf Hektaren und Betriebsstun-
den, soll sich dieser aber lohnen.

triebliche Nutzung. Fiir letztere muss
der professionelle Wartungs- und Re-

nehmen, Lohnunternehmen, Ma-
schinenringe,  genossenschaftliche

Kooperationen). Es werden weniger
Maschinen fiir den Einzelbetrieb an-
geschafft, dafiir eher teure und tech-
nisch anspruchsvolle fiir die tiberbe-

paraturdienst mit Unterstiitzung des
Herstellers und Importeurs sicher-
gestellt werden.

Qualitit statt Quantitit beim Maschi-

Dadurch verstirkt sich fiir den Land-
maschinenhindler der Bedarf so-
wohl nach fundierter Sachkompe-

tenz und Spezialkenntnissen als
auch in bezug auf den professionel-
len Auftritt, verbunden mit der Ver-
mittlung eines ganzen Dienstlei-
stungspaketes.

Wer schafft den Spagat?

Der Kostendruck in der Landwirt-
schaft habe zur Folge, dass auch der
Druck auf die Margen unvermindert
anhalte, vertrat Maurer die Sicht der
Bauern. Wenn der Landmaschinen-

Jiirg Fischer iiberbringt die Griisse des Schweizerischen Ver-
bandes fiir Landtechnik. Er dankie fiir die sehr gute Arbeit, die
in gemeinsamen Arbeitsgruppen und Teams von den Fach-
leuten der BUL, der FAT, der SMU und des SVLI zugunsien des
landwirischafilichen Strassenverkehrs geleistet worden ist und
wird. Dabei erwdilnte er u. a. die Standardisierung der Priif-
1 verfahren bei hydraulischen Bremssysiemen, die klare Infor-
mationspraxis tiber Tempo 40, die Schulungskurse «Fabrkurs
G40» und «Profis fabren besser». Eine Kurzinformation gall
auch den Bestimmungen aus der Verordnung zur LSVA be-
i treffend die gewerbliche Nutzung von Trakloren.

Mitglied der
Schweizerischen Meta

hindler darauf durch Spezialisierung
und Riickbesinnung auf das Kernge-
schift reagiere, konne sich das auch
als Bumerang erweisen, will doch der
Kunde bei «seinem» Héndler in der
Regel auch weitere Maschinen und
Gerite kaufen. Und wenn dies nicht
moglich ist, werde die Kundenbin-
dung, heute vielleicht noch ein kost-
bares Gut, morgen erst recht ausge-
hohlt. — Der Spagat fiir den Landma-
schinenfachbetrieb ist unvermeidlich.
Ungemach fiir die Fachwerkstitte
drohe auch daher, dass Junglandwir-
te, viele von ihnen haben sogar eine
Landmaschinenmechanikerlehre ge-
macht, einfache Unterhalts- und Re-
paraturarbeiten fiir gutes Geld selbst
an die Hand nehmen, vor allem nach-
dem im revidierten Raumplanungs-
gesetz gewisse Nutzungsbeschrin-
kungen in der Landwirtschaftszone
aufgehoben worden seien. Dennoch
— der Landmaschinenfachhindler
muss auch auf diese weniger an-
spruchslose  Kundschaft Riicksicht
nehmen, dann konne es ihm auch
eher gelingen, die Produktepalette auf
Bereiche auszudehnen, die nicht
mehr direkt der Landwirtschaft zuzu-
ordnen sind.

Entscheidend tiber Erfolg oder Misser-
folg werde zunehmend das gesamte
Dienstleistungspaket des Hindlers, re-
stimierte Ueli Maurer.
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Krifteblindelung

Der Landmaschinenfachhind-
ler in der Sandwichposition:
das Eingeklemmte ist dort am
besten, wo die Kundenbediirf-
nisse in ihrer Gesamtheit auf-
gehoben sind.

Die Aufgaben fiir die Fachwerkstatt
sind und werden in Zukunft alles an-
dere als leicht sein — und die Konkur-
renz unter den Mitbewerbern nicht
minder. Wie iiberall im Leben wiire es
das Diimmste, den Kopf in den Sand
zu stecken oder sich ins Schnecken-
haus zurlickzuziehen. Nein — es muss
die Strategie jedes echten Unterneh-
mers sein, einerseits auf den eigenen
Kriften und Ressourcen aufzubauen,
andererseits aber die Unterstiitzung
der Berufsorganisation und allenfalls
von spezialisierten Beratungsfirmen
in Anspruch zu nehmen und vor al-
lem: «die Krifte zu biindeln».
Kriftebiindelung ist ein beliebtes
Stichwort des Landtechnikautors und
Wirtschaftsberaters Wolfgang Kut-
schenreiter. Sein Part an der Ta-

gung in Sursee bestand darin, der Zu-
horerschaft Mittel und Wege aufzuzei-
gen, wie unter den sich verindernden
Erwartungen aus der Sicht der Her-
steller einerseits und aus der Sicht der
Landwirtschaft andererseits das eige-
ne Unternehmen zukunftsorientiert
durchleuchtet und auf Erfolgskurs
gebracht werden kann. Unter Um-
stinden brauche es erfahrene Bera-
tungskrifte, um die Stirken und
Schwichen von aussen objektiv zu
beurteilen und um die erfolgver-
sprechendsten Strategien fiir die be-
triebliche Entwicklung vorzuschla-
gen. — Und wenn die oben fusionie-
ren, was das Zeug hilt, so wird das
unten nicht ohne Folgen bleiben.
Derjenige, der mehr Ressourcen und
den lingeren Atem hat, iiberlebt, der
andere verschwindet von der Bildfla-
che. Aber es gibt doch hoffentlich
auch Wege der Zusammenarbeit und
Erginzung, d.h. die beriithmte Win-
Win-Situation.

Eine weitere Botschaft der Tagung:
Nutzt die Dienstleistungen der Bran-
chenorganisation SMU und des Fach-

verbandes  Metallhandwerk/Land-
technik: In einem Betriebsvergleich,
zu dem sich die Unternehmen bei der
SMU anmelden konnen, werden die
durchschnittlichen Kenngrdssen wie
Mitarbeiterzahl, Umsatz, Effizienz,
Gewinn usw. ermittelt, so dass die Po-
sitionierung des eigenen Unterneh-
mens erkennbar wird. Der Vergleich
konne zum wichtigen Arbeitsinstru-
ment fiir die Betriebsfiihrung werden,
sagte der SMU-Zentralprisident
Emil Weiss, Steckborn TG.

Lobby fiir die Fachwerkstatt

Zu guter Letzt kamen an der Tagung
auch die internationalen Beziehun-
gen und Zusammenschliisse zum
Tragen: Derzeit sind 14 Verbinde aus
13 Landern im CLIMMAR, dem euro-
pdischen Verband des Landmaschi-
nenhandels und -handwerks, organi-
siert. Die Schweiz ist darin durch
die Delegierten des Fachverbandes
Metallhandwerk/Landtechnik ~ SMU
direkt vertreten. Ziel ist es, die natio-
nalen und internationalen Héndler-

interessen zu biindeln und sich damit
bei der Landmaschinenindustrie und
bei den Importeuren mehr Gehor zu
verschaffen. Dafiir sollen zum Bei-
spiel sogenannte nationale Fabrikats-
oder Hindlervereinigungen ins Leben
gerufen werden. Mit dem Mandat ei-
ner ganzen Héndlerschaft ein und
derselben Marke im Riicken, konnten
diese als Vertragspartner von fusio-
nierten Grossunternehmen ebenbtir-
tiger auftreten. Die Interessen des Her-
stellers und auch des Importeurs ge-
hen nicht immer Hand in Hand mit
denjenigen des Handlers an der Ver-
kaufsfront, und das Geschiftsverhilt-
nis kann mitunter spannungsreicher
sein als man meint. Das ist aus dem
Sachverhalt eigentlich gut verstdnd-
lich, aus landwirtschaftlicher Sicht
aber vielleicht doch weniger bekannt.
Dennoch: trotz des wirtschaftlichen
Drucks wird es in der Branche doch
schwer fallen, sich in einer neuen
Lobby nach dem Vorbild der Automo-
bilbranche zu organisieren.

Fahrkurs G40: 2 Tage bzw. 20 intensive Lektionen

Kurskosten Fr. 490.—

Riickerstattung

Fonds fiir Verkehrs-

sicherheit (am Ende

des Kurses) —Fr. 60.—

Netto Fr. 430.—
Auskunft und Anmeldung:

Schweizerischer Verband

fiir Landtechnik

Ausserdorfstrasse 31, 5223 Riniken
Telefon 056 441 20 22

Fax 05644167 31
www.agrartechnik.ch ;
E-Mail: zs@agrartechnik.ch
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