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Maschinenmarht

=IT+7T=;] Landtechnik:

Visionires Konzept fiir Handel und Service

Text und Bild:
Wolfgang Kutschenreiter,
Gailingen am Hochrbein

Die Hindler- und Werkstatt-
dichte ist mit 1000 Fachbetrie-
ben in der Schweiz extrem
hoch und behindert aufgrund
der Einzugsflichen des ein-
zelnen  Fachbetriebes das
betriebliche Wachstum und
eine gesunde Rendite. Laut
dem Prisidenten des Schwei-
zer Landmaschinenverbandes,
Kurt Hauenstein, Geschifts-
fiithrer der Bucher Landtechnik
AG, wiirden 500 Fachbetriebe
den Markt gut betreuen kon-
nen. Erst ab dieser Grenz-
schwelle konnten die einzel-
nen Betriebe eine verniinftige
Rendite finden und gleichzei-
tig den Anforderungen moder-
ner Landwirtschaft entspre-
chen. Mit Volleistungs- und
Teilleistungsbetrieben will Bu-
cher Landtechnik beide Ziele
erreichen.

Die Bucher Landtechnik AG ist als ur-
spriinglicher Generalimporteur von
Fiat-Traktoren den langen Weg iiber
Fiatagri, Fiatgeotech bis hin zu New
Holland gegangen. Dabei wurden 25
Ford-Hindler zusitzlich zu den da-
mals weit mehr als 100 Fiatagri-
Hindlern integriert. Heute gibt es den
einheitlich  blauen ~ New-Holland-
Traktor und ein einziges Netz von
rund 100 New-Holland-Héndlern. Die
Umstellungen blieben nicht ohne
Auswirkungen: Der Anteil am Schwei-
zer Traktorenmarkt ist von 19% in
1990 (Fiatagri und Ford) auf 14 % im
letzten Jahr gesunken, an zweiter Stel-
le hinter John Deere. Beide Marken
liefern sich zurzeit auf dem Schweizer
Markt ein Kopf-an-Kopf-Rennen um
den ersten Platz.

Méhdrescher und Pressen werden
durch Grunderco in Satigny GE und
Aesch LU importiert, wobei in einem
Markt von 60 Mihdreschern New Hol-
land mit rund einem Drittel Markt-
fihrer ist. Bucher Landtechnik be-
treut neben New-Holland-Traktoren
in der Schweiz die Bucher-Universal-

Zu Besuch beim Volleister

Die Rogger AG, Kleinwangen LU, ist
ein Familienbetrieb in der dritten Ge-
neration mit insgesamt zehn Mitarbei-
tern, wovon acht in der Werkstatt ar-
beiten. Im Gebiet dieser Landmaschi-
nenfachwerkstatt liegt New Holland
mit 27 % Marktanteil an der Spitze.

Vor zwei Jahren war Betriebstibergabe
an Urs Rogger (32), und Bruder Ar-
min iibernahm die Verantwortung
fiir die Technik. Im gleichen Jahr be-
gann die Weichenstellung zum Bu-
cher-Volleistungshdndler. Ulrich Pe-
ter setzte das ausgefeilte Prozedere
zur Formierung eines Handlerteams
in Bewegung: ein komplettes Dossier
wird erstellt mit einer detaillierten

Analyse des Team-Einzugsgebietes.
Der Betrieb des kiinftigen Vollei-
stungshdndlers wird anhand einer
Checkliste bewertet und schliesslich
entsteht ein Marketingplan fiir das
kiinftige Einzugsgebiet des Teams.
In intensiven Gesprichen mit den
kiinftigen Teampartnern erfolgt nun
die Detailabstimmung der Zusam-
menarbeit. Heute arbeitet Rogger mit
einem Team von fiinf Teilleistungs-
héndlern, die 1999 zusammen etwa
35 Traktoren verkauft haben.

Urs Rogger zu seiner bisherigen Er-
fahrung beim Teamaufbau — zu-
néchst tiber die Hiirden und dann
tiber die erfahrenen Chancen:

geridte und -Ladewagen, die gesamte
Vicon- und Deutz-Fahr-Futterernte-
technik, den Ferrari-Wendetraktor
und neuerdings als Novum fiir Euro-
pa die neuen New-Holland-Kompakt-
traktoren fiir den Kommunal- und
Landschaftsbereich.

Kurt Hauenstein und Ulrich Peter,
Vertriebsleiter und Mitglied der Ge-
schiftsfithrung, suchten seit Mitte der
neunziger Jahre ein Vertriebs- und
Servicekonzept, um im  weiteren
Strukturwandel nicht nur zu tiber-
leben, sondern diesen Umbruch aktiv
mitzugestalten.

Konzept von Volleistung
und Teilleistung

Mitte 1998 begann Bucher Landtech-
nik sog. Handlerteams aufzubauen —
jeweils ein Team in einem Einzugsge-
biet mit 120 bis 180 jihrlichen Trak-
toren-Gesamtzulassungen. Ein hoch-
qualifizierter Handler tibernimmt im
Team die sogenannte «Volleistung»
und betreut mehrere benachbarte
Héndler, die eine «Teilleistung» er-

«Ich bin erst 32 Jahre und musste
mir Akzeptanz bei teilweise viel 4lte-
ren Berufskollegen im Team ver-
schaffen. Wir sitzen teilweise sehr eng
aufeinander, so ist es zum nichsten
Teampartner nur 3 km. Wir mussten
Vereinbarungen treffen, mit denen
jeder leben konnte. Ich muss als Voll-
leistungshzindler meine Teambetrie-
be auch coachen, das heisst sie in
unsere  gemeinsam  abgesprochene
Richtung lenken. Das ist fiir mich
neues Terrain.»

Und zur Herausforderung: «Der Al-
tersfrage konnte ich dadurch Gegen-
steuer geben, als meine Werkstatt ei-
nen Ruf fiir beste Leistung hat und

bringen. Die Teilleistung beinhaltet
die Grundfunktionen des Kunden-
kontaktes, des Verkaufs, des Ersatztei-
ledienstes und des Werktstatt- und
Kundendienstes vor Ort. Der Vollei-
stungshéindler betreut weiterhin sein
angestammtes Verkaufsgebiet und er-
bringt dartiber hinaus fiir die Hind-
lerkollegen im Team jene Leistungen,
die einen besonderen finanziellen
Aufwand oder hochspezialisiertes
Know-how erfordern.

Zu diesen individuell abgestimmten

«Yolleistungen» gehoren u.a.:

* Spezialwerkzeuge wie z.B. Motor-
bremse, Abgaspriifanlage, Hydrau-
lik/Elektronik-Messgerite, ~ Dia-
gnosegerite usw.

e Bereitstellung von Vorfiihrtrakto-
ren

o Komplettierung und Bereitstellung
von Traktoren

o Ausstellung von Maschinen

o Hilfestellung bei Hightech-Bera-
tung oder -Reparaturldsung

Der Volleistungshéndler unter-

hervorragend ausgertistet ist, zum
Beispiel mit Hydraulikschlauch-
Schnelldienst, Abgaswartung, KIi-
maanlagen-Service und viele Extras.
Mit 78 Franken Verrechnungssatz fiir
den Kunden liege ich zwar an der
Spitze, aber der Kunde kennt unsere
Zuverlissigkeit. Auch stehe ich dem
Team mit Rat und Tat, auch mit ET-
Notdienst, zur Seite. In der Coaching-
Funktion hilft mir Bucher auch mit
entsprechender Schulung. Das wich-
tigste aber ist, dass ich wirklich auf
beste Zusammenarbeit im Team aus
bin. Handlerkollegen und Landwirte
erkennen zunehmend, das jeder von
solch einem Team profitiert.»
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Bucher Landtechnik setzt auf Voll- und Teilleistungsfachbelriebe und der Verkaufsleiter Ulrich Peter auf seine Voll-
und Teilleister. Urs Rogger betreibt zusammen mit seinem Bruder Armin in Kleinwangen LU einen Landmaschi-
nenfachbetrieb auf der Stufe Volleistung.

stiitzt also die Teilleistungshindler
im Team in der Form eines Kompe-
tenzzentrums, das jedem Anspruch
auch des Profilandwirtes oder Lohn-
unternehmers der Zukunft erfiillen
kann.

Der Teilleistungshindler behilt
seine Selbstandigkeit, kann auch di-
rekt bei Bucher Landtechnik Neuma-
schinen und Ersatzteile beziehen und
wickelt Garantieleistungen direkt mit
Bucher Landtechnik ab.

Aufgabe von Bucher Landtechnik ist

es:

* beide Handlerkategorien schulen,

e Verkaufs- und Produktliteratur zur
Verfiigung stellen,

o die iiberregionale Prisenz von New
Holland gewihrleisten und die ein-
zelnen Handler mit Know-how und
Beratung tiber die eigenen Spezia-
listen, allerdings bei reduzierter
Anzahl, zusitzlich zu unterstiitzen.

e Lokale Werbung wird jeweils im
Verbund des Handlerteams durch-
gefithrt.

Die Hightech-Schulung kann von
Fall zu Fall auf die Volleistungshind-
ler beschridnkt werden.

Der Volleistungshindler ist zur Exklu-
sivitdt fiir das gesamte Programm der
Bucher Landtechnik verpflichtet und
mitverantwortlich fiir Kompetenz und
Leistung nicht nur im eigenen Ver-
kaufsgebiet, sondern im Einzugsge-
biet des Hindlerteams. Die Verglitung
von Leistung und Einsatz wird durch
ein Konditions- und Bonussystem fiir
beide Hindlerkategorien —gesteuert
und motiviert.

Zu diesem System gehoren

Von der Vision zum Konzept
— vom Konzept
zur Umsetzung

Heute gibt es bei Bucher Landtechnik
16 Handlerteams, die zusammen 70 %
des Gebietspotentials fiir Traktoren
abdecken. Aber das ist nur der erste
Schritt. Denn auch die bereits beste-
henden Teams, die in rund zweijihri-
ger Arbeit entstanden sind, bediirfen

o Artikel X

* Produktgruppe wenn zutreffend
e Zielsetzung flir Teamgebiet fiir Eigengebiet
o Exklusivitat Ja wenn zutreffend

Der Bonus wird gemiss der Jahresziel-
setzung bei jeder Fakturierung direkt
erteilt. Die Laufzeit der Zahlungen ist
unterschiedlich fur die zwei Zielgrup-
pen, da der Volleister ja Vorfiihr- und
Vorratsmaschinen fiir das Team be-
reithlt. Die Geschiftsabwicklung der
Volleister wird schrittweise auf [SDN-
Onlineverbindung  gebracht. Aber
auch der Teilleistungshindler kann
auf Wunsch dieses Kommunikations-
mittel nutzen.

der stiindigen Begleitung und Motiva-
tion, um ihre Identitdt aufzubauen
und eine gemeinsame Ausstrahlung
zuerreichen. Der menschliche Faktor,
die Kooperationsfhigkeit und Kon-
senshildung des Teams von vier bis
sechs Hindlern, ist eine Coaching-
Aufgabe fiir Ulrich Peter, deren Ende
vorldufig nicht abzusehen ist.

Am Ende aber steht das verlockende
Ziel fiir alle Beteiligten, den Struktur-
wandel aktiv gestalten zu konnen, ge-

meinsam stirker aufzutreten und je-
dem Kunden in jedem Héndlerteam
ein kompetenter Partner zu sein —
auch dort, wo teure und intelligente
Technik durch kleinere Gebietshdnd-
ler eingesetzt werden. Ein hohes Mass
an Kompetenz und Vertrauen bei je-
dem potentiellen Kunden in einer
hoch diversifizierten Landwirtschaft
aufzubauen — das ist das grosse Ziel.

Erkenntnisse
und Perspektiven

Kurt Hauenstein und Ulrich Peter ha-
ben beobachtet, dass Hindler nur in
seltenen Fillen aus eigener Initiative
zu Kooperationen kommen. Eher ist
es so, dass die Schwachen aufgeben
oder von den Stérkeren tibernommen
werden. Das Bucher-Landtechnik-
Fiihrungsteam beschloss deshalb, die
[nitiative zu ergreifen und seinem
Handel Anschubhilfe fiir einen selbst-
gesteuerten Strukturwandel zu geben.
Das grosse Ziel ist es, im Vorgriff auf
den Strukturwandel das Ruder in die
Hand zu nehmen und mit gebiindel-
ter Kraft dem Landwirt oder Lohn-
unternehmer im Einzugsgebiet Kom-
petenz und Sicherheit zu geben. In ei-
nem Hindlerteam oder in einer an-
ders gearteten Kooperation wird es bei
weiter riickliufigem Markt mittel-
und langfristig immer einzelne Part-
ner geben, die ausscheiden — aus wel-
chem Grund auch immer. Der Land-
wirt hat aber die grissere Sicherheit,
dass der Verbund bestehen bleibt und
damit die Betreuung seiner bevorzug-
ten Marke besteht.

Auch ist sichergestellt, dass im koope-
rativen Verbund die Kompetenz zur
Betreuung hoch moderner Technik
gegeben ist, die kiinftig nicht mehr
von jeder einzelnen Werkstatt er-
bracht werden kann.

Der Praktiker Urs Rogger machte aller-
dings auch deutlich, wie wichtig die
Entwicklung von Kooperationsfihig-
keit ist. Er und Bucher weisen darauf
hin, dass das Konzept der Hindler-
teams sachlich rundum stichhaltig ist,
die Implementierung jedoch ein hohes
Mass an Ausdauer erfordert. In jedem
Fall bauen sich Bucher Landtechnik
und die Hindlerschaft friihzeitig eine
neue Erfahrung auf, die der Wettbe-
werb nicht so leicht einholen kann.
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Profi-Motorstige 044

AGRAMA

Lausanne - Beaulieu
Donnerstag, 25. bis Montag, 29.Januar 2001

Seitliche Kettenspannung, ElastoStart,
krafteschonendes Anti-Vibrationssystem,
Schadstoffreduzierung durch den STIHL-Kompensator =

Abhéngig von der Luftmenge wird dem Vergaser
die notwendige Kraftstoffmenge zugeteilt, d. h. Luft/Gemisch
bleibt konstant! |

Auch mit Katalysator und /oder Warmegriff lieferbar.
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Katalogpreis Fr. 1695.= (iok. must)

(45 cm Schiene)
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Hubraum: 70,7 cm?, Leistung: 5,2 PS, Gewicht: 5,9 kg
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Verkaufsunterlagen STIHL VERTRIEBS AG

:}:‘:i:é Landtechnik far

den Schweizer Bauern und Bezugsquellen- 8617 Manchaltorf
® Nachweis: Tel. 019493030
' Fax 01 949 3020
OFFEN VON 9.00 BIS 17.00 UHR. 5 IHL info@stihl.ch
ORGANISATOR: SLV SCHWEIZERISCHER LANDMASCHINENVERBAND, BERN Nr.1 weltweit. http: //weww.stihl.ch

INTERNET: www.agrama.ch

schueizer
bauer.ch

WIRZ

=4 www.schweizerbauer.ch: Schneller kommt p—
der Bauer nicht zu giinstigen Landmaschinen.

Wer in der Landwirtschaft Zukunft haben will, muss Gas geben. Darum kaufen und verkaufen immer mehr Bauern ihre Occasionsmaschinen uber das neue, unabhangige
Landwirtschaftsportal www.schweizerbauer.ch: Schneller kann sich der Bauer weder einen Uberblick tber das aktuelle Angebot an Einachsern, Traktoren oder Mé&h-
dreschern verschaffen noch die Preise dafur vergleichen. Und dies schweizweit, weltweit. Da muss es bei Ihnen doch einfach Klick machen: www.schweizerbauer.ch.
Die Zukunft der Landwirtschaft. Bern Online AG, Dammweg 3, Postfach, 3001 Bern, E-Mail info@schweizerbauer.ch, Telefon 031 330 3949, Fax 031 330 38 45.
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