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Landtechnik Schweiz

Wolfgang Kutschenreiter,
Gailingen am Hochrhein (D)

Entscheidend fiir den Erfolg ist die innovative Dienstleis-

tung: vom Importeur dber den Stlitzpunkt in der Region

bis zum Landmaschinenfachbetrieb und seiner Werkstatt.

Veranderungsdruck auf Land-

wirtschaft, Landmaschinenin-
dustrie und Landmaschinenhandel
im Zuge der Globalisierung weiter
verstarkt. Als Ergebnis erleben wir
eine bisher ungekannte Konzentra-
tion der Landmaschinenindustrie:
Nur noch sechs globale Hersteller-
gruppen — darunter John Deere,
CNH, Agco, Claas, SDF und Argo —
sind fiihrend im transnationalen
Markt fiir Traktoren sowie der Tech-
nik fir Getreideernte- und Futter-
ernte titig. Wie unsere Ubersicht
zeigt (Tab. 1), haben sich diese
sechs Herstellergruppen zu so
genannten «Longline»-Anbietern
entwickelt, wobei Mahdrescher,
Rundballenpressen und Futterern-
temaschinen teilweise Uber strate-
gische Allianzen gefertigt werden —
beispielsweise fiir die Agco-Marken
(von Laverda/Argo bzw. Gallignani)
und fiir Deutz-Fahr (von Sampo
bzw. Kverneland). John Deere und
Claas betreiben hingegen eine kon-
sequente Einmarkenstrategie, wah-
rend CNH, Agco, SDF-Gruppe und
Argo mit einer Mehrmarkenstrate-

S eit dem Jahr 2000 hat sich der

gie auf Markenvielfalt und damit
auf die Markenpraferenz der land-
wirtschaftlichen Kunden abzielen.

Flachendeckende
Vertriebsnetze

Fir alle sechs Marktfiihrer gilt, dass
die Technik im Traktorensegment
sehr dynamisch weiter entwickelt
wird — bei den leistungsbestim-
menden Baugruppen wie Motor,
Fahrwerk, Antriebsstrang, Getriebe,
elektronische Steuerung und Fah-
rerkomfort. Ein Vorsprung in der
Produktinnovation kann immer nur
ber kurze Zeitrdume gehalten
werden — wie beispielsweise der
Freisichttraktor von Deutz-Fahr, das
stufenlos variable Getriebe von
Fendt oder die GPS-gestiitzte Trak-
tor-Navigation von John Deere.
Entscheidend fiir den Erfolg einer
Marke ist die zligige Weiterent-
wicklung derjenigen Dienstleistun-
gen, die zur Senkung der Arbeitser-
ledigungskosten und zur Erhdhung
der Arbeitsqualitat auf dem land-
wirtschaftlichen Betrieb beitragen.

Die sechs «Longliner» mit ihren Marken in Europa

Gruppe Traktoren Méhdrescher Pressen

CNH New Holland New Holland New Holland
Case IH, Steyr Case IH Case IH

John Deere  John Deere John Deere John Deere

AGCO Massey Ferguson  Massey Ferguson  Massey Ferguson
Fendt, Valtra Fendt Fendt
Challenger

Claas Claas Claas Claas

SDF Deutz-Fahr Deutz-Fahr Deutz-Fahr
Same, Lamborghini
Hirlimann

ARGO Landini, McCormick Laverda Laverda
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Um diese innovativen Dienstleis-
tungen, wie technische Beratung,
hohe Effizienz von Werkstatt und
Ersatzteiledienst oder optimale Fi-
nanzierung, massgeschneidert zum
Kunden zu bringen, miissen profes-
sionelle und flachendeckende Ver-
triebsnetze aufgebaut werden. Nur
daraus entstehen Kundenzufrie-
denheit, Kundenbindung und letzt-
lich die dringend notwendigen
Marktanteile in den mittelfristig
riicklaufigen Markten Europas.

Schweiz: Starke veran-
derte Vertriebsstrukturen

Mindestens 50% der Kaufentschei-
dung des Landwirtes héngen vom
kompetenten, gut geschulten Fach-
handler und der Fachwerkstatt in
Ortsndhe zum Landwirt ab, und
zwar mit wachsender Tendenz —
das wird in vielen Studien nachge-
wiesen. Allerdings muss die Hand-
ler- und Werkstattdichte so aus-
tariert sein, dass der Fachhandels-
betrieb vor Ort sich auch in einem
riicklaufigen Markt bezahlt macht

Selbstfahrhacksler ~ Futterernte
New Holland -

Case IH

John Deere John Deere
Claas Claas

- Deutz-Fahr
- Fella



Kompetente Produkteinfiihrung durch den Handel als Erfolgsvoraussetzung fir den Lohnunternehmer im Dien-
ste der Landwirtschaft

und seine Einkommenskraft erhal-
ten bleibt. Zu Beginn des jetzigen
Jahrzehnts wuchs so auch die
Erkenntnis, der Strukturwandel der
Schweizer Landwirtschaft biete
eigentlich nur noch Platz fiir
rund 500 Landmaschinenbetriebe
anstatt der damals bestehenden
1000 Betriebe. Mehr als der halbe
Weg ist im Jahr 2004 bereits
zuriickgelegt. Die treibende Kraft
dieses Wandels ist die Umstruktu-
rierung der Landwirtschaft, die mit
der «AP 2002» (Agrarpolitik 2002)
eingeleitet und seit Beginn 2004
mit der «AP 2007» fortgesetzt
worden ist. Erklartes Ziel dieser
Schweizer Agrarpolitik ist es, wett-
bewerbsféhige landwirtschaftliche
Strukturen auch fir den Wettbe-
werb in der EU zu schaffen. In den
letzten Jahren geben taglich rund
funf landwirtschaftliche Betriebe
auf. Die Landmaschinenbranche ist
direkt davon betroffen und aufge-
fordert, zur Produktivitdt der zu-
kunftsgerichteten ~ Landwirtschaft
beizutragen.

Importeure
in der Schweiz

Als Ergebnis der Konzentrations-
bewegung der Industrie sind bis
heute sechs Landmaschinenimpor-
teure entstanden, die jeweils — bis

auf wenige Ausnahmen — die Mar-
ken der sechs Herstellergruppen in
der Schweiz betreuen. Aber nicht
nur das Markenportfolio dieser Im-
porteure, sondern auch die innere
Struktur und Aufgabenteilung zwi-
schen Hersteller, Importeur und
Handelsnetz haben sich gewandelt.
Der Schweizer «Importeur» ent-
spricht heute weitgehend dem
Konzept eines grossen Stiitzpunkt-
handlers in einem der grossen
Nachbarmérkte Deutschland oder
Frankreich. Die Funktionsverteilung
zwischen dem Importeur und sei-
nem Handels- und Servicenetz ent-
spricht im Wesentlichen dem in der
Ubersicht (Tab. 2) dargestellten
Muster der «Stiitzpunkt»- und der
«Front»-Funktion. Vor allem die
zunehmend wichtige Gebraucht-
maschinen-Vermarktung ist in un-
terschiedlicher Auspragung eine
geteilte Funktion zwischen Stiitz-
punkt (Importeur) und Handel vor
Ort. Der Importeur nimmt dabei oft
nur eine vermittelnde Funktion
wahr.

Gradmesser des Dienst-
leistungspakets

Traktoren, selbstfahrende Erntetech-
nik wie Méahdrescher, Feldhacksler,
Kartoffel- sowie Zuckerriibenvollern-
ter, aber auch die Griinfutterernte-

maschinen der neuen Generation
reprasentieren hochkomplexe, be-
ratungs- und betreuungsintensive
Landtechnik. Die dazugehdrenden
Dienstleistungen werden sukzes-
sive ausgebaut und iber die Stiitz-
punkte sowie deren Vertriebs- und
Servicenetze in Leistung und Nut-
zen fiir den Landwirt umgesetzt.
Mehr als 70% aller landtechni-

schen Produkte und Dienstleistun-
gen fiir die Aussenwirtschaft der
Schweizer Bauern werden tber die
Generalimporteure als Stiitzpunkte
der fiihrenden europdischen Her-
steller vermarktet und betreut. Sie
sind die «Benchmark» (der Mass-
stab) fiir die Entwicklung zukunfts-
gerichteter Dienstleistungen fiir die
weitere Landtechnik, einschliess-
lich der fiir die Produktivitat der
Landwirtschaft ~ so  wichtigen
Nischenhersteller in der Schweiz —
unter ihnen als Wichtigste Aebi,
Burgdorf, und Rapid-Technic fiir
Méhen und Transportieren am
Hang; dann aber auch Traktoren
bzw. Geratetrager fiir Spezialein-
satze von Bartschi-Fobro, Sepp
Kniisel oder Toni Bellmont, Steinen
SZ, Rigi-Trac oder die ganze Kartof-
feltechnik von Samro. Zu den spe-
zialisierten Maschinen und Gera-
teimporteuren fiihrender Marken
ohne Traktorenimport gehoren Ott
Landmaschinen und Agriott mit
dem Kuhn-Gerateprogramm in Zol-
likofen oder die Brack Landmaschi-
nen AG fiir den Import von Holmer-
Zuckerriibenvollerntern.

Die acht Basisfunktionen des Landmaschinenhandels

Stiitzpunkt-
funktionen

/\

Logistik
(ET und
Maschinen)

Finanzierung

Frontfunktion
(beim
Landwirt)

Vertriebsnetz-
entwicklung

L

Gebraucht-
maschinen-
vermarktung

Markt-
kommunikation

S

Kunden-

beratung verkauf

Maschinen-

Ersatzteil-
verkauf

Kunden-
dienst
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Fiihrende Importeure und ihre Vertriebs-

und Servicestrategien

Was hat sich verandert, welche Strukturen und «Service-Tools» werden eingesetzt und welches sind die besonderen Starken?
Wir betrachten die einzelnen Dienstleistungsakteure in der Reihenfolge der weltweiten Bedeutung ihres Hauptlieferanten:

Mit John Deere auf dem Weg zur Spitzenleistung — Matra, 3250 Lyss

JoHN DEERE

Adrian Schirch, Matra: «Ich setze auf Spitzenleistung, ausschliesslich mit
der Marke John Deere.»

Seit Jahrzehnten fiir John Deere in
der Schweiz tatig, hat sich die Matra
einer strukturellen Erneuerungskur
unterzogen, die bis 2002 mit dem
Umzug von Zollikofen nach Lyss auf
ein neu gestaltetes Betriebsgeldnde
der Muttergesellschaft Robert Aebi
AG vollzogen worden ist.

Nach einem «Management-
Buyout» hatte sich die Robert Aebi
AG vom Von-Roll-Konzern geldst
und spezialisiert sich seither in
getrennten Gesellschaften auf Bau-
und Landmaschinen. Nach der Los-
[6sung vom Import der Krone Fut-
tererntetechnik auch 2002, hat die

Matra ihre Zukunft ausschliesslich
in die Hande von John Deeres Ein-
markenstrategie gelegt — mit Aus-
nahme des Kleine-Zuckerriiben-
vollernters und des «Club Car» fiir
Golfplatze. Mit sechs Aussen-
dienstmitarbeitern fiir die Land-
technik, einem Produktspezialisten
flir die Grosstechnik sowie zwei
Mitarbeitern fiir die JD Technik
zur  Grundstlickspflege  steuert
Geschaftsflihrer Adrian Schiirch ein
JD-Vertriebsnetz von 30 Direkt-
handlern und rund 50 zugeordne-
ten Basishandlern. Nur die Chalut
Greenservice S.A. in Jussy GE arbei-
tet zusatzlich als Importeurin fir
das JD Golf- und Rasenpflege-Pro-
gramm in der Westschweiz.

Als Schweizer Traktorenmarkt-
flihrer (2003) mit der Marke John
Deere setzt die Matra Schritt
fir Schritt das richtungsweisen-
de Dienstleistungsspektrum des
«World-Class-Dealers» dieser Mar-

ke in der Schweiz um: Schon im Ein-
satz sind elektronische Kunden-
datei zur Adressenfiihrung des
Hausmagazins «Flur & Furche»
sowie zur zielgruppengerichteten
Direktwerbung; Online-Ersatzteil-
abwicklung mit dem Direkthandel;
Vorbereitung der Maschinenbestel-
lung mit dem «Produktkonfigura-
tor» oder Abruf spezifischer On-
line-Reparaturlésungen  fiir die
Héndler-Werkstatt tiber das «Path-
ways»-Programm.

Elektronische  Fehlerdiagnose
bei der Grosstechnik gehort zum
Standard, und die Service-Literatur
ist digital verfiighar. Die Einfiihrung
weiterer  Online-Dienstleistungen
fir den Handel — beispielsweise die
elektronische Garantieabwicklung
und die periodische Ergebnis-
Analyse fir die Werkstatt -
laufen zundchst in Pilotprojekten.

CNH setzt viel in Bewegung —
mit der Bucher Landtechnik AG,
8166 Niederweningen

Der lange Marsch der Bucher Land-
technik AG ging Uber Fiat Trattori,
Fiatargi, Ford Traktoren und New
Holland und fiihrte im Oktober
2003 geradewegs zum Generalim-
porteur fiir die drei CNH-Landtech-
nik-Marken New Holland, Case und
Steyr — mit Ausnahme der bei
Grunderco untergebrachten New-
Holland Erntetechnik. Mit den drei
CNH-Traktorenmarken  bestreitet
Bucher fast 25% Marktanteil in der
Schweiz und liefert mit der Einzel-
marke New Holland ein Kopf-an-
Kopf-Rennen gegen den augen-
blicklichen ~ Marktfiihrer ~ John
Deere. Unter Einschluss des kom-
pletten Futterernteprogramms der
Marken Deutz-Fahr und Vicon riickt
Bucher Landtechnik auf den ersten

Platz unter den Importeuren.
Bucher-Geschaftsfihrer Kurt Hau-
enstein und Vertriebsleiter Ulrich
Peter haben ein vollig neues Ver-
triebskonzept, in dem die Dienst-
leistungsfunktionen in die so
genannten «Vollleistungshéandler»
und die «Teilleistungshéandler»
unterteilt sind. Beide zusammen
bilden ein interaktives Vertriebs-
netz, dessen Leistung nach den
jeweils wahrgenommenen Funktio-
nen abgegolten wird. Der «Vollleis-
tungshandler» fiihrt eine hochge-
ristete Werkstatt mit Messgeraten
zur Motor-, Hydraulik- und Elektro-
nikprifung, mit elektronischem
Diagnosegerat und allen Spezial-
werkzeugen, und er stellt im
Bedarfsfall dem Teilleistungshand-
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Bucher-Geschéftsfihrer Kurt Hauenstein und Vertriebsleiter Ulrich Peter
(Bild) haben ein véllig neues Vertriebskonzept, in dem die Dienstleis-
tungsfunktionen in die so genannten «Vollleistungshandler» und die
«Teilleistungshandler» unterteilt sind.

ler sein Know-how und Vorfihr-
sowie Ausstellungsmaschinen zur
Verfiigung oder leistet Hilfestellung
bei Reparaturldsungen und Bera-
tung. Bucher bahnt damit dem

Strukturwandel der Landtechnik
eine neue Perspektive. 22 Vollleis-
tungshéndler operieren heute in
einem Netzwerk von insgesamt 80
Bucher-Handlern.



Thomas Frey, Case/Steyr Center:
«Aktiver Neubeginn fur Case und
Steyr, mit neuen Zielen und Ideen.»

Case/Steyr Center, Dottingen AG

Unter der Schirmherrschaft der
Bucher Landtechnik eréffnete ande-
rerseits das neue Case/Steyr Center
in Déttingen AG seine Tore unter
Leitung von Thomas Frei. Aufgrund
der friiheren Nahe zu Péttinger
bei Rapid flhrt Case/Steyr ein
relativ feinstrukturiertes Vertriebs-
netz. Deshalb beginnt Thomas Frei,
in Abwandlung des Bucher-Kon-
zeptes, ein «Regionalhéndler»-

Konzept mit Zuordnung von «Lokal-
handlern» aufzubauen. Dazu ge-
horen die Online-Ersatzteileanbin-
dung, Online-Garantieabwicklung,
die Einfiihrung von «Héndlerstan-
dards» (Qualitatsnormen fiir das
operative Geschaft des Landma-
schinenhandels), die Uberpriifung
der Kundenzufriedenheit durch
gezielte Umfragen sowie der ver-
einheitlichte Auftritt der qualifizier-

ten Betriebe durch ein Beschrif-
tungskonzept. Uber das Case/
Steyr-Traktorenangebot hinaus be-
treut Thomas Frei selbst Beratung
und Verkauf der Case Axialfluss-
Mahdrescher und der Rund- und
Quaderballenpressen.

Grunderco S.A., 1242 Satigny

Grunderco S.A., 1242 Satigny u. a.
mit der Deutschschweizer Filiale
in Aesch LU ist spezialisiert auf
Grosstechnik und importiert New-
Holland-Mé&hdrescher,  Feldhacks-
ler, Teleskoplader und Aufsammel-
pressen sowie die Grimme-Kartof-
feltechnik. Dariiber hinaus betreibt
Grunderco als Handler den Vertrieb
und die technische Betreuung von
Laverda-Mahdreschern sowie von
Kemper, Vicon, Seco und Rousseau.

Grunderco ist auch Spezialist fir
Traubenlesemaschinen und Stel-
zentraktoren. Die Grunderco S.A.,
gefiihrt von Christian Penet, arbei-
tet mit nur wenigen, aber hoch-
spezialisierten  Service-Stiitzpunk-
ten, die mit Servicewagen und
elektronischer Diagnostik ausge-
stattet sind. Aufgrund der techni-
schen Kompetenz betrachtet sich
Grunderco als Mitentwickler seiner
Lieferanten und hat beispielsweise

die New-Holland-Kombipresse NH
548 zur Hangféhigkeit entwickelt
oder den Grimme-Kartoffelroder SE
75 mit Kleinkartoffelbunker ausge-
stattet. Kiirzlich ist in der Schweiz
auch der Grimme-Maxtro-Zucker-
riibenvollernter mit Gleisbandfahr-
werk vorgestellt worden.

Christian Penet, Grunderco:
«Kompetenter Dienstleister fir
schlagkréftige Grosstechnik.»

Die Argo-Gruppe will weiter wachsen

Neue Impulse gab es fir Stauffer,
dem Landini-Importeur seit 1970,
durch das Wachstum der italieni-

schen Argo-Gruppe seit dem Jahr
2000: Sukzessive tibernahm Stauf-
fer aus dieser Gruppe zusatzlich

Samuel Stauffer, Les Thioleyres: «Neue Impulse als Schweizer
Stutzpunkt fir die Landtechnik der Argo-Gruppe.»

zum  Landini-Traktorenprogramm
die SEP-Motorgerate, Valpadana
Kompakttraktoren, den Import von
Laverda Ermntetechnik und die
in 2001 neu auf den Markt
gekommenen McCormick-Trakto-
ren. Laverda-Mahdrescher impor-
tiert Stauffer — aber Verkaufsbera-
tung und technische Betreuung
liegen weiterhin bei Grunderco.
Nach dem Erwerb des Futterernte-
herstellers Fella durch Laverda im
Sommer 2004 importiert die «Fella
Schweiz» in 1737 Plasselb auch
weiterhin diese Futtererntetechnik;
Stauffer vertreibt dieses Programm
aber regional mit. So hat Stauffer
heute mit den Produkten der Argo-
Gruppe Zugriff auf ein grésseres
Marktpotenzial, das noch weitge-
hend zu erobern ist. Mit McCormick
und Landini vertreibt Stauffer rund
100 Traktoren im Jahr, wovon rund
die Haélfte in die Westschweiz
gehen. Der Argo-Importeur arbeitet
mit 60 bis 70 Handlern von meist

kleinerem Zuschnitt zusammen.
Aus Sicht von Stauffer ist der Markt
schwieriger geworden: Der durch-
schnittliche Landwirt arbeitet nur
250 bis 300 Stunden im Jahr mit
dem Traktor, der Lohnunternehmer
vielleicht 700 bis 800 pro Jahr. Die
Vorlaufzeit vom Erstkontakt mit
dem Kunden bis zum Verkaufsab-
schluss hat sich deutlich verlangert.
Fiir McCormick sieht man Wachs-
tumschancen vor allem darin, dass
mit dem CX-L jetzt ein vielseitig
einsetzbarer Traktor in der starken
PS-Klasse zwischen 66 bis 82 zur
Verfligung steht.
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Agco-Leitmarken Fendt und MF unter einem Dach —
bei der GVS Agrar, 8207 Schaffhausen

Im Februar 2003 tibernahm die GVS
Agrar als Landtechnik-Zweig des
Genossenschaftsverbandes Schaff-
hausen zusatzlich zu Fendt auch
den Vertrieb und Service der Agco-
Marke Massey Ferguson in der
Schweiz. Importeur fiir Valtra, seit
dem 1. Januar 2004 die dritte Trak-
torenmarke der Agco Corporation
in Europa, ist hingegen weiterhin
die Valtra Traktoren AG im nahe-
gelegenen Marthalen.

Im Jahre 2003 erreichte Agco in
der Schweiz einen Traktoren-
Marktanteil von 20,4% (Fendt 252,
MF 164 und Valtra 62 Traktoren).
Geschaftsfiihrer Ugo Tosoni baute
mit grosser Entschlossenheit eine
Matrix-Organisation ~ mit  den
gemeinsamen internen Diensten
fir die drei Geschéftssparten
Fendt, Massey Ferguson und Agrar-
center auf. Zur Betreuung der
«Fendt-Stationen» arbeiten vier
Aussendienstmitarbeiter, fiir die
MF Service Center drei Verkaufsbe-
rater und fiir die Agrarcenter fiinf
Regionalleiter — mit einem kom-

pletten Landmaschinenprogramm
einschliesslich Krone fiir das voll-
standige Futterernteprogramm und
Rabe fiir Bodenbearbeitung und
Sétechnik.

Mit 75 «Agrarcentern», rund 40
Fendt-Stationen und dem Aufbau
einer entsprechenden Anzahl an
Massey-Ferguson-Service-Zentren
will Ugo Tosoni mit einer starken
Mannschaft von insgesamt 38 Mit-
arbeitern Qualitat in Produkt und
Dienstleistung im oberen Preisseg-
ment in die Landwirtschaft tragen.
Eine Art «Franchising»-System
soll diese Dienstleistungsqualitdt
sicherstellen: Der Héndler bezieht
Spezialwerkzeuge zur Diagnostik,
Schulung,  optimierte  Ersatz-
teilversorgung, Ausstattung zur
Marken-Identifikation, Produktdo-
kumentation sowie Werbemittel,
|asst sich nach vorgegebenen Krite-
rien zertifizieren und entrichtet
eine jahrliche Franchise-Gebihr an
den GVS Agrar. Fiir die Agrarcenter
und die Fendt-Stationen ist das
bereits etabliert, fir Massey-Fer-

guson-Service im Aufbau. Zusatz-
lich wird zurzeit fir die Schweiz
der «Star-Service» fir qualifizierte
Fendt-Stationen aufgebaut — vor
allem auch fir die wichtige Zu-
kunftszielgruppe «Lohnunterneh-
men». Tosoni ist Mitglied der
«Fendt-Akademie» in Marktober-
dorf, wo zukunftsgerichtete Ver-
triebs- und Servicesysteme fiir die
europdischen Markte entwickelt
werden sollen.

Ugo Tosoni, GVS: «Will mit dem GVS- Franchis-System zu hoher

Zwei wichtige Vertriebspartner
der GVS Agrar sind die Saxer AG in
8604 Hagnau (weitgehend im Be-
sitz des Genossenschaftsverbandes
Schaffhausen) sowie die Genossen-
schaftsschwestern Fenaco Agrar-
technik in Freiburg und Landtech-
nik Zollikofen. Saxer ist Schweizer
Importeur fiir Niemeyer und Mortl
Futterwerbung, Fenaco ist Impor-
teur von JF und Stoll Futterernte,
beide tiber firmeneigene Vertriebs-
kanéle in der Schweiz betreut.

Qualitdt und wachsender Marktdurchdringung.»

Claas jetzt auch mit Traktoren —
mit dem Marktpartner Service Company AG, 4538 Oberbipp

Christian Stéhli, Serco: «Die anspruchsvollen Dienstleistungen fir Gross-
technik sollen jetzt auch den Weg fir den Claas-Traktor bahnen.»

Nach der geordneten Ubergabe der
Massey-Ferguson-Generalvertre-
tung an die GVS-Agrar im Marz
2003 baute Serco das Traktorenge-
schaft mit Renault auf. Die Uber-
nahme der Renault-Traktoren-
sparte durch Claas 2003 war ein
Glicksfall fiir den Class Generalim-
porteur. Die hohe Servicebereit-
schaft des Erntspezialisten Serco
und das Prestige von Claas sind

gute Voraussetzungen fiir die
Akzeptanz des jetzt zu «Claas»
umgetauften Traktorenangebotes
im mittleren und oberen Leistungs-
segment. Im ersten Halbjahr 2004
erreichte Renault/Claas 7,5% Trak-
torenmarktanteil und liegt damit
deutlich vor der dynamischen Ent-
wicklung des Claas-Traktors im
deutschen Heimmarkt. Geschéfts-
fuhrer Christian Stahli erwartet
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allerdings von Claas eine enga-
gierte Weiterentwicklung dieser
Traktorentechnik, um im bedréng-
ten Schweizer Markt den Weg
nach oben weiter gehen zu
konnen. 24-Stunden-Service in
den Saisonzeiten, hohe Ersatz-
verfiigbarkeit, ~ Spezialwerkzeuge
und intensive Werkstattschulung,
zligige Online-Garantieabwicklung
und schnelle Problemlésung fiir
den Handel iiber geschiitzten Inter-
netzugang sind fir den Erntespezi-
alisten eine Selbstversténdlichkeit.
Claas gehort in der Schweiz — mit
wechselnder Starke — zu den
Marktfihrern bei Mahdreschern
und Feldhéckslern. Trotzdem sind
die erreichbaren Stiickzahlen rela-
tiv gering.

Christian Stahli macht sich
Gedanken iiber den Preis und die
Bezahlbarkeit der hohen Service-
bereitschaft. Das Vertriebsnetz
mit rund 80 Handels- und

Servicepartnern differenziert sich
nach den Schwerpunkthandel fiir
Grosstechnik, Traktoren  sowie
dem Claas-Futterernteprogramm
(erganzt durch die Taarup Ballen-
wickler) und dem Kvernland/
Accord-Programm  fiir Bodenbe-
arbeitung,  Samaschinen  und
Diingerstreuer. Unter den Vertriebs-
partnern ist die Meier Maschinen
AG (8460 Marthalen) ein unabhan-
giger, starker Stiitzpunkt. Christian
Stéhli ist auch Prasident der
AGRAMA-Ausstellungskommission
und erwartet zur Ausstellung sehr
viele Besucherinnen und Besucher
—denn die starke Umstrukturierung
der  Llandwirtschaft  erfordert
zunehmende Kommunikation Gber
effiziente landtechnische Problem-
l6sungen fiir Landwirt und Lohn-
unternehmen.



Same Deutz-Fahr Schweiz AG,
9536 Schwarzenbach -
Mehrmarken-Traktorenspezialist

auf neuen Wegen

Hugo Fisch, SDF Schweiz: «Ausschliesslicher Traktorenspezialist mit vier
Produktmarken - beschreitet konsequent neue Wege.»

Same Deutz-Fahr Schweiz unter-
scheidet sich von den anderen
Importeuren durch seine Struktur
als direkte Tochtergesellschaft der
italienischen Herstellergruppe und
durch die ausschliessliche Speziali-
sierung auf das Traktorensegment
mit den vier Produktmarken. In der
Summe der Marken liegt SDF mit
23,9% (2003) Traktorenanteil Kopf
an Kopf mit CNH an der Spitze
in der Schweiz — und damit auch
weit Uber dem europdischen
Marktanteil der SDF-Gruppe. In
einem sehr expliziten Internet-Auf-
tritt  (www.samedeutz-fahr.ch) ist
die Marken-Differenzierung ver-
deutlicht: Same mit dem umfas-
sendsten Angebot an Modellen
und differenzierten Ausstattungen.
Deutz-Fahr steht fiir die Verbindung
von Tradition und Innovation mit
Augenmass und apelliert an die
Vernunft. Lamborghini dagegen
steht fiir «verfiihrerisches Design,
aggressiv und dynamisch».
Hirlimann ist die Traditions-
marke fiir die Schweiz. Geschafts-
fiihrer Hugo Fisch sieht die grosse
Vertriebsdichte mit insgesamt 200
Handlern, die sich mit den Marken
gegenseitig erganzen, als wichti-
gen Erfolgsfaktor. Nahe zum Land-
wirt, gute Technik und ein «Super-

Preis-Leistungs-Verhaltnis» soll die
Grundlage fiir weiteres Wachstum
sein. Aktionsorientiertes Marketing
verbindet Hugo Fisch mit kosten-
sparendem, aber effizientem Ser-
vice Uber nur eine Vertriebsstufe.
Das eigene Ersatzteillager wurde
jetzt geschlossen und durch Direkt-
lieferung an die Handler ersetzt, die
sich jetzt auf eine Tag- und Nacht-
Lieferfrist innerhalb von 15 Stun-
den tiber Nacht direkt ab dem SDF
«Welt-Ersatzteillager» am bayri-
schen Standort Lauingen abstiitzen
kénnen. Die Lieferkontrolle neuer
Traktoren erfolgt (iber drei «Auslie-
ferungshandler» jeweils in der
West-, Zentral- und Ostschweiz.
Intensive Schulung von jahrlich 350
Werkstattmitarbeitern des Handels
erfolgt an zwei zentralen Stand-
orten der Schweiz. Weitere Dienstleis-
tungen sind fiir den Handel Gber

Internet abrufbar — darunter
Maschinenfinanzierung,  Repara-
turlésungen,  Schulungsangebote

und Information {iber Maschinen-
und ET-Verfiigharkeit. Mit der
neuen Struktur und nur 15 Mitar-
beitern strebt SDF in der Schweiz
Kostenfiihrerschaft in Verbindung
mit Effizienz und Nahe zum Kunden
an.

Der Landmaschinenhandel wandelt
sich mit einer zunehmenden
Palette von Produkten und Service-
Angeboten zum Agrardienst-
leister, der den Landwirten mit effi-
zienten Problemldsungen in

der Bewaltigung des Strukturwan-
dels beisteht. Jede Stufe der
Dienstleistung soll zu einem er-
kennbaren Mehrwert in der
Nahrungsmittelerzeugerkette bei-
tragen. Auf dem Weg dorthin
entstehen neue Dienstleistungs-
strategien, die mit Entschlos-
senheit umzusetzen sind — denn
«wer sich nicht verandert,

wird verlieren, was er hat!» Diese
Dynamik spiegelt sich in der
bewegten Geschichte der Schwei-
zer Landmaschinenbranche

der letzten Jahren wieder — und sie
wird sich weiter fortsetzen!

~ Landmaschinenfachwerkstatt
«Ein zuverlédssiger und schlagkraf-
tiger Kundendienst ist die

. Basis der Kundenzufriedenheit.

> PRODUKTE UND ANGEBOTE

PUBLITEXT

Das Luftfedersystem
jetzt im Einsatz fiir land-
wirtschaftliche Anhanger

Was bei Lastwagen und deren
Anhénger schon lange als Stan-
dard gilt, halt nun Ein- g
zug bei Anhéngern
der Landwirtschaft.
Wie die erste Serie
der luftgefederten
Anhénger zeigt, ist
das Ergebnis hervor-
ragend. Dank der
idealen Anpassung
der Federwirkung an
das jeweils aktuelle S
Betriebsgewicht bietet das Sys-
tem besten Fahrkomfort. Die Op-
tion «Liftachse» bietet zudem bei
Tandemanhéngern die Méglich-
keit, eine Achse anzuheben, was
bei Leerfahrten und beim
Mandvrieren zur Reifenschonung

beitrégt. Die Firma Walter Marolf
AG stellt an der AGRAMA 2004
den bewahrten Tandemkipper

erstmals auch mit Luftfederung
vor.

Marolf Walter AG
Nutzfahrzeug- u.Maschinenbau
Héchiweg 2

2577 Finsterhennen BE

Tel. 032 396 17 44

Fax 032 396 27 12
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Ruedy Bachmann
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Emil Greuter
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LEMKEN Werksniederlassung Schweiz - Hans von Aesch - Oberifang 7 - 8444 Henggart
Tel. 052/316 3480 - Fax 052/316:34 81 - Natel 079/606 00 05

Ersatzteillager: Tel. 056/45017 42 - Fax 056/45017 43

Haben Sie Schleppermotoren mit
Leistungsproblemen?

Wissen Sie nicht?
%ie auch, ohne Eggers Dynamometer!

Wenn es um Leistungsmessung geht,
ie einzige DLG-geprufte Losung!

i—-’ \
f\&ann, wo es Anderen zu heif3 wird,
fangen wir erst an!

Handleradresse fur dic gesamte Schweiz & Lichtenstein

Baurle Agrotechnik GmbH

Barzingergasse 4
CH-8240 Thayngen
eMail info@baeurle.ch

Tel. 0041 (0) 52 - 649 35 13
Fax 0041 (0) 52 - 649 35 87

Internet www.baeurle.ch
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Seit 60 Jahren ...

Die Firma TANNER AG, Langnau
im Emmental, prasentiert an der
AGRAMA in Bern Anhénger fiir 40-
Ténner. Seit 60 Jahren beschéf-
tigen sich die Fahrzeugbauer mit
Transportlésungen. Vieles hat sich
geandert, eines aber ist geblieben
— allein Spitzenleistungen sichern
die Zukunft.

Innovative Fahrzeugtechnik zu
verniinftigen Preisen in der Halle
631, wie zum Beispiel:

Gelenkzug GLZ - 35 der Trans-
portriese flir beson-
dere Einsatze. Nutz-

laden, beides vollhydraulisch.
HARDOX-Boden und die speziel-
len Aluminium-Kipperbordwande
von ALUSUISSE machen diesen
Anhénger zu einem vollwertigen
Baustellenkipper.

Viehanhdnger INOX 40 km/h,
Ganzaluminium. Die Konstruk-
tion entspricht den strengen Aufla-
gen und Vorschriften in jeder Hin-
sicht. Dichte Bodenwanne mit er-
héhten Schwellen und dichte
Tiren verhindern das Auslaufen
von Urin. Die glatten Wande ma-
chen das Reinigen und das Desin-
fizieren einfach.

last 29 t. Platz flr 28
Grosskisten. Bis 40
m? Inhalt. Mit den 4
Achsen und einem
optimalen Radstand

EE0:0)
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ist der Gelenkzug
wendig wie ein Wiesel
und braucht deutlich
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weniger Verkehrsfla-
che als ein Zweiglieder-Zug. Die
maximale Stitzlast erlaubt ein pro-
blemloses Anfahren und Anhalten.

Zweiachsanhanger UNILARGE
Die extrabreite Briicke von 2,46 m
innen — selbstverstandlich bei der
max. zuléssigen Aussenbreite von
2,565 m —macht den Transport von
Paletten, Paloxen; Grosskisten,
Rund- und Quaderballen zum rei-
nen Vergnuligen.

Bis zu 18 m® Schuittgliter kommen
dank der umlaufenden Gummi-
dichtung als Komplettladung ans
Ziel. Die bescheidene Brlicken-
héhe von 112 cm macht das Fahr-
zeug stabil und sicher.

Tandemkippanhianger KOMMU-
NAL mit Seitenladenautomatik
und Schittklappe beim Rick-

Wir freuen uns auf eine interes-
sante Begegnung und ein Ge-
sprach unter Fachleuten.

Auf bald in Bern, Halle 631

TANNER AG LANGNAU
im Emmental

Sie kénnen auch eine
ausfuhrliche Dokumentation
unter Telefon 034 402 46 33
verlangen.

Tanner AG

Fahrzeuge Maschinen
Ségestrasse 27

3550 Langnau i. E.

Tel. 034 402 46 33
Fax 034 402 57 69

Brems- und Laufachsen
bis 40 km/h

J

Gebr. Schaad AG, Riaderfabrik 4553 Subingen

Tel. 032 613 33 33, Gewerbestrasse 3, www.schaad.ch
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