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«Vertriebsnetz wird auf weniger,
aber effizientere Handler reduziert»

Hersteller reorganisieren das Vertriebsnetz in der Schweiz auf weniger, aber
effizientere markenorientierte Handler, beobachtet Jiirg Minger, Prasident des
Schweizerischen Landmaschinen-Verbandes (SLV). Das heisst, grosse Handler
werden mit kleineren Handlern zusammenarbeiten und die Infrastruktur sowie das
technische Wissen den kleineren Handlern zu Verfligung stellen.

Dominik Senn

An der 73. ordentlichen Generalversamm-
lung des SLV Ende Januar in Schonbihl
referierte Minger Uber das Thema «Anste-
hende Strukturveranderungen im schwei-
zerischen Landtechnik-Handlernetz». Die
Schweizer Landtechnik wollte von ihm
erfahren, wie es mit dem Schweizer
Landtechnik-Handlernetz weitergeht.

Herr Minger, Sie orten anstehende Struk-
turverdnderungen im schweizerischen
Landtechnik-Héndlernetz. Was sind die
Veranderungsfaktoren?

Der moderne Landwirt muss stetig mehr
produzieren, um eine grosser werdende
Bevolkerungszahl mit immer weniger
Anbauflache zu ernahren. Zusatzlich ge-
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staltet er das Landschaftsbild und deckt
auch den weiter steigenden Bedarf an
erneuerbarer Energie. All diese Arbeiten
verlangen nach immer moderneren und
leistungsfahigeren, technisch komplexe-
ren Traktoren und Anbaugeraten, welche
in einem Arbeitsgang mehrere Arbeiten
ausfihren kénnen; dies, um die wertvol-
len  Anbauflachen entsprechend zu
schonen.

Auch die Schweizer Landwirtschaft ist
von diesen Veranderungen betroffen und
muss sich den neuen Herausforderungen
der Agrarpolitik 2014 bis 2017 kontinuier-
lich anpassen. Der Schweizer Landwirt ist
bestrebt, seinen Betrieb den neuen

Strukturen anzupassen und in neue Tech-

nik zu investieren, um betriebswirtschaft-
lich und qualitativ auf einem hohen Ni-
veau zu produzieren. Ebenso fordert der
Landwirt eine hohe Fachkompetenz vom

«Der Schweizer Landwirt
verlangt vom
Landtechnikhandler hohe
Fachkompetenz»

Lohnunternehmer bei den von ihm zur
Verfligung gestellten Lohnarbeiten, aber
auch vom Landtechnikhandler, der ihm
die Landtechnikprodukte verkauft und
einen entsprechenden Service zur Verf-
gung stellt.

Jiirg Minger: «Der
Stutzpunkthandler
muss eine Grosse
erreichen, in wel-
cher komplexere
Tatigkeiten im
Verkauf und der
Technik zur Routine
und nicht zu einer
Belastung wer-
den...» (Bilder: zVg)



Was streben die Landwirte und Lohnun-
ternehmer in Zukunft an?

Der innovative Lohnunternehmer und
Landwirt verlangt heute einen durch und
durch kompetenten Landtechnikhandler,
der nicht nur hohe Produkt- und Fach-
kompetenz, moderne Verkaufs- und
Werkstattinfrastruktur und hohen Ser-
vicegrad wéhrend der saisonalen Aktivi-
tdten garantiert, sondern auch entspre-
chendes Fachwissen der Mitarbeiter.

Welche Landmaschinen-Vertriebssysteme
haben sich in der Schweiz etabliert?

In der Schweiz haben sich die mehrstufi-
gen Vertriebssysteme etabliert. Das
heisst, dass ein Stitzpunkthandler kleine-
re Handler bei den komplexen Verkdufen
sowie Reparatur- und Servicearbeiten
unterstlitzen muss. Dafir bendétigt er
entsprechende Finanzkraft und den heu-
tigen Anspriichen gerechtes Fachpersonal
sowie ausreichende Verkaufs- und
Werkstattinfrastruktur.

Entscheidend ist, dass der Stutzpunkt-
handler eine Grosse erreichen kann, in
welcher komplexere Tatigkeiten im Ver-
kauf und der Technik zur Routine und
nicht zu einer Belastung werden. Auch
muss er seine Infrastruktur auslasten
koénnen; ich denke da speziell an die teu-
ren markenspezifischen Spezialwerk-
zeuge.

Was ist die Kernfunktion des Landmaschi-
nenhandels?

Die grossen Landtechnikhersteller verlan-
gen heute, dass ein Stutzpunkt-Landtech-
nikhandler markenorientiert auf seine
Produkte fokussiert. Dies beinhaltet, dass
er in erster Prioritdt seine Marke in den
Vordergrund stellt: bei der Geb&udebe-
zeichnung, bei der Werkstatteinrichtung,
bei der Mitarbeiterausbildung usw. Der
Handler muss die Fahigkeit haben, Neu-
und Occasionsprodukte zu finanzieren,
Marketing- und Verkaufsaktionen zu or-
ganisieren, Vorfuhr- und Ersatzfahrzeuge
zur Verfigung zu stellen und eine ent-
sprechende Reparatur- und Serviceorga-
nisation wahrend der saisonalen Zeiten —
auch mobil — dem Kunden anzubieten.

Was soll oder muss sich bei den Handlern
andern? Was sind die neuen Handleran-
forderungen? Was raten Sie den Land-
technikbetrieben, wie sie sich strategisch
den neuen Herausforderungen stellen
sollen?

Es gibt schon einige positive Beispiele von
Landtechnikbetrieben in der Schweiz, die
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«... der Stiitzpunkthandler muss seine Infrastruktur auslasten kénnen; ich denke da speziell
an die teuren markenspezifischen Spezialwerkzeuge.»

kontinuierlich ihren Betrieb in Organisa-
tion, Werkstatt, Vertrieb, Gebdude und
Infrastruktur und vor allem in qualifizierte
Mitarbeiter investiert haben und sich
heute problemlos mit den Handlern im
nahen Ausland vergleichen kénnen. Der

«Es gibt Schweizer
Landtechnikbetriebe, die
sich problemlos mit
Handlern im nahen Ausland
vergleichen kénnen»

heutige Landtechnikunternehmer muss
ein klares Ziel haben, seinen Betrieb den
neuen Anforderungen anpassen und
entsprechend investieren. Er muss eine
klare Markenpolitik anstreben und sich in
seinem Auftritt auch zu dieser bekennen.
Die Erfahrung zeigt, dass solche Betriebe
betriebswirtschaftlich gut arbeiten.

Mihe haben hingegen kleinere Betriebe,
welche wéhrend Jahren weder in Infra-

struktur noch in eine klare Markenstrate-
gie investiert haben und sich den heuti-
gen Strukturen nicht mehr anpassen
kénnen. Diese eher kleineren Betriebe
mussen moglichst schnell den Anschluss
an einen Stitzpunkthandler finden, um in
Zukunft zu Gberleben.

Wie geht es im Landtechnik-Héndlernetz
in der Schweiz weiter?

Einige Hersteller machen es zurzeit vor:
Sie reorganisieren das Vertriebsnetz in
der Schweiz auf weniger, jedoch effizien-
tere markenorientierte Handler. Ich
nehme an, dass weitere Hersteller diesen
Schritt anstreben werden.

Grundsatzlich gehe ich davon aus, dass
die grossen Marken in Zukunft mit weni-
ger, aber entsprechend grosseren Hand-
lern in der Schweiz vertreten sein werden.
Das heisst, grosse Handler werden mit
kleineren Handlern zusammenarbeiten
und die Infrastruktur sowie das techni-
sche Wissen den kleineren Handlern zu
Verflgung stellen. MW

32013 Schweizer Landtechnik

51



	"Vertriebsnetz wird auf weniger, aber effizientere Händler reduziert"

