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Michael Horsch (1959) ist Griinder der Horsch Maschinen GmbH, mit Cornelia verheiratet (zustandig fiir Marketing, Service und Vertrieb) und
Vater von vier Kindern. Die Firma leitet er mit seinem Bruder Philipp. Bilder: R. Engeler, zvg

Hybrid-Landwirtschaft als
Zukunftsmodell

Horsch hat sich einen Namen als Hersteller spezieller Landtechnik fiir den Ackerbau
gemacht. Minimalbodenbearbeitung war lange das Zauberwort. Die «Schweizer

Landtechnik» sprach mit Michael Horsch liber die vergangene Entwicklung und die
kiinftige Ausrichtung des Unternehmens.

Roman Engeler

Schweizer Landtechnik: Im letzten
Jahr haben Sie mit lhrem Unterneh-
men 402 Mio. Euro Umsatz erzielt,
ein Wachstum von 12% gegeniiber
2017: Worauf fuhren Sie dieses
Wachstum zuriick?

Michael Horsch: Ja, was soll ich dazu sa-
gen? Wir haben in den letzten Jahren im-
mer ein Umsatzwachstum gehabt, so ge-
sehen flhrten wir im vergangenen Jahr
nur unseren Trend weiter fort. Ich méchte
aber betonen, dass es nicht unser prima-
res Ziel ist, immer zu wachsen und stets
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grosser zu werden oder gar Marktanteile
zu kaufen. Wir wollen den Landwirten
sinnvolle, geeignete Technik anbieten.

Wie soll man das verstehen?

Lassen Sie mich das erklaren: Wir sehen
vielleicht die Herausforderungen der
Landwirtschaft besser als andere, weil wir
— mein Bruder und ich — selbst Landwirte
und so nahe an der Praxis sind. Wir sagen
uns, lass uns doch fur diesen spezifischen
Zweck, fur diese besondere Anwendung
eine Maschine bauen, so dass man auf

diesem Boden beispielsweise den Weizen
besser sden kann, als dies mit einem be-
reits bestehenden Gerdt mdglich ist.
Dann werden Prototypen gebaut, diese
auf unseren Feldern oder bei Kunden ge-
testet und wenn das Resultat Gberzeugt,
dann bauen wir diese Maschine.

Wie viele Projekte haben Sie durch-
schnittlich in Bearbeitung?

Wir haben standig zwischen 20 bis 30
Projekte in Bearbeitung. Manche werden
zu einem Erfolg und fuhren dann zu ei-



nem neuen Produkt, andere wiederum
verschwinden in der Schublade.

Sind es mehr eigene Ideen, oder set-
zen Sie mehr Kundenwiinsche um?
Wir gehen nicht zu unseren Kunden und
fragen sie, was sie haben wollen. Wir sind
selbst an der Front und arbeiten an spezi-
fischen Losungen fir besondere Situatio-
nen. So ist unser Unternehmen auch we-
niger von der Konjunktur abhangig. Wir
kopieren auch den Wettbewerb nicht,
sondern werden eher selbst kopiert.

Aber Sie sichern lhre Entwicklungen
schon auch mit Patenten ab?

Ja, das machen wir schon. Aber es ist
zwischendurch auch gut, wenn die Mit-
bewerber uns kopieren. So kénnen wir
sagen, aber wir haben das Original — und
der Kunde mochte ja lieber das Original
als eine Kopie haben. Wir sehen dies als
sportlichen Wettbewerb und schalten
nicht gleich immer den Rechtsanwalt ein.

Kommen wir zuriick zu den Zahlen
des vergangenen Geschéftsjahres:
Welche Maschinen standen im ver-
gangenen Jahr besonders im Fokus
der Kunden?

Grundsatzlich leben wir ja von der Vielfalt
unserer Palette. Einzelne Produktgruppen
zu nennen, die besonders im Fokus stan-
den, ist daher schwierig. Am ehesten
noch — «nomen est omen» — die Produkt-
reihe «Focus», also unsere Satechnik im
Strip-Till-Verfahren, die mehr und mehr
auch bei Raps auf den Schwarzerde-Bo-
den in Ruménien oder in der Ukraine
nachgefragt wird. Wie gesagt, wir leben
von unserer Produktevielfalt und von der
weiteren Zunahme dieser Vielfalt, sei es
zum Saen, fur die Bodenbearbeitung
oder in der Pflanzenschutztechnik. Die
Stuckzahlen bei uns sind ja nicht immer
sehr gross. Unsere gesamte Fertigung
und die Logistik sind jedoch so organi-
siert, dass wir diese Vielfalt mit eher klei-
nen Stlickzahlen beherrschen. Und das ist
auch ein Wettbewerbsvorteil.

Welche Markte haben besonders zum
Wachstum beigetragen?

Ich mochte da nicht einzelne Markte nen-
nen, die besonders hervorstachen. Gut,
wir leben nattrlich schon ein wenig von
den grossen Maschinen, die auf grossen
Betrieben eingesetzt werden, die vorwie-
gend im Osten Europas — Polen, Tschechi-
en, Ungarn, Rumanien, Ukraine, Russland
bis nach Kasachstan — liegen. Dieses Ge-

biet stellt fir Horsch weiterhin einen stark
wachsenden Markt dar. Dort ist unsere
Vielfalt besonders gefragt.

Die Traktorenhersteller wollen mehr
und mehr zu Fulllinern werden und
pochen auf Exklusivitat beim Hand-
ler. Haben Sie, nun bezogen auf alle
Markte, keine Angst, den Platz beim
Handler zu verlieren?

Wer bestimmt im Endeffekt diese Exklusi-
vitat? Die grossen Landtechnik-Hersteller,
die Sie als Fullliner bezeichnen, oder ist es
am Ende nicht der Kunde?

Der Kunde bestimmt es wohl zu ei-
nem Teil mit seinem Kaufentscheid,
aber der Handler liegt ja irgendwie
zwischendrin ...

... Ja, da haben Sie recht. Wir haben uns in
den letzten Jahren beispielsweise vom
John-Deere-Vertrieb bewusst etwas distan-
ziert, zwar nicht vollig getrennt, aber quasi

«Wir gehen nicht zu den
Kunden und fragen dort,
was diese haben wollen.»

die Quote verringert, weil wir hier doch ei-
ne gewisse Gefahr geortet haben. Bei Agco
und der CNH-Gruppe sehen wir das nicht
so. Diese Unternehmen haben jetzt ndmlich
gesehen, dass Horsch seinen Umsatz stei-
gern konnte, obwohl man sich von gewis-
sen Handlern getrennt hat. Ich stelle fest,
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dass wir heute gross genug sind und mit
unserer Nahe beim Kunden, bei seinen Pro-
blemen doch Uber eine gewisse Starke als
Spezialist in der Bodenbearbeitung, Saat
und im Pflanzenschutz verfiigen.

Vor 50 Jahren ist Ihr Vater auf den Stel-
zenhof ausgesiedelt und hat begon-
nen, ohne Pflug zu wirtschaften ...

... das Ganze liegt eigentlich schon etwas
langer zurick. Meine Familie (Eltern und
Onkel) konnten nach dem Zweiten Welt-

«Es braucht Kompromisse,
die wir mit der Natur schlies-
sen mussen.»

krieg den Landwirtschaftsbetrieb flachen-
massig recht stark ausdehnen und verfug-
ten damals schon Uber 300 bis 400 ha Fla-
che. Vieles war aber steiniger Boden und
man hat schon gleich einmal gemerkt, mit
dem Pflug geht da gar nichts. Man musste
also nach anderen Wegen suchen. Aber
niemand konnte ihnen helfen. Alle haben
gesagt, ohne Pflug geht das nicht, es gibt
keine Alternativen. So hat man halt mit
dem Experimentieren angefangen.

Wie kam es dann zur Maschinenferti-
gung?

Wir Kinder haben diese Experimentier-
freude mitbekommen, sind quasi mit dem
Pioniergeist unserer Vater aufgewachsen.
Wir wollten selbst auch einen grossen Be-

Michael Horsch ist als Kind mit dem Pioniergeist seines Vaters aufgewachsen, woraus sich
dann spéter die heutige Maschinenfertigung ergeben hat.

5 2019 Schweizer Landtechnik
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trieb haben und diesen pfluglos bewirt-
schaften, konnten aber nicht alle auf dem
gleichen Hof bleiben, den schliesslich der
Jungste bekam. So haben mein Bruder
und ich mit der Maschinenfertigung an-
gefangen, nicht priméar, um damit ein Ge-
schaft zu entwickeln, sondern vielmehr,
um mit dem Verkaufserlds einen eigenen
Hof kaufen und diesen dann auch ver-
grossern zu kénnen.

Sie positionieren sich heute als Spezi-
alist der minimalen Bodenbearbei-
tung. Haben Sie nicht Lust, in der Bo-
denbearbeitung zu einem Komplett-
Anbieter zu werden?

Warum sollte ich? Oder anders gefragt:
Sind wir denn nicht schon gross genug?
Mich interessiert die Grosse oder das
Wachstum eigentlich gar nicht. Freilich ha-
ben auch wir den Drang, Erfolg zu haben,
aber es ist nicht das Hauptziel unserer Ta-
tigkeit. Wir wollen nicht den Mitbewerber
wegdriicken und nur unsere Taschen fullen.

Sie sehen in der Hybrid-Landwirt-
schaft einen neuen Trend. Kénnen
Sie das kurz umschreiben, was Sie da-
mit meinen?

Wer uns in den letzten Jahren beobachtet
hat, der kennt uns: Horsch hinterfragt sich
standig. Ist das, was wir tun oder bis jetzt
gemacht haben, richtig oder haben wir es
allenfalls Ubertrieben? Kurzum, mit den
heute in der intensiven Landwirtschaft Ubli-
chen engen Fruchtfolgen und der Verwen-
dung von viel Chemie gerat man doch un-
weigerlich in eine Sackgasse. Das ist meine
klare Meinung. Die Natur wird zurtickschla-
gen — wenn nicht heute, dann morgen. Es
braucht also andere Konzepte, beispiels-
weise Kompromisse, die wir mit der Natur
schliessen mussen. Neben der Natur spielt
auch mehr und mehr die Gesellschaft mit
ihren Vorstellungen und Bedrfnissen eine
wichtige Rolle. Die bekannte Bio-Landwirt-
schaft kann aber nicht die Lésung sein.

Wieso nicht?

Wenn alle Landwirte umstellen, dann hat
die Menschheit viel zu wenig Nahrungsmit-
tel. Da nttzt uns dann auch all das viele
Geld nichts mehr. Aber verstehen Sie mich
richtig, es darf schon eine Bio-Landwirt-
schaft geben, aber es braucht beides, biolo-
gisch und konventionell. Die Mischung, die
Vielfalt macht es aus — und das meine ich
mit der Hybrid-Landwirtschaft. Nun gilt es
festzustellen, wo Korrekturen notwendig
sind. Wo sind die Grenzen der konventio-
nellen und wo jene der biologischen Land-

Schweizer Landtechnik 5 2019

«Wir werden schon bald etwas in Richtung Automatisierung und Robotik bereit haben»,
verrat Michael Horsch.

wirtschaft? Wo gibt es allenfalls Gemein-
samkeiten. Wie das am Ende genau aus-
schaut, das weiss ich heute noch nicht.

Aber Sie haben dazu sicher das eine
oder andere Maschinenkonzept im
Kopf?

Ja, sicher. Wir haben jetzt schon gewisse
Anwendungen, die man fur die skizzierte
Hybrid-Landwirtschaft einsetzen kann
(siehe dazu auch die letzte Ausgabe des
Kundenmagazins «terraHorsch» 17/2018,
Anmerkung Redaktion). Wir kennen bei-

«Die Schwarm-Technologie
ist aus meiner Sicht volliger
Blodsinn.»

spielsweise auch die Problematik rund um
die Resistenzen beim Ackerfuchsschwanz
auf intensiven Getreidebetrieben. Da ist
eine mechanische Unkrautbekampfung
angesagt. Mit einer Arbeitsbreite von 6 m
sden ist ja noch okay, aber 6 m hacken,
da wird man ja nicht mehr fertig. Will ich
mit 12 m hacken, kann ich aber nicht mit
6 m sden. Da muss man auch breiter saen
und die Sa-Elemente mussen alle auf ei-
ner Reihe sein, einen genligenden Strich-
abstand haben, damit man auch schnell
mit einer Hacke fahren kann.

Gibt es noch mehr Ideen?
Oh ja, lassen Sie sich Uberraschen. Wir
werden auch etwas in Richtung Automa-

tisierung und Robotik bereit haben. Bei
diesen Themen wollen wir ganz vorne da-
bei sein — aber stets mit grossen Arbeits-
breiten.

Also keine Schwarm-Technologie?
Nein, die Schwarm-Technologie ist aus
meiner Sicht volliger Blddsinn. Jeder Ro-
boter braucht ja eine Unmenge von Ka-
meras, Sensoren und Bordcomputern.
Nur diese Infrastruktur alleine kostet
schon bis zu 20000 Euro. Dann kommt
noch die Software hinzu. Sie kénnen sich
selbst ausrechnen, was das bei zehn klei-
nen Robotern am Ende kostet. Da nehme
ich doch lieber eine grosse Maschine und
habe diese Kosten nur einmal. Was auto-
nom agierende Fahrzeuge betrifft, so ha-
ben auch wir noch mit den gesetzlichen
Fragen zu kampfen. Wir arbeiten aber da-
ran, denn wir wollen, wie gesagt, hier
ganz vorne dabei sein.

Mit dem Portfolio Leeb sind Sie auch
im konventionellen Pflanzenschutz
unterwegs? Wie sehen Sie die Zu-
kunft dieses Segments?

Der Chemie-Einsatz wird zu einem immer
sensibleren Thema. Die Gesellschaft, die
Politik, alle wollen da mitreden. Komplett
darauf verzichten —insbesondere auf Fun-
gizide und Insektizide — kann man nicht,
sonst haben wir nichts mehr zu essen. Al-
so mussen wir einen schlauen Weg fin-
den. Das heisst, wir missen immer weni-
ger Chemie immer exakter applizieren
kdnnen. Es braucht dazu absolute High-
tech-Gerate — und in diesem Gebiet sind
wir mit Leeb absolut dabei. [ |



Mit seinem 8-Zoll-Display bietet das «CCl 800» die optimale Grosse, um sich auf eine
Anwendung zu fokussieren. Zwei weitere Apps werden kleiner angezeigt. Bilder: CCl

Neue Produkte
zum Jubildaum

Vor zehn Jahren wurde das «Competence Center Isobus»
gegriindet. Zum Jubilaum gibt es ein neues Display, einen
neuen Joystick sowie ein Software-Update.

Roman Engeler und Ruedi Hunger

In der Elektronik sind zehn Jahre eine lan-
ge Zeit. Auch wenn Isobus prasent ist, ha-
ben die Landwirte in der Schweiz noch
wenig Technik, die Isobus-tauglich ist. Es
Uberrascht daher kaum, dass das 2017
vom «Competence Center Isobus» (CCl)
vorgestellte neue und 12 Zoll grosse Iso-
bus-Terminal «CCI 1200» erst seit wenigen
Monaten richtig zur Anwendung kommt.
Nun erweitert das CCl die neue Generati-
on seiner Displays mit smartphone-analo-
ger Multitouch-Bedienung um das Modell
«CCl 800». Es ist mit 8 Zoll kleiner und ist
fur jene Anwender gedacht, die sich in der
Anzeige auf eine Anwendung konzentrie-
ren mochten. Einzigartig in dieser Gros-
senklasse ist die zusatzliche Anzeige von
zwei weiteren Apps, ohne aber die
Hauptanwendung zu Uberdecken. Soft-
ware-massig bietet das «CCl 800» jedoch
den gleichen Funktionsumfang wie das
grossere «CCl 1200».

Neue Software
Weiter fuhrt das CCI fur seine Terminals
eine Uberarbeitete Software ein. Diese

nennt sich «OS 2.0» und bietet zahlrei-
che, neue Funktionen. So werden bei an-
gebauten Heckkameras deren Bilder beim
Ruckwartsfahren automatisch auf dem
Display angezeigt. Weiter ist ein «Fieldfin-
der» intergriert, der beim Einfahren in ei-
ne Parzelle diese automatisch erkennt
und hinterlegte Applikationskarten ladt.
Mit einer neuen Vorgewendefunktion
konnen Flachen fur die Bearbeitung ge-
sperrt werden, um zunachst das Feldinne-
re zu bearbeiten (beispielsweise beim Le-
gen von Kartoffeln, aber auch bei Pflan-
zenschutz-Anwendungen). Es ist nun
auch maoglich, umlaufende Vorgewende
oder solche individuell nur an Kopfenden
anzulegen.

Neu kénnen bis zu vier Einheiten mit
«Section-Control-Funktionen» (soge-
nannte Booms) mit je bis zu 254 Teilbrei-
ten und bis zu vier Applikationskarten
gleichzeitig angewandt werden. Nicht
weniger als 32 «Control Points» ermogli-
chen eine unterschiedliche Ausbringmen-
ge pro Dosiereinheit. Bei Zweischei-
ben-Dungerstreuern ist so eine getrennte

Neuheiten | Markt

Steuerung der linken und rechten Dosie-
rung moglich. Die Funktion «Tramline
Control» erstellt per GPS die notwendi-
gen Fahrgassen automatisch, vorausge-
setzt, die Maschine unterstitzt diese
Funktion ebenfalls. Mit «Parallel Tra-
cking» wird die Parallelfahrhilfe insofern
erweitert, als dass die Abweichung von
der Spur optisch und mit Masseinheiten
angezeigt wird. Neu ist auch die Mdglich-
keit, per WLAN-Modul eine Schnittstelle
zur ebenfalls Marken Ubergreifend nutz-
baren Datenplattform «Agrirouter» her-
zustellen. So kénnen Auftragsdaten oder
Applikationskarten bequem Uber das In-
ternet hin und her geschoben werden, ei-
nen USB-Stick braucht es daher nicht
mehr zwingend.

«CCl A3»-Joystick

Vor gut einem Jahr wurde er noch als Pro-
totyp vorgestellt, nun hat der Joystick «CCl
A3» seine Marktreife erlangt. Speziell an
diesem Hebel ist, dass anstelle von Druck-
schaltern ein Display integriert ist und dass
er je nach zu bedienendem Gerat mit ver-
schiedenen Schablonen (Unterteilungen)
konfiguriert werden kann und so jeweils
die wichtigsten Schaltsymbole der Maschi-
ne in Form von Piktogrammen anzeigt. Der
Joystick, Uber den AUX-N-Anschluss mit
dem Terminal verbunden, erganzt die be-
reits vorhandenen Bedienmdglichkeiten
auf dem Touchscreen. Wird eine Funkti-
onstaste betatigt, so gibt der Joystick nicht
nur eine akustische Ruckmeldung, mit ei-
nem kurzen Vibrieren des Hebels sptrt der
Fahrer auch sofort, dass die Maschine eine
Funktion ausgefuhrt hat. |

)
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Revolutionér einfache Bedienung dank
Touchdisplay sowie Akustik- und Vibrations-
feedback: Joystick «CCl A3».

«Competence Center Isobus»

Das «Competence Center Isobus» (CCl)
ist ein Verein zur Forderung des Isobus.
Der Verein wurde 2009 von Amazone,
Grimme, Krone, Kuhn, Lemken und
Rauch gegriindet. Heute sind mehr als
30 Landtechnik-Firmen dem CCl ange-
schlossen. www.cc-isobus.com

5 2019 Schweizer Landtechnik
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Ein zweites Leben flr den «Astronaut»

Wer nicht in einen neuen Melkroboter investieren will, fiir den kénnte ein Occasionskauf
eine Alternative sein. Im Lely-«Taurus»-Programm werden gebrauchte Melkroboter
aufgeriistet und mit einer einjahrigen Werksgarantie versehen.

Heinz Rothlisberger

Kein Zweifel, Melkroboter haben sich am
Markt durchgesetzt und sind auch auf vie-
len Schweizer Milchwirtschaftsbetrieben
nicht mehr wegzudenken. Fur viele ist die-
se Art des Melkens aber nach wie vor zu
teuer. Wer seine Kuihe trotzdem automa-
tisch melken lassen mochte, fur den bietet
sich die Alternative eines Occasions-Melk-
roboters an. An Angeboten mangelt es je-
denfalls nicht. Wer auf internationalen
Handelsplattformen das Wort «Melkrobo-
ter» oder den entsprechenden Namen ei-
nes Herstellers mit Typenbezeichnung ein-
gibt, wird keine Probleme haben, einen
gebrauchten Melkroboter zu finden. Viel-
leicht nicht gerade in der Schweiz, die ge-
hen oft unter der Hand weg, aber doch ir-
gendwo in Deutschland oder Holland.

Zertifiziert und ein Jahr Garantie

Damit auch Occasions-Melkroboter erst-
klassig laufen, daftr hat Hersteller Lely vor
Jahren fur seine «Astronaut»-Melkroboter
das «Taurus»-Programm eingefiihrt, mit
dem gebrauchte Melkroboter auf den
neusten Stand aufbereitet, zertifiziert und

Schweizer Landtechnik 5 2019

Im Lely Center Harkingen wird ein Melkroboter des Typs «Astronaut A3» auf den neusten Stand nachgeriistet. Der Melkroboter hatte seinen
Ersteinsatz in Deutschland. Bilder: zvg/ H. Réthlisberger

mit einem Jahr Garantie versehen werden.
Seit gut zwei Jahren wird das «Taurus»-Zer-
tifikat auch durch das Lely Center Harkin-
gen angeboten. «Die Nachfrage nach Oc
casions-Melkrobotern ist sehr gross», sagt
Fabian Fischer, Leiter Occasionen und After
Market beim Lely Center Harkingen. Der
Grund dafir sei, dass vermehrt auch Bau-
ern mit weniger als 30 Kdhen in einen
Melkroboter investieren wirden. Fur diese
Betriebe sei die Anfangsinvestition in einen
neuen oft zu hoch.

Gilinstiger, jedoch nicht pro kg Milch
«Ein aufbereiteter Occasion-Lely-«Astro-
naut ist bei der Anfangsinvestition rund 30
bis 40 Prozent gunstiger als ein neuer»,
sagt Fischer. Die effektiven Kosten pro Kilo-
gramm Milch seien jedoch mit einem Occa-
sionsroboter nicht ginstiger, da die Ab-
schreibedauer bei einem gebrauchten auch
entsprechend kirzer sind, gibt Fischer zu
bedenken. Zum Vergleich. Ein neuer «As-
tronaut»-Melkroboter kostet heute zwi-
schen 160000 und 230000 Franken je
nach Ausristung. Hinzu kdmen dann noch

die Installationskosten, die fiir die Occasio-
nen wie auch fur neue gleich hoch seien.

Gute Planung wird vorausgesetzt
Wie aber muss man sich diese Aufberei-
tung vorstellen? «Entweder der Landwirt
findet selber irgendwo einen, kauft diesen
ein und informiert uns, oder dann be-
schaffen wir ihm einen. Meist geschieht
dies durch unser europaisches Lely-Hand-
lernetz», beschreibt Fischer den Vorgang.
Natrlich werde im Voraus ganz genau an-
geschaut, in welchem Zustand der Robo-
ter ist, um welchen Typ es sich handelt,
wie hoch die Kosten kommen, welche Op-
tionen der Landwirt zusatzlich auf dem
Roboter haben mochte, und natarlich wer-
de auch die Planung fur die Montage am
neuen Standort genaustens angeschaut.
Dazu gehoren detaillierte Installationspla-
ne sowie eine enge Projektbetreuung
durch Lely wahrend des Umbaus.

Risiko «versteckte Mangel»
Tuckische Mangel und schwer kalkulierbare
Risiken kénnen aber auch einen gebrauch-



Lely «Astronaut» History

Typ und Bauzeit

A2 (1995 bis 2006)

A3 (2006 bis 2010)

A3 Next (2009 bis 2011)
A4 (2011 bis 2018)

A5 (ab 2018)

ten sehr schnell einmal teurer werden las-
sen. Oft wirden zehnjahrige Occasionen
im Internet sehr glinstig angeboten. Bei der
Besichtigung sehe man oft nicht, welche
Mangel der Roboter aufweise, vor allem,
wenn man vorher noch nie etwas mit ei-
nem Melkroboter zu tun hatte. «Da muss-
ten schon etliche Bauern Lehrgeld bezah-
len. Zum Beispiel, wenn ein Budget von
80000 Franken mit dem Euro-Wechselkurs
und den technischen Anpassungen stark
Uberschritten wird und der Roboter dann
plotzlich 130000 Franken kostet.» Deshalb
sei es gut, wenn sie von Anfang an mit da-
bei seien, sagt Fischer. «So kénnen wir zu-
sammen mit dem Kunden eine realistische
und ehrliche Einschatzung der Maschine
machen und die Kosten abschatzen.»

Muss von Anfang an laufen

Fischer warnt denn auch, dass ein Kauf ei-
nes gebrauchten Melkroboters auf keinen
Fall mit dem eines Occasions-Traktors zu
vergleichen sei. Wahrend man bei einem
Gebrauchttraktor bei unerwartetem Ausfall
meist noch ein paar Tage auf diesen ver-
zichten kdnne, musse ein Melkroboter am
neuen Standort gleich von Beginn weg ein-
wandfrei laufen. Der Melkroboter stelle das
Herz des Milchviehbetriebes dar, betont er.
«Deshalb durfen bei aufbereiteten Melk-
robotern keine Kompromisse eingegangen
oder Experimente gemacht werden.»

Um das alles umzusetzen, hat das Lely Cen-
ter Harkingen auch ausgebildetes Personal
fur die Aufbereitung der Melkroboter. Da-
fir zustandig ist Werkstattleiter Christoph
Brunner. «Ist der Roboter einmal bei uns
eingetroffen, wird er zuerst griindlich ge-
waschen. So sehen wir, welche Komponen-
ten ausgetauscht werden missen.»

Am Schluss in den Testlauf

Silikon- und Kunststoffteile werden
grundsatzlich ersetzt. Vakuum- und
Milchqualitatssensoren werden ebenfalls
ausgetauscht wie auch das komplette
Pulsationssystem. Alle technischen Neue-
rungen, sowohl bei der Hardware als
auch die Updates, werden ausnahmslos

Durch Mause angefressene und sprode
Kabel werden konsequent ersetzt.

Alle Pulsationskomponenten werden ersetzt
und gepriift.

Samtliche Luftzylinder werden neu
abgedichtet und auf ihre Dichtheit gepriift.

Die milchfiihrenden Teile werden einer
genauen Priifung unterzogen.

nachgeristet. «Dank modularer Bauweise
kann man beim Lely-Melkroboter alles
nachristen», betont Brunner. Auf
Wunsch gebe es ein Zellzahlmessgerat,
das «Pura»-Dampfgerdt, den «Titania»-
Flussigdosierer, die «Meteor»-Klauen-
waschanlage, die Tierwaage, Fett-, Ei-
weiss-, Laktose- und Milchtemperatur-
messung oder eine Erweiterung der
Warfelzufuhrung fir die Futterung. Am
Schluss wird der Roboter ausfihrlich ge-
testet. «Wir schliessen Strom, Wasser,
Luft und das Netzwerk an und Uberpr-
fen so, ob der Roboter fiir die Montage
und fir den Praxiseinsatz bereit ist.» W

Fabian Fischer (links) und Christoph Brunner
vom Lely Center Harkingen.

Firmen | Markt

Elektroplatinen werden auf mechanische
Beschadigungen und Korrosion kontrolliert.

e | 8 Ik

Die Vakuumpumpe wird auf ihre Kapazitat
gepriift und bei Bedarf ersetzt.

Auch der o6lfreie Luftkompressor wird als
wichtige Roboter-Komponente revidiert.

o

Mehr als zehn Roboter jahrlich

Insgesamt dauert eine Aufristung eines
Melkroboters im Lely Center rund 160
Stunden. Eingebaut und nachgerustet
wird Material im Wert von tber 25000
Franken (Einstandspreis). Die Spezialisten
kénnen jedes «Astronaut»-Modell nach-
rusten bzw. generaltberholen. Dass die
Nachfrage hoch ist, zeigt die Tatsache,
dass das Lely Center Harkingen jahrlich
rund 10 bis 15 gebrauchte «Astronaut»-
Melkroboter tberholt und ihnen ein
«zweites Leben» schenkt.
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