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Oskar Schenk will sich als Prasident von Lohnunternehmer Schweiz dafiir einsetzen, dass auch die Lohnunternehmer zur produzierenden

Landwirtschaft gehoren. Bilder: H. Réthlisberger

«Wir gehoren zur produzierenden
Landwirtschaft»

Oskar Schenk ist seit einem Jahr Prasident von Lohnunternehmer Schweiz. Im Interview
sagt er, warum es wichtig fiir die Lohnunternehmer ist, zur produzierenden Landwirtschaft
zu gehoren, und wie es mit der LUTach weitergeht.

Heinz Rothlisberger

Schweizer Landtechnik: Wie war lhr
erstes Jahr als Prasident von Lohn-
unternehmer Schweiz?

Oskar Schenk: Es war fiir uns ein sehr inten-
sives Jahr. Neben den «normalen» Arbeiten
galt es, die Lohnunternehmertagung LUT-
ach zu organisieren. Dann kam es zu perso-
nellen Anderungen in der Geschéftsleitung,
die wir mehr oder weniger neu aufgleisen
mussten. Dank SVLT-Prasident Werner Salz-
mann konnten wir Uberraschend bei Bun-
desrat und Landwirtschaftsminister Guy
Parmelin vorsprechen und ihm darlegen,
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dass wir Lohnunternehmer auch zur produ-
zierenden Landwirtschaft gehoren.

Koénnen Sie das genauer erklaren?

Die Lohnunternehmer zdhlen von Geset-
zes wegen zum Gewerbe und zur Indus-
trie und nicht zur produzierenden Land-
wirtschaft. Dadurch haben wir starke Ein-
schrankungen in unserem Wirkungsfeld.
Beispielsweise kdnnen wir ohne Bewilli-
gung weder am Samstag noch am Sonn-
tag und auch in der Nacht nicht arbeiten.
Etwas, das in unserem Beruf gar nicht

Seit 2013 im Vorstand

Oskar Schenk ist seit 2013 im Vorstand
von Lohnunternehmer Schweiz, seit
einem Jahr ist er Prasident. Schenk, der
in diesem Jahr 50 wird, fihrt in Schwar-
zenburg BE zusammen mit seiner Frau
Renate und 5 Angestellten das Lohn-
unternehmen «Agrischenk». In Spitzen-
zeiten beschaftigt er mit Aushelfern

13 Mitarbeiter. Das Lohnunternehmen
von Oskar Schenk kann in diesem Jahr
das 30-Jahr-Jubildum feiern.



umsetzbar ist und uns das Arbeiten er-
schwert. Mein Ziel ist es, dass wir in die-
ser Frage vorwartskommen, dass uns die
Zugehorigkeit zur produzierenden Land-
wirtschaft gewahrt wird. Das wirde uns
auch die Standortfrage massiv erleich-
tern. Viele Lohnunternehmer haben ihren
Standort in der Landwirtschaftszone auf
einem Bauernhof und sind so je nach Si-
tuation nicht zonenkonform.

Gab es da Probleme?

Es gab Falle, bei denen Mitglieder vor der
Zwangsraumung standen. Ein Grund da-
far kann beispielsweise sein, wenn es bei
den Besitzverhéltnissen zu Anderungen
kommt. Zum Beispiel, wenn der Betrieb
aufgrund einer Nachfolgeregelung in ei-
nen Landwirtschaftsbetrieb und in ein
Lohnunternehmen aufgeteilt wird und
dadurch das Lohnunternehmen plotzlich
zonenfremd wird, weil es eben nicht zur
produzierenden Landwirtschaft gehort.
Von Gesetzes wegen hat er keine Berech-
tigung, in der Landwirtschaftszone ein
Lohnunternehmen zu betreiben, und
kann dort auch nicht in einen Neubau in-
vestieren. Deshalb wollen wir zur produ-
zierenden Landwirtschaft gehoéren, damit
wir zonenkonform werden.

Konnte lhnen Guy Parmelin Hoffnung
machen?

Wir haben Bundesrat Guy Parmelin ein
Dossier abgegeben, in dem wir die Prob-
lematik unserer Mitglieder aufzeigen.
Herr Parmelin hat uns Empfehlungen fur
weitere Schritte gegeben. Unter anderem
haben wir uns danach mit Dieter Klay

Weil wir nicht zur produ-
zierenden Landwirtschaft
gehoren, haben wir sehr
starke Einschrankungen in
unserem Wirkungsfeld.

vom Schweizerischen Gewerbeverband
SGV fir eine Besprechung getroffen. Es
ist erfreulich, dass wir diese Moglichkeit
erhalten haben. Bis zum Ziel ist es aber si-
cher noch ein weiter Weg!

Kritik kommt regelmassig von den
Transporteuren.

Wir wollen die Zonenkonformitat ganz klar
nur fur landwirtschaftliche Dienstleistun-
gen. Ein Lohnunternehmer, der landwirt-

schaftliche Dienstleistungen
anbietet, der gehort aus un-
serer Sicht zur produzieren-
den Landwirtschaft. Wenn
einer kommunale Arbeiten
ausfihrt, dann hat er auf ei-
nem Landwirtschaftsbetrieb
nichts verloren. Wir wollen
nicht, dass jemand mit gri-
nen Nummernschildern Bau-
stellenmaterial oder Bagger
transportiert und dabei noch
mit schlechten Bremsen oder
mit kleinen Zugfahrzeugen
an schweren Anhdngern un-
terwegs ist. Wenn wir uns an landwirt-
schaftliche Transporte halten, dann sind wir
gesetzeskonform unterwegs und dann ha-
ben wir auch keine Probleme mit den Trans-
portunternehmen. Uns ist es ein Anliegen,
einen guten Kontakt zum Nutzfahrzeug-
verband Astag zu pflegen.

Welche Ziele haben Sie sich fiir lhre
Amtszeit sonst noch gesetzt?

Mir ist es wichtig, dass wir unseren Mit-
gliedern einen Mehrwert bieten kénnen.
Ein Beispiel dafir ist der vordere Uber-
hang, der nun bis 5 Meter moglich ist. Da
haben wir uns sehr stark dafir einge-
setzt. Ein neues Thema ist die Legalisie-
rung von «Uberhangenden» Reifenregel-
druckanlagen. Also Anlagen, bei denen
die Leitungen seitlich Gber die Reifen hin-
ausragen. Da hat das Bundesamt fir
Strassen an der LUTach eine Legalisierung
von solchen Anlagen signalisiert.

Manche Mitglieder wiinschen sich
einen offensiven Verband, manche
mochten eine etwas gemachlichere
Gangart. Wie bringen Sie die verschie-
denen Interessen unter einen Hut?

An der LUTach im Januar haben wir sehr
positive Riickmeldungen bekommen, auch
von Leuten, die bisher immer kritisch wa-
ren. Es ist fir mich ein Anliegen, nah bei
unseren Mitgliedern zu sein. Die Mitglie-
der missen spuren, dass wir ihre Inputs
ernst nehmen und den Verband in die
Richtung bewegen, die sie auch wirklich
wollen. Ich muss aber auch sagen, dass
wir eine stark zukunftsorientierte Branche
sind. Da kann es zu Entscheiden kommen,
die nicht jeder nachvollziehen kann. Unser
Ziel muss es schlussendlich auch sein, dass
der Verband vorwartskommt.

Das ist nicht immer einfach?
Oftist es so, dass man als Mitglied nicht im-
mer sieht, was der Verband macht. Wenn
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«Unser Ziel ist es, die Lohnunternehmertagung LUTach
weiterzufithren.»

man beispielsweise in langen Sitzungen mit
Amtern oder Organisationen verhandelt, ist
das Ergebnis nicht immer gleich sichtbar. Es
ist wichtig, dass wir zum Beispiel den Zu-
gang zum Bundesamt fir Strassen haben
und unsere Anliegen zum Strassenverkehr
einbringen kénnen. Das ist erst seit zwei
Jahren der Fall. Aber klar. Wir missen unse-
re Mitglieder gut Gber unsere Arbeit infor-
mieren. Das machen wir Uber unsere Mit-
glieder-Zeitschrift «Agroluchs».

Das vom Bundesrat verhangte Schlepp-
schlauch-Obligatorium im Rahmen der
«AP22+» sorgt dafiir, dass ab 2022
wohl noch mehr Bauern ihre Giillear-
beiten an Lohnunternehmer auslagern
werden. Wie sehen Sie das?

Das glaube ich nicht. Eine gewisse Verla-
gerung wird es geben, aber das wird nicht
die grosse Masse sein. Es wurde ja in all
den letzten Jahren bereits viel in Schlepp-
schlauchverteiler investiert und es wird
schon jetzt eine grosse Flache Gllle damit
ausgebracht. Schlussendlich sind die Land-
wirte frei, ob sie das selber machen oder
an einen Lohnunternehmer Ubertragen
wollen. Es wird auch Ausnahmeregelun-
gen fur Flachen geben, bei denen der
Schleppschlaucheinsatz problematisch ist
oder gar keinen Sinn macht. In diesem
Ausschuss konnte ich die Anliegen der
Praxis einbringen. Ich war da tbrigens der
einzige Praktiker in dieser Arbeitsgruppe.

Gibt es noch andere Themen?

Es lasst schon aufhorchen, welche Ideen
im Hinblick auf die AP22+ diskutiert wer-
den. Zur Sprache kamen beispielsweise
auch strengere Bodenschutz-Massnah-
men. So gab es die Idee, dass Bauern beim
Einsatz von Erntemaschinen mit Gber 5
Tonnen Radlast zuerst das Bodenverdich-
tungsrisiko berechnen mussten, bevor sie
Uberhaupt in das Land hineinfahren und
mit der Ernte beginnen durften. Die

4 2020 Schweizer Landtechnik

1



12

Markt | Interview

Grundlage dazu waére das Bodendruck-
und Simulationsprogramm  «Terranimoy.
Wirden die von diesem Programm be-
rechneten Daten im roten Bereich liegen,
durfte man beispielsweise die Riben mit
dieser Maschine nicht roden, ansonsten
gabe es Sanktionen. Dies wiirde dazu fiih-
ren, dass kein RiUbenroder in den Acker
fahren durfte, was einem faktischen Ernte-
verbot gleichkdme. Wir kénnen wirklich
nur hoffen, dass solche praxisfremden Ide-
en nicht in die Praxis umgesetzt werden.
Deshalb ist es wichtig, dass Leute aus der
Praxis in solchen Gremien mit dabei sind.

Ende Januar fand mit der LUTach
nach 2017 die zweite Lohnunterneh-
mer-Tagung statt. Was ist lhr Fazit?

Unser Fazit ist: Die LUTach ist eine Su-
per-Veranstaltung. Mit ein paar Kleinigkei-
ten hat alles reibungslos geklappt und wir
konnten den Teilnehmern wiederum inter-
essante Referate bieten. Die grosse Ent-
tauschung ist die Anzahl der Besucher. Da-
raus machen wir kein Geheimnis. Mit rund

Nur mit moglichst vielen
Mitgliedern konnen wir
unsere Position starken.

550 Besuchern hatten wir etwa gleich vie-
le wir vor drei Jahren. Das ist fur eine sol-
che Veranstaltung einfach zu wenig. Es ist
schwierig zu sagen, woran dies liegt. Gibt
es ein Uberangebot an Weiterbildungen?
Sind die Leute solcher Veranstaltungen
einfach Gberdrissig? Oder liegt es am Fi-
nanziellen? Unsere Nachbesprechung wird
zeigen, wohin wir gehen werden. Wichtig
ist auch das Feedback der Sponsoren. Da
stehen nun Gesprache an.

Wird es die LUTach auch noch ein
drittes Mal geben?

Unser Ziel ist es, dass wir die LUTach wei-
terfUhren. Wir wissen aber nicht in wel-
chem Rahmen und in welchem Zeitab-
stand. Es kann sein, dass sie vielleicht erst
in funf Jahren wieder stattfindet. Wie ge-
sagt, wir werden das nun diskutieren.

Vor Jahren hat Lohnunternehmer
Schweiz jahrlich Richtpreise fur das
Ausfiihren von Arbeiten herausgege-
ben. Wieso geben Sie diese Richtprei-
se nicht mehr heraus?
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Wir wollen, dass unsere Mitglieder ihre
Dienstleistungen und Arbeiten fur Dritte
selber berechnen. Es geht dabei um Eigen-
verantwortung. Hilfe bieten wir mit Kur-
sen an. In diesen zeigen wir auf, wie Lohn-
arbeiten richtig kalkuliert und verrechnet
werden kénnen, damit ein Lohnbetrieb
betriebswirtschaftlich und zukunftsfahig
geftuhrt werden kann. Ein Grund war
auch, dass wir mit Richtpreisen eventuell
gegen das Wettbewerbsgesetz verstossen.
Preisabsprachen sind relativ heikel heute.

Dann wird es keine Richtpreise mehr
geben?

Ja, Richtpreise sind fur uns kein Thema
mehr.

Sie haben es zu Beginn schon er-
wahnt. In der Geschaftsstelle in Rini-
ken kam es zu Veréanderungen.
Nicolas Eschmann ist seit 1. Marz neuer
Geschaftsfuhrer und Karin Essig unsere
neue Sekretarin. Mit ihnen wollen wir die
Geschaftsstelle in Riniken auf 220 Stellen-
prozent aufstocken. Fr Romain Fonk war
der Aufwand mit der Anreise aus Belgien
einfach zu gross geworden. Deshalb hat
er sich entschieden, nur noch fir 40 Pro-
zent flr uns tatig zu sein. Er war seit Mai
2018 bei uns Geschéaftsfuhrer. Marlis Bi-
land hat uns nach Uber 10 Jahren Tatig-
keit als Sekretarin fur Lohnunternehmer
Schweiz verlassen. Wir sind Marlis Biland
und Romain Fonk sehr dankbar, was sie
far unseren Verband geleistet haben.

Sie sind selber Lohnunternehmer.
Wie bringen Sie lhr Prasidenten-Amt
mit lhrer Arbeit im eigenen Lohn-
unternehmen unter einen Hut?

Es ist in der Tat mehr Arbeit, als ich ge-
dacht habe. Durch die LUTach, die Neu-
organisation in der Geschaftsstelle, die
Arbeit zu Hause und meine Tatigkeit in
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der Feuerwehr war die Arbeitsbelastung
hoch. Ich habe das Gluck, dass ich mich
zu Hause auf sehr gute Mitarbeiter ver-
lassen kann. Und ohne meine Frau wirde
das sowieso nicht gehen. Sie halt mir den
Racken frei. In dem Ausmass, wie es bis
jetzt war, kann es aber nicht mehr wei-
tergehen. Mit der Neuorganisation auf
der Geschaftsstelle muss die Belastung
far mich kleiner werden.

Lohnunternehmer Schweiz hat der-
zeit rund 370 Mitglieder. Das Potenti-
al ware grosser?

Ja, das ist so. Im Moment ist etwas weni-
ger als die Halfte bei uns Mitglied. Wir
gehen davon aus, dass es in der Schweiz
rund 800 Lohnunternehmer gibt. Natur-
lich ist der Begriff Lohnunternehmer ein
weiter. In unserem Leitbild haben wir de-
finiert, dass sich jeder Lohnunternehmer
nennen kann, der eine Dienstleistung im
landlichen Raum anbietet. Sei es nun, ob
einer nur mit einer Rundballenpresse tatig
ist oder einen Profibetrieb mit vielen Ma-
schinen hat. Das spielt keine Rolle.

Die Grosse ist also kein Kriterium?

Oft hére ich, dass wir nur Mitglieder auf-
nehmen sollten, welche ein bestimmtes
Mehrwertsteuer-Kriterium erftllen, also
eine bestimmte Grosse haben. Ich bin aber
ganz klar der Meinung, dass wir méglichst
viele Mitglieder haben mussen, ob sie jetzt
klein oder gross sind. Nur mit vielen Mit-
gliedern kdnnen wir unsere Position ge-
geniiber den Amtern stérken. Natlrlich
haben wir auch Austritte. Jeder von uns ist
ein Unternehmer und damit auch ein Mit-
bewerber. Da kann es zu Befindlichkeiten
kommen. Ein grosses Potential ware in der
Westschweiz vorhanden. Da haben wir
einfach noch zu wenige Mitglieder. Eines
unserer Ziele muss deshalb sein, die West-
schweizer mit ins Boot zu holen. |

Gavert saighect
ot ancene Stinke...

Oskar Schenk zu Hause auf seinem Lohnunternehmerbetrieb in Schwarzenburg BE.
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MASSEY FERGUSON IS A WORLDWIDE BRAND OF AGCO. Your Agriculture Company

1734 TENTLINGEN, Jungo Landmaschinen AG

2575 HAGNECK, Dubler Agrar Service

3088 RUEGGISBERG, Ramseyer Landtechnik AG

3147 MITTELHAUSERN, Fiechter Landmaschinen GmbH
3179 KRIECHENWIL, Hammerli AgroTech AG

3225 MUNTSCHEMIER, Jampen Landmaschinen AG
3425 KOPPIGEN/HINDELBANK, K&ser Agrotechnik AG
3433 SCHWANDEN |. E., Toni Siegenthaler AG

3555 TRUBSCHACHEN, Wingeier AG

3617 FAHRNI B. THUN, Walter Streit AG

3806 BONIGEN, SETO Werkstatt AG

3860 MEIRINGEN, Streich Landmaschinen GmbH
4451 WINTERSINGEN, Fliickiger Agritech AG

4624 HARKINGEN, Studer & Krahenbiihl AG

4944 AUSWIL, S. Fliickiger AG

5062 OBERHOF, Kuoni Landtechnik AG

5316 LEUGGERN, Marki Landmaschinen

5502 HUNZENSCHWIL, Odermatt Landmaschinen AG
6026 RAIN, Burkart Landmaschinen GmbH

6064 KERNS, Fliick Landmaschinen + Fahrzeuge AG

6130 WILLISAU, Kronenberg Hans

6166 HASLE, Urs Unternahrer AG

6260 REIDEN, A. Leiser AG

6314 UNTERAGERI, Merz Karl

6418 ROTHENTHURM, Moser Martin

7205 ZIZERS, Kohler Landmaschinen AG

8193 EGLISAU, Landmaschinenstation Eglisau AG
8214 GACHLINGEN, GVS Agrar AG

8308 MESIKON-ILLNAU, Gujer Landmaschinen AG
8442 HETTLINGEN, Vogeli & Berger AG

8476 UNTERSTAMMHEIM, Brack Landtechnik AG
8566 NEUWILEN, Miihlethaler Technik AG

8580 HAGENWIL BEI AMRISWIL, Schonenberger Landtechnik
8867 NIEDERURNEN, Landmaschinen Pfeiffer AG
9050 APPENZELL, Fritsche Martin

9125 BRUNNADERN, Kunz Landmaschinen

9204 ANDWIL, Sutter Landmaschinen GmbH

9424 RHEINECK, Lantech AG

9445 REBSTEIN, Maschinencenter Rebstein AG
9494 SCHAAN, Wohlwend Damian Anstalt
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erstaunlich gut behaupten. Bild: DKE/Agrirouter

Mittelstandische Landtechnik-Unternehmen, meist Anbaugerate-Hersteller, konnen sich im Markt und im Wettbewerb mit den Full-Linern

Mit Flexibilitat das angestammte
Revier verteidigen

Mittelstandische Landtechnik-Unternehmen kampfen gleichzeitig an vielen Fronten. lhre
Starke ist ein hohes Mass an Flexibilitat. In letzter Zeit blieben aber trotzdem einige

Marken auf der Strecke.

Oliver Neumann*

Angesichts der Vielzahl von Herausforde-
rungen haben sich mittelstandische Land-
technik-Unternehmen auf dem Markt er-
staunlich gut behaupten kénnen, konnten
Umséatze und Marktanteile halten oder gar
ausbauen. Nur vereinzelt trennten sich Un-
ternehmen vom fur sie weniger aussichts-
reichen Maschinengeschaft, wie etwa Lely
von der Grunfuttererntetechnik, oder wur-
den, wie Vogel&Noot und Kongskilde, von
«Grossen» Ubernommen.

Flexible Spezialisten

Fur den Erfolg dieser mittelstandischen
Anbieter gibt es etliche Grinde. An der
Schnittstelle zwischen Zugmaschine und
Boden/Pflanze zahlt sich fur viele Gerdte-
hersteller ihr hohes Mass an pflanzbauli-
chem Know-how und gelebter Kunden-

*Dr. Oliver Neumann war lange Zeit Pressespre-
cher bei John Deere und ist heute als freiberufli-
cher Journalist tatig. Dieser Artikel erschien in
der deutschen Zeitschrift «Eilbote».
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orientierung aus. Meist regionalen An-
baugebieten entwachsen, werden sie von
ihren Kunden als kompetente Spezialisten
anerkannt, die auf Augenhohe agieren,
als Tuftler zu experimentieren bereit sind
und nicht vorrangig an die Dividenden
von Aktionadren denken mussen. Kurze
Entscheidungswege, einfache Risikoab-
wagung sowie der direkte Draht zu Ver-
triebspartnern und Kunden sind Vorteile,
die man im immer komplexer werdenden
Wettbewerbsgeschehen nutzen kann.
Nicht zu vergessen: vielfach entstammen
ihre Mitarbeiter landwirtschaftlichen Be-
trieben und schatzen die familiare Atmo-
sphére ihres Arbeitsgebers. Dass Mittel-
standler neben den international breit
aufgestellten Long-Linern auch jenseits
der eigenen Landesgrenzen ihre Daseins-
berechtigung behalten, zeigen ihre ho-
hen Exportquoten.

Etliche Hersteller schliessen die Angebots-
licken von Vertriebspartnern, die Uber
Partner- und Filialbetriebe vertraglich an

einen Long-Liner gebunden sind. Und viel-
fach beliefern sie leistungsfahige Handels-
betriebe, die im Zuge der Vertriebspartner-
Konsolidierung grosser Marken das Nach-
sehen hatten. Dartber hinaus produzieren
sie haufig Komponenten oder komplette
Geréte fur Global Player und lasten damit
ihre eigenen Kapazitdten besser aus. Und
letztlich ist es manchem Kunden wichtig,
Landtechnik aus heimischer Produktion
einzusetzen.

Erfolgsfaktor Forschung und
Entwicklung

Einer wesentlichen Herausforderung se-
hen sich die Mittelstandler derzeit bei der
nahtlosen An- oder Einbindung ihrer Ge-
rate in die Informationstechnologie der
Grosstechnik-Hersteller gegenuber, wel-
che die Wege der Digitalisierung vor-
zeichnen. Selbst fur weniger anspruchs-
voll erscheinende Maschinen sind Senso-
rik, Bordcomputer und GPS-Anbindung
heute Standard fur den Verkaufserfolg.
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Mit seinen 5300 Mitarbeitenden, Produktionsstandorten auf drei Kontinenten und Présenz in
tiber 100 Landern gehort Kuhn zu den grossten unter den «vermeintlich Kleinen». 8ild: R. Engeler

Weil sie sich unterschiedlichen Daten-
plattformen und Standards der Grossen
vom Acker bis ins BUro anpassen mussen,
steigen die Entwicklungskosten der Mit-
telstandler, ohne dass eine Garantie dafir
existiert, dass die Aufwendungen in ab-
sehbarer Zeit auch wieder eingespielt
werden kénnen. So investiert etwa Ama-
zone rund 7,5% seines Umsatzes in For-
schung und Entwicklung und setzt dabei
umfassend auf die Digitalisierung. Ob
«Agrirouter» oder «Data-Connect», der
Branchentrend geht dahin, dass Daten-
Barrieren schrittweise abgebaut werden
und der Austausch zwischen Maschinen
und Software-Produkten verschiedener
Anbieter vereinfacht wird. Dass die Inno-
vationsfahigkeit mittelgrosser Unterneh-
men ungebrochen ist, zeigt die Vergabe
von Uber 70% der insgesamt 39 «versil-
berten» Agritechnica-Neuheiten an mit-
telstandische Anbieter.

Doppelspezialisten fiir Griinland
und Ackerbau

Das zum schweizerischen Mischkonzern
Bucher Industries gehorende Landtech-
nik-Unternehmen Kuhn feierte 2018 sein
190-Jahr-Jubildum und konnte dabei auf
einen zweistelligen Umsatzzuwachs auf
1,04 Mrd. Euro verweisen. Mit seinen
5300 Mitarbeitenden, Produktionsstand-
orten auf drei Kontinenten und Présenz in
Uber 100 Landern gehoért Kuhn zu den
grossten unter den «vermeintlich Klei-
nen». So mancher Global Player hat
schon ein Auge auf das Unternehmen ge-
worfen, das mit seinen spezialisierten
Maschinen erfolgreich agiert und zuletzt
von der robusten Entwicklung der Vieh-
und Milchwirtschaft profitiert hat. Aber
auch in der Bodenbearbeitung spielt
Kuhn international eine Rolle. Die Unter-
nehmenseigner wissen um den Wert ihrer
Anlage und huten ihren innovativen

«Augapfel», der 2018 rund 4,5% vom
Umsatz reinvestierte und weltweit Uber
zweitausend Patente halt.

Als Marke agiert Kverneland seit 2012 un-
ter dem Dach der massiv in Europa ex-
pandierenden Kubota Gruppe. Kverne-
land, das auf 140 Jahre eigene Geschich-
te zurlckblickt, verkauft Bodenbear-
beitungs- und Satechnik sowie Diinger-
streuer unter eigenem Namen, Futterern-
tetechnik und Dingerstreuer in Farben
der Marke «Vicon», produziert seine Ge-
rate fir Markte in Nordamerika und Asien
aber auch in Kubota-Farben. Mit rund
2500 Mitarbeitenden erzielte Kverneland
2018 einen Umsatz von 504 Mio. Euro.
Auf dem rund 4,5 Mrd. Euro grossen Vo-
lumen des europdischen Gerdtemarktes
mochte Kverneland in den nachsten drei
Jahren etwa 3% Marktanteil erzielen.
Das osterreichische Familienunternehmen
Pottinger, das im Geschéaftsjahr 2018/2019
seinen Umsatz um 8% auf 382 Mio. Euro
steigern konnte, hat seine Absatztatigkeit
seit 2016 auch auf die skandinavischen
Markte ausgeweitet — mit Erfolg. Neben
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den angestammten Markten Deutschland,
Frankreich, Polen, Tschechien und den Al-
penlédndern bedient es vor allem Griin-
landkunden in Danemark, Schweden, Nor-
wegen und Finnland. Bei einer Exportquo-
te von 905 bestreitet Pottinger 69 % seiner
Umsatze mit GrUnlandtechnik, den Rest
mit Bodenbearbeitungsgeraten.

Gerate-Spezialisten fiir den
Ackerbau

Vor allem das Ende der Zuckermarktord-
nung und der Preisverfall des slissen Roh-
stoffs hat das Ergebnis von Exel Industries
im abgelaufenen Geschaftsjahr massiv be-
lastet, nicht zuletzt im Gefolge vorgezoge-
ner Kaufe im Vorjahr. Im Geschéftsjahr
2018/2019 fiel der Umsatz um 7,4% auf
insgesamt 776 Mio. Euro, wobei vor allem
das Geschaft mit Zuckerribentechnik
nachgab. Dagegen entwickelte sich das
Geschaft mit Feldspritzen bei —2,3% nur
leicht rucklaufig. Mit rund 3700 Mitarbei-
tenden und seinen Landtechnik-Produkten
Hardi, Berthoud, Tecnoma und dem 2013
Ubernommenen Fabrikat Holmer erzielt
Exel etwa zwei Drittel seines weltweiten
Umsatzes mit Landtechnik. Hauptabsatz-
gebiet bleibt Europa mit Uber 60%
Umsatzanteil und rund 40 Produktions-
und Verkaufsstandorten.

Um Uber 5% auf 457 Mio. Euro stieg der
Umsatz von Amazone im Jahr 2018. Einen
ahnlich hohen Umsatz peilen die Nieder-
sachsen auch far 2019 an. Bei einer Export-
quote von rund 80% in rund 70 Lander der
Erde setzt das Unternehmen mit seiner Ini-
tiative «Amazone 4.0» sowohl auf die Digi-
talisierung als auch auf selektive Boden-
bearbeitung, prazise Saat und zielgenauen
Pflanzenschutz. Nach der Ubernahme der
Osterreichischen Firma Vogel&Noot im

Lindner ist ein kleiner, aber feiner Fahrzeug-Lieferant fiir Griinlandbetriebe, die alpine
Landwirtschaft und fiir den anspruchsvollen Kommunalbereich. Bild: R. Engeler
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Herbst 2016 und einem 16 Mio. Euro teu-
ren Werksneubau in Bramsche sowie der
Ubernahme der Schmotzer Hacktechnik
zum Jahreswechsel 2018/2019 beschéftigt
Amazone 1900 Mitarbeiter.

Trotz massiver Trockenheit konnte Lem-
ken auf seinen angestammten Markten
seinen Umsatz 2018 um 6% auf 380 Mio.
Euro steigern. Das Unternehmen erfreute
sich dabei vor allem einer guten Nachfra-
ge seitens der westeuropdischen Markte
mit zweistelligem Zuwachs, aber auch aus
den USA und Kanada. Mit der Ubernahme
des niederlandischen Hackgerate-Spezia-
listen Steketee verfligt Lemken jetzt tber
bis zu 12 m breit arbeitende mechanische
Hackgerate, die dank moderner Kamera-
technik im Gemuse-, aber auch im Getrei-
deanbau sinnvoll einsetzbar sind. Ebenso
wie Amazone setzen die Rheinlander mit
ihren 1600 Mitarbeitenden auf «Land-
wirtschaft 4.0». Rund 77% betragt der
Exportanteil. Bemerkenswert: Russland ist
Lemkens zweitgrosster Exportmarkt und
in Indien hat sich die Nachfrage nach 2-
bis 3-scharigen Pflugen aus lokaler Pro-
duktion in den letzten Jahren verdoppelt.
Der italienische Hersteller Maschio Gaspar-
do, der sich fast ausschliesslich in Familien-
besitz befindet, verfligt mit 2200 Mitarbei-
tenden Uber acht Produktionsstandorte,
von denen sich drei in Rumanien, Indien
und China befinden. Mit 60000 verkauften
Maschinen und einem mittlerweile breiten
Programm an Bodenbearbeitungsgeraten,
Satechnik, Spritzen und Heuwerbung er-
zielte das Unternehmen, dessen Export-
quote bei Uber 80% liegt, im Jahr 2018
Uber 332 Mio. Euro Umsatz, 2,8% mehr als
im Vorjahr. Dabei wies das Unternehmen
einen Betriebsgewinn von 30,6 Mio. Euro
aus. Maschio Gaspardo bietet auch Rund-
ballenpressen an, die vom 2014 tGbernom-
menen Hersteller Feraboli stammen.
Horsch, der innovative bayerische Her-
steller von Bodenbearbeitungs-, Pflanzen-
schutz- und Sageraten, erzielte mit rund
1600 Mitarbeitenden 2018 einen Umsatz
von 402 Mio. Euro. Seit 2015 kann das
Unternehmen ungeachtet von Krisen auf
zweistellige Wachstumsraten verweisen
und ist mit einer Exportquote von Uber
80% vor allem auf Markten mit grossfla-
chiger Landwirtschaft erfolgreich sowie
dort, wo die Wegbereiter nachhaltigen
Anbaus auf boden- und bestandsscho-
nende Technik setzen. Der daraus er-
wachsene nachhaltige Erfolg zog allein
im abgelaufenen Jahr Investitionen von
rund 30 Mio. Euro nach sich. Angesichts
der Glyphosat-Misere setzt Horsch ver-
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Der Spezialist fiir Agraranhénger, Abschiebewagen, Giilleverteilung und Uberladetechnik
Fliegl setzt mit etwa 1000 Mitarbeitenden rund 250 Mio. Euro um und erzielt eine Export-
quote iiber 70%. Bild: R. Engeler

starkt auf mechanischen Pflanzenschutz.
In Verbindung mit intelligenten Losungen
erweist sich das Unternehmen damit far
okologisch orientierte Betriebe als dauer-
haft fortschrittlicher Partner.

Das schwedische Unternehmen Vaderstad
mit seinen Teilhaberfamilien Stark und Gil-
string ist in 40 Landern aktiv und beschaf-
tigt weltweit 1250 Mitarbeiter, davon
rund 900 in Schweden. Auch hier wird
kraftig investiert, so auch in neue Ferti-
gungskapazitaten. 2018 knackte Va-
derstad erstmals die 300-Mio.-Euro-Um-
satzgrenze bei einer Exportquote von rund
90%. Es wies dabei ein Ergebnis von 11,8
Mio. Euro aus. Vor allem im grossflachigen
Anbau kénnen die Schweden ihre Starken
bei den Hochgeschwindigkeits-Samaschi-
nen ausspielen und zahlen deshalb Kana-
da, Russland und die Ukraine zu ihren
Top-Absatzmarkten, in Europa gefolgt
von England, Deutschland und dem heimi-
schen Markt. Letzterer macht etwa 10%
des Vaderstad-Umsatzes aus.

Der familiengefihrte Spezialist Rauch ist
stets fUr Innovationen gut. Drei Silberme-
daillen anlasslich der Agritechnica 2019
zeugen von badischem Tuftlergeist und Ko-
operationswillen im Zusammenwirken mit
Datenplattformen und Global Playern. Im
Jahr 2018/2019 erzielte das 1921 gegriin-
dete Unternehmen einen Umsatzzuwachs
von 5% auf 78,9 Mio. Euro. Mit der Investi-
tion von 2,5 Mio. Euro in Europas grosste
Dungerstreuer-Testhalle, die unlangst in Be-
trieb ging, rustet Rauch offenkundig auf,
sei es auf dem Gebiet der Digitalisierung
oder gar der Elektrifizierung. Dabei leistet
Rauch auch als Entwicklungspartner immer
wieder wertvolle Pionierarbeit zugunsten
nachhaltiger und energieeffizienter Aus-
bringung von Pflanzennahrstoffen. Mit den
Marken «Gregoire Besson», «Rabe» und

«Agriway» ist der franzosische Hersteller
von Bodenbearbeitungsgeraten Gregoire
Besson breit aufgestellt. Mit funf Fabriken,
zehn Niederlassungen und Gber 1000 Ver-
triebspartnern in 60 Landern rund um den
Globus erzielte man 2017 mit rund 550
Mitarbeitenden 80 Mio. Euro Umsatz. 2018
sank der Umsatz auf 49,7 Mio. Euro. Trotz
des Riickschlages durch die Insolvenz der
deutschen Tochter Rabe haben sich die
Franzosen fiir die nachsten Jahre viel vorge-
nommen, wollen sie ihren Umsatz bis 2023
nahezu verdoppeln.

Gerate-Spezialisten Griinland

698 Mio. Euro Umsatz erzielte Krone
2018/2019 mit seinem Landtechnikge-
schaft, das damit um fast 10% zulegte und
Uber 30% des Gruppenumsatzes von
2,24 Mrd. Euro ausmachte. Dabei profitier-
te Krone von ordentlichen Erzeugerpreisen
vor allem im Grinfutter- und Milchseg-
ment, trotz schwieriger klimatischer, politi-
scher und wirtschaftlicher Rahmenbedin-
gungen.

Als einer der wenigen «Mittelstandler» ist
Krone vor geraumer Zeit in die starke
Phalanx der Selbstfahrer-Hersteller vorge-
stossen und hat sich mittlerweile im Be-
reich der selbstfahrenden Feldhacksler und
Grossflachenméaher unter den Global Play-
ern fest etabliert. Die innovativen Emslan-
der investierten im abgelaufenen Jahr
nicht nur in neue Grinlandtechnik-Pro-
dukte und die Digitalisierung, sondern
auch in ein neues 20 Mio. Euro teures Er-
probungsgelande in Lingen, wo sie Vor-
entwicklungen testen, landerspezifische
Homologierungen abwickeln und autono-
me Fahrkonzepte erproben wollen.

Nach verschiedenen Stationen firmieren
die 1918 gegrundeten Fella-Werke im Ge-
folge ihrer Ubernahme durch Agco seit
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2015 als europaisches Grinfutter-Kompe-
tenzzentrum des Konzerns. Nach umfang-
reichen Investitionen fungiert der Standort
Feucht mit seinen 210 Mitarbeitenden als
europadisches  Agco-Kompetenzzentrum
far Futtererntetechnik. Er Gbernimmt da-
mit die Entwicklung und die Produktion
von Trommel- und Scheibenmahwerken,
Wendern und Schwadern. Als weiterer
Wachstumsmotor ergdnzen das Pressen-
und Ladewagen-Geschaft von Lely das
Agco-Produktangebot. Die Marken «Fel-
la» und «Fendt» wurden seit Januar 2019
vom Fendt-Team im Rahmen der Fendt-
Long-Line-Strategie Ubernommen. Das
Fella-Produktprogramm unterstitzt die
Marken «Fendt» und «Massey Ferguson».

Traktoren, Transport, Erntetechnik
Um das im tschechischen Briinn ansassige
Unternehmen Zetor ist es in letzter Zeit
stiller geworden. Mit seinen rund 460
Mitarbeitenden muss sich Zetor in seinem
angestammten Marktsegment preisgiins-
tiger Traktoren mit massivem Wettbe-
werb aus Fernost, insbesondere aus Chi-
na und Indien, auseinandersetzen. Damit
bleiben seine traditionellen Markte in
Ost- und Sudosteuropa Hauptabsatzge-
biete des Unternehmens, gefolgt von
Markten in Nahost und Afrika. Gegen-
Uber dem Vorjahr gab der Umsatz 2018
um rund 20% auf 89,6 Mio. Euro nach,
investiert wurden knapp 80 Mio. Euro in
Forschung, Entwicklung und Vertrieb.
Auch Antonio Carraro, der italienische An-
bieter von Kompakt-, Kommunaltraktoren
und Fahrwerkskomponenten sieht sich
massivem Wettbewerb aus Fernost gegen-
tber. Allerdings profitiert man mit den 475
Mitarbeitenden von traditionellen Ge-
schaftsbeziehungen zu weltweit tatigen
Herstellern sowie von einem designstarken
Produktprogramm, das auf Wunsch auch
Raupenlaufwerke im Kompaktsegment
bereithalt. Das Unternehmen mit einem
Umsatz von zuletzt 104 Mio. Euro hat sich
aus einem Absatzknick im Vorjahr wieder
herausgearbeitet und feiert 2020 sein
110-Jahr-Firmenjubildum.

Das osterreichische Familienunternehmen
Lindner mit fast 240 Mitarbeitenden stei-
gerte seinen Umsatz im Geschéftsjahr
2018/2019 um fast 4% auf 79 Mio. Euro.
Dank des Angebotes an Spezialisten ge-
hort die Traktorenschmiede aus Kundl zu
den ebenso kleinen wie feinen Lieferanten
fir Grunlandbetriebe, die alpine Landwirt-
schaft und den anspruchsvollen weil viel-
seitigen Kommunalbereich. Bei einer Ex-
portquote von 55% setzt Lindner seine
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jahrlich rund 1200 produzierten Maschi-
nen und Transporter vor allem auf dem
heimatlichen Markt sowie in alpinen Nach-
barlandern, in Deutschland und in Frank-
reich ab. Im Frihjahr erhielt Lindner fur
seinen auf autonomes Fahren ausgelegten
«Lintrac 110» in der Kategorie «Kunstliche
Intelligenz» einen von drei Osterreichi-
schen Staatspreisen fur Digitalisierung.
Grimme, der traditionsreiche Hersteller
von Maschinen fur die Kartoffel-, Riben-
und Gemuiseerntetechnik, sah sich in letz-
ter Zeit stagnierenden Umsatzen gegen-
Uber. Mit seinen rund 2400 Mitarbeiten-
den erzielte man 2018 einen Umsatz von
453 Mio. Euro. Mittlerweile startet die
bereits fiinfte Generation der Familie im
1861 gegrindeten Unternehmen durch,
das vor 50 Jahren seinen ersten Selbst-
fahrer, eine Kombination aus Traktor und
einreihigem Ribenroder, vorstellte. Mit
Investitionen in Hohe von 44 Mio. Euro
im abgelaufenen Jahr bleibt Grimme trotz
volatiler Markte mit seinen Zweitmarken
«Asa-Lift» und «Spudnik» sowie dem
Angebot an digitalen Losungen auf dem
neuesten Stand der Technik.

Als Spezialist fur Ribenrodung und -reini-
gung sowie Hersteller von Tragerfahrzeu-
gen gehort Holmer mit seinen rund 400
Mitarbeitenden seit 2013 zum franzosi-
schen Hersteller Exel-Industries, der mit
Berthoud- und Tecnoma-Feldspritzen pro-
minent bei Selbstfahrern vertreten ist.
Letztmals wurde der Umsatz des Marktfiih-
rers fUr Zuckerriben-Vollernter 2015/2016
veroffentlicht und belief sich bei einer Ex-
portquote von 73% auf 117, 5 Mio. Euro.

Der Spezialist fur Agraranhdnger, Abschie-
bewagen, Giilleverteilung und Uberlade-
technik Fliegl setzt mit etwa 1000 Mitarbei-
tenden rund 250 Mio. Euro um und erzielt
eine Exportquote tber 70%. Das Unterneh-
men verfligt Uber 22 Niederlassungen in 15
Landern und betreibt 12 Produktionsstat-
ten. Dabei setzt das Unternehmen in Zu-
sammenarbeit mit anderen Herstellern
beim Dauerreizthema Gllle auf Innovatio-
nen zur entzugsbasierten Dosierung und
umweltschonenden Ausbringung.

Unter ahnlichem Innovationsdruck steht
Joskin, das seine Produkte auf funf Konti-
nenten in rund 80 Lander der Erde ver-
kauft. Mit rund 780 Mitarbeitenden er-
reichte das 1968 gegriindete Unterneh-
men im letzten Geschaftsjahr 95,5 Mio.
Euro Umsatz und blieb damit etwa 3%
unter dem Vorjahr. Die Zusammenarbeit
mit John Deere bei der Elektrifizierung
von Gespannen war der Agritechnica-
Neuheiten-Jury diesmal Gold wert.

Fazit

Die mittelstandischen Unternehmen der
Landtechnik, allen voran die deutschen fa-
miliengefuhrten Firmen, sind bestens auf-
gestellt, um die Herausforderungen der
Zukunft zu meistern. Sie kdnnen sich dort
entfalten, wo die besten Marktchancen
bestehen und mussen weniger Rucksicht
auf geo- und handelspolitische Konflikte
nehmen als die klassischen Global Player.
Wenn sie technologisch gesehen am Ball
bleiben und eine erfolgreiche Nachfolge-
politik betreiben, werden sie auch kinftig
ihre Schlusselstellung behalten. |

Als einer der wenigen «Mittelstandler» ist Krone vor geraumer Zeit in die starke Phalanx der
Selbstfahrer-Hersteller vorgestossen. Bild: R. Engeler
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