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Martin Keller (1970) ist in der Region Thun aufgewachsen, studierte und promovierte in Agronomie an der ETH Ziirich. Bevor er 2012 Vorsitzen-
der der Fenaco-Geschéftsleitung wurde, war er in Fihrungsfunktionen in der nationalen und internationalen Saatgutbranche téatig. ilder: zvg

Internationale Kompetenz

gewinnt an Bedeutung

Im folgenden Interview aussert sich Fenaco-Chef Martin Keller tiiber das Geschaftsjahr 2020
und uber die Plane, wie die Genossenschaft das Geschaft mit der Agrartechnik weiter-

entwickeln mochte.

Roman Engeler*

Schweizer Landtechnik: Fenaco pra-
sentierte unlangst die Zahlen fiir das
Geschaftsjahr 2021. Sind Sie damit
zufrieden?

Martin Keller: Ja, 2020 war ein bewegtes,
herausforderndes und zugleich erfolgrei-
ches Geschéftsjahr. Es stand im Zeichen
der Corona-Pandemie. Wir vermochten
unseren Nettoerlés mit Fr. 6,98 Mrd.
praktisch auf Vorjahresniveau zu halten —
trotz anspruchsvollem Marktumfeld ins-
besondere in den Geschéaftsfeldern Le-
bensmittelindustrie und Energie. Gleich-
zeitig erzielten wir ein aussergewdhnlich
gutes Ergebnis. Moglich gemacht haben
dies in erster Linie unsere Detailhandels-

*Das Interview konnte aus terminlichen
Grunden nur schriftlich gefuhrt werden.
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formate. Weil viele Schweizerinnen und
Schweizer im eigenen Land Ferien ge-
macht und vermehrt zu Hause gearbeitet
haben, haben sie 6fter bei Volg und in
der Landi eingekauft.

Wie sind die Zahlen im Geschaftsfeld
«Agrar»?

Im Geschaftsfeld Agrar stieg der Netto-
erlés um 1,4 % auf Fr. 1,96 Mrd. Auch das
Betriebsergebnis legte leicht zu. Hinter
diesem Wachstum stehen in erster Linie
unsere Geschaftsaktivitaten im Ausland.
Dousset Matelin, unser Landtechnikun-
ternehmen in Frankreich, oder die im in-
ternationalen Rohwarenhandel mit Ge-
treide, Olsaaten und Futtermitteln tatige
Swiss Grana Group waren erfolgreich un-
terwegs. Auch mit der Entwicklung in der

Schweiz sind wir zufrieden. Unsere Ge-
schaftseinheiten konnten ihre Marktan-
teile halten, teilweise sogar ausbauen.

Zu diesem Geschéaftsfeld gehort der
Bereich «Agrartechnik», in dem Fena-
co mit Serco Landtechnik im Import,
Vertrieb und Service von Landma-
schinen téatig ist. Wie entwickelte sich
dieser Bereich?

Mit der Entwicklung im Geschéaftsbereich
Agrartechnik sind wir insgesamt ebenfalls
zufrieden. In der Schweiz konnten wir
Uberdurchschnittlich viele Traktoren ab-
setzen. Bei den Erntemaschinen war hin-
gegen eine gewisse Zurtckhaltung spir-
bar. In Frankreich verzeichnete Dous-
set-Matelin ein deutliches Wachstum
Uber alle Produktgruppen hinweg.



Sind Sie mit den aktuellen Markt-
anteilen bei der Agrartechnik zufrie-
den? Immerhin erreicht Fenaco in an-
deren Bereichen des Agrarhandels
doch wesentlich héhere Werte ...

Im Segment der Erntetechnik gehoéren wir
zu den Top 3 und die Antwort ist ja. Was die
Traktoren angeht, so sehen wir noch einiges
an Potenzial. Der Schweizer Agrartechnik-
Retailmarkt zeichnet sich durch kleinraumi-
ge Strukturen aus. Es gibt viele Familien-
unternehmen. Bei den Traktoren unter die
Top 5 zu stossen, das streben wir an.

2016 hat Fenaco Dousset Matelin mit
Sitz in Neuville-de-Poitou tibernom-
men. Wie kam es seinerzeit zu dieser
Ubernahme?

Serco ist Exklusivimporteurin der Marke
«Claas» in der Schweiz und Liechtenstein.
Um langfristig erfolgreich zu sein, benotigt
Serco eine gewisse Grosse. In einem klei-
nen Markt wie der Schweiz ist das Wachs-
tumspotenzial jedoch begrenzt. Darum bie-
tet Claas ausgewahlten Partnern die M6g-
lichkeit, in anderen Markten zu wachsen.
Wir haben damals verschiedene Opportuni-
taten gepruft. Bei Dousset Matelin hat alles
gestimmt und wir haben die Chance ge-
packt. Der Prozess wurde von Claas positiv
begleitet. Dousset Matelin hat sich gut ent-
wickelt. Nun haben wir mit Ballanger und
AMA Nachbarunternehmen westlich unse-
res bisherigen Marktgebietes Ubernom-
men. Damit verdoppelt Serco France den
Umsatz und schliesst zur Schweiz auf. Mit
Olivier Ballanger haben wir zudem eine ide-
ale Losung fur die zuktnftige operative Lei-
tung vor Ort gefunden.

Mittlerweile ist dieses Auslandsen-
gagement wie erwahnt gewachsen.
Wird dieses Wachstum, diese strate-
gische Stossrichtung, fiir die Sie extra
den Begriff «Compétence internatio-
nale» kreiert haben, weitergehen, al-
lenfalls auch in anderen Landern?

Internationale Kompetenz gewinnt fir
Fenaco zunehmend an Bedeutung - in
der Landtechnik, aber auch in anderen
Mérkten, in denen wir tatig sind. In den
letzten funf bis sechs Jahren haben wir
unsere Auslandaktivitdten schrittweise
aufgebaut. 2020 betrug der im Ausland
erzielte Nettoerlos zirka Fr. 300 Mio. und
aktuell beschaftigen wir rund 450 Mitar-
beitende in Frankreich, Deutschland, Lu-
xemburg, Tschechien und Rumanien. Da-
bei verfolgen wir zwei Ziele: Einerseits
wollen wir den internationalen Wissens-
transfer fordern und der Schweizer Land-

wirtschaft neue Technologien zuganglich
machen. Anderseits geht es darum, die
Schwungmasse zu erhdhen und auch die
Warenverfligbarkeit sicherzustellen. Die
Swiss Grana Group ist daftr ein gutes
Beispiel. Je grosser unser Handelsvolu-
men, desto besser unsere Einkaufskondi-
tionen und die Preise, die wir den Schwei-
zer Landwirten fir die bendétigten Er-
ganzungsimporte zur Inlandproduktion
anbieten kdnnen. Grundsatzlich gilt aber:
Fenaco verfolgt keine Internationalisie-
rungsstrategie — wir sind und bleiben eine
Schweizer Agrargenossenschaft.

Damals, bei der Ubernahme der
Groupe Dousset Matelin, wurde von
Synergien gesprochen, namentlich
rund um «Smart Farming», was letzt-
lich die Wettbewerbsfahigkeit der
Schweizer Landwirte verbessern soll.
Wurden diese Ziele erreicht?

Die landertbergreifende Zusammenarbeit
zwischen Dousset Matelin in Frankreich
und unseren Agrartechnikfirmen in der
Schweiz hat der Etablierung von smarter
Landtechnik hierzulande sicherlich Schub
verliehen. Ich denke da zum Beispiel an
«Crop View», eine Applikation von Claas,
mit der Landwirte dank Satellitendaten
ihre Aktivitaten viel praziser steuern kon-
nen. Die entsprechenden Moglichkeiten
haben wir zuerst in Frankreich getestet
und danach in der Schweiz eingefihrt.
Die positiven Effekte gehen jedoch tber
den Bereich «Smart Farming» hinaus. Ein
Beispiel ist der Occasionsmarkt. Da ist
Frankreich der Schweiz deutlich voraus.
Die Lancierung von «serco24.ch», dem
ersten Gebrauchtmaschinencenter der
Schweiz, ist das Ergebnis dieses Erfah-
rungsaustauschs.

War(en) die Ubernahme(n) auch fiir
Fenaco erfolgreich?

Ja, seit der Ubernahme ist Dousset Mate-
lin gewachsen und arbeitet profitabel.
Mit Ballanger und AMA wird sich dank
der Nutzung von Synergien das Ergebnis
weiter positiv entwickeln.

Gibt es allenfalls noch Optimierungs-
potenzial?

Das gibt es immer. Im Moment arbeiten
wir zum Beispiel daran, unsere IT-Systeme
in der Schweiz und in Frankreich zusam-
menzufihren.

Fenaco hat auch in der Schweiz zu-
satzlich zu den historisch angestamm-
ten Umatec-Betrieben einige Landma-
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schinenhandler lGbernommen. Ent-
spricht dies einer Strategie und soll
diese fortgesetzt werden?

Unser Ziel ist ein flachendeckendes Ver-
triebsnetz in der Schweiz. In erster Linie ge-
hen wir dazu Partnerschaften mit Handlern
ein. Daneben fiihren wir eigene Betriebe. In
der Vergangenheit kam es meist im Zuge
einer Nachfolgeregelung bei einem beste-
henden Partner zu einer Ubernahme. Die-
sen Weg werden wir weitergehen, wie das
aktuelle Beispiel der Ubernahme von Meier
Maschinen in Marthalen zeigt.

Zeitgleich mit der Er6ffnung eines
Zentrums fiir nachhaltigen Pflanzen-
schutz hat Fenaco die Innovations-
plattform «Innovagri» lanciert. Wel-
che Ziele verfolgen Sie mit dieser
Plattform?

Mit «Innovagri» wollen wir den Schwei-
zer Landwirten zukunftsweisende Me-
thoden fur den nachhaltigen Pflan-
zenschutz moglichst schnell und einfach
verfigbar machen. Die Anschaffung in-
novativer Maschinen, Gerate und digita-
ler Instrumente ist fur Einzelbetriebe in
der Regel zu risikoreich oder zu teuer. Ge-
meinsam kdnnen wir hingegen die Prakti-
kabilitat fur eine breite Anwendung tes-
ten und den Zugang fur eine grosse An-
zahl von Landwirtschaftsbetrieben und
Lohnunternehmen sicherstellen.

Aktuell bieten Sie drei Technologien
(Crop.zone, XPower und ARA) als Al-
ternativen fiir den konventionellen
Einsatz von Herbiziden an. Gibt es
schon Erkenntnisse Uber die Reso-
nanz bei den Schweizer Landwirten?
Wir haben gerade erst losgelegt. Doch
das Interesse ist eindeutig vorhanden und
die ersten Maschinen stehen erfolgreich
im Einsatz.

Wie konkret wollen Sie diesen Tech-
nologien zum Durchbruch verhelfen?
Kann man diese Maschinen wie bei
einem Maschinenring bei einer Landi
mieten, wollen Sie diese Gerate in
Konkurrenz zu Lohnunternehmern
gleich selbst einsetzen oder will Fe-
naco gar aktiv in den Verkauf dieser
Gerate einsteigen?

«Innovagri» betreiben wir gemeinsam mit
den Landi-Genossenschaften: Die Tech-
nologie, deren Lizenzierung und die tech-
nische Beratung stellt Agroline sicher,
wahrend die Landi flr die Organisation
und den Einsatz vor Ort verantwortlich
ist. Landwirtschaftsbetriebe haben die
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Méglichkeit, die neuen Technologien ta-
geweise einzusetzen — ob flr Tests vor
der eigenen Investition oder bei punk-
tuellem Bedarf. Die Lohnunternehmen
werden damit nicht konkurrenziert. Im
Gegenteil: Mit ihnen wollen wir eng zu-
sammenarbeiten.

Fenaco sieht sich in der Rolle als Trei-
ber der Digitalisierung in der Land-
wirtschaft. Welche Projekte verfol-
gen Sie?

Barto, der Schweizer Bauernhofmanager, ist
eines unserer zentralen Projekte. Fir Fenaco
war von Anfang an klar, dass der erfolgrei-
che Aufbau einer Schweizer Smart-Far-
ming-Plattform nur mit vereinten Kraften
moglich ist. Deshalb haben wir zusammen
mit acht wichtigen Branchenakteuren ent-
schieden, «Barto powered by 365 Farm-
Net» zu realisieren. Zurzeit steht Barto im
Gesprach mit weiteren potenziellen Aktio-
naren. Unser Ziel ist es, eine fur alle offene
und leistungsstarke Plattform zu etablieren.
Wir sind Uberzeugt, dass wir dank dem An-
satz der «Coopetition» die Digitalisierung
der Landwirtschaft gemeinsam erfolgreich
voranbringen kénnen: Wir kooperieren mit
allen interessierten Unternehmen und Or-
ganisationen beim Aufbau dieser wettbe-
werbsneutralen Plattform; gleichzeitig kon-
kurrenzieren wir uns darauf mit innovativen
Bausteinen und attraktiven Angeboten. Mit
«MyDocs», einer digitalen Dokumenten-
bibliothek, und Agroline Service, einem di-
gitalen Pflanzenschutzberater, haben wir
letztes Jahr die ersten Fenaco-Bausteine
aufgeschaltet. Die nachsten Applikationen
stecken bereits in der Pipeline.

Zusammen mit Agroscope und weite-
ren Partnern hat Fenaco diesen Friih-
ling ein Innosuisse-Projekt zur Be-
kédmpfung von Unkrédutern mit Droh-
nen und Robotern gestartet. Was
versprechen Sie sich von diesem Pro-
jekt? Wo liegt der systemtechnische
Unterschied beispielsweise zum Sys-
tem «ARA»?

Beide Ansatze verfolgen das Ziel, Unkraut
moglichst prazise zu bekampfen. Dadurch
kann der Bedarf an Pflanzenschutzmitteln
um bis zu 90% reduziert werden. Dank
dem Einsatz von Warmwasser oder me-
chanischen sowie elektrischen Verfahren
ist es dereinst vielleicht sogar moglich,
ganz auf Pestizide zu verzichten. Beim
Innosuisse-Projekt teilen wir den Prozess
auf: In einem ersten Schritt erkennt das
System Art und Ausmass des Unkrauts.
Dann entscheidet man, ob das Unkraut
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bekampft werden muss und falls ja, mit
welcher Technologie. «ARA» hingegen
kombiniert beide Prozessschritte in einem
System. Das ist schnell und effizient, daftir
weniger flexibel. Das Innosuisse-Modell
testen wir am Beispiel der Blacke. Danach
wollen wir die Anwendung ausdehnen,
zum Beispiel auf invasive Pflanzenarten.

Zuriick zu Barto: Wie viele Betriebe
machen auf dieser Plattform derzeit
mit?

Zurzeit haben sich 4000 User auf «Barto
powered by 365FarmNet» registriert.

Kritik an Barto kam auch von Seiten
der Landtechnik, weil hinter «<365Farm-
Net» der Landtechnikhersteller Claas
steht. Anderseits haben wohl nicht
wenige Landwirte Befiirchtungen, zu
sehr oder noch mehr in die Abhan-
gigkeit von Fenaco zu geraten. Ha-
ben Sie Verstandnis fiir diese Be-
fiirchtungen?

Diese Befiirchtungen gab es zu Beginn. Wie
vorhin dargelegt, sind diese unbegriindet.
Der richtige Ansatz liegt meiner Meinung
nach in der «Coopetition». Wie Barto ist
auch «365FarmNet» unabhangig. Mit John
Deere und Case New Holland kooperieren

X

Martin Keller: «Die landeriibergreifende Zusammenarbeit unserer Agrartechnik-
firmen hat der Etablierung von smarter Landtechnik in der Schweiz Schub
verliehen.»

nebst Claas zwei weitere Landtechnik-Welt-
marktfhrer mit «365FarmNet».

Wie kdnnen oder wollen Sie diese Be-
denken zerstreuen?

Schweizer Landwirte sind Unternehmer. Sie
entscheiden, bei wem sie ihre Produktions-
mittel kaufen und wem sie ihre Produkte
verkaufen. Das ist in der digitalen Welt nicht
anders. Jeder Nutzer entscheidet selbst,
welche Barto-Bausteine er nutzen will und
an wen er seine Daten weitergeben moch-
te. Der Datenschutz wird bei Barto sehr
hoch gewichtet. Seit Februar verfugt Barto
Uber das Datenschutzglitesiegel «Good-
Priv@cy». Die Kontrolle tber die Hofdaten
bleibt stets bei den Landwirten. Die Digitali-
sierung ist in meinen Augen eine grosse
Chance, damit die Schweizer Landwirt-
schaft wettbewerbsfahig bleibt und gleich-
zeitig noch nachhaltiger wird. Auch ihre
Glaubwaurdigkeit gegenlber den Konsu-
mentinnen und Konsumenten kann sie so
starken. Zudem lassen sich dank gezielter
Digitalisierung die administrativen Arbeiten
der Landwirte stark reduzieren. Es ist kaum
denkbar, dass in naher Zukunft ein Land-
wirtschaftsbetrieb ohne digitale Produkti-
onsplanung, Dokumentation und anschlies-
sende Nutzung der Daten auskommt. M
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Auch im Landmaschinen-Bereich gibt es kiirzere oder langere Lieferengpasse. Bild: zvg

Der Nachschub stockt

Mangel an Rohstoffen, Verzogerungen bei den Lieferungen,
hohere Preise. Das sind die Auswirkungen der weltweit
gestiegenen Nachfrage nach Giitern. Auswirkungen hat
dies auch auf die Schweizer Landtechnik-Branche.

Heinz Rothlisberger

Knappe Rohstoffe bremsen den wirtschaft-
lichen Aufschwung. Solche Meldungen
haufen sich immer mehr. «Eine dhnliche
Situation habe ich in diesem Ausmass noch
nie erlebt», umschreibt Pius Bucher, Ge-
schaftsleitungsmitglied der Krieger AG aus
Ruswil LU, die derzeitige Lage am Rohstoff-
markt. Der Preisanstieg und die Verknap-
pung der Materialien in so kurzer Zeit seien
eine grosse Herausforderung, «sowohl fir
uns als auch fur Landwirte, die investieren
mochten», sagt Bucher. Viele Industrie-
zweige und Lander haben sich offenbar
von der Corona-Krise erholt und kaufen die
Markte leer. Folge davon: Es fehlt an Stahl,
Holz, Kunststoffen, Elektronik und vielem
mehr. Das fihrt weltweit zu Lieferengpas-
sen und steigenden Rohstoff-Preisen. So er-
reichte etwa der CRB-Index, der 19 ver-
schiedene Rohstoffpositionen umfasst und
als ein Indikator fur die Kostenentwicklung
in der Industrie gilt, im Mai den hochsten
Stand seit Juni 2015 (siehe Grafik).

Die angespannte Situation am Rohstoff-
markt trifft auch die Landtechnikbranche.
«Die Industrie ist seit nunmehr einem Jahr
in einem Ausnahmezustand im Bereich Pro-
duktion, unter anderem durch teilweise
komplette Produktionsausfélle bei Zuliefe-
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rern oder Verzdgerungen im Transport»,
sagte Fendt-Chef Christoph Groblinghoff
Ende April. Damals musste Fendt an zwei
Standorten die Produktion fur sieben Ar-
beitstage aussetzen, weil ein wichtiger Zu-
lieferer fir Gussteile nicht liefern konnte.

Neue Landtechnik ist gefragt
Trotz Lieferengpéassen und Rohstoffmangel
lauft das Geschaft mit Landmaschinen gut

und die Nachfrage nach neuer Landtechnik
ist derzeit besonders hoch. Laut dem euro-
paischen Dachverband der Landmaschi-
nenindustrie (Cema) ist der allgemeine Ge-
schaftsklimaindex fur die landwirtschaftli-
che Maschinenindustrie in Europa auf den
hochsten Stand seit 2008 gestiegen, dies,
nachdem er im Oktober erstmals seit Mitte
2019 den positiven Bereich erreicht hatte.
Im Mai 2021 liegt der Index beim Hochst-
stand von +72 Punkten auf einer Skala von
-100 bis +100 (siehe Grafik).

Situation in der Schweizer Land-
technikbranche

Wie aber sieht die Situation in der
Schweizer Landtechnikbranche aus? Die
«Schweizer Landtechnik» hat bei funf
Fachgruppenleitern beim  Schweizeri-
schen Landmaschinenverband SLV nach-
gefragt (siehe Kasten). Hinweis: Die Ant-
worten der Fachgruppenleiter wurden
vom SLV zusammengefasst.

«Schweizer Landtechnik»: Wie be-
urteilen Sie die aktuelle Situation
beim Nachschub neuer Hofeinrich-
tungen, Melktechnik, Bodenbearbei-
tungstechnik und Traktoren in die
Schweiz infolge der weltweiten Roh-
stoffknappheit?

SLV: Generell stellen die meisten Vor-
standsmitglieder im  Schweizerischen
Landmaschinenverband  Lieferverzoge-
rungen aufgrund der weltweit grossen
Nachfrage fest, die je nach Marke variie-
ren. Die Dauer der Lieferverzdgerungen
wird als tendenziell steigend wahrgenom-
men. Einige Vorstandsmitglieder beob-
achten in ihrem Segment bereits Preis-
anstiege, andere gehen davon aus, dass
ihre Lieferanten die Preise in naher Zu-

CRB-Rohstoffpreis-Index
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Der CRB-Rohstoffindex, der 19 verschiedene Rohstoffpositionen umfasst, hat im Mai den
hochsten Stand seit Juni 2015 erreicht. Quelle: CRB-Index



SLV-Fachgruppen

Die «Schweizer Landtechnik» hat ftr
diese Umfrage bei folgenden SLV-Vor-
standsmitgliedern nachgefragt: Pius
Bucher, Krieger AG («Hofeinrichtungen»);
Urs Schmid, Delaval Schweiz («Melk-
technik»); Jirg Schmid, Ott Landmaschi-
nen AG («Bodenbearbeitungstechnik»);
Kurt Bachmann, Ad. Bachmann AG
(«Traktoren»), Rolf Schaffner, Rapid
Technik AG («Motor. Landmaschinen»).

kunft nach oben anpassen werden. Einzig
der Bereich Melktechnik ist bis jetzt nicht
so stark von der Rohstoffknappheit be-
troffen und konnte bis auf wenige Aus-
nahmen immer termingerecht liefern.

Welche Auswirkungen hat das auf
die Preise?

Bei den Anbaugeraten stiegen die Preise
um rund 12%. Im Bereich der Hof-
einrichtungen kam es zu folgenden Roh-
stoff-Preisanstiegen: Betonprodukte +5 %,
Stahlteile +15%, CNS +25% und Kunst-
stoffe +35%.

Kam es zu Lieferengpéassen seitens
der Hersteller?

Es werden in allen Bereichen kirzere oder
langere Lieferengpésse beobachtet, ein-
zig im Bereich der Melktechnik halten
sich die Lieferengpéasse noch in Grenzen.

Bei welchen Materialien, Teilen oder
Rohstoffen haben die Hersteller die
grossten Probleme?

Die Vorstandsmitglieder beobachten die
grossten Lieferprobleme bei folgenden
Materialien: elektronische Komponenten,
Chips, Sensoren, Hydraulikkomponenten,
Kunststoffteile, Reifen, Stahl, Holz, Sitze.
Im Bereich der Anbaugerate stellt man
grossere Lieferengpasse bei den Produk-
ten fest, in welche Investitionshilfen fur
Technik im Bereich Klima- und Ressour-

Grosste Probleme beim

Die grossten Probleme im weltweiten Roh-
stoffhandel zeigen sich beim Holz. Dieser
Rohstoff ist je nach Warengruppe bis zu
60% teurer als noch im Januar. Zudem gibt
es zum Teil massive Lieferprobleme. Grinde
fur die stark gestiegene Nachfrage sind der
Holzbauboom in den USA und der grosse
Bedarf aus China. Betroffen davon sind
viele, so etwa Holzverarbeiter, Holzbaufir-
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Europaweit ist die Nachfrage nach Landtechnik in kirzester Zeit rasant gestiegen und hat im

Mai 2021 einen Hochststand erreicht. Quelle: Cema

censchutz der EU fliessen (z.B. Feldsprit-
zen, Dlngerstreuer und Gerdte zur me-
chanischen Unkrautbekdampfung).

Wie sieht es auf dem Ersatzteile-
markt aus? Welche Teile sind derzeit
nur sehr schwer zu beschaffen?

Die Lieferfahigkeit im Ersatzteilmarkt ist
Uber alle Segmente gesehen sehr unter-
schiedlich und markenabhangig. Einige
Vorstandsmitglieder beobachten auch im
Ersatzteilmarkt Lieferverzogerungen, an-
dere sind davon nur wenig oder gar nicht
betroffen. Die Verzogerungen betreffen
keine spezielle Ersatzteilgruppe. Dass bis-
her festgestellte Verzogerungen im Ersatz-
teilmarkt geringer sind als bei neuen Gera-
ten, liegt insbesondere auch daran, dass
viele Anbieter und Lieferanten bisher tber
genligend Lagerbestande verfugten.

Wie viel langer miissen Landwirte
auf ihre bestellten Maschinen warten
als noch vor der Corona-Krise? Wie
reagieren die Landwirte, wenn es zu
Verzégerungen kommt?

Holz

men und Bauherren, die wahrend des Baus
mit héheren Preisen konfrontiert werden.
Eine Besserung ist derzeit nicht in Sicht.
Trotz des angespannten internationalen
Holzmarktes sind in der Schweiz die Preise
fr Rundholz tief geblieben. «Die Schweizer
Waldwirtschaft kann von der ansteigenden
Nachfrage in Europa zurzeit kaum profitie-
ren», heisst es bei Wald Schweiz.

Je nach Hersteller und Gerat respektive
Maschine haben sich die Lieferzeiten bei
den meisten Vorstandsmitgliedern ver-
doppelt. Die Verzégerungen kdénnen von
2 Wochen bis zu 10 Monaten dauern. Die
Kundschaft reagiert in den meisten Fallen
kulant und verstandnisvoll. Einige Vor-
standsmitglieder bieten fir die Kunden,
wo dies méglich ist, Uberbriickungs-
I6sungen an. Die Vorstandsmitglieder aus

«Die Verzégerungen
konnen von 2 Wochen bis
zu 10 Monaten dauern.»

den Bereichen Hofeinrichtungen und
Melktechnik konnten ihre Kunden bisher
zeitgerecht beliefern.

Wie beurteilen Sie den Schweizer
Landtechnik-Markt nach den ersten
finf Monaten im 20217

Die Nachfrage ist in allen Marktsegmenten
erfreulich stabil bis steigend im Vergleich
zum Vorjahr. Es kénnte inskinftig aber zur
Herausforderung werden, die Kunden
trotz Rohstoffmangel und Preisanstiegen
zeitgerecht beliefern zu konnen. Einige
Vorstandsmitglieder beobachten unter-
dessen eine leicht sinkende Nachfrage ge-
gentber dem erfreulichen Jahresstart. Ei-
ne Erkldrung fur diese Stagnation kénnten
die Abstimmungen Uber die Landwirt-
schaftsinitiativen sein. |
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Roland Bachmann (l.), CEO sowie VR-Prasident von Ad. Bachmann AG, und Jiirg Schmid, Geschéaftsfiihrer von Ott Landmaschinen AG, freuen
sich tiber die Zusammenarbeit im Kubota-Vertrieb. Bild: R. Engeler

Kubota startet Full-Line-Strategie

Kubota startet auch in der Schweiz mit dem Verkauf von Anbaugeréaten in oranger Farbe.
Im Interview aussern sich Roland Bachmann von Ad. Bachmann (Importeur Kubota-
Traktoren) und Jirg Schmid von Ott Landmaschinen (Importeur Kverneland), wie diese
Full-Line-Strategie umgesetzt wird.

Roman Engeler

Schweizer Landtechnik: Mit der Uber-
nahme der Kverneland-Gruppe vor
knapp 10 Jahren ist Kubota, in der
Landtechnik bisher vor allem mit
Traktoren im unteren bis mittleren
Leistungssegment aktiv, auch in den
Gerate-Markt eingestiegen. Schon
damals bestand die Absicht, das Pro-
duktportfolio von Kverneland auch in
oranger Farbe tGber den Kubota-Ver-

Schweizer Landtechnik 6/7 2021

trieb zu verkaufen. Wieso wurde die-
se Absicht bis anhin in der Schweiz
nicht umgesetzt?

Jirg Schmid: Hinter dieser Absicht stand ei-
ne klare Strategie von Kubota. Man wollte
nicht auf einmal den gesamten Markt mit
Kubota-Maschinen bedienen. In einer ers-
ten Phase wurden deshalb Kubota-Gerate
in einigen Schlssellandern auf den Markt
gebracht. In einer nachsten Phase kamen

weitere Lander dazu. Die Schweiz war von
Beginn weg der Phase drei zugeteilt.

Gab es seitens Kubota nun Druck,
diese Phase drei in der Schweiz nun
umzusetzen?

Roland Bachmann: Nein, wir verspurten
diesbeztiglich keinen Druck, wussten
aber, dass Kubota das Full-Line-Konzept
irgendwann auch in der Schweiz umset-



zen mochte. Kubota gab uns jedoch Zeit,
die fir uns passende Losung finden zu
kdnnen.

Mit Ott Landmaschinen und Ad. Bach-
mann gibt es derzeit zwei «Kubota»-
Importeure in der Schweiz. Welche
Varianten dieser Full-Line-Umsetzung
standen dabei zur Diskussion?
Schmid: In der Tat, es hatte verschiedene
Varianten geben koénnen. Wir konnten
aber von den Erfahrungen anderer Markt-
regionen profitieren und waren uns
schnell einig, wie man das Konzept in der
Schweiz mit den beiden genannten Fir-
men umsetzen kann, damit fur den Hand-
ler und fir den Endkunden die beste
Dienstleistung geboten werden kann.

Wie sieht nun die von lhnen anvisier-
te konkrete L6sung aus?

Schmid: Ott Landmaschinen und Ad.
Bachmann arbeiten im Vertrieb der An-
baugerate zusammen. Ott Landmaschi-
nen hat die Kompetenz sowie die Spezia-
listen im Vertrieb von Anbaugerdten und
betreut neu auch Gerate der Marke «Ku-
bota» — von der Verkaufsberatung bis zur
Ersatzteil-Versorgung.

Bachmann: Und wir von Ad. Bachmann
sind weiterhin fur das bestehende Hand-
lernetz fur Kubota-Traktoren verantwort-
lich. Diese Handler erhalten nun die M&g-
lichkeit, als Full-Line-Anbieter neben den
Traktoren auch Anbaugerate von Kubota
verkaufen zu kénnen.

Wann starten Sie mit der neuen Or-
ganisation?

Bachmann: Wir starten am 1. Juli 2021
mit dieser Struktur — begleitet von einem
Projektteam mit Vertretern unserer bei-
den Firmen sowie einer Person von Kubo-
ta International.

Wie sind die Schnittstellen zwischen
Ott Landmaschinen und Ad. Bach-
mann definiert, wer ist letztlich fir
was zustandig?

Bachmann: Ziel war von Anfang an, die
bestehenden Kompetenzen im Vertrieb
und Verkauf von Traktoren und Anbauge-
raten aus dem Hause Kubota/Kverneland
optimal nutzen zu kénnen. Wie vorhin er-
wahnt, betreut Ott Landmaschinen die
gesamte Abwicklung vom Einkauf tber
den Vertrieb bis hin zur Ersatzteilversor-
gung der Anbaugerate und Ad. Bach-
mann ist weiterhin fur das Traktorenpro-
gramm verantwortlich, organisiert aber
neu das gesamte Marketing fur die Marke

«Kubota». Letztlich war dies auch eine
Kapazitatsfrage, so konnen beide Firmen
mit dem bestehenden Personal diese Ar-
beit bewaltigen.

Wo sind kiinftig Anbaugerate von
Kubota erhaltlich?

Bachmann: Kubota-Gerdte werden im
bestehenden Vertriebskanal dieser Marke
(Traktoren) erhaltlich sein. Derzeit sind
das schweizweit rund 40 Handler.

Miissen sich Kubota-Handler von Mar-
ken trennen, die sie bisher verkauft
haben?

Bachmann: Wir versuchen natlrlich, dem
Handler einen Mehrwert bieten zu kdnnen,
so dass er in den Vertrieb dieser Gerdte ein-
steigt. Dies soll mit einer gestarkten Identi-
fikation zur Marke «Kubota» passieren. Es
wird sicher Handler geben, die sich nicht so
schnell von ihrem bestehenden Geratepro-
gramm trennen werden.

Bekanntlich gibt eins und eins in der
Vermarktung nicht immer zwei. Wird
der bestehende Kverneland-Verkauf
mit den Marken «Kverneland» und
«Vicon» dadurch konkurrenziert oder
erwarten Sie von der neuen Organi-
sation Mehrverkaufe?

Schmid: Wir rechnen mittelfristig mit ho-
heren Marktanteilen — Uber alle drei Mar-
ken betrachtet. Es wird punktuell be-

Firmen | Markt

stimmt vorkommen, dass eine bestehen-
de Kverneland-Maschine durch ein
Kubota-Gerat ersetzt wird. Das Handler-
netz von Kubota bietet aufgrund unserer
Analysen aber gute Voraussetzungen fur
den erwahnten Marktanteilsgewinn.

Kann diese Full-Line-Strategie dem
Traktorenverkauf zusatzliche Impulse
verleihen?

Bachmann: Ich denke schon, dass ein
Komplett-Handler des Kubota-Programms
auch beim angestammten Traktorenver-
kauf profitieren kann.

Wird das gesamte Gerdateprogramm
von Kverneland/Vicon in der Schweiz
in oranger Kubota-Farbe verfiigbar
sein?

Schmid: Es werden vornehmlich jene Ge-
rate verflgbar sein, die zu den Traktoren
von Kubota passen. Bekanntlich ist diese
Traktorenmarke im obersten Leistungs-
segment — Uber 180 PS — ja (noch) nicht
prasent.

Gibt es mit dem Verkaufsstart auch
spezielle Promotionen?

Bachmann: Derzeit ist geplant, dass wir
im Herbst mit Roadshows und/oder Feld-
vorfiihrungen die Gerate prasentieren.
Derzeit sind wir an der Planung, an wel-
chen Orten in der Schweiz dies stattfin-
den sollte. [ |

Kiinftig auch in der Schweiz anzutreffen: Traktor mit Anbaugeraten von Kubota. Bild: zvg
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