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Kompetenz vor Ort

Handlerreportage 1 Einer der kleineren Claas A-Handler ist Riess-Landtechnik in Mittelhessen. Doch der 27-Mann-Betrieb
beweist regelmaBig, dass er GroBes auf die Beine stellen kann. Wie sich der Landmaschinenfachbetrieb mit einem Standort auf
die wachsenden Anforderungen einstellt, erlauterte Inhaber Andreas Riel3 beim Besuch der AGRARTECHNIK.

das 100-jahrige Bestehen seines Be-

triebes feiern wollen. Doch natiirlich
kam da die Corona-Pandemie dazwischen.
2023 ist die Feier nun geplant - passend zum
Jubildum 20 Jahre Claas-Traktoren A-Hind-
ler. Dann soll es wieder dhnliche Veranstal-
tungen geben, wie der Betrieb mit 27 Mitar-
beitern sie alle paar Jahre in Eigenregie auf
die Beine stellt. Zuletzt kamen zum Griin-
landabend 2019 iiber 1.500 Besucher. 30 Ma-
schinengespanne wurden in Aktion présen-
tiert. ,,Sehr arbeitsintensiv, erldutert Andre-
as Rief8. Doch aus mehreren Griinden loh-
nenswert: fir Kundenbindung,
Bekanntheitsgrad und Image. Nicht nur die
eigenen Mitarbeiter, auch viele Helfer sind

E igentlich hétte Andreas Rief3 2020 grof3
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Andreas RieB hat Riess-Landtechnik 2011
von seinem Vater tibernommen.

dabei. Andreas Rief$ plaudert ein wenig aus
dem Néhkistchen, wie man dann zu so vie-
len Maschinen, die technisch das Neueste
zeigen, kommt. Neben der Mitwirkung ein-
zelner Lohnunternehmer vereinbart er
durchaus auch mit dem Kunden bereits beim
Kauf der Maschine, dass sie diese — samt Fah-
rer — zur Verfiigung stellen. ,Das geht nur
mit personlicher Kundenbindung®, betont er.
Durch die Veranstaltung wiederum erreicht
er seine Kunden. Dafiir fithrt er keine klas-
sische Hausausstellung durch. Regelmaf3ig ist
Riess-Landtechnik auf regionalen Messen
vertreten, etwa alle zwei Jahre auf der Hela
(Hessischen Landwirtschaftsmesse).

»Wir sind in der Region verwurzelt®, er-
ldutert Andreas Rief3. Im Vogelsbergkreis

Bildnachweis: Zapf, Riess-Landtechnik (3)



in der Mitte Hessens gelegen erreicht er
von Homberg aus mit Claas und Horsch
Landwirte im Radius von rund 30 bis 50
Kilometern, vereinzelt auch Kunden im
Rhein-Main-Gebiet, weil man frither Ren-
ault-Héndler war. Riess-Landtechnik hat
viele kleinere Kunden, Gemischtbetriebe
mit einer Fliache von 30 bis 100 Hektar,
wenige haben tiber 500 Hektar. In der Re-
gion dominiert Ackerbau und Griinland,
es gibt kaum Sonderkulturen. Dazu kom-
men Schweine-, Milchvieh- und Mutter-
kuhhaltung. Lohnunternehmer gibt es im
Umbkreis einige wenige Grofie und einige,
die das im Nebenerwerb betreiben.

Seit 2003 arbeitet der 42-Jahrige im Fa-
milienunternehmen mit. Zuvor hat er Kfz-
Betriebswirt gelernt. Zudem ist er Landma-
schinenmechaniker-Meister. Seit 2011 fun-
giert Andreas Rief als Inhaber. Sein Vater
Berthold arbeitet noch zeitweise mit. Die
Werkstatt liegt mitten im Ort - dort, wo der
Firmengriinder Heinrich Rieff 1927 eine
Schmiede gebaut hat. Auf dem Geldnde be-
finden sich zwei Werkstatthallen und das
Verwaltungsgebaude. Vier weitere Hallen
liegen etwas auflerhalb, wo unter anderem
die Gebrauchtmaschinen stehen. So ist das
Unternehmen nach und nach am Ort ge-
wachsen. Und Andreas Rief} plant noch
eine Erweiterung.

Uber Traktoren zum Gesamtprogramm
Riess-Landtechnik ist eher ein kleinerer
Claas A-Handler, aber es gebe noch Kleinere
als ihn, merkt der Geschiftsfithrer an. Und
er betont: ,Wir sind der einzige Handler in
Deutschland, der iiber Traktoren zum Claas-
Programm gekommen ist.“ Der Betrieb war
Renault-Traktoren-Héndler von 1963 bis
2003, als Claas in Renault-Agriculture ein-
stieg. Also seit 1963 Traktoren aus LeMans,
wie der 42-Jahrige anmerkt. Der Marktanteil
mit Claas Traktoren im Gebiet liege seit 2003
immer zwischen 20 und 30 Prozent, teil-
weise {iber 30 Prozent. Bereits zu Renault-
Zeiten seien es schon tiber 20 Prozent gewe-
sen.
Nachdem Riess-Landtechnik seit 1985
das Krone Erntetechnikprogramm anbot,
wurden nun lange Claas-Traktoren sowie
Krone Erntetechnik verkauft. 2012 beende-
ten die RWZ Koln und Claas die Zusam-
menarbeit in der Region. So iibernahm
Riess-Landtechnik das gesamte Claas Pro-
duktprogramm und beendete die gute Zu-
sammenarbeit mit Krone.

Ein weiterer grofler Wechsel erfolgte
2019: von Lemken zu Horsch, wo ein Ge-
biet frei wurde. Im Nachhinein fiihlt sich
Andreas Rief8 in seiner Entscheidung besti-
tigt, nachdem Lemken im vergangenen Jahr
bekannt gab, die Produktion von konventi-

CHRONOLOGIE

1920
Betriebsgriindung

1927
Neuer Standort im Ort

1958
Porsche-Diesel-Traktoren-Handler

1963
Renault-Traktoren-Handler

1985
Krone-Héandler

1995
Lemken-Héandler

2003
Claas-Traktoren A-Handler

2013
Wechsel von Krone zum
Gesamtprogramm Claas

2019
Wechsel von Lemken zu Horsch
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ionellen Feldspritzen einzustellen. ,Mit
Horsch erleben wir gerade eine grofie Dy-
namik, erzdhlt Andreas Rief. 2020 wurde
auch ein grofler Pflanzenschutz-Priifstand
gekauft.

Warenwirtschaftssystem eingefiihrt
Als wichtige Entwicklung sieht Inhaber An-
dreas Rief8 die Umstellung des Warenwirt-
schaftssystems auf die Software COS Arista.
Im Zuge dessen habe man umfassend digi-
talisiert: Kunden- und Maschinenakten, La-
gererfassung und Zeiterfassung. ,,.Es war ein
grofler Kraftakt, aber es zahlt sich jetzt aus®,
merkt der Geschiftsfithrer an. Wichtig ist
das Programm auch fiir den Verkauf von
Gebrauchtmaschinen. Aus Arista werden
die Maschinendaten und Fotos auf die Un-
ternehmenshomepage gestellt und iiber
Farmpartner-tec in Gebrauchtmaschinen-
bérsen.

~Wahrend Corona hat uns das sehr ge-
holfen’, erldutert Andreas Rief3. Er legt Wert
darauf, dass die Maschinen gut bebildert
und einheitlich beschrieben sind. ,,Wir ha-
ben viel verkauft - auch iberregional -
ohne dass die Kéufer hier waren.“ Wichtig
fiir das Vertrauen der Kunden sei dabei all-
gemein ein guter Internetauftritt. Fiir die
Aufbereitung der Gebrauchtmaschinen gibt
es einen eigenen Mitarbeiter, zudem eine
weitere Arbeitskraft fiir die Reinigungsar-
beiten an den Gebrauchten. Die Gebraucht-

maschinen sind zuvor teilweise auch Miet-

Riess-Landtechnik ist ein Familienbetrieb: Zum Team gehéren auch Andreas RieB' Ehefrau Christina sowie der
Seniorchef Berthold RieB mit seiner Frau Gabriele. Auch die Kinder sind schon dabei. Das Foto entstand vor Corana.
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Zwei Werkstatthallen von Riess-Landtechnik liegen im Ortskern von Maulbach, einem Gemeindeteil von Homberg im hessischen Vogelsbergkreis. Vor 94 Jahren stand dort die

Schmiede des Unternehmensgriinders Heinrich RieB.

maschinen. Bei seinen Kunden sind junge
Gebrauchte sehr beliebt.

Wichtiges Mietgeschaft

Neben dem Gebrauchtmaschinengeschift
sieht Andreas Rief auch die Vermietung
stark im Kommen. Um die zehn Trakto-
ren, dazu Bodenbearbeitungs- und Griin-
landmaschinen, Teleskoplader, Mahdre-
scher und einen Vorfithrhicksler habe
man immer zur Verfiigung. Diese seien
auch wichtig fiir den Service. Wenn man
eine Ersatzmaschine anbieten konne,
nehme das auch den Druck aus der Werk-
statt, in der zwei Meister, ein Servicetech-
niker, sieben Gesellen ein Auszubildender
und zwei Hilfsarbeiter beschaftigt sind.
Durch gute Planung sorge der Werkstatt-
meister fiir ganzjahrige Auslastung. ,Wir
machen Top-Service®, betont Andreas

Riefl. Dazu gibt es sechs Kundendienst-
Fahrzeuge. ,Viele werben mit 24-Stunden-
Service - wir nicht stellt Andreas Rief3
fest. Das heife natiirlich nicht, dass aufler-
halb der Offnungszeiten keiner erreichbar
sei. Es gebe natiirlich Notdienste, aber
man werbe nicht mit Service rund um die
Uhr. Die Landwirte schitzten guten Ser-
vice, aber man miisse den Kunden kom-
munizieren, dass eine Reparatur am Sonn-
tag eben auch ihren Preis habe. Manchmal
reiche der Montag dann doch.
Wachstumschancen sieht Andeas Rief3
beim Thema Ersatzteil-Versand. Der Di-
rektversand nehme zu. ,Da besitzen wir
Kompetenz®, betont er. Vor Ort habe man
einen umfangreichen Bestand an Origi-
nalersatzteilen. Die Landwirte wiirden in-
zwischen einfachere Reparaturen selbst
durchfiihren - und fiir aufwendigere Ange-

legenheiten stehen die Mitarbeiter von Rief3
dann bereit.

Fiir Herausforderungen aufgestellt

Als gelernter Kfz-Betriebswirt hat er die
Nachbarbranche beobachtet, die manche
Entwicklung in der Landtechnik oft vor-
wegnommen habe. Daher geht er davon
aus, dass das Thema Miete und Leasing in
Zukunft noch mehr kommen wird. Er wirkt
nun im Programm ,,First Claas Rental mit
und ist einer der offiziellen Standorte in
Deutschland. Doch das Vermietgeschift
bringt auch neue Herausforderungen mit
sich. Andreas Riefd legt Wert darauf, dass
die Fachkenntnisse im Bereich Miete, Lea-
sing und Finanzierung im eigenen Betrieb
liegen. Auch in anderen Bereichen war es
notig, spezialisierte Mitarbeiter zu haben.
»Kunden und Lieferanten verlangen immer

Beim Claas Griinlandabend 2019 waren 30 Maschinen geichzeitig im
Einsatz. Riess-Landtechnik hat die groBe Veranstaltung in
Eigenregie organisiert und Angebote firr ein breites Publikum geplant.




Auch Besitzer von Renault-Oldtimer-Traktoren gehéren zu den Kunden von Riess-Landtechnik. Vor allem Andreas
RieB' Vater Berthold beschéftigt sich noch mit diesen.

mehr vom Hindler®, erliutert der Inhaber.
Man sei zwar ein ,kleiner Handler, aber
miisse ,grofl“ genug sein, um auf diese
Anforderungen zu reagieren. Hier setzte
und setzt Andreas Rief3 auf ein ,,gesundes”
Wachstum. Mit den Kompetenzen im
eigenen Haus und an einem Standort will
Riess-Landtechnik in Zukunft attraktiv fiir
Kunden und Lieferanten bleiben. Mit Blick
auf 2021 bleibt weiter das Thema Corona
aktuell.

Zum einen wirken sich die Einschrin-
kungen intern aus: Um diese Zeit wiren
normalerweise Mitarbeiter auf Schulungen
beim Lieferanten vor Ort, was durch mo-
mentane Onlineschulungen nur bedingt
kompensiert werden konne. Bei der Ge-
schiftsentwicklung ,hat uns Corona 2020
noch nicht so betroffen’, erklirt Andreas
Rief}. Der Umsatz wurde vergangenes Jahr

sogar umfangreich gesteigert. Lieferpro-
bleme hatten sich nicht ausgewirkt, da man
viel Maschinen und Material vorbestellt
hatte. Im zweiten Corona-Jahr wird dies
eine weitere Herausforderung. [ |

nathalie.zapf@dlv.de
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RIESS-LANDTECHNIK

HOMBERG (OHM)
in Mittelhessen

Griindungsjahr: 1920

Mitarbeiter gesamt: 27

Azubis Werkstatt/ 11

Kaufmaénnisch:

Hauptfabrikate: Claas, Horsch,
Kaweco,
Samson

)) Zusétzliche Informationen finden
Sie in unserer digitalen Ausgabe unter:
www.digitalmagazin.de
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Vorne dabei sein

Claas Traktorengeschéft | Rund 2.000 Traktoren konnte Claas im Jahr 2020 in Deutschland verkaufen.
Mit technischen Highlights wie Cemos fur Traktoren und Terra Trac-Laufwerken am Axion 900 sollen mehr Kunden fiir die Marke
gewonnen werden. Das Unternehemen ist mit viel Dynamik unterwegs und treibt viele Dinge voran, wir haben nachgefragt.

eit Claas 2003 mit der Uber-
S nahme von Renault Agricul-
ture in die Schlepperprodukti-
on eingestiegen ist, hat das Unter-
nehmen die Baureihen mehrfach
tiberarbeitet, das Angebotsspektrum
stark erweitert und viele technische
Highlights gerade fiir den oberen
Leistungsbereich entwickelt und in
die Praxis gebracht. Das Traktoren-
programm bietet derzeit mit tiber 50
Modellen zwischen 75 und 530 PS
eine Auswahl, die vom Schmalspur-
traktor bis hin zum universell ein-
setzbaren vierradgelenkten Grof3-
traktor und Tragerfahrzeug mit
drehbarer Kabine reicht.
Die Zulassungszahlen in
Deutschland lagen seit 2003 zwi-
schen 2.000 und 3.000 Traktoren pro

SONDERDRUCK 2021

An einem
guten
Verhaltnis
Zu unseren
Vertriebs-
partnern
mussen wir
taglich
arbeiten.

Dr. Benjamin
Schutte
Geschaftsfuhrers
der deutschen Claas
Vertriebsgesell-
schaft mbH (CVG)

Jahr. Die Marktanteile erreichten da-
bei 6,2 bis 8,3 Prozent. Mit 1992
Traktoren im vergangenen Jahr und
einem Marktanteil von 6,2 Prozent
ist also durchaus noch Luft nach
oben.

AGRARTECHNIK hat sich mit
Thomas Spiering, Senior Vice Presi-
dent Region Middle Europe, Dr.
Benjamin Schutte, Geschiftsfiithrer
Vertrieb und Sprecher der deutschen
Claas Vertriebsgesellschaft mbH
(CVG) und Friedrich Riither, Ver-
kaufsleiter Traktoren Deutschland
tber den Marktverlauf, das Image
der Claas-Traktoren im Markt, die
Zusammenarbeit mit dem Handel
und die Alleinstellungsmerkmale
durch technische Highlights unter-
halten.

Wie sieht es derzeit an den Produk-
tionsstandorten bei Claas aus? Wie
macht sich die Covid19-Pandemie
bemerkbar?
Dr. Benjamin Schutte: Die Teile-
und Maschinenverfiigbarkeit ist mo-
mentan sehr viel besser als im Friih-
jahr 2020. Damals sind Lieferketten
zusammengebrochen, so dass die
Produktionswerke kurzzeitig schlie-
en mussten. Das ist gerade bei Sai-
son-Maschinen wie der Erntetech-
nik fatal. Denn dadurch war auch
der Frithkauf von Maschinen stark
beeintrichtigt. Immerhin lief unser
Ersatzteilgeschaft duflerst leistungs-
fahig auf sehr hohem Niveau weiter.
2021 ist die Situation eine ganz
andere. Die Lieferketten stehen, die
Produktion liuft und wir merken,

Bildnachweis: Rath-Kampe (3), Werkbilder



dass die Nachfrage anzieht. Proble-
matisch sind die ansteigenden Preise
bei Stahl, bei anderen Rohstoffen
und auch bei Transportunterneh-
men.

Thomas Spiering: Ja, es liuft gut in
diesem Jahr. Dennoch stellt die Ver-
fugbarkeit wahrscheinlich den kri-
tischen Erfolgsfaktor in diesem Jahr
dar. Wenngleich wir auf eine grofle
Zahl von Zulieferern aus ganz Euro-
pa setzen, bemerken wir die zuneh-
menden Engpisse bei unseren Liefe-
ranten, und die kleiner werdenden
Zwischenpuffer. Gleichzeitig gibt es
bei Zulieferteilen teilweise deutliche
Preiserhohungen.

Dr. Benjamin Schutte: Durch die
mittlerweile gut eingefiihrte digitale
Zusammenarbeit geht vieles schnel-
ler. Alle gehen viel cooler und ent-
spannter mit der Situation um. Die
Organisation hat sich auf die Verén-
derungen eingestellt, ist pragma-
tischer geworden. Das Problem, was
ich allerdings sehe, ist der Verlust
von Kreativitdt, weil das Zwischen-
menschliche bei digitalen Meetings
und Trainings fehlt.

Einfacher geworden ist es bei-
spielsweise 270 oder 280 Mitarbeiter
in Informationsrunden zusammen-
zubekommen. Das geht auf digi-
talem Weg recht einfach. Auch der
Handel nutzt Videokonferenzen
mittlerweile haufig. So bekommen

wir allgemeine Informationen
schnell in die Breite.
Friedrich Riither: Uber Skype,

Microsoft Teams oder Zoom halten
wir den Kontakt zu unseren Kunden.
Auch spezifische Fragen lassen sich
tiber Videokonferenzen diskutieren.
Diese Wege haben sich bewéhrt und
auch nach Beendigung der Krise
wird es in unseren Abldufen nach-
haltige Anderungen geben.

Sind Sie mit dem Geschiftsverlauf
im Jahr 2020 zufrieden? Konnten
Sie trotz der Covid19- Einschrin-
kungen die Maschinen zu Ihren
Kunden bringen?

Dr. Benjamin Schutte: Wir diirfen
nicht klagen. Die Landtechnik Bran-
che ist privilegiert und darf Umsatz
machen. Wir sind zufrieden mit dem
Absatz unserer Maschinen und auch
in den Service-Werkstitten lauft das
Geschift.

Thomas Spiering: Claas konnte 2020
einen Rekordumsatz von iiber vier
Milliarden Euro einfahren. In 2021

erleben wir aktuell eine sehr positive
Konjunktur in der Landtechnik, ge-
pragt durch hohe Agrarrohstoff-
preise, eine ordentliche Ernte 2020
und nationale  Subventionspro-
gramme, welche in einzelnen Lin-
dern zu Verzerrungen des Nachfra-
geverhaltens fithren. Wie nachhaltig
sind diese? Wieviel Sonderkonjunk-
tur erleben wir gerade? In Osterreich
gibt es beispielsweise ein Forderpro-
gramm fiir Stage V Maschinen,
welches zu vorverlagerten Kaufent-
scheidungen fiihrt.

Zum Traktorengeschift. Anfang
2020 sah es bei Claas im Handlerzu-
friedenheitsbarometer nicht so gut
aus. Dieses Jahr gab es von den
Hindlern bessere Bewertungen.
Welche Mafinahmen haben Sie er-
griffen?

Dr. Benjamin Schutte: Im Trakto-
rengeschift gibt es bei Claas einige
Anderungen. Zum 01.04. wird der
neue Konzernleiter fiir den Bereich
Traktoren, Herr Dr. von Hoyningen-
Huene seinen Dienst, antreten. In
Deutschland ist Friedrich Riither seit
neun Monaten Verkaufsleiter far
Traktoren in Deutschland.

1 Thomas Spiering,
Senior Vice
President Region
Middle Europe.

2 Dr. Benjamin
Schutte,
Geschaftsfuhrer
Vertrieb und
Sprecher der
deutschen Claas
Vertriebsgesell-
schaft mbH (CVG).

3 Friedrich Ruther,
Verkaufsleiter
Traktoren
Deutschland.

Im Rahmen des
Claas Forth
Projektes wurde die
Traktorenproduktion
im franzésischen

Le Mans auf

den neuesten Stand
gebracht.

UNTERNEHMEN & MARKTE

Im Januar 2020 haben wir

schlechte Bewertungen im Héndler
Zufriedenheitsbarometer bekom-
men und haben einiges an Verbesse-
rungspotenzial identifiziert. Es war
eine Herausforderung - fiir den
Claas Konzern und die Vertriebsge-
sellschaft. Im Juni haben wir die
Mafinahmen an die Handler ausge-
rollt und in den letzten Monaten
schon viele Verdnderungen erreicht.
Das zeigt auch das gute Abschneiden
im Handlerzufriedenheitsbarometer
2021.
Friedrich Riither: Die Handler ha-
ben uns einen Schuss vor den Bug
gegeben. Wir haben viele Gespriche
gefiihrt und die Stimmung ist aktuell
gut. Wir miissen alles gemeinschaft-
lich nach vorne bringen. Mit ver-
schiedenen Themen gehen wir an
unsere Kunden heran. Zum einen
wollen wir die Beliebtheit unserer
Traktoren bei den Landwirten und
Lohnunternehmern wie auch den
Fahrern steigern. Wir wollen ver-
mehrt Flottenkunden ansprechen,
die bereits Héicksler oder Mahdre-
scher von uns in ihrem Bestand ha-
ben. Und wir werden die Betreuung
des Fahrers und Anwenders durch
Schulungen gemeinsam mit unseren
Vertriebspartnern ausbauen.

Vor 20 Jahren kamen die ersten
stufenlosen Getriebe auf den Markt.
Sie haben sich im Markt durchge-
setzt. Claas fithrt jetzt Cemos fiir
Traktoren ein - wieder ein Meilen-
stein. Der Fahrer wird geschult - das
System Traktor plus Anbaugerit
wird verbessert.

SONDERDRUCK 2021 [
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Auferdem wollen wir die Profita-
bilitdt bei unseren Vertriebspartnern
verbessern. Wo gibt es Schwachstel-
len im After Sales-Bereich? Welche
Full-Service-Vertrage koénnen wir
anbieten? Wie viele Maschinen kom-
men regelmiflig in die Werkstatt?
Was miissen wir an der Garantiever-
giitung dndern? Ziel ist es, das Ge-
schift fiir unsere Vertriebspartner zu
vereinfachen. Wir sind dazu in stin-
digem Kontakt und Austausch mit
unseren Partnern.

Sind Sie zufrieden mit dem Image
der Claas-Traktoren drauflen bei
den Kunden?

Dr. Benjamin Schutte: Wir haben
das Image unserer Traktoren stetig
verbessert und werden es weiter ver-
bessern. Bei den professionellen
Kunden gehéren wir mittlerweile zu
den Top 3 Traktorenmarken. Ist eine
Neuanschaffung geplant, sollte Claas
mit im Gesprich sein. Das ist noch
nicht durchgingig der Fall, aber wir
arbeiten daran. In Ostdeutschland
beispielsweise ist Claas bei ziemlich
jedem Geschift dabei.

Thomas Spiering: An der Wahrneh-
mung der Traktoren Marke Claas ar-
beiten wir. Ein Beschleuniger ist zum
Beispiel das selbstlernende und dia-
logbasierend arbeitende Fahrerassis-
tenz- und Maschinenoptimierungs-
system Cemos fiir Traktoren, hier
sind wir aktuell Technologiefiihrer
im Markt Ein anderer Punkt ist die
Traktorenfertigung in Le Mans. Dort
haben wir in den letzten drei Jahren
40 Millionen Euro investiert und die
Traktorenmontage neu gedacht. Mit
den dort eingesetzten AGVs (Auto-
mated Guided Vehicles) lassen sich
zukiinftig bis zu 75 Traktoren am
Tag produzieren. Auch qualitativ ha-

SONDERDRUCK 2021

ben wir einen Sprung nach vorn
gemacht. Hier hat uns die enge Zu-
sammenarbeit mit unseren Ver-
triebspartnern - im Rahmen einen
kontinuierlichen Verbesserungspro-
zesses — sehr geholfen.

Dr. Benjamin Schutte: Das Portfolio
bei den Traktoren hat sich verscho-
ben hin zu grofleren Maschinen. Die
Segmente iiber 100 PS werden im-
mer wichtiger. Dort haben wir das
Ziel, in den meisten Segmenten ei-
nen Marktanteil von 15 Prozent zu
erreichen. Das Hindlernetz ist dar-
auf eingestellt. Seit Mitte 2020 geht
der Trend bei den Zulassungszahlen
merklich nach oben. Der Arion 400
erreicht beispielsweise in ganz Euro-
pa gute Marktanteile. Bei den Trak-
toren iiber 400 PS setzen wir einen
eigenen Fokus auf professionelle
Landwirte und Lohnunternehmen.
Friedrich Riither: Wir haben in
Deutschland im vergangenen Jahr
1.000 Traktoren iiber 200 PS ver-
kauft, die verkaufte Leistung ver-
schiebt sich kontinuierlich nach
oben. Die in Le Mans gebauten Trak-
toren haben heute im Durchschnitt
rund 200 PS. Die bislang meistver-
kaufte Maschine im Jahr 2021 war
der Axion 870 mit 295 PS.

Zum Hindlernetz in Deutschland:
Wie ist Claas aufgestellt? Wie viele
Hindler braucht eine Marke in
Deutschland?

Dr. Benjamin Schutte: Claas hat ei-
nen tollen Mix an Partnern: kleinere
Betriebe, Genossenschaften, grofie
private Hindler und eigene Beteili-
gungen. Die Interessen von Herstel-
ler und Vertriebspartner sind
manchmal gegenldufig, aber nur ge-
meinsam mit unseren Hindlern
kommen wir zum Erfolg. Deshalb ist

- e
1 Der Axion 870 mit
217 kW (295 PS)
ist 2021 bislang
das meistverkauf-
te Traktorenmodell

bei Claas.

2 Die Baureihe Arion
400 Stage V wurd
komplett tiberar-
beitet. Neues
Spitzenmodell ist
der Arion 470 mit
einer Maximalleis-
tungvon 114 kW
(155 PS).

Schon ware
es, beim
Remote-

Service
auch die
AuBen-
dienstfahr-
zeuge mit
anzeigen zu
kénnen.

Thomas Spiering

Vice President

Region
Middle Europe

Kommunikation sehr wichtig und
wir sind nach Méglichkeit viel drau-
fen bei unseren Vertriebspartnern.
An einem guten Verhiltnis miissen
wir taglich arbeiten.

Die Marktdurchdringung von
Claas ist gut. Wir bekommen gutes
Feedback und sehen eine hohe Kun-
denzufriedenheit. Aktuell haben wir
46 Partner in Deutschland - eine
gute und stabile Situation. Wenn in
einem Partnerbetrieb eine Nachfolge
ansteht, kann es natiirlich zu Konso-
lidierungen kommen. Nicht immer
steht ein Nachfolger bereit. Es ist
nicht so, dass immer nur die Herstel-
ler zu groferen Einheiten treiben.

Da wir nicht nur als Hersteller,
sondern in einzelnen Regionen auch
als Hindler auftreten, verstehen wir
beide Seiten gut. Es ist eine super
Konstellation, die uns eine gewisse
Demut lehrt, auch die Zwiange des
Handlers zu verstehen.

Versteht sich Claas immer noch als
Familienunternehmen?

Dr. Benjamin Schutte: Wir sind mit
viel Dynamik unterwegs und treiben
viele Dinge voran. Der gesamte Kon-
zern, das gesamte Unternehmen, will
weiter nach vorne. Wir verstehen
uns weiterhin als Familienunterneh-
men, auch mit vier Milliarden Euro
Umsatz, und sind Inhaber-gefiihrt.
Das unterscheidet Claas von anderen
in der Branche. Diesen Spirit wollen
wir erhalten - fiir uns, fir unsere
Hindler und fiir unsere Kunden. M
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