FOKUS GEBRAUCHTE — Mahdrescher

Gute Gebrauchte werden knapp

Auf der einen Seiten setzt sich das Gré3enwachstum bei Mé&hdreschern weiter fort. Auf der anderen Seite waren
zahlreiche Absatzmarkte — darunter auch der deutsche — in den vergangenen Jahren riicklaufig. Wie sich diese
Entwicklungen auf den Handel von gebrauchten Mahdreschern auswirken, wollte der eilbote von Bernd
Figgemeier, Verkaufsleiter beim New Holland Handler Agrartechnik Vertrieb Sachsen, wissen.






© Agrartechnik Sachsen

In der Halle der Firma Agrartechnik Vertrieb Sachsen prasentieren sich neben fabrikneuen Mahdreschern und
Vorséatzen auch gebrauchte in frischem Glanz.

eilbote: Der deutsche Mahdreschermarkt bewegt sich weiter in einem schwierigen Umfeld. Hat auch der
Gebrauchtmaschinenabsatz unter den vergangenen Dirresommern gelitten?

Bernd Figgemeier: Ein bestimmender Einflussfaktor fir den schwachen Markt sind die niedrigen Erzeugerpreise,
die dazu fuhren, dass die Kunden geplante Investitionen verschieben und ihre Maschinen langer nutzen. Naturlich
war auch die die trockene Witterung mit entsprechenden Ertragseinbuf3en ein grof3es Problem. Sicher wird es noch
einige Zeit dauern, bis auch die Wasserspeicher in den tieferen Bodenschichten wieder aufgefillt sind. Angesichts
der schonwetterbedingt groRen Zeitfenster kamen die Landwirte in den letzten Jahren entspannt durch die
Ernteperioden und benétigten keine zusatzlichen Mahdrescherkapazitaten.

Aber auch fehlendes Personal und die Straffung der Mitarbeiterstrukturen schiiren auf vielen Betrieben die
Nachfrage nach gréReren und leistungsstarkeren Erntemaschinen. Manchmal ersetzt ein neues Topmodell gleich
drei alte Mahdrescher auf einem Betrieb, wodurch natirlich auch der Absatz an Neumaschinen sinkt.



Zur Person

Bernd Figgemeier ist Vertriebsleiter bei der Agrartechnik Sachsen mit Sitz in Ebersbach im sachsischen Landkreis
Meil3en.



Der 61-Jahrige ist bereits seit 1992 beim New Holland Vertriebspartner tatig, der mit knapp 150 Mitarbeitern an
acht Standorten im Freistaat Sachsen und im sudlichen Brandenburg vertreten ist. Der Schwerpunkt des
Unternehmens liegt auf dem Vertrieb und Service der Hauptmarke New Holland und weiteren Herstellern wie
Horsch, Krone und GEA. Die landwirtschaftlichen Betriebe im Vertriebsgebiet sind Uberwiegend grof3strukturiert,
nicht selten bewirtschaften sie mehr als 3.000 Hektar. Schwerpunkte sind Ackerbau, aber auch Grinlandwirtschaft
und Milchproduktion wie zum Beispiel im Erzgebirge und im Zittauer Gebirge.

Kontakt:

Bernd Figgemeier

Agrartechnik Vertrieb Sachsen GmbH
D-01561 Ebersbach

Tel. (03 52 08) 8 65 -13

Fax (03 52 08) 8 65 - 30

Mobil: 0171- 5 56 96 40

bernd.figgemeier @ agrartechnik-sachsen.de
www.agrartechnik-sachsen.de



http://www.agrartechnik-sachsen.de

Wie beurteilen Sie das aktuelle Marktumfeld und Preisniveau bei gebrauchten Mahdreschern?

Unser Lager an neuen und gebrauchten Mahdreschern wurde in 2020/21 relativ gut geraumt. Auch andere
Fachbetriebe haben gut verkauft. Es verstarkt sich der Eindruck, dass nicht mehr in allen Leistungs- und
Preisklassen eine groRe Auswahl da ist und dass gebrauchte Méahdrescher langsam knapp werden. Bisher war das
Preisniveau eher niedrig, und viele Mahdrescheraufkaufer warteten auf Schnappchen. Doch nun scheint es, als
missten wir im Verkauf nicht mehr jeder Rabattforderung entgegenkommen und Preisnachlasse einrdumen.

Die Rohstoffpreise und Frachtraten steigen. Die Berichte Uber Lieferengpasse haufen sich. Werden sich
vor diesem Hintergrund potenzielle Neumaschinenkunden fur gebrauchte Maschinen interessieren?

Das ist durchaus vorstellbar. Auch wir haben bereits Auftragsbestatigungen von unserem Lieferanten erhalten, die
sehr spate Liefertermine erst zur Erntesaison vorsehen. Hier laufen bereits Nachverhandlungen. Sollte es dennoch
zu Wartezeiten kommen, kénnen wir natirlich unseren Kunden zur Uberbriickung entsprechende Maschinen aus
unserem Bestand anbieten. So machen wir es aktuell auch schon bei Drilltechnik und Bodenbearbeitungsgeraten.

Was sind generell die Hauptmotive fir die Investition in einen gebrauchten Mahdrescher?

Interessenten, die fir eine Neumaschine keine volle Auslastung erwarten kénnen, schauen gern auf den
Gebrauchtmarkt. Bei manchen passt ein fabrikneuer Mahdrescher einfach nicht zur Betriebsgréf3e. Zudem sind
auch die Preise der neuen Mahdrescher stark gestiegen.

Wieviel Hektar dreschen die Méahdrescher im Vertriebsgebiet der Agrartechnik Sachsen durchschnittlich im
Jahr?

Manche Maschinen dreschen nur 250 Hektar im Jahr, andere schaffen dagegen bis zu 850 Hektar. Dabei muss
man aber wissen, dass der Kérnermaisanbau in unserem Vertriebsgebiet, das Sachsen und Studbrandenburg
umfasst, keine grof3e Rolle spielt. Dagegen gibt es groRe Unterschiede in den verschiedenen Regionen, was die
Ertragsfahigkeit der Boden angeht. Inshesondere auf den sandigen Standorten wie in Stidbrandenburg werden
groRere Schnittbreiten eingesetzt.

Welche Ausstattungsmerkmale sind bei neuen Mahdreschern gefragt?

Der Trend bei Neumaschinen geht in unserem Vertriebsgebiet weiter zu héherer Durchsatzleistung. Gefragt sind
besonders die Typen CR 10.90 und CR 9.90, also die grof3en Rotordrescher von New Holland, die immer haufiger
mit bodenschonenden Raupenlaufwerken ausgestattet sind. Die Raupen bieten bei StVZO-konformer
Transportbreite einfach eine groRere Aufstandsflache. Zudem dampft ihre hydraulische Federung Unebenheiten
und erleichtert insbesondere bei grofRen Vorsatzen die Schneidwerksfuhrung.

Ebenso sind Assistenzsysteme gefragt, wie zum Beispiel die automatische Mahdrescher-Einstellung IntelliSense,
die die Bedienung erleichtern und auch weniger versierten Fahrern erlauben, die Leistung der Erntemaschinen
besser auszuschdpfen. Diese Systeme sind aber noch relativ neu und daher kaum ein Thema bei den
Gebrauchten.

Auf welchen Maschinen liegt der Fokus der deutschen Interessenten im Segment gebrauchter
Mahdrescher?

Wahrend unsere Neumaschinenkunden vorwiegend Rotordrescher nachfragen, lassen sich im Gebrauchtsegment
Schuttlermaschinen besser verkaufen, die in der Regel auch mit kleineren Schneidwerken ausgestattet sind.
Gebrauchte Rotormaschinen mit grof3en Schneidwerken sind dagegen oft schwer zu vermarkten und erleiden
somit einen héheren Wertverlust. Bei uns in Sachsen und Brandenburg werden die Mahdrescher mit grof3en
Schneidwerken gefahren, wéahrend die Gebrauchtmaschineninteressenten aus dem Westen eher kleinere
Schneidwerke suchen — also lieber 7,63 Meter statt 9,15 oder gar 10,70 Meter. Allerdings haben wir mittlerweile
keine kleineren Schneidwerke mehr in unserem Bestand, auf die wir bei Bedarf zuriickgreifen kénnten — und auch
auf dem Markt gibt es nichts mehr zu tauschen. Das ist der Grund dafir, dass wir stets grof3ere Schneidwerke am
Lager haben, die dann oft der Reparaturiiberbriickung dienen, zum Beispiel, wenn ein Brunnenring ,erwischt"
wurde.



Welche Eigenschaften muss ein schnelldrehender Gebrauchtméahdrescher haben?

Bei unserer Hausmarke New Holland erfreuen sich vor allem die CX-Schittlermaschinen, die mit
Siebkastenhangausgleich und einem ,kleinen“ Schneidwerk mit 6,10 oder 7,63 Meter Breite ausgestattet sind, im
Gebrauchtsegment grof3er Beliebtheit. Diese Maschinen stehen nicht lange bei uns in Ebersbach. Gefragt sind
auch Funfschittler, die wir aber in der Regel nicht anbieten kénnen, weil sie in unserem Vertriebsgebiet kaum im
Einsatz sind. Nicht ganz leicht ist es dagegen, Maschinen mit 12,50-Meter-Vorsétzen an den Mann zu bringen.

Wie wichtig ist es, fiir den Gebrauchttechnikkunden eine gewisse Maschinenauswahl vorzuhalten? Kaufen
Sie auch gebrauchte Mahdrescher zu?

Mit einer groReren Auswahl kann man natirlich auch Kunden besser anlocken. Dennoch ist der Ankauf von
Gebraucht- technik fiir uns eigentlich kein Thema: Er ist sehr zeitintensiv, sodass uns dafir die personellen
Kapazitaten fehlen, und verursacht mitunter hohe Transportkosten. Zudem sind in unserem Vertriebsgebiet bereits
viele Aufkaufer unterwegs. Uns reicht das, was wir an Gebrauchtmaschinen in Zahlung nehmen. Diese
gebrauchten Mahdrescher prasentieren wir zentral in unserer Gebrauchtmaschinenhalle in Ebersbach — die
Mahdrescher auf der einen und die Vorsétze auf der anderen Seite. Hier sind sie vor der Witterung geschiitzt und
machen auch bei potenziellen Kunden optisch einen guten Eindruck.

Welche Bedeutung hat der persdnliche Kontakt im digitalen Zeitalter?

Der ist nach wie vor sehr wichtig. Ich bin jetzt schon 29 Jahre dabei und kann sagen, dass personliche
Beziehungen nach wie vor sehr wichtig sind. Die Gebrauchtmaschinenbdrsen im Internet sind zwar wichtige
Plattformen, um das eigene Angebot zu prasentieren. Dennoch gibt es nach wie vor Interessenten, die direkt
Kontakt zu uns aufnehmen, wenn sie bestimmte Gebrauchtmaschinen suchen. Einfach, weil sie uns kennen. Zum
Beispiel pflegen wir bereits langjahrige Beziehungen zu New Holland Héndlern in Tschechien.

Apropos, welche Bedeutung hat das Exportgeschaft im Mahdrescher-Gebrauchtsegment?

Die meisten Maschinen bleiben in Deutschland. Wenn es aber um den Export geht, so sind Polen, Tschechien und
Slowenien die wichtigsten Markte fir uns.

Friher haben wir recht viele Maschinen nach Belgien und Frankreich verkauft. Auch heute kommen von dort noch
Anfragen, aber Geschéfte kdnnen in der Regel nicht realisiert werden. Grund dafir sind die tendenziell niedrigen
Preise fur Gebrauchttechnik dort. Zudem werden die Mahdrescher haufig mit Maispfliickern eingesetzt, so dass die
Getreidevorsatze hierbleiben. Aul3erdem sind die Frachtkosten relativ hoch. Im Vergleich dazu betragen die
Transportkosten ins nahe gelegene Tschechien etwa nur ein Fiinftel davon.

Allerdings ist auch in Tschechien die Nachfrage nach gebrauchten Méahdreschern zurtickgegangen. Und oft
verlangen die Tschechen wie die Franzosen nach breiten 900er-Reifen. Da mussen wir leider passen, weil die
Maschinen hier meistens mit der Dimension 710/70R42 bereift sind.

Insbesondere Mahdrescher, die im Gegengeschéft zurickgenommen werden, binden mitunter sehr viel
Liguiditat. Wie schaffen Sie es, beim Inzahlungnahme-Geschéft eine objektive Preiskalkulation zu
erstellen?

Eine relativ hohe Umschlagshéufigkeit erleichtert das Méhdreschergeschéft. Als New Holland Handler nehmen wir
natirlich auch oft Mahdrescher unserer Hausmarke in Zahlung. Sie haben ein sehr gutes Image, was die Leistung
und Kornqualitét betrifft. Bei anderen Fabrikaten haben wir es oft nicht so leicht. Zur Bewertung der
Inzahlungnahmen nutzen wir die Gebrauchtmaschinenbdrsen und stiitzen uns auf unsere und die Erfahrungen
anderer Handler.

Hilfreich bei der Vermarktung ist ein mobiles Gebrauchtmaschinentool mit integrierter Maschinen- und
Kontaktverwaltung, mit dem wir dartber hinaus verschiedene Internetportale bespielen kénnen.
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