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Wuinsch Dir was

Reisch Fahrzeugbau | Als einer der letzten Anhangerhersteller fertigt Reisch ausschlieBlich in Deutsch-
land, Die Qualitat hat zwar ihren Preis, doch das Unternehmen punktet mit Flexibilitat und vielen
Spezuallosungen die je nach Kundenwunsch umgesetzt werden kénnen. f

as erwarten Landwirte von ei-
ner Landmaschine? Gute Qua-
litét, durchdachte Lésungen,

individuelle Geshllungsmogllchl\mten,
schnelle Lieferzeiten, einen guten Service
und giinstige Preise. ,Wir sind doch nicht
bei wiinsch Dir was®, denkt jetzt sicher
mancher Leser. Sind wir auch nicht: Son-
dern bei der Firma Reisch Fahrzeugbau.
Das Familienunternchmen mit Sitz im
bayrischen Ehekirchen-Hollenbach (west-
lich von Ingolstadt) ist einer der wenigen
Anhmgerproduzenten, die noch Wert auf
»Made in Germany*“ legen und alles aus-
schliefflich in den eigenen beiden Werken
in Deutschland produzieren. Dabei hat die
1951 gegriindete Firma heute zwei Stand-
beine: Die Landtechnik, die mit etwa 40
Prozent zum Gesamtumsatz in Héhe von
rund 30 Millionen Euro beitrigt und den
seit 1965 bestehenden Nutzfahrzeugbau.
»Diese Symbiose bringt uns viele Vorteile®,
sagt Landtechnik-Vertriebsleiter Reinhard
Metzger. ,,Nicht nur im zentralen Einkauf,
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sondern auch durch gezielte Produktions-
optimierung. Unsere Kapazititen und Fer-
tigungsmaschinen lassen sich dadurch
besser auslasten. Auflerdem kommt das
technische Know-how der Nutzfahrzeug-

Fotos: Masur (3), Werkbild

!

sparte dem Agrarbereich in Konstruktion
und Weiterentwicklung zugute. Als einer
der wichtigsten Pluspunkte fiir das Unter-
nehmen nennt er allerdings die grofie Fle-
xibilitat. ,Wir versuchen sehr auf die Be-

Vertriebsleiter Agrarfahrzeuge, Reinhard Metzger, hebt vor allem die Qualitit und Flexibilitat des
Familienunternehmens Reisch hervor.
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Das SchweiBen der Muldenkipper-Wannen erfolgt von Hand. Viele wie-
derkehrende Aufgaben erledigen aber Roboter.

diirfnisse und Wiinsche unserer Kunden
einzugehen’, sagt der Vertriebsleiter. ,Da-
zu ist es wichtig, dass wir genau zuhoren,
was diese fiir Ziele und fiir Problemstel-
lungen haben. Durch unsere kurzen Ent-
scheidungswege und den, auch rdumlich
engen Kontakt zwischen Verkauf, Kon-
struktion und Fertigung, kénnen wir
schnell reagieren.”

Viele Optionen

Natiirlich nehmen Standardanhénger bei
Reisch einen wichtigen Stellenwert ein.
,Durch die modulare Bauweise sind wir
so flexibel, so dass der Kunde noch ver-
schiedene Dinge auswihlen oder nachrii-
sten kann. Unsere Optionenliste ist sehr
lange und richtet sich an viele Einsatzbe-
reiche. Das beginnt bei Bordwandhebefe-
dern und endet zum Beispiel bei einem
Kranaufbau.“ Rund 80 Prozent der gefer-
tigten Anhénger sind vorher schon end-
verkauft. Der Landwirt oder die Kom-
mune lasst ihren Anhédnger genau nach
den eigenen Bedirfnissen konzipieren
und fertigen. ,,Gerade im Kommunal- und
Lohnunternehmerbereich sind die Anfor-
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Fiir Reisch haben Wannenkipper mit hydraulisch klappbarer Bordwand
fiir den Baustelleneinsatz eine hohe Bdeutung erlangt.
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Vier Hektar Hallenfliche hat Reisch insgesamt. Hier erfolgt die Montage

der Fahrgestelle mit den Briucken und Bordwénden.

derungen und Zielsetzungen an einen
Kipper wesentlich komplexer als in der
konventionellen Landwirtschaft, erklart
Reinhard Metzger. ,Daher muss bei der
Ausstattung dieser Fahrzeuge zum Bei-
spiel an eine Zwolf- oder 24-Volt-Lichtan-
lage, ALB, ABS, AGS, Federspeicher-
bremse, Luftfederung oder Achsen fiir 80
Kilometer pro Stunde gedacht werden, da
die Einsatzbereiche und die Transportauf-
gaben stark vom landwirtschaftlichen
Standard abweichen. Bauhdfe wollen zum
Beispiel Rasenschnitt transportieren, Sand
und Kies fahren, Holz aus dem Gemeinde-
wald schaffen oder einen Bagger aufladen.
Gerade beim Transport von Baumaschi-
nen kommt es auf der Anhéngerbriicke zu
punktuellen Belastungen. Das beginnt
schon beim Auf- und Abladen und setzt
sich bei der Ladegutsicherung fort. Des-
halb bieten wir hier eine verstirkte Briicke
an, die sich auch dann nicht verwindet,
wenn die Last zentriert auf eine geringe
Fliche einwirkt. Hier kommt uns natiir-
lich unserer Erfahrung aus der Nutzfahr-
zeugsparte sehr zugute, wo diese Aufga-
benstellungen verstarkt auftreten. In der

Aufgrund der Luftfederung des Fahrwerks und der Deichselfederung
soll der neue Muldenkipper Agristar ein hohe Laufruhe erreichen.

konventionellen Landtechnik werden die
Kipper vor allem fiir Getreide, Gras- und
Maissilage sowie den Holztransport einge-
setzt, betont Reinhard Metzger.

Vertriebsgebiet erweitert

Ein relativ junges Aufgabenfeld fiir Wan-
nenkipper ist der Einsatz auf Baustellen.
»Fiir uns sind diese Hardox-Sand- und
Kiesmulden ein wichtiges Thema®, sagt
Reinhard Metzger. ,,Hier kommen wieder
unsere Erfahrungen aus dem Nutzfahr-
zeugbau zum Tragen. Denn nicht nur, dass
wir wissen wie man solche Mulden baut,
wir haben auch die notigen Werkzeuge
dazu.“ Als Beispiel nennt er eine Abkant-
presse mit zehn Metern Linge und 1 100
Tonnen Pressdruck, die Laser- und Plas-
maschneidanlagen mit zehn mal 2,5 Metern
Bearbeitungsfliche, sowie die Sandstrahl
und Lackieranlagen. ,Die meisten Nutz-
fahrzeuge, sowie die Rahmen, Zuschnitte
und Abkantungen fertigen wir in unserem
Zweigwerk Eliasbrunn im Siiden Thiirin-
gens'; erkldrt der Vertriebsleiter. ,,Insgesamt
stehen uns in den beiden Werken rund 20
Hektar Fliche zur Verfiigung. Die Hallen-
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noch vielseitiger einsetzen.

fléche liegt bei 40 000 Quadratmetern. In
den Produktionshallen sind natiirlich Por-
talkrine integriert, um die schweren Bau-
teile mandvrieren zu konnen.,

Momentan ziehe der Anhingermarkt im
Agrarsektor wieder an, habe allerdings
noch nicht das Niveau der Jahre 2012/13
erreicht. , Auch saisonal haben wir starke
Schwankungen, denn die Anhénger wer-
den ja meist in der Erntezeit gebraucht®,
sagt der Vertriebsleiter. ,,In den letzten Mo-
naten leisten unsere Mitarbeiter mehr
Stunden, so dass wir es schafften noch
rechtzeitig zur Ernte die bestellten Anhin-
ger ausliefern zu kénnen. Wir analysieren
auch vor der Ernte genau, ob es sinnvoll ist,
einige Lagermaschinen zu produzieren,
um dann noch auf kurzfristige Bestel-
lungen reagieren zu konnen.“ Momentan
stellt man bei Reisch allerdings fest, dass
der Anhangerbau mit der Giilletechnik
konkurrieren muss. Denn aufgrund der
Giilleverordnung setzen die Landwirte den
Schwerpunkt der Investitionen in diesen
Bereichen. ,Wenn es zu einer Kaufent-
scheidung kommt, punkten wir mit un-
serer Qualitdt und dem guten Markenna-
men. Auch wenn wir unter Umstinden
teurer sind, als die Marktbegleiter, die
Landwirte geben gerne etwas mehr aus,
wenn sie vom Produkt und der Technik
liberzeugt sind. Die Vorteile muss aber ein
Verkéufer erklaren konnen. Da diese oft im
Detail liegen, bieten wir unseren Vertriebs-
partnern gerne an, sie bei Kundengespri-
chen zu unterstiitzen.“ Um diese Unter-
stiitzung deutschlandweit flichendeckend
zu ermdglichen, hat Reisch sein Vertriebs-
gebiet {iber ganz Deutschland ausgebaut
und zusitzliche Verkaufer eingestellt. Ne-
ben Reinhard Metzger, der neben der Ver-
triebsleitung auch fiir den Export zustin-
dig ist, sind noch vier weitere Verkaufer
tétig. ,,Unser Vertrieb lduft iiber namhafte
Importeure, Genossenschaften und den
privaten Landmaschinenhandel. Das geht
vom kleinen privaten Handler iiber gro-
Bere Unternehmen wie zum Beispiel die
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Mit dem angebauten Forstkran von Pfanzelt Igsst sich der Tandemkipper

f_@‘

Der neue Sattelkipper Agrimax punktet dank Aluaufbau mit einem

geringen Eigengewicht und hoher Zuladung.

Schroder-Gruppe oder Agrartechnik Al-
tenberge bis hin zu den grofien Genossen-
schaften. So sind wir zum Beispiel mittler-
weile Exklusivlieferant der BayWa und der
RWZ. In Deutschland haben wir so fast alle
Gebiete abgedeckt, lediglich in den neuen
Bundeslandern gibt es noch ein paar klei-
nere weife Flecken.“ In Osterreich arbeitet
Reisch nur mit dem privaten Handel zu-
sammen. Insgesamt hat der deutschspra-
chige Markt, also Deutschland, Osterreich
und die Schweiz mit 85 Prozent Umsatzan-
teil die grofite Bedeutung, In Osteuropa sei
es sehr schwierig Fuf zu fassen. Reisch
miisse dort einerseits mit regionalen Anbie-
tern konkurrieren, wo vor allem der Preis
im Vordergrund stehe und andererseits die
Investition von EU-Férderungen und Zu-
schiissen abhingig seien. ,,Aber auch im
deutschsprachigen Raum ist der Preisdruck
stark, gerade im Bereich von Standardan-
hangern', sagt der Vertriebsleiter. ,Unsere
Stérke liegt am Kiichentisch. Wenn wir es
erst einmal bis dahin geschafft haben, dann
konnen wir den Landwirten zum Beispiel
erkldren, dass alle Fahrzeuge bei uns Hohl-
raumversiegelt sind, wir eine hochwertige
Zweikomponentenlackierung verwenden,
Verstirkungen in den Bordwéinden bei
mehr als 4,5 Metern Linge anbringen,
hochwertige Bremssysteme und Achsen
einsetzen, eine Spannkette im Dreiseiten-
kipper haben, die auch beim Offnen der
Bordwand nicht geldst werden muss und
noch viele andere Spezialldsungen anbie-
ten, die das Arbeiten erleichtern und die
Nutzungsdauer erhohen.”

Gegen den Trend

Entgegen der Feststellung anderer Herstel-
ler, sieht Reisch noch einen grofien Markt
fiir auflaufgebremste Anhdnger bis acht
Tonnen zuldssiges Gesamtgewicht. Dabei
ist es egal ob als Ein- oder Zweiachser. ,,Un-
ser bisheriges Hauptabsatzgebiet war das
kleiner strukturierte und kupierte Stid-
deutschland, sowie Osterreich und die
Schweiz®, sagt der Verkaufsleiter. ,Hier

sind, aufgrund der landwirtschaftlichen
Gegebenheiten, kleinere Anhénger immer
noch wichtig.”

Von den jihrlich zwischen 1 000 und
1 100 landwirtschaftlichen Anhéngern
sind nur 30 bis 40 Prozent Standardpro-
dukte. Alle anderen fertigt Reisch auf
Kundenwunsch individuell. ,Wenn wir
merken, dass sich bestimmte Kundenwiin-
sche haufen, kann es auch vorkommen,
dass wir dazu ein Sondermodell in die
Preisliste aufnehmen®, sagt Reinhard
Metzger. ,,Ein Beispiel dafiir sind die KS-
Typen fiir Erdbewegung mit hydraulischer
Heckklappe beziehungsweise ein Fahr-
zeug mit Kranaufbau in Z-Ausfithrung
vorne am Kipper. Dieses nutzen besonders
Kommunen und private Waldbesitzer, da
sie so {iber ein multifunktionales Fahrzeug
fiir verschiedene Aufgaben verfiigen. Das
Besondere dabei ist unsere Zusammenar-
beit mit dem Kranhersteller Pfanzelt. Wir
haben gemeinsam eine Schnittstelle am
Anhinger geschaffen. Pfanzelt liefert die
komplette Deichsel inklusive Kran und
wir fertigen alles, was danach kommt, also
den Rahmen mit Fahrwerk und den Auf-
bau. Der Kunde hat so die Méglichkeit auf
das gesamte Leistungsspektrum beider
Unternehmen zugreifen zu kénnen.“

Komfortabel fahren

Ein neuer Trend in der Landwirtschaft ist
der Einbau von Luftfederungen. ,Hier
spielen wir natiirlich wieder den Vorteil
der Erfahrungen aus dem Nutzfahrzeug-
bau aus®, sagt der Vertriebsleiter. ,,Bei de-
ren Einbau ist ndmlich auch zu bedenken,
wie sich das Fahrzeug beim Abkippen ver-
hilt. So senkt sich die Luftfederung zum
Beispiel optional automatisch ab, wenn die
Briicke angehoben wird.“ Dies sei wichtig,
um die Standsicherheit zu gewahrleisten.
Auflerdem lasse sich bei Reisch die Luftfe-
derung auch manuell absenken. Sinnvoll
sei die Federung mittels Luft vor allem bei
Muldenfahrzeugen mit einer Ladeflichen
tiber 6,5 Meter Lange, beziehungsweise bei
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Kippern mit einer Geschwindigkeit bis 80
Kilometer pro Stunde. Neben dem Kom-
fort spiele vor allem das Fahrverhalten
und die Sicherheit eine wesentliche Rolle.
~Wer einmal eine Luftfederung gefahren
hat, der mochte nichts anders mehr®, ist
der Vertriebsleiter tiberzeugt. ,,Hier kom-
men wir unseren Kunden auch entgegen,
indem wir die Luftfederung bei Mulden-
kippern ab 6,5 Metern Ladefliche zum
gleichen Preis anbieten wie die Ausrii-
stung mit Parabelfedern.“ Ohnehin wiir-
den die Kdufer der Reisch Produkte gerade
bei kleineren Anhdngern oft in den Ge-
nuss kommen, die Technik und Ausstat-
tung der grofien Modelle zum geringeren
Preis zu bekommen. ,,Es wire fiir uns un-
ter dem Strich teurer die Schweifiroboter
oder Laser-Schneidemaschinen umzustel-
len, als etwas mehr Material zu verwenden
oder die Anhdnger anders zu bauen, er-
klart Reinhard Metzger.

Hohe Rohstoffpreise

Insgesamt dauert die Durchlaufzeit bei der
Produktion eines Reisch-Anhingers etwa
sechs bis acht Wochen. Dabei fertigt das
Unternehmen meist in der Reihenfolge
der Auftragseinginge. ,Lediglich wenn
wir auflerhalb der Saison Lagerfahrzeuge
produzieren, bauen wir mehrere gleiche
Fahrzeugtypen nacheinander®, erkldrt
Reinhard Metzger.

»Die Sondermodelle XL-Pro, die wir zur
Agritechnica zu einem Festpreis angebo-
ten haben, wurden von unseren Vertriebs-
partnern sehr gut angenommen. Bei die-
sen Kippern handelt es sich um unsere
Premiumprodukte, welche wir aufgrund

der groflen Stiickzahl und Baugleichheit
zu giinstigen Preisen dem Kunden ange-
boten haben.“ Derzeit sei es allerdings auf-
grund der Marktgegebenheiten schwierig
in die Zukunft zu planen, da Preissteige-
rungen bei den Rohstoffen sowie die Ver-
fiigbarkeit der Materialien langfristige
Strategien erschweren wiirden. ,Bisher
war es moglich Preislisten mit der Giiltig-
keit bis zu einem Jahr zu erstellen, dies sei
aufgrund der Preisschwankungen bei Ma-
terialen, Mautgebithren und anderem
nicht mehr zu realisieren’, sagt der Ver-
triebsleister. ,Wir verarbeiten im Jahr bis
zu 2 000 Tonnen Stahl und insgesamt etwa
3 500 Achsen, sodass neben der Verfiig-
barkeit vor allem die Preisstabilitit eine
grofle Rolle spielt. Durch den zentralen
Einkauf fur beide Sparten, gelingt es uns
zwar mit unseren Lieferanten Rahmenver-
einbarungen abzuschliefen, jedoch ist es
aufgrund der extremen Preisschwan-
kungen nicht mehr méglich {iber einen
lingeren Zeitraum Preise zu garantieren.”

Weiter optimieren

Bei Reisch sind in beiden Werken zusam-
men rund 220 Mitarbeiter beschiftigt. Um
auch kiinftig Preisdifferenzen zu osteuro-
piischen Anbietern in der Agrartechnik
bestméglich kompensieren zu kénnen, ist
das Familienunternehmen bestrebt, die
Fertigung noch weiter zu optimieren und
effizienter zu gestalten. ,,Unser Vorteil liegt
neben der Qualitit vor allem in der Flexi-
bilitdt, welche nur durch die Fertigung in
den eigenen Werken moglich ist® erklart
Reinhard Metzger. Durch diese Felexibili-
tit ist es auch mdoglich innerhalb relativ

kurzer Zeit neue Modelle ins Programm
aufzunehmen. ,,.Ein Beispiel dafiir ist un-
ser neues Muldenprogramm Agristar. Das
Besondere daran ist die konische Mulden-
form in Verbindung mit einem Kippwin-
kel von bis zu 53 Grad. Dies gewihrleiste
einen optimalen Entladevorgang bei
schwierigsten Komponenten. Auflerdem
optimiert die neue verwindungssteife La-
gerung zwischen Muldenkérper und Rah-
menkonstruktion die Kippstabilitit und
Standsicherheit. Zudem garantieren [uft-
gefederte Fahrwerke sowie Fahrwerkssta-
bilisatoren in Verbindung mit der neuen
gefederten und héhenverstellbaren Vario-
deichsel die Laufruhe.” Eine weitere Neu-
heit des Jahres 2018 sei der Dreiachs-Sat-
telkipper Agrimax mit einer Alukasten-
mulde. ,,Dieser wird auf einem Einachs-
Dolly aufgesattelt gefahren und hat ein
Transportvolumen von bis zu 51 Kubik-
metern’, erkldrt der Vertriebsleiter. ,Vor
allem das geringe Eigengewicht von rund
8,2 Tonnen inklusive Dolly und die damit
verbundene hohe Nutzlast von etwa 24
Tonnen - bei einer Beriicksichtigung von
40 Tonnen Gesamtgewicht — wird von den
Kunden geschitzt.”

Insgesamt haben bereits iber 162 000 der
verschiedensten Anhidnger — sowohl land-
witschaftliche, als auch fiir Nutzfahrzeuge
- die beiden Werke verlassen. Wochent-
lich seien es alleine zwischen 23 und 25
Agrarfahrzeuge. ,,Unsere Verkaufsschlager
darunter sind die 18-Tonnen-Zweiachs-
kipper. Diese gehen, wie alle Fahrzeuge,
iiber eine Endkontrolle, die auch einen
Test der Bremsen auf dem Priifstand mit
einschlief3t. (fm)

»Kompetenz auf ganzem Feld.
Das ist meine akf.«

Ralph Helnemany

alkf agrarfinanz
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