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Die Plattform der Motorgerate-Fachhandler der Schweizerischen Metall-Union SMU

Aktiv und innovativ bleiben

STIHL hat ein breites Angebot fiir den Garten-, Bau- und
Forstbereich und beschiftigt rund 10°000 Mitarbeiter.
Im Jahr 2007 hat das international tatige Familienunter-
nehmen liber CHF 2,1 Mia. Umsatz erzielt. In der STIHL
Vertriebs AG in Mdnchaltorf arbeiten 25 Mitarbeiter.
Produziert wird auch in der Schweiz, in Wil im Kanton
St. Gallen. Hier sind ca. 700 Personen an der Produkti-
on der Ketten fiir Motorsdgen beteiligt.

Interview mit Jiirg Voser Geschéfts-
fihrer, STIHL Vertriebs AG

In welche Richtung entwickeln
sich heute die
Kundenbediirfnisse?

Im Grunde gibt es keine neuen Be-

dirfnisse. Um es ganz klar zu sa-

gen: Der Kunde ist Kénig. Und er ist sehr anspruchsvoll.

Was bedeutet das genau?

Er will das beste Produkt zum besten Preis und mit dem
besten Service. Er wiinscht sich ein breit gefachertes An-
gebot mit Wahimadglichkeiten, eine gute Beratung und eine
professionelle Dienstleistung.

Wie stehen da die Kundenchancen im Schweizer
Markt?

In der Schweiz gibt es viele Kleinbetriebe und eine grosse
Handlerdichte, anders als in den Nachbarlandern. Handler
in der Schweiz fihren meistens mehr als eine Marke vom
selben Produkt. Allein vom Fachhandlerangebot her steht
der Kunde sehr gut da.

STIHL

Und die Fachhandler selbst?

Auch sie kénnen von den hohen Anspriichen profitieren,
denn die kann nur ein richtiger Fachmann befriedigen. Die
Gerate und deren Wartung werden technisch immer kompli-
zierter. Diesem Punkt wird nur der Fachmann gerecht.

Was zeichnet den idealen Fachhéndler lhrer Erfahrung
nach aus?

Er geht auf seine Kunden ein und zeichnet sich durch kom-
petente Beratung aus. Fachkundig weitergebildete Mit-
arbeiter und eine hervorragende Reparaturwerkstatt sind
klare Pluspunkte. Das Verkaufssortiment ist gut prasentiert
und saisonale Gerate werden speziell vorgestellt. Diese
Leistungen durfen dann auch etwas kosten.

Wo liegen demnach die grossten Herausforderungen
fiir CH-Motorist?

Aktiv und innovativ zu bleiben, dabei bestehende Kunden
pflegen und neue gewinnen. Es braucht eine klare Abgren-
zung gegenuber der Grossflache. Diese kann erreicht wer-

den durch individuelle Beratung und kompetenten Service.

Worauf sollten die CH-Motoristen dabei achten?

Sie sollten bei ihrem Angebot nur auf Produkte setzen, bei
welchen Qualitat, prompte Lieferung und Ersatzteildienst
gewahrleistet ist. Bei der Wahl der Lieferanten ist zu be-
ricksichtigen, dass diese sich auch klar zum Fachhandel
bekennen. Zur Serviceleistung des Fachhandels gehort
auch, dass Zusatzprodukte — z.B. Geratebenzin, Beklei-

dung, Verbrauchsmaterial — zum Angebot gehdéren.

Fachhandler mit Qualitatslabel. Partner: STIHL



