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VIKING Neuheitenbroschüre 2007 
VIKING – 25 Jahre Innovationen für den Garten.

Auf dem Weg zur führenden Marke in Europa. 
Köln, 3. September 2006. VIKING erobert stetig Marktanteile auf dem heißumkämpften, europäischen Gartengeräte-Markt. Überzeugende Funktionen, überlegene technische Detaillösungen und das unverwechselbare, ergonomische Design erfüllen Tag für Tag das Markenversprechen bei Millionen zufriedener VIKING Kunden. VIKING setzt seit Jahren die Strategie einer Herstellmarke mit Premium-Anspruch um, trotz wachsender Konkurrenz im unteren Preissegment. Vom Wettbewerb mit Billigprodukten hält sich VIKING bewusst fern, denn für die anspruchsvollen Kunden ist das ausgewogene Preis-Leistungs-Verhältnis ausschlaggebend.
1981 gegründet und seit 1992 im Verbund der STIHL-Gruppe, produziert VIKING mit Sitz in Langkampfen/Kustein (Österreich) Rasenmäher, Aufsitzmäher, Garten-Häcksler, Rasentrimmer, Heckenscheren, Heckenschneider, Blasgeräte und Motorhacken. Innovation, Qualität und Kompetenz und eine lebenslange Verpflichtung gegenüber den Kunden sind die Triebfeder des Erfolgs von VIKING. VIKING Gartengeräte sind ausschließlich im serviceorientierten Fachhandel erhältlich. Eines der größten Partnernetzwerke Europas (ca. 10.000 Fachhändler) sichert den Kunden kompetenten Service und kurze Wege.
Was 1981 mit dem ersten Garten-Häcksler begann, hat sich Schritt für Schritt zu einem kompletten und attraktiven Sortiment für Gartenarbeiten mit professionellem Anspruch entwickelt. Heute genießt das Unternehmen VIKING einen exzellenten Ruf als innovativer und serviceorientierter Anbieter – im Fachhandel, bei Kunden in ganz Europa und in objektiven Tests der Medien.
Durch eine konsequente Premium-Strategie konnten sich Position und Image der Marke VIKING ständig verbessern. Sehr gute Wachstumspotenziale eröffnen zudem die zusätzlichen Effizienzsteigerungen, die ungebrochene Investitionstätigkeit in neue Produkte und das breite Angebot für den Fachhandel in Zusammenarbeit mit der STIHL Vertriebsorganisation.
Erfolg in Serie
In den vergangenen Jahren hat VIKING sein Angebot an Rasenmähern komplett erneuert. Damit stehen innovative Rasenmäher gleich „serienweise“ zur Verfügung – von der Serie 4 bis hin zu den professionellen Serien 7 und 8.
Höchsten Ansprüchen gewachsen
Im VIKING Werk in Langkampfen, Österreich sind alle Abteilungen für Forschung, Entwicklung, Fertigung und Produkttests an einem Ort vereint. Die Mitarbeitereinnen und Mitarbeiter des Hauses VIKING und deren Qualifikation, Motivation und Engagement sind es, die entscheidend zum Markterfolg beitragen. Schließlich stellen gerade die Kunden von VIKING sehr hohe Ansprüche – ihre Bedürfnisse hinsichtlich Qualität, Design, Technik, Sicherheit, Komfort und Service sind es, die bei VIKING in den Mittelpunkt gestellt werden.


2005 – erfolgreichstes Jahr der Firmengeschichte
Seit über zehn Jahren ist VIKING Mitglied der STIHL-Gruppe. Das VIKING Gartengeräte-Sortiment ergänzt das Produktprogramm des Weltmarktführers für Motorsägen in idealer Weise, und das österreichische Unternehmen mit Sitz in Tirol profitiert vom Rückhalt der international agierenden Firmengruppe. VIKING ist eine 100 % Tochter der STIHL International GmbH. Auch im vergangenen Jahr hat VIKING wieder grüne Zahlen geschrieben. Mit einem Umsatzanstieg ab Werk Langkampfen von 12 % auf 83 Mio. Euro hat VIKING das beste Ergebnis seiner Firmengeschichte erreicht. 
Facts & Figures: VIKING auf einen Blick

Firmengeschichte 

1981 Gründung der VIKING GmbH

1992 VIKING wird ein Unternehmen der STIHL-Gruppe
2001 Inbetriebnahme des neuen Kompetenzzentrums in Langkampfen/Kufstein

Geschäftsführung 

Dr. Nikolas Stihl, Mag. Heinrich Lechner

Produktpalette

Rasenmäher, Aufsitzmäher, Garten-Häcksler, Rasentrimmer und -sensen, 
Heckenscheren, Heckenschneider, Blasgeräte, Motorhacken

Geschäftszahlen VIKING GmbH, A- 6336 Langkampfen
	
	
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005

	Beschäftigte
	
	133
	141
	146
	152
	152
	161

	Umsatz 
	in Tsd. EUR
	70.625
	76.034
	78.370
	82.644
	73.700
	83.200

	Bilanzsumme
	in Tsd. EUR
	33.760
	45.263
	40.832
	44.115
	46.474
	50.300

	Eigenkapital
	in Tsd. EUR
	17.042
	18.924
	21.958
	26.609
	28.924
	33.000

	
	in %
	50,5
	41,8
	53,7
	60
	62
	66

	Exportanteil
	in %
	98
	98
	99
	99 
	98
	98


Unternehmensgeschichte: VIKING in Kürze
1981 wurde VIKING in Kufstein gegründet und konnte unter Geschäftsführer Mag. Heinrich Lechner die Produktion von Garten-Häckslern kontinuierlich ausbauen. Drei Jahre nach der Firmengründung startete VIKING 1984 die Entwicklung einer eigenen Rasenmäher-Linie. 1992 erneuerte das Unternehmen nach dem Eintritt in die STIHL-Gruppe sein Gartengeräte-Sortiment komplett, und seit 1993 ist Dr. Nikolas Stihl 1. Geschäftsführer bei VIKING.
VIKING produziert und vertreibt heute Rasenmäher, Aufsitzmäher, Garten-Häcksler, Rasentrimmer und -sensen, Heckenscheren, Heckenschneider und Motorhacken. Mit einem Exportanteil von derzeit ca. von 98 Prozent ist der Spezialist für Gartengeräte in ca. 60 Ländern weltweit vertreten, dessen wichtigste Exportmärkte Frankreich, Deutschland, Spanien/Portugal und Skandinavien sind. 
Die beharrliche Entwicklung von Qualitätsprodukten und gutes Marketing im Verbund mit der STIHL-Gruppe machten VIKING zu einem führenden Unternehmen der Gartengeräte-Branche.

Ihr Ansprechpartner für weitere Fragen:
VIKING GmbH

Christian Dag

Hans Peter Stihl-Straße 5

A-6336 Langkampfen/Kufstein

Tel. (0043) (0) 5372/6972-267

E-Mail: christian.dag@viking.at
www.viking-garden.com
Rede von Dr. Nikolas Stihl,
Geschäftsführer der VIKING GmbH 

Sehr geehrte Damen und Herren,

ich begrüße Sie ganz herzlich zur VIKING Pressekonferenz auf der Internationalen Garten-fachmesse 2006. Viele Gesichter kenne ich schon vom letzten Jahr von unserer Presse-konferenz auf der Jardin & Paysage in Paris, und ich bin mir sicher, dass viele von Ihnen Ihre Notizen von letztem Jahr mit den Ergebnissen vergleichen werden, die wir Ihnen heute präsentieren.

Marktentwicklung

Das wichtigste Ergebnis gleich vorweg: VIKING ist auf seinem Weg zur Nr. 1 im europäischen Rasenmähermarkt ein gutes Stück vorangekommen.
Für die Gartengerätebranche insgesamt war die Saison schwierig. Der Winter war lang, viel zu lang, dies haben viele nach der Hitzewelle im Juli schon wieder vergessen. Der Frühling war dementsprechend kurz. Im Juni, während der Weltmeisterschaft, ist ja bekanntlich außer Fanartikeln auch nicht so viel verkauft worden, und die Hitzewelle im Juli und Anfang August hat dem Geschäft ebenfalls geschadet. In England redet man bekanntlich von der größten Dürre seit Jahren, und auch in Spanien und Portugal ist das Wasser wieder knapp. Der wichtigste Motorenlieferant für Rasenmäher, Briggs & Stratton, hat soeben bekannt gege-ben, dass im abgelaufenen Geschäftsjahr 18% weniger Motoren ausgeliefert wurden. Für die Branche wird es deshalb beim Herbstgeschäft noch einmal spannend, hier werden wichtige Weichen für die Saison 2007 gestellt.

VIKING konnte dagegen beim Rasenmäherabsatz zweistellig zulegen, und damit auch Marktanteile gewinnen.  Auch bei den anderen Produkten sind wir mit unserem Wachstum ganz zufrieden.  Die Strukturveränderungen im Markt gehen unverändert weiter. Einerseits wächst der Anteil der billigen Geräte, die heute schon nahezu ausschließlich aus  Billiglohn-ländern importiert werden. Andererseits wächst ebenso der Markt für hochwertige Geräte, die den Wünschen unserer Kunden nach Komfort, Sicherheit und Service entsprechen. Verlierer sind Anbieter, die weder richtig billig, noch richtig gut sind. Aus heutiger Sicht schätze ich, dass die faktische Zweiteilung des Marktes in spätestens 3 Jahren abge-schlossen sein wird.

Beschleunigt wird diese Entwicklung noch durch die stetig strenger werdenden europäischen Anforderungen an die Umweltverträglichkeit und die Sicherheit unserer Geräte. Die euro-päischen Hersteller wenden sehr viel Geld und Entwicklungskapazität zur Erfüllung dieser Vorschriften auf, nur um dann erleben zu müssen, dass sich viele Mitbewerber aus Fernost sehr erfolgreich um die Einhaltung dieser Vorschriften drücken. Ermöglicht wird dies, genauso wie der Diebstahl geistigen Eigentums in großem Stil, durch die personelle Unterbesetzung und die laxe Haltung der Behörden, die mit der Marktüberwachung betraut sind. 

Mehrere Male haben wir auch erleben müssen, dass die asiatischen Niederlassungen des TÜV das GS – Zeichen für ganz offensichtlich unsichere Geräte vergeben, während in Deutschland die Anforderungen für das selbe Zeichen heute häufig höher liegen als die gesetzlichen Anforderungen.

Verstehen Sie mich bitte nicht falsch: ich bin für hohe Standards zum Schutz der Umwelt und unserer Kunden. Ich möchte nur, dass diese Anforderungen für alle gelten. Das europäische Recht bietet hier alle Möglichkeiten. Nur die Durchsetzung lässt leider zu wünschen übrig.

VIKING und Europa

VIKING ist auf dem besten Weg, eine echte europäische Marke zu werden. Dafür spricht unsere Exportquote von 98%. Vor allem aber haben wir verstanden, dass es den europäischen Markt nicht gibt, weil eben jedes Land in Europa seine speziellen Eigenheiten und seine eigene Sprache hat. Deswegen haben wir in jedem europäischen Land eine eigene Niederlassung, die unsere Händler lokal betreuen und uns als europäische Zentrale einen Einblick in die Wünsche unserer Kunden ermöglicht. Als Ergebnis bieten wir ein außergewöhnlich breites und tiefes Sortiment, dass die Kundenwünsche in Norwegen genauso abdeckt wie in Spanien, das entwickelte Märkte wie Deutschland und Frankreich ebenso bedient wie Russland. Selbstverständlich stehen auch alle wichtigen Dokumente in den Sprachen der von uns bedienten Länder zur Verfügung. VIKING ist also sehr international, handelt dabei aber gleichzeitig auch sehr lokal.
VIKING bedient mittlerweile ein Netzwerk von fast 10.000 Fachhändlern in Europa. Es ist eine altbekannte Tatsache, dass Klein- und Mittelbetriebe wie unsere Fachhändler erheblich mehr Arbeitsplätze schaffen als die Großbetriebe. Allein im Netzwerk von STIHL und VIKING dürften damit mehr Menschen Arbeit finden als bei allen europäischen Großflächenanbietern zusammen.

Premiumstrategie

Der Erfolg von VIKING liegt in unserer Premiumstrategie. Wir haben die Zweiteilung des Marktes rechtzeitig erkannt und uns darauf eingestellt. Die Premiumstrategie umfasst deshalb auch weit mehr als nur hervorragende Produkte, damit lässt sich der Wettbewerb von heute nicht mehr gewinnen.

Gute Produkte sind die Basis, die ergänzt werden muss durch Beratung und Service, also durch die Begleitung des Kunden vom Kauf bis zur Entsorgung und Neuanschaffung. Um in diesen 3 Dimensionen gute Leistungen zu erzielen, bedarf es einer sehr engen Zusammenarbeit von Hersteller, Vertrieb und Handel. Hier liegt die große Stärke der STIHL Gruppe, und dies ist das Erfolgsgeheimnis von VIKING.

Ergebnisse

Als Ergebnis der Premiumstrategie können wir heute von Wachstum in einem sehr schwierigen Umfeld berichten und von Marktanteilsgewinnen. Unser Ziel bleibt weiterhin, die Nr. 1 im europäischen Fachhandel zu werden. 2006 hat uns diesem Ziel einen Schritt näher gebracht.

Dabei geholfen haben sicherlich die sehr erfolgreichen Neueinführungen des vergangenen Jahres. Die Rasenmäher der Serie 4 und der Serie 6 sind vom Markt außerordentlich gut angenommen worden und tragen einen wesentlichen Teil zum Wachstum bei. Ebenso erfreulich war die Reaktion des Marktes auf neue Spezialmäher und auf unsere ersten Gehversuche im Profisektor. Hier sind wir ganz offensichtlich auf dem richtigen Weg.

Neuigkeiten

Dieses Signal ist auch deswegen so wichtig für uns, weil wir unsere Produktoffensive unvermindert fortsetzen. Auf dem VIKING – Stand gibt es wieder zahlreiche Neuigkeiten zu sehen, und zwar in fast allen Produktbereichen. Ich möchte Sie deshalb herzlich auf unseren Stand einladen, um sich die Neuheiten im Detail anzusehen.

Wichtig sind vor allem die Rasenmäher der neuen Serie 5 und unsere neuen Profi – Rasenmäher der Serie 7, aber auch neue Modelle der Serie 6 mit neuen Motoren. Dazu gibt es eine neue Heckenschere und neue Häcksler, für uns besonders wichtig. Schließlich sind wir bei den Häckslern bereits was wir bei den Rasenmähern erst werden wollen: die Nr. 1 im europäischenFachhandel. 

Sortiment

Gemeinsam mit STIHL bietet VIKING damit das umfassendste Sortiment an Gartengeräten in der gesamten Branche an. Das Wachstum der STIHL – Gruppe in den vergangenen Jahren zeigt, dass wir uns auf dem richtigen Weg befinden.

Ausblick

Wir werden diesen Weg deshalb weiter gehen. Sie können von uns auch in den nächsten Jahren in jedem Jahr interessante und wichtige Neuheiten im Sortiment erwarten. Wir werden ebenfalls bereits in diesem Monat damit beginnen, unsere Firma in Langkampfen zu vergrößern. Wir befinden uns damit genau im Zeitplan. Grundstücke für ein weiteres Wachstum konnten wir uns ebenfalls bereits sichern. Dies ist auch ein Bekenntnis zum Standort Europa, den wir mit vielen Ideen weiter verteidigen wollen.

Gleich im Anschluss wird Ihnen dann Herr Pick, der Geschäftsführer der STIHL Vertriebszentrale in Dieburg, mehr über die VIKING Produktoffensive und die Umsetzung der VIKING Premiumstrategie in Deutschland berichten. 
Zuerst möchte ich Ihnen aber stellvertretend für all unsere anderen Neuheiten die neue Serie 5 von VIKING in einem kleinen Kurzvideo präsentieren. Viel Vergnügen!

Rede von Norbert Pick

Geschäftsführer der STIHL Vertriebszentrale in Dieburg, Deutschland

Sehr geehrte Damen und Herren,

auch ich darf Sie ganz herzlich zu dieser Pressekonferenz hier auf der Internationalen Gartenfachmesse begrüßen. Insbesondere möchte ich unsere ausländischen Gäste hier in Deutschland in der rheinischen Domstadt Köln willkommen heißen. 

Heute möchte ich mich auf einige für uns hier in Deutschland ganz wesentliche Punkte konzentrieren: 

· auf die von VIKING begonnene Produktoffensive und

· auf die Weiterentwicklung unserer VIKING Premium Strategie
Wie Sie wissen, haben wir uns ein ehrgeiziges Ziel gesetzt: Nämlich, die Nummer 1 bei den Anbietern handgeführter Benzinrasenmäher im Service gebenden Fachhandel auch in Deutschland zu werden. All unsere Aktivitäten und Maßnahmen haben wir bei VIKING auf dieses Ziel hin ausgerichtet. Dabei setzen wir auf die Verknüpfung von Qualität und Service. Der Kunde soll wissen, dass ihm anspruchsvolle Geräte, umfangreiche Beratung und umfassender Service konkrete Vorteile bringen, beispielsweise Bedienungskomfort, hervorragende Leistungen, Langlebigkeit, Wartung und Kundenservice.

1. Zum Thema Produktoffensive 

Wir haben innerhalb der letzten 2 Jahre unseren Fachhändlern und dem Markt insgesamt 16 neue Rasenmähermodelle präsentiert: Die neue Serie 6 und die neue Serie 4. Die Dynamik und die Innovationskraft, die wir damit gezeigt haben, ist als Signal verstanden worden. Die Attraktivität unseres Sortiments sowie unsere Qualitätsstandards sind für mehr und mehr Fachhändler ausschlaggebende Kriterien, sich für VIKING zu entscheiden. Denn mit unserer Produktoffensive schaffen wir die Basis dafür, dass unsere Fachhändler die Wünsche ihrer Kunden befriedigen können. Das macht die Marke VIKING attraktiv und bietet unseren Premium Partnern im Handel eine besondere Perspektive.

Erfreuliche Resonanz auf unsere Produktoffensive

Bestätigt wird dies vor allem durch die steigenden Absatzzahlen und die steigende Zahl unserer Premium Partner für 2006. Durch die umfangreiche Produktpalette haben wir unser Wachstum in Deutschland deutlich beschleunigt. Die Kundenzufriedenheit ist inzwischen auf ein sehr hohes Maß gestiegen. 

Zu den Rasenmäher Serien 6 und 4

Was die Rasenmäher der Serie 6 angeht, so haben diese mit den Dimensionen „Leistungsstärke, Funktionalität, Ergonomie, Langlebigkeit, Komfort und Design“ den Fachhandel voll überzeugt. Die Serie 6 ist überhaupt zum Maßstab für Qualität am Markt geworden.

Die Zufriedenheit der Endkunden ist hier besonders groß. Das ist die Rückmeldung, die wir von unseren Fachhändlern und auch von vielen Kunden bekommen. Das belegen auch die ersten Rasenmäher-Lesertests, die wir gemeinsam mit verschiedenen Medien durchgeführt haben.

Die Rasenmäher der Serie 4 sind die ideale Einstiegsklasse. Hier überzeugen einfache Bedienung und Handhabung sowie das gute Startverhalten. Das gute Preis/Leistungsverhältnis ist sicherlich ein weiteres Argument für den Erfolg der Serie. 

Zu den neuen Rasenmäher Serien 5 und 7 

Meine Damen und Herren: die Innovations- und Produktoffensive geht weiter. Mit den neuen Elektro- und Benzinrasenmähern der Serie 5 bieten wir in Deutschlands beliebtester Schnittbreite von 43 cm eine mit Komfortmerkmalen ausgestattete Serie an. Damit werden wir für jene Zielgruppen noch attraktiver, die Wert auf Bedienungsfreundlichkeit legen - wie beispielsweise Frauen, Senioren oder Gelegenheitsgärtner. 

Insgesamt bietet VIKING inzwischen in Deutschland das umfangreichste Rasenmähersortiment an. Die Modellvielfalt lässt für kaum einen Kunden Wünsche offen. 

Aber wir gehen noch einen Schritt weiter – wie Sie bereits gehört haben. Wir werden uns zukünftig in Deutschland dem Profi-Bereich noch stärker zuwenden.

Wie Sie wissen, haben wir bereits einige Profi-Geräte in unserem Sortiment, beispielsweise die Heckenscheren HE 815 und HE 805. Zusätzlich stellen wir hier in Köln die Heckenschere HE 810 vor, mit der wir unsere Angebotspalette erweitern. Ebenfalls im bestehenden Sortiment bieten wir dem professionellen Anwender die Elektro-Motorsense TE 1000 und den Heckenschneider HEL 700 K an. Mit dem MB 858 haben wir auf der letzten Gafa den ersten handgeführten Profi-Rasenmäher vorgestellt. 
Mit der Einführung der Serie 7 erweitern wir unser Sortiment handgeführter Rasenmäher für den professionellen Anwender. Mit Schnittbreiten wahlweise von 48 oder 53 Zentimetern, einer robusten Alu-Bauweise, einer starken Motorleistung sowie vielen ergonomischen Ausstattungsmerkmalen, werden diese Geräte im Dauereinsatz die Arbeit der Profi-Anwender spürbar angenehmer machen. Die Mäher verfügen über kraftvolle Kawasaki 4-Takt-6 HP-Benzinmotoren, die sehr leicht zu starten sind. Zu den Pluspunkten zählen der sparsame Spritverbrauch, der ruhige Lauf und geringe Vibrationen des OHV-Motors. Ein weiterer Pluspunkt ist die Kurbelwellenabstützung der Motorwelle. Diese schützt vor seitlichen Schlägen und verhindert, dass Wurzeln oder Steine Schaden verursachen.

Damit verfügen wir nun über ein gesondertes, spezielles Profi-Sortiment. Mit einem eigenen Katalog für die Profis wollen wir unsere Kompetenz beispielsweise Garten- und Landschaftsbauern oder kommunalen Verwaltungen anschaulich vermitteln. Unsere Partner im Fachhandel begrüßen die Sortimentserweiterung von VIKING, eröffnet sie ihnen doch neue Absatzchancen und neue Kundengruppen.

2. Zum Thema Premium-Strategie

Das von der STIHL Vertriebszentrale in Dieburg entwickelte und 2005 eingeführte VIKING Premium Partner Konzept ist eingebettet in die STIHL-Fachhandelsleitlinien. Es dient der Qualifizierung, der Stärkung und der Zukunftssicherung des Service gebenden Fachhandels. Ganz im Sinne der Philosophie von STIHL geht es uns auch bei VIKING um die Stärkung unserer Fachhandelspartner. Nun liegen erste Erfahrungsberichte vor und wir können mit Stolz sagen, dass die Akzeptanz beim Fachhandel sehr groß ist. 

Zum Hintergrundverständnis stelle ich Ihnen hier noch einmal die Eckpfeiler des VIKING Premium Partner Konzeptes vor: Wie Sie wissen, setzt VIKING ebenso wie STIHL ausschließlich auf den Service gebenden Fachhandel. Denn die hochwertigen und technologisch ausgereiften VIKING-Produkte brauchen Beratung und Service. Dies kann nur der Fachhändler leisten. Wer sich als Fachhändler für die VIKING Premium Partnerschaft entscheidet, erhält zusätzliche Vorteile. Ein Konditionssystem, das qualitative und quantitative Kriterien beinhaltet, gibt genau vor, welche Vorgaben der Händler erfüllen muss, um in den Genuss der verbesserten Konditionen zu kommen. 

Bei den Qualitätskriterien geht es uns um die Weiterentwicklung des Fachhandels in den folgenden Bereichen: 

a. Qualifikation

b. Modernisierung der Werkstatt 

c. Garantieabwicklung

d. Produktsortiment und Innovation  

e. Visueller Auftritt der Marke VIKING 

Diese Qualitätskriterien bilden die Grundlage für die jährliche Zielvereinbarung mit dem Fachhandel.  Unser Ziel muss es sein, dass der Kunde die Premium-Strategie vom Produkt, über die Beratung und die Einweisung bis zum Service erlebt. 

Für den Fachhandel ist der Vorteil klar. Er kann sich mit seiner Kompetenz eindeutig gegenüber anderen Vertriebsformen profilieren. Wir werden also mit viel Energie und hohen Investitionen die Weiterentwicklung unseres Händlernetzes vorantreiben. Ein weiterer Baustein unseres Premium-Konzeptes ist die Weiterbildung. In einer Qualifizierungsoffensive haben wir unser Schulungsangebot deutlich erweitert. Immer mehr Fachhändler nehmen an inzwischen 13 unterschiedlichen Angeboten teil. Eine Ausweitung ist geplant.

Wir verfügen inzwischen über einen festen Stamm an VIKING Premium Partnern im Fachhandel. Unsere Partner haben erkannt, dass ihnen unsere Unterstützung handfeste und messbare Vorteile bringt. Sie hilft ihnen bei ihrer Zukunftsplanung. Für uns ist das eine hervorragende Basis, um das Konzept weiterzuentwickeln und neue Fachhändler als VIKING Premium Partner zu gewinnen. 

3. Fazit

Meine Damen und Herren. Ich möchte noch einmal kurz zusammenfassen. Die Erfolgsfaktoren, auf die wir auch weiterhin setzen, sind:

· ein breites, innovatives und qualitatives Produktsortiment,

· die Weiterentwicklung unseres Netzes an VIKING Premium Partnern,

· der Ausbau der Schulungsangebote und der Vertriebsunterstützung und  

· die Stärkung der Marke VIKING

Zukünftig müssen Sie mit zwei starken Marken rechnen: STIHL und VIKING. Unsere Offensive bei Produkten und Servicestandards führen wir konsequent fort. 

Hochwertige Beratung, Einweisung und kundenfreundlicher Service werden auf Dauer all jene überzeugen, die ihren Garten lieben und deshalb anspruchsvoll pflegen möchten. Mit der Einführung der Rasenmäher Serien 5 und 7 kommen wir unserem Ziel, die Nr. 1 bei handgeführten Benzinrasenmähern zu werden, um einiges näher. Sie dürfen daher gespannt darauf sein, was wir Ihnen in den nächsten Jahren an Produktneuheiten und neuen Ideen vorstellen werden.

In diesem Sinne wünsche ich Ihnen noch einen interessanten Aufenthalt hier auf der Messe und ich würde mich sehr freuen, Sie auch an unserem Stand in Halle 7 zu begrüßen.

Herzlichen Dank für Ihre Aufmerksamkeit. 
Rede von Wolfgang Ebbecke
Geschäftsführer STIHL Frankreich
Sehr geehrte Damen und Herren,

auch ich möchte Sie herzlich zu unserer Pressekonferenz hier in Köln begrüßen. Ich danke meinem Kollegen Norbert Pick für seine Ausführungen über den deutschen Markt und möchte nun die Gelegenheit nutzen, einen Blick auf unsere Aktivitäten in Frankreich zu werfen.

Unser gemeinsames Ziel ist es die Nummer 1 auf dem europäischen Markt für Gartenpflegegeräte zu werden.

Dass wir solche Ambitionen in die Realität umsetzen können, haben wir in der STIHL-Gruppe mit der Marke „STIHL“ schon bewiesen und dies nicht geografisch beschränkt auf Europa, sondern weltweit.

Zu Europa gehört auch Frankreich und der französische Markt für Gartenpflegegeräte. Ein nicht unbedeutender Markt für alle Wettbewerber und daher auch für uns „VIKING“!

Seit Jahren mit der Serie Linea S sowie den anderen VIKING Produkten nehmen wir eine führende Position auf unserem Markt ein.

Die Einführung der neuen Serie von Rasenmähern zum Beispiel wird unsere Stellung nicht nur festigen bzw. bestätigen, sondern weiter ausbauen. Unserem Ziel, dem Marktführer, sind wir schon sehr nahe.

Aber man wird nicht Marktführer nur durch ein ausgezeichnetes Produkt.

Bis es dazu kommt, ein marktgerechtes Qualitätsprodukt absichern zu können, sind eine Vielzahl von Aktionen und Schritten notwendig.

Vom „Ohr an Markt“ um ausloten zu können, was ist „marktgerecht“, bis zum fertigen Produkt vergehen Jahre. Aber damit ist man noch kein Marktführer.

Die Software, das heißt Beratung nach und vor dem Verkauf, Einweisung bei der Übergabe sowie Ratschläge zur optimalen Benutzung der Geräte, sind ein weiterer Teil des Gesamtbereiches, die einen Marktführer ausmachen.

Als weitere Merkmale gelten ein ausgezeichneter Kundendienst, Vorrätigkeit der Zubehör- und Ersatzteile sowie kunden- und zeitgerechte Reaktions- und Lieferzeiten.

Alle diese Leistungen werden natürlich nicht nur vom Hersteller VIKING erbracht.

Zwischen dem Endkunden stehen die firmeneigenen Vertriebsgesellschaften und dann unser Vertriebspartner, der Fachhändler.

Wenn meine Kollegen, die hier zu Ihnen sprechen, besonders von der internationalen Zukunft und der beeindruckenden Produktentwicklung sprachen, so möchte ich mich auf unseren Vertriebsweg, den Fachhändler konzentrieren, unser VIKING Premium Partner.

Zu Premium Geräten gehört ein Premium Partner.

Unser exklusiver Vertriebsweg geht über den Fachhändler. Hier sind Vorraussetzungen gegeben, die das Bild des Marktführers komplettieren. Er ist auch „VIKING“ und zu ihm stehen auch wir, die Vertriebsgesellschaften.

Dazu stehen heißt auch, ihn zu unterstützen, zu schulen und zu begleiten.

Wir, in Frankreich, haben vor einiger Zeit ein Fachhändler-Qualifikationsprogramm erfolgreich gestartet.

So kompromisslos wie die Qualität unserer Produkte bei der Entwicklung und Produktion behandelt werden, so kompromisslos suchen wir Aktionen und Wege den Fachhändler zum VIKING Premium Partner zu machen.

Dazu gehören natürlich zwei: der Fachhändler und wir.

Mit unserem Qualifikationsprogramm CAP 21 (Challenge–Avenir-Performance 21. Jahrhundert) haben wir ein Qualifikationsprogramm welches die vier wesentlichen Komponenten des erfolgreichen Premium Partners beinhaltet.

Das Programm, welches bereits seit über einem Jahr läuft, ist so gut im Markt angekommen, dass sich Wettbewerber an den „VIKING-Zug“ angehängt haben.

Wir unterstützen in dieser Aktion unsere Partner in den ureigensten Aufgaben eines Fachhändlers.

Was sind dies für Elemente?

Zuerst muss er „Promoter“ sein, danach Verkäufer. Dann kommt Serviceorientiertheit und als letztes mit entscheidend muss er auch den „Geist des Unternehmers“ besitzen.

Wie gehen wir vor?

Nach einer „Eigenanalyse“ des Partners definieren wir gemeinsam die Stärken und Schwächen und arbeiten dann zusammen Korrekturmaßnahmen aus.

Wobei das Bench-Marking mit ganz fremden Bereichen auch nicht zu kurz kommt. Die konsequente Durchführung dieses Programms, welches jährlich überarbeitet und angepasst wird, verfolgen wir auch nach den Analysen in Aktionsprogrammen.

Der Erfolg stellt sich dann von alleine ein. Wir spüren heute schon bei den Partnern, die aktiv mitgearbeitet haben und das Umsetzen bewusst forcieren, erfolgreichere Aktivitäten, das heißt mehr Um- und Absatz und, was noch wichtiger ist, mit zufriedeneren Kunden mehr zukunftssichere Aussichten.

Die aktive Vollreferenz soll unser Premium Partner sein, dessen Adresse man gerne weiterempfiehlt und zu dem man auch in der Zukunft bei Neuanschaffungen v.a. vertrauensvoll hingeht.

Qualität ist auch wenn der Kunde zurückkommt und nicht die Ware.

Unser Weg in den nächsten Jahren ist vorgezeichnet.

Die neuen Produkte, die wir alle hier auf dieser Ausstellung begutachten dürfen, zusammen mit denen, die heute noch auf dem CAD-Bildschirm sind, bzw. als Prototyp schon Gesicht zeigen, sowie mit unserem Fachhändler als Premium Partner, wird uns nichts aufhalten ihnen bald als Marktführer entgegentreten zu können.

Sowohl unsere neuen Produkte, als auch unsere begleitenden Aktionen und die Relation mit unserem Premium Partner, dem Fachhändler, sind einmalig und sind nicht mit dem Vorgehen anderer Wettbewerber vergleichbar.

Warum eigentlich? Es wäre doch viel leichter etwas zu kopieren!! Aber man kann niemanden überholen indem man in dessen Fußstapfen tritt.

Ich danke ihnen für ihre Aufmerksamkeit!

Wir stehen Ihnen nun für Fragen zur Verfügung. Bitte nutzen Sie die Gelegenheit und zögern Sie nicht, ausführlich von dieser Fragerunde Gebrauch zu machen.
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