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Erfolgreiches erstes Jahr——

Am 01.05.2007 ging die Dieci Deutschland GmbH an den Start.
Seit einem Jahr vertreibt das in GieBen ansdssige Unternehmen
die italienischen Teleskopstapler - mit Erfolg. Alleine im vergan-
genen Jahr konnte der deutsche Generalvertrieb 40 Maschinen
verkaufen. Weitere zehn Maschinen kamen in den ersten drei
Monaten dieses Jahres hinzu. Zahlreiche weitere Teleskopstap-
ler sind bestellt, sodass insgesamt bis zum 01.04.2008 weitere
100 bestellte Telestapler zu Buche schlugen.

Dieci zé&hlt zu den Kom-
plettanbietern im Bereich Te-
leskopstapler. Das Produkt-
programm umfasst zahlreiche
Maschinen sowohl mit starren
als auch mit drehbaren Ober-
wagen. Zusammen mit den
zahlreichen Anbaugerdten
kénnen alle Segmente — Agrar,
Industrie und Vermietung — be-
dient werden.

Von den bislang verkauften
beziehungsweise bestellten Te-
leskopstaplern gingen etwa 22
Maschinen an Vermieter, wie
Verkaufsleiter Markus Happ
gegeniiber BM erlduterte. Et-
wa 18 Telestapler konnten seit
der Sgritechnica im Agrarmarkt
platziert werden. Der Rest war
fiir die Industrie bestimmt. Bei
den Industriemaschinen konn-
te Dieci Deutschland etwa 50%
mit drehbarem Oberwagen

verkaufen.

Viel Uberzeugungsarbeit
bei Vermietern

Was den Vermietsektor an-
belangt, so hatte Markus Happ
nach eigenen Angaben vor ei-
nem Jahr hohere Erwartungen.
,Die Vorbehalte gegeniiber
einem eher unbekannten Her-
steller sind riesig“, berichtete
Happ gegeniiber BM.

Wie viel Uberzeugungsarbeit
geleistet werden muss, belegt
ein Beispiel, dass Markus Happ
anfiihrte. ,Ein Biithnenvermie-
ter musste den Ausfall eines Te-
leskopstaplers eines bekannten
Herstellers kompensieren und
mietete einen Pegasus 40.17 —
ein Dieci-Telestapler mit dreh-
barem Oberwagen, 4 t Tragkraft
und 17 m Hubhohe - an. Die
Gesamtmietdauer belief sich
unter anderem aufgrund von
Lieferproblemen auf fast genau
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Insgesamt 35 Teilnehmer von 17 Partnerlift-Betrieben nahmen an einer dreitégigen
Exkursion im italienischen Montecchio teil.

zehn Monate, ohne eine einzi-
ge Reparatur oder Storung. Bei
der anschlieRend anstehenden
Neuinvestition griff der Ver-
mieter jedoch wieder auf ein
bekannteres Produkt zurtick.“

Wenn schon Neuling, dann
Minimalpreise, so konnte man
das zweite Problem, um auf
dem Vermietmarkt Full zu fas-
sen, umschreiben. ,Viele Ver-
mieter erwarten von uns als
Neuling Tiefstpreise“, so Mar-
kus Happ. ,Diese Vorstellung
liee sich ab nur durch den
Einsatz minderwertiger Kom-
ponenten verwirklichen, was
nicht im Sinne des Kunden ist
und die Nachhaltigkeit unse-
rer Arbeit vom Start weg ge-
fahrden wiirde“, erlduterte der
Verkaufsleiter. Ein Weg, den die
Dieci Deutschland GmbH nicht
einschlagen wird.

Die ersten Weichen, um den
Vermietmarkt starker bearbei-
ten zu kdnnen, wurden mit dem
Kontakt zur Partnerlift-Organi-
sation im Januar dieses Jahres
gestellt. Die Dieci Deutschland
GmbH hatte die Partnerlift-Be-
triebe zu einer Sonderverkaufs-
aktion und einer Werksfiihrung
ins italienische Montecchio
geladen. ,Wir waren von der
groBen Teilnehmerzahl tiber-
rascht, berichtete Happ. ,Ins-
gesamt haben an der dreiti-
gigen Exkursion 35 Personen
von 17 Partnerlift-Mitgliedern
teilgenommen. Das alleine
zeigt den Stellenwert, den die
Produktgruppe Teleskopstapler
bei den Vermietern einnimmt.

Wie erwartet, waren unsere
Gaste vom modernen Werk als
auch von unseren Produkten
positiv tiberrascht. Fiir zukiinf-
tige Kaufentscheidungen diirf-
te Dieci eine ernstzunehmende
Alternative in den Kopfen der
Entscheidungstriager geworden
sein“, so die Einschitzung
Happs.

Aufgrund der beschriebenen
Situation sind die 22 verkauf-
ten Maschinen, umso héher zu
bewerten. ,Die verkauften Ge-
rate laufen problemlos in der
Vermietung. Bislang kam es zu
keinerlei Reklamationen, so
Happ.

Schlieflich erlduterte Mar-
kus Happ gegeniiber BM noch
die derzeitige Marktsituation
der Dieci Deutschland GmbH.
»Ich vergleiche die Marktsitua-
tion gerne mit der Arbeitsbiih-
nenbeschaffung vor etwa 15
Jahren. Auch damals wurden
nur verhdltnismédBig wenige
Hersteller durch die Vermie-
ter frequentiert. Erst nach und
nach haben sich dann auch
kleinere, unbekanntere Her-
steller ihren Platz am Markt er-
obern kénnen. So wird es auch
hier bei uns sein. Sobald es
uns gelingt, einen der groflen
Fische der Vermieterriege an
Land zu ziehen, und wir dann
tiber eine echte Referenz im
Markt verfiigen, werden uns die
Geschifte mit den Biihnenver-
mietern leichter fallen“, so der
Verkaufsleiter abschlieBend.
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