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Radius erweitert
E in Markenwechsel oder die Integra-

tion einer neuen Marke sind für 
Fachbetriebe durchaus eine Heraus-

forderung. Zumindest dann, wenn diese 
Lieferanten für den Händler eine heraus-
ragende Bedeutung haben oder bekom-
men sollen. Das gilt auch für die im Au-
gust 2012 bei der Stavermann GmbH in 
Wallenhorst getroffene Entscheidung, 
künftig das Fabrikat Toro zu listen. Allein 
wegen dessen Sortimentsbereich Hobby 
& Garten, den Stavermann jetzt in sei-
nem Hausgebiet vertritt, wäre der Schritt 
nicht so erwähnenswert. Denn ange-
sichts von über 100 Mitarbeitern und ins-
gesamt sieben Standorten wäre eine Ra-
senmähermarke mehr oder weniger für 
den Fachbetrieb kein Grund zur Aufre-
gung. 
Was die Veränderung so herausstechen 
und Toro zu einer Kernmarke bei Staver-
mann werden lässt, ist die Tatsache, dass 
der Wallenhorster Fachhändler für die 
Profi-, Kommunal- und Golfplatzsparte 
des Herstellers die Vertriebsverantwor-
tung gleich für mehrere Bundesländer 
übernommen hat. Genauer gesagt, han-
delt es sich um das westliche Niedersach-
sen, Hamburg, Schleswig-Holstein und 
Mecklenburg-Vorpommern. „Allein in 
der Zielgruppe Golfplätze bietet sich uns 
hier ein enormes Potenzial. Mit rund 120 
Plätzen fällt etwa ein Viertel aller deut-

schen Golfanlagen in dieses Gebiet und 
eröffnet große Chancen für einen profes-
sionellen Technikdienstleister. Genau in 
dieser Funktion sehen wir uns und 
freuen uns schon darauf, diese Aufgabe 
zu meistern“, erläutert Geschäftsführer 
Johannes Vocke. Und Stefan Ludwig, 
ebenfalls Geschäftsführer des Unterneh-
mens, ergänzt: 
„Wir waren auch schon vorher lange und 
intensiv auf dem Gebiet der professio-
nellen Grünflächenpflege aktiv, fühlten 
uns allerdings in der Technik seit einiger 
Zeit nicht optimal aufgestellt. Mit der für 
uns neuen Marke Toro ändert sich dies 
nun deutlich. Die breite Unterstützung, 
die wir gerade jetzt in der Startphase sei-
tens des Herstellers erfahren, hilft uns 
sehr. Außerdem arbeiten wir mit einigen 
etablierten Handels- und Servicepartnern 
in Mecklenburg-Vorpommern und 
Schleswig-Holstein zusammen, die für 
uns wichtige Stützen in dem doch erheb-
lich erweiterten Verantwortungsgebiet 
sind.“

Partnernetz ausbauen
Allerdings sehen Johannes Vocke und 
Stefan Ludwig in der Golfplatzsparte 
nicht das einzige Potenzial. Kommunen 
und Dienstleister für die Grünflächen-
pflege bilden die zweite Stoßrichtung, die 
es zu verfolgen gilt. Im westlichen Nie-

dersachsen sieht sich das Geschäftsfüh-
rer-Duo mit den eigenen Niederlas-
sungen sowie dem zehnköpfigen Ver-
triebs-Außendienst schon gut aufgestellt. 
Trotzdem sind beide durchaus der Idee 
zugeneigt, in einzelnen Regionen der ge-
nannten Bundesländer mit zusätzlichen 
Vertriebs- und Servicepartnern aus dem 
Fachhandel zu kooperieren. Auf diese 
Weise könnte die Flächenabdeckung in-
tensiviert werden. „Wichtig ist uns, dass 
sich Interessenten mit Energie und Über-
zeugung auf ein so spezielles Thema wie 
Profi-Grünflächenpflege ausrichten wol-
len und können. Denn dafür sind wirk-
lich kompetente Spezialisten gefragt“, 
unterstreicht Johannes Vocke. 
Und diese Herausforderungen sind 
durchaus nicht zu unterschätzen. Ob-
wohl Stavermann selbst seit Langem sehr 
erfolgreich im Profisegment unterwegs 
ist und mehr als die Hälfte des eigenen 
Umsatzes aus der Zielgruppe Kommu-
nen, Industrie und Golf erzielt, bringt die 
Umstellung auf Toro einiges an Aufgaben 
mit sich. Dazu gehört der Aufbau eines 
Maschinenpools für den Verkauf und für 
Vorführungen. Sehr wichtig ist den bei-
den Geschäftsführern auch hohe Liefer-
fähigkeit in Form eines gut sortierten 
Teilebestandes. Dabei stehen in der län-
gerfristigen Perspektive rund 200 000 
Euro durchschnittlicher Bestandswert in 

Stavermann vertritt Toro | Als 
regionaler Fachhändler gehörte 
Stavermann in Wallenhorst 
schon lange zu den Top-Adres-
sen bei Kommunal- und Gar-
tentechnik. Seit August ver-
marktet das Unternehmen als 
A-Händler auch Toro – im Seg-
ment Profi-Grünflächenpflege 
sogar in vier Bundesländern. 

Die Stavermann-Geschäftsführer Johannes 
 Vocke (li.) und Stefan Ludwig sehen in der 
Marke Toro eine wichtige Ergänzung des Sorti-
ments und der Unternehmensstrategie.
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der Planung – in Relation zum 
heutigen Durchschnittswert 
des Stavermann-Teile-Gesamt-
bestandes von gut 1,2 Millio-
nen also schon eine Haus-
nummer.
Spürbar zu Buche schlugen 
und schlagen neben einer 
breit angelegten Marketing-
kampagne auch die diversen 
Schulungen, die im Zuge der 
Toro-Markeneinführung not-
wendig sind, sei es nun für 
Verkäufer oder Mechaniker. 
„Spezialisierung bedeutet 
auch hier, mit dem eigenen 
Know-how auf Top-Niveau zu 
kommen, denn unsere Kun-
den legen die Messlatte ihrer 
Anforderungen zu Recht 
hoch“, meint Johannes Vocke. 
Dann ist es seiner Einschät-
zung zufolge auch kein Prob-
lem, mit einer hochwertigen 
Marke wie Toro gut im Markt 
zu punkten. 
Fachwissen ist aber nicht nur 
in Bezug auf die Technik ge-
fragt, sondern auch und ge-
rade beim Thema Finanzie-
rungen. Nach Aussage Stefan 
Ludwigs nehmen zum Beispiel 
Miete und Leasing deutlich 
zu, etwa bei Kommunen und 
Profi-Dienstleistern. „Entspre-
chend fundiert und auf die in-

dividuelle Kundensituation 
zugeschnitten muss dann die 
Beratung ausfallen“, hebt Ste-
fan Ludwig hervor. Dies sei 
primär die Aufgabe der Ver-
triebskollegen im eigenen 
Team. „Aber ich bin froh, dass 
wir mit der LV Kommunal ei-
nen Finanzierungs- und Versi-
cherungspartner an unserer 
Seite haben, mit dem wir Her-
steller-unabhängige Lösungen 
zu marktgerechten Preisen fin-
den können“, fügt er hinzu.

Filial-Neubau 
In Sachen Kommune und 
Profi-Kundschaft gibt das Sta-
vermann-Team aber derzeit 
nicht nur mit Toro Gas. Eine 
wichtige Säule sind die Kom-
munaltraktoren von Steyr, 
Iseki und Holder sowie – rela-
tiv neu dabei – die Trägerfahr-
zeuge von SysTrac. Letztere 
stoßen aufgrund ihrer tech-
nischen Besonderheiten auf 
großes Interesse bei Kommu-
nen und Straßenmeistereien, 
so Johannes Vocke. Dazu passt 
übrigens auch eine der jüngs-
ten Neuzugänge: Kürzlich 
übernahm Stavermann den 
Kommunaltechnik-Spezia-
listen Mertens in Münster, der 
damit als siebter Standort zur 
Gruppe gehört. „Mit diesem 
in der Branche bestens etab-
lierten Spezialisten haben wir 
unser Portfolio in Richtung 
Kommune und Winterdienst 
umfassend erweitert“, freut 
sich Stefan Ludwig.
Vorfreude herrscht übrigens 
auch auf den Neubau in Geor-
gsmarienhütte, der die bishe-
rige, relativ beengte Immobilie 
ersetzen soll. Der Bau mit          
1 000 Quadratmeter großem 

Verkaufsraum macht bereits 
gute Fortschritte und soll vo-
raussichtlich Anfang 2013 er-
öffnet werden. Hier liegt der 
Sortimentsschwerpunkt je-
doch auf professioneller Reini-
gungstechnik und Privatkun-
den, da vor allem mit Garten- 
und Forsttechnik sowie 
Fahrrädern. „Denn auch wenn 

wir im Gesamtunternehmen 
einen klaren Schwerpunkt in 
der Profi-Kundschaft haben, 
engagieren wir uns im Privat-
kundensektor mit gleicher In-
tensität und Professionalität. 
Denn das ist immer die Grund-
voraussetzung für erfolg-
reichen Fachhandel“, so Jo-
hannes Vocke abschließend (jn)

Die Kommunaltechnik ist bei Stavermann ein wichtiger Umsatzträger. Dazu gehören auch Traktoren und Geräteträger (Bild rechts). Zum Kommunaltech-
niktag (linkes Bild) kamen kürzlich mehrere hundert Mitarbeiter von Kommunen und Dienstleistern, um sich über Technikneuheiten zu informieren. 

Zum Kommunaltag im November 
waren die Toro-Maschinen ein 
wichtiger Ausstellungsbestandteil.
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