Unter vier Augen

Es sind noch

Iweistellige Zuwichse
bei Gewinn und Umsatz
vermeldet Harald Kuhnle
fiir sein Arheitshiihnen-

geschaft. Mit dem
erfolgreichen Unter-
nehmer sprach Riidi-
ger Kopf.
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Im Renovationssektor, wie bei ‘ .

ininung des Schriftzuges eines . .
o Rﬂll“l!l M!]iihelhauses, ist Kuhnle's Eine _Wumag WT 260 bei U‘I'II_hau-
Felll:lache:t meist tatig arheiten zur ,Alten Kelter” in Fellbach
Kundschatt zu

ichtig ist, dass
das, was wir
N tun, auch gut
machen®, ist wohl eine der wichtigs-
ten Erkenntnisse, die Harald Kuhn-
le, Geschéftsfiihrer von Kuhnle
Arbeitsbiithnen mit Sitz in Fellbach

geredet”, sagt der gebtirtige Schwabe und meint weiter: ,Mir
liegt nichts an der schnellen Mark. Ich will langfristig mit dem
Kunden arbeiten.

Und was soll ich sagen.

S_eit zehn Jahren fiir Kuhnle im
Eu!satz: Die WT 200 mit Korbarm
beim Fassadenanstrich eines
Supermarktes in Fellhach

bei Stuttgart, in seine Firmenphiloso-
phie einfliefSen lasst. Er sei Vermieter
und kein Spediteur, so Kuhnle weiter. Daher gehort es zu sei-
nem Firmenmotto, dass die Kunden die Gerate bei ihm abholen
und auch wieder bringen. Dementsprechend besteht der Fuhr-
park des Unternehmens hauptsachlich aus LKW-Arbeitsbiihnen
bis zu 44 Metern Arbeitshohe und einigen Anhdangerarbeitsbiih-
nen. ,Wir halten keinen Fuhrpark zum Ausliefern vor und haben
selbst nur ein Allradfahrzeug als Kundendienstfahrzeug®, erklért
der Geschaftsfiihrer.

Damit liegen seine Personalkosten und Fuhrparkkosten im
Vergleich niedriger.

Der Markt ist auch im Grofdraum Stuttgart enger geworden.
Alle gro3en Namen der Branche sind hier mit einer Niederlas-
sung oder dem Hauptsitz vertreten. Fiir sein Unternehmen sieht
er dennoch eine gute Ausgangsposition. Er sagt klar, dass er ,,im
Standardbereich bei den LKW-Arbeitsbiihnen gut aufgestellt ist".
Sein Klientel kommt iberwiegend aus dem Bereich der Bauin-
standhaltung, weniger aus dem Neubausektor. Dies ist zwar ein
arbeitsaufwendigerer, aber dafiir konstanterer Markt.

Dartiber hinaus ist es fiir sein Geschaftsverstdndnis sehr wichtig,
die Kontinuitdt gegentiber dem Kunden auf vielen Wegen zu
erreichen. Dazu gehort auch, das Mitarbeiter langjéhrig dem
Unternehmen angehoéren und so eine intensive Bindung zwi-
schen den Mitarbeitern und den Kunden entstehen kann.

Er verzichtet auch auf Aufdendienstler, die von einer Baustelle
zu anderen rennen.

Kuhnles Auffassung ist, dass ,,viele Kunden das als aufdring-
lich empfinden®.

»oicherlich geht mir der eine oder andere Auftrag dadurch
verloren, aber bei diesen Geschéften wird nur tiber den Preis

Die Zufriedenheit meiner Kunden ist die beste Werbung fiir
mich®, ist Kuhnle zufrieden.

Schwabisch wertkonservativ

In Sachen Investitionen nennt er sich selbst gerne schwabisch
wertkonservativ. ,Wir kaufen erst ein Gerét, wenn wieder Geld
dafiir in der Kasse ist“. Finanzierungen geht er nur bei wirkli-
chen Grofdgeréten ein. Aber auch hier werden die Kredite auf
ein Minimum reduziert. Fiir seinen Fuhrpark, liberwiegend
Wumag-LKW-Biihnen, ist es ihm wichtig, dass die Gerdte mog-
lichst einfach zu handhaben sind und gut funktionieren. Zudem
habe er gemerkt, dass die Kunden ein grof3eres Sicherheitsge-
fahl haben, wenn diese auf Gerdte mit Stahlauslegern arbeiten.
Zugunsten dieses Sicherheitsgefiihls verzichtet Kuhnle gerne auf
den ein oder anderen Meter seitliche Reichweite.

Damit seine Kunden sowohl sicher und zuverlassig arbeiten
konnen, bietet er regelméflig Schulungen und Weiterbildungen
fiir deren Mitarbeiter kostenlos an. Sein Vorteil ist sicherlich
auch der sorgfaltigere Umgang mit seinen Maschinen.

Kuhnle zeigt sich von seinem Konzept zufrieden. Er verzeich-
nete im vergangenen Jahr sowohl beim Umsatz als auch beim
Gewinn Zuwdchse im zweistelligen Prozentbereich. Derzeit sehe
er zwar auch ein Uberangebot an Maschinen, allerdings ist das
Potential noch lange nicht ausgeschopft und restimiert: ,Insge-
samt sind die Einsatzmdglichkeiten, und das Kundenpotenzial in
Deutschland in der Arbeitsbithnenvermietung immer noch nicht
vollstdndig erschlossen, so dass fir alle, die innovativ und kun-
denorientiert arbeiten auch zukiinftig noch ausreichend Markt-
potenzial vorhanden ist.* K&B






