Zoo(o)m den Erfolg

Fiirg-Pro-Lift heil3t jetzt Zooom
und soll jetzt noch schneller
wachsen als sein Vorgianger. Tim
Whiteman sprach mit den ,,Min-
nern hinter dem neuen Namen®.

Den Namen eines erfolgreichen Unter-
nehmens zu dndern ist immer ein gefahrli-
ches Unterfangen. So musste es fiir Fiirg-
Pro-Lift schon gute Griinde gegeben haben,
um diesen Schritt zu wagen. Und die hieflen
beispielsweise ,,Europatauglichkeit”. Ge-
sucht wurde fiir alle Unternehmen der La-
vendon Group ein Name, der in ganz Euro-
pa verwendet werden kann. Fiir die Wahl
des Zeitpunktes galt ,,jetzt oder nie* — also
bevor das Unternehmen noch grofler (oder
zu grof3?) wird.

Nick Selley und Giinther Aust

,.Die deutsche Zooom ist erfolgreich®, be-
tont Geschiftsfiihrer Giinther Aust. Er weist
all jene Vermutungen zuriick, die den
Grund fiir das schnelle Wachstum des Un-
ternehmens in der Niedrigpreispolitik se-
hen: ,,Das ist Unsinn, wir miissen schlief3-
lich fiir unsere Muttergesellschaft The La-
vendon Group Geld verdienen — daher ha-
ben wir nicht die tiefsten Mietsédtze — im
Durchschnitt verlieren wir pro Woche bis
zu 250 Auftrage an Mitbewerber die uns
locker unterbieten®, erklart Aust.

Lavendon global

Die Lavendon Group hat ihren Sitz in
Grossbritannien, wo sie zudem ein ande-
res groBBes Vermietunternehmen, Nation-
wide Access, besitzt. Des Weiteren gehdren
noch kleinere Unternehmen in Frankreich,
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Spanien sowie im Nahen Osten zum Kon-
zern und schon bald sollen weitere in der
Schweiz und in Osterreich folgen. Vor
kurzem wurde ein Gewinn vor Steuern von
£ 11.9 Millionen (33 Millionen Mark) pu-
bliziert — 40 Prozent hoher als im Vorjahr.
Der Umsatz stieg in der gleichen Periode
von £ 45,2 Millionen (140 Millionen
Mark) auf £ 68,5 Millionen (210 Millio-
nen Mark) an. In Deutschland lag der Um-
satz im letzten Jahr bei 68
Millionen Mark. Die Laven-
don Group wird sich an der
Londoner Borse Kapital in
Hohe von £ 28 Millionen be-
schaffen. Finanzdirektor Alan
Merrell wies gegeniiber Kran
& Biihne darauf hin, dass die-
ses Kapital zum Kauf von
neuen Gerdten verwendet
wird. Und dabei sind auch
1800 Arbeitsbithnen fiir
Deutschland.

Weshalb braucht Zooom
soviel neue Geréte? ,,Ich glau-
be der Markt wichst von Jahr
zu Jahr®, antwortet Giinther
Aust. Nick Selley, Direktor fiir Geschéfts-
entwicklung, schlieB3t sich dieser Aussage
an und prophezeit, dass Zooom bis Juni
4300 Arbeitsbiihnen in 45 Depots haben
wird. Er fligt hinzu: ,,Wir werden mogli-
cherweise nichstes Jahr um diese Zeit
mehr als 5000 Biithnen haben®. Er schitzt,
dass die Biihnenflotte insgesamt in
Deutschland bei rund 20 000 Exemplaren
anzusiedeln ist, fiir 2001 glaubt er an
25000 ,,und in vier bis funf Jahren werden
es wohl 40 000 sein“. Das grofite Problem
von Zooom ist laut Aust ,,gut geschultes
Fachpersonal zu finden, denn wir miissen
unsere derzeit 415 Angestellten unbedingt
entlasten®.

Gehobenes Standardprogramm

Aust und Selley bestitigten tiberein-
stimmend, dass sie ,,gehobene Standard-
Produkte® kaufen werden; und auBerdem,
so ergénzen sie lachelnd, werden sie nicht
im Markt fiir 100-Meter-LKW-Biihnen
anzutreffen sein.

ADb sofort gibt
es Zooom statt
Fiirg-Pro-Lift

,unsere geldufig-
sten Geridte sind
Modelle wie die
Genie 45 und Sechs-
bis Zehn-Meter-
Scherenbiihnen®, erldutert Selley und
vergleicht Zooom mit Aldi — gutes
Preis/Leistungsverhiltnis, Nah beim
Kunden, aber kein Ort zum Kauf von
Luxusartikeln.

Die Aussage iiber die Kundenndhe gibt
einen Hinweis darauf, warum Zooom
sein Depotnetz so schnell aufbaut. ,,Kun-
den wollen fiir den Transport nicht be-
zahlen, obwohl sie dies unserer Meinung
nach tun sollten. Wir aber miissen mit
Unternehmen konkurrieren, die bei Miet-
preisen beispielsweise zwei Wochen frei-
en Transport zusagen. Unsere Losung
heif3t: ,,Wir haben ein Depot nahe beim
Kunden®, betont Giinther Aust. Er sagt
fiir Zooom mit einem Blick in die Zu-
kunft voraus, dass sie bis Mitte nichsten
Jahres mehr als 50 Depots haben werden
und dass der Kundenstamm stetig wach-
sen wird — ,,1996 hatten wir 100 Kunden,
im letzten Jahr waren es 11 600, ergénzt
Nick Selley und fiigt hinzu: ,,Wir sind
immer da am Ball, wo es neue Kunden
zu finden gilt™. K&B
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