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,Auch im ALTER hebt es sich gut”

Mit KLB LEASING bis zu 10 Jahre alte Bihnen und Kréne leasen

ArbeitsbUhnen - Krane - Stapler - Baumaschinen

LEASING

Wir haben die Philosophie, Sie optimal,
individuell und insbesondere transparent
und fair zu beraten und langfristig zu
betreuen. Deswegen sind wir keine
Leasinggesellschaft, sondern eine freie,
unabhdngige Investitionsberatungsfirma.

Krugerstr. 5
68219 Mannheim

Tel: 0621 70097-5
Fax: 0621 70097-90

I www.klb-leasing.de

 MIETKAUF

Die KLB LEASING und Beratungs GmbH
ist eine Banken- und Branchenunabhéngige
Dienstleistungs-Gesellschaft fir die Produkte
Leasing, Mietkauf, Kredit und Factoring.
Seit 1993 ist der Geschaftsgegenstand

der KLB LEASING die geplante Investition
eines Unternehmens unter Beriicksichtigung
aller Besonderheiten beim optimalen
Vertragspartner (Leasingfirma,Bank) sinnvoll
zu platzieren und dabei die bestmégliche
Beratung einzubringen.

Die KLB LEASING verfigt als Makler tber
langjahrige Erfahrung in der Zusammen-
arbeit mit namhaften Leasing-Gesellschaften
und durch die eigenen Kunden erféhrt

sie immer wieder von deren positiven und
negativen Erlebnissen mit verschiedenen
Leasingfirmen. Daraus entstand die
KLB-Leasinggeber-Datenbank, die der

KLB LEASING hilft, Ihnen bestmdgliche

e KREDIT

Informationen dariiber zur Verfigung zu
stellen, wie die diversen Gesellschaften
tatsdchlich arbeiten und wer faire und auch
auBer-gewdhnliche Vertragsarten anbietet.

KLB LEASING wird seit Jahren auf dem
Arbeitsbihnen-Kran-Markt weiterempfohlen,
unter anderen, weil man mit uns weniger
Probleme und Zeitaufwand hat.

KLB LEASING hilft lhnen auch bei
gebrauchten (auch bis zu 10 Jahre
alt) Arbeitsbithnen/Kréne/LKW’s mit
langen Laufzeiten und marktgerechten
Restwerten.

Nutzen Sie das KLB LEASING Know-how
fir Ihre Finanzierungs- und Liquiditétsfragen.
Ubertragen auch Sie der KLB LEASING das
Leasingmandat! Dann haben Sie weniger
Aufwand bei mehr Sicherheit und besserer
Markttransparenz.




MENSCHEN

Palfinger ithernimmt
Wumag Elevant

Die Palfinger AG hat das Ar-

heitshiihnengeschaft der Wumag

r sechs Jahren
Vrmnit einer eige-

nen Marke
gestartet,
Jahren die damalige
Bison stematec tiber-
nommen, hat sich

vor vier bernommen. Uber die Konsequenzen

sprach Riidiger Kopf mit dem Vor-
standvorsitzenden Herhert Ortner.

Herhert Ortner, Vorstandsvorsitzender von Palfinger

die Palfinger AG mit
Wumag nun ein weiteres Stiick des Kuchens ,LKW-Biihnen“
gegonnt. Alles hangt jetzt nur noch an der Zustimmung
der Behorden, die fiir Anfang Herbst
Der Zeitpunkt war gut, denn die Verantwortlichen bei Wumag
zeigten Interesse an einem Verkauf, da die jetzige Fiihrungsriege aus
Altersgriinden demnéchst nicht mehr weiter machen wiirde. Und bei
Palfinger stief3 dies auf grof3es Interesse. Warum, erkldrt Herbert Ort-
ner mit einer einfachen selbstgestellten Pramisse: ,Wenn wir einen
Markt betreten, mochten wir weltweit frither oder spater zu den
Top3-Anbietern zdhlen.” Und was bedeutet dies nun fiir alle Beteili-
gten? Bezugnehmend auf die beiden Marken sieht Ortner gleichfalls
keine Probleme: ,Wir wollen eine starke Wumag ebenso erhalten
wie Bison Eine Uberlappung sei gering, fiigt der Vorstandsvorsit-
zende an, da sich die Wumag in der letzten Zeit einen sehr guten
Namen bei den Grof3geraten
gemacht hat und das Portfolio
bei Bison ,,nur” bis 61 Meter
geht. Und bei den kleineren
Modellen stehen unterschied-
liche Konzepte auf dem
Programm. Lediglich im 7,5-
Tonnen-Bereich rdumt Ortner
eine gewisse Doppelung ein.

erwartet  wird.

Dass beide Marken erhalten bleiben wird noch von anderen Aus-
sagen unterstrichen. So werde es keine Zentrale fiir Palfinger-Arbeits-
btihnen geben. ,Wir wollen kein Konzern mit einer Zentrale werden,
sondern ein Unternehmen, zu dem starke Namen gehoéren®, formu-
liert es Ortner. Lediglich bei der Frage der Nutzung der Standorte
wird dartiber nachgedacht, ob beispielsweise die neu eingerichtete
Lackieranlage in Lobau bei Bison-Palfinger auch fiir Wumag-Geréte
genutzt wird und ob es dhnliche Vorteile auch flir andere Produkti-
onsfaktoren gibt. Dies sind Teile der oft bei einer Akquise genannten
Synergieeffekte. Diese sind laut Palfinger in der gemeinsamer For-
schung und Entwicklung, dem Einkauf, der Produktion, dem Vertrieb
und dem Service zu finden. Dabei wird den Mitarbeitern und den
Standorten seitens Ortner ein klares Zeichen gesendet: ,Unser Ziel
ist es nicht, aus eins und eins nur 1,8 zu machen.” Alle Mitarbeiter
werden ibernommen und alle Standorte - von der Wumag und die
von Bison - bleiben erhalten. ,Wir haben das Unternehmen nattrlich
wegen der Produktpalette gekauft. Das Entscheidende waren aber
die Mitarbeiter, sowohl die in der Produktion als auch in der Chefeta-
ge”, bekraftigt Ortner seine vorangegangenen Aussagen.

Im Vertrieb wird es fiir den Kunden Anderungen geben, da sich
der Kunde nun nur noch einem Vertriebsmitarbeiter gegentiber
sieht, der im Gegenzug aber ein breiteres Spektrum anbieten kann.
Auch hier gibt es nach Ortners Ansicht in Deutschland beispiels-
weise keine Uberschneidungen. In Léndern, die bisher tiber zwei
verschiedene Handler bedient wurden, werde es Gespréache geben
und vorrangig die Frage beleuchtet, ,Wie kann ich beide Héandler in
einem Land gut kombinieren?“. Mit dem Kauf der Wumag Elevant
wurden auch die Anteile an Subunternehmen tibernommen. Auch
hier signalisiert Palfinger eine hohe Bereitschaft, diese weiter an die
Marke Wumag zu binden.

Und wie wird es mit den Geréten nun weiter gehen? Eine Ande-
rung der Produktstrategie im weiten Sinne ist nicht angedacht. ,\Wir
wollen und werden nie der Billiganbieter sein. Wir sehen auch in
Landern, in den eher billig gekauft wird, ein Potenzial ftir Geréte, die
etwas mehr zu bieten haben*, bekréftigt Ortner die Moglichkeiten
weitere Marktanteile zu gewinnen. Das langfristige Ziel, das hinter all
den Antworten durchscheint, ist den Marktanteil weiter zu steigern.
Ortner schétzt diesen fiir Wumag und Bison auf nun 15 Prozent und
stellt klar fest: ,Wir haben noch Geld in der Kriegskasse." K&B
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