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Treffpunkt

Die Besucher der APEX 2008 kdnnen sich die umfassendste Prasentation
von Zugangsgerdten in der ganzen Welt anschauen.

Weil die APEX ausschlieBlich der Zugangstechnik gewidmet ist,
ist sie allgemein als Hauptveranstaltung dieser Branche anerkannt.

Aber die APEX ist nicht einfach nur eine Fachmesse, sondern ein echtes
Auf der APEX. Event. Parallel zur Messe finden Produktvorfiihrungen sowie die kostenlose
Webseite kénnen APEX-Konferenz statt. Die weltweite Zugangstechnik kommt zur APEX 2008.
Sie sich auch  Da miissen Sie dabei sein!

liber Aussteller,
den Kongress,  [Mlelden Sie sich JETZT online fiir einen
Hotelbuchungen,

den kostenlosen ~KKOSTENLOSEN ZugangsaUSWEiS an:

“HEE www.apexshow.com
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INTERNATIONA AL

MAASTRICHT EXHIBITION ano CONGRESS CENTRE

Offnungszeiten: 17. Sept. 10:00 - 18:00 Uhr

MECC Maastricht 18. Sept. 09:30 — 18:00 Uhr

NI EDTERTLANTDE 19. Sept. 09:30 — 17:00 Uhr

Wenden Sie sich an Frau Joyce Eeftink (Project-Manager) unter der Tel.-Nr.: +31 (0)547 - 27 15 66 / E-Mail: joyce@ipi-bv.nl



MENSCHEN

Koniglicher Kau

Seit gut einem Jahr existiert die GL
Verleih Deutschland AG — Zeit fiir eine
erste Bilanz. Kran & Biihne hefragte

B KB: Es ist jetzt
ein Jahr her, dass
Sie die GL Verleih
Deutschland AG
gegriindet haben.
Warum dieser
Schritt?

B Gerd Lehmann:
Ausschlaggebend fiir diese Entscheidung waren hauptséch-
lich unsere Kunden. Wir bekamen immer wieder Anfragen,
ob wir denn auch in Hamburg, Berlin oder Minchen oder

im Ruhrgebiet Arbeitsbiihnen ausliefern konnten. Daraufhin
haben wir tiberlegt, wie wir diesen Wiinschen nachkommen
konnen. Natiirlich mussten wir hierfiir erst die logistischen
Probleme 16sen. Wir konnten ja nicht von Frankfurt aus unse-
re Gerate bundesweit ausliefern und dann zwei Tage spdter
direkt wieder abholen.

Griinder und Geschaftsfiihrer Gerd
Lehmann.

B KB: Welche Losung haben Sie gefunden?

B Gerd Lehmann: Wir hatten bereits in der Vergangenheit
mit dem ein oder anderen Partner in unserer Branche zusam-
mengearbeitet - was immer hervorragend funktioniert hat.
Deshalb arbeiten wir mit regionalen Arbeitsbithnenvermietern
zusammen, um bundesweit vermieten zu kdnnen. Das ist aus
unserer Sicht das Sinnvollste. Unsere Partner kennen sich in
ihrer Gegend am besten aus und kénnen so den Kunden erst-
klassig weiterhelfen. So sind zum Beispiel auch Vorortbesich-
tigungen auf den Baustellen ohne Aufwand moglich.

B KB: Haben denn Ihre Partner keine Angst, dass Sie ihnen
in ihren eigenen Gebieten Konkurrenz machen?

B Gerd Lehmann: Nein, diese Bedenken konnten und kén-
nen wir bei allen unseren Partnern aus dem Weg raumen. Fir
uns ware es zum Beispiel undenkbar, Kunden unserer Partner
anzusprechen. Wissen Sie, es gab frither mal den Begriff des
koniglichen Kaufmanns. Darunter verstand man die Kaufleute,
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Gerd Lehmann

auf deren Wort man sich ver-
lassen konnte und die jeder-
zeit und unverziglich ihren
Verpflichtungen nachkom-
men. So sehen wir uns auch.
Wir sind nicht die Konkur-
renten unserer Partner, ganz
im Gegenteil, wir helfen
unseren Partnern. Durch die
Zusammenarbeit mit uns sor-
gen wir ja daflir, dass unser Partner zusatzliche Vermietungen
bekommt. Ein Kunde aus dem Frankfurter Raum, der eine Bau-
stelle in Gottingen hat, wiirde sich irgendeinen Vermieter dort
suchen. Wenn wir die Anfrage bekommen, wickelt unser Partner
die Vermietung ab. Dadurch sorgt die GL Verleih Deutschland AG
fir zusatzliche Vermietungen bei den einzelnen Partnern - und
das zu fairen Preisen, denn auch dazu fihlt sich ein ,koniglicher
Kaufmann® verpflichtet.

Zur Flotte gehoren auch Teupen-
Biihnen

B KB: Das Arbeitsbithnengeschéft ist sehr beratungsaktiv.
Wie sieht die Beratung in [hrem Hause aus?

B Gerd Lehmann: Zu diesem Thema hat ja meine Tochter
schon einige Fachaufsatze geschrieben, um den Anwender
aufzuzeigen, wie wichtig die Beratung fiir den wirtschaftlichen
Erfolg und fir die Sicherheit der Arbeitnehmer ist. Wir haben
inzwischen einen ganzen Stab an Beratern in unserem Haus,
die nicht zuletzt durch ihre umfangreiche Erfahrung dafiir sor-
gen, dass unser Kunde immer mit der wirtschaftlichsten Losung
arbeitet. Eigentlich kann man die Beratung in der Vermietung
von Arbeitsbiihnen auf einen Punkt bringen: Der Kunde muss
mit den Geréaten Geld verdienen kénnen, obwohl er dafiir natiir-
lich Miete zahlt. Wenn wir das mit unserer Beratung nicht errei-
chen, haben wir einen Fehler gemacht. K&B
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