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Leopold Mayerhofer, System Lift, und Kai

Schliephake, Partnerlift, sprechen mit Riidiger

Kopf iiber die Arbeitshiih-
nenbranche im Allge-
meinen und die bei-
i den Organisationen im
’ Speziellen.

Leopold Mayrhofer (l.), Vorstandsvorsitzender der System Lift AG und Kai Schliephake, Geschdtftsfithrer Partner Lift, beim Krdftemessen

M RK: Ihre Organisationen sind in
Deutschland relativ erfolgreich.
Warum ist es in Deutschland ein
erfolgreiches Konzept und woan-
ders nicht?

B LM: Wir sind sogar sehr erfolg-
reich am Markt. Daskommtdaher,
dass es sehr viele mittelstandi-
sche und kleinere Unternehmen
hierzulande gibt, die
Vermietung tatig sind. Und all
diese haben unterschiedliche
Service- und Einkaufsstandards.
So ist es flir sie eigentlich lo-

in der

gisch, sich einer Organisation

anzuschliefRen, um mehr
Vorteile zu erreichen. In anderen
Léandern koénnen wir aufgrund
der dortigen Vermieter-Struktur
unsere Vorteile nicht in vollem
Umfang bieten. Da die deutsch-
sprachigen Léander im Bereich
der Arbeitsbiihnenvermietung
mittelstdndisch gepragt

sind, konnen wir durch unsere

sehr

Dienstleistung auch zukiinftig
zum Erfolg dieser Betriebe einen
erheblichen Beitrag leisten.

B KS: Eine Ursache ist sicher-
lich die gemeinsame Geschichte,
bei der Joachim Metzner und
Wolfgang Dahms von der Firma
Bertram mit der Ringlift GmbH
in den 1990er Jahren ein neues
Franchise-System flir die neuen
ha-
ben. Aus dieser gemeinsamen
Geschichte sind die beiden

Organisationen - Partnerlift und
Systemlift - entstanden. In den

Bundesldander entwickelt

letzten Jahren wurde die hdufig
vorherrschende, vorsichtig-kon-
servative Unternehmensfiihrung
des deutschen Mittelstands im
Ausland beldchelt.
Landern wurde viel aggressiver
investiert, gerade
Branche. Aber ich denke, dass
sich insbesondere in der mo-

In anderen

in unserer

mentanen Krise die Starke des
deutschen Mittelstands zeigt. Es
gibt zudem Markte in Europa, die
sich gar nicht so stark vom deut-
schen Markt unterscheiden. Wir
haben in Grof3britannien ja zwei
vergleichbare Organisationen.

Da, wo wir Mérkte finden, die
auch mittelstandsorientiert sind,
da gibt es auch Potenzial fiir
uns. Wir als Partnerlift wollen
zumindest in diesen Markten ta-
tig werden. In Polen, Ungarn,
Slowakei, Italien, Osterreich und
in der Schweiz sind wir bereits
tatig.

.Wir haben eine super
Qualitat.” Leopold Mayrhofer

B RK: Systemlift ist ja schon
im deutschsprachigen Ausland
tatig; Partnerlift will europaweit
expandieren.

B LM: Wir werden unsere Ex-
pansion so halten, dass Partner,
die sich uns anschlieffen, auch
alle Vorteile genief3en konnen.
Wenn wir sehen, dass die Partner
nicht alle Vorteile bekommen kon-
nen, dann werden wir sie nicht ins
System holen. Und deswegen ist
der deutschsprachige Raum fiir
uns der Markt, wo das perfekt
funktioniert. Und im europaischen

Ausland ist immer die Frage: Wen
nimmst du? Um in unserem System
zu funktionieren, miissen die Wege
kurz sein oder zumindest fiir die
Vermietung nicht weiter als 100
bis 200 Kilometer. Und wenn wir
an Frankreich, Polen, Belgien oder
die Niederlande denken, dann ha-
ben wir bis heute nicht die Partner
gefunden, die auch entsprechend
von Systemlift in vollem Umfang
profitieren wiirden.

B RK: Das heifdt, hier spielt mehr
als nur der Einkauf eine Frage?
M KS: Die ,Untereinandervermie-
tung” ist sehr wichtig. Das ist das
zentrale Thema fiir die Partner sel-
ber, da sie untereinander Regeln
haben - bei Systemlift wie bei
Partnerlift -, wie sie sich verldss-
lich untereinander mit Maschinen
helfen kénnen, ohne dass man ei-
nen immensen Transportaufwand
hat. Von daher ist der Ansatz mit
den 100 bis 200 Kilometer sicher-
lich ganz richtig.

B RK: Was kann eine Organisa-
tion tun, damit die Mitglieder PP
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44 auch in Zukunft am Markt
erfolgreich sind und nicht unter-
gehen im Gefecht der Grofen,
das sicherlich kommen wird?

B KS: An einen Untergang der
kleinen und mittelstdndischen
Betriebe in Deutschland glau-
be ich nun wirklich nicht. Das
Wesentliche ist, dass man in
solch einer Gemeinschaft lang-
fristig besser gegen die grofen
Filialbetriebe bestehen kann. Nur
indem man Marketingaktivitaten
biindelt, kann man zum Beispiel
eine App entwickeln, wie wir
es gemacht haben. Das Kkostet
viel Geld, das wird sich ein klei-
nes Unternehmen in der Regel
nicht leisten konnen oder wollen.
Aber die neuen Medien werden
in Zukunft eine immer wichtigere
Rolle spielen. Als Gemeinschaft
kann man die Kosten teilen und

Fachpersonal gemacht wird,

wird diese Dienstleistung
enorm angenommen und ist
auch zu einem Riesenerfolg der
Partner geworden. Des Weiteren
haben

Sicherheitsingenieur, weil wir

wir einen eigenen
fest der Meinung sind: Nur wenn

wir den Partnerbetrieben helfen,

die Qualitdt auf einen hohen ="

Standard zu bringen, werden sie
auch in der Region erfolgreich
bleiben. Mit der Organisation
im Hintergrund gibt es eigent-
lich keinen Grund, sich vor un-
seren Mitbewerbern verstecken
zu missen. Wir sind regional,
haben eine super Qualitit -
Maschinen, Service, Marketing
und vieles mehr. Des Weiteren
sorgen wir dafiir, dass durch ein
klar definiertes Vertragsgebiet
ein Gegeneinander vermieden

Vom Hauptsitz in Hannover aus werden die Geschicke der System Lift
AG gelenkt

zudem auftreten wie ein grof3er
Vermieter, obwohl man gar nicht
so viele eigene Biihnen hat. Man
bedient sich aber der Partner
in einem Netzwerk, das in un-
serem Fall tiber mehr als 15.000
Mietgerdte, davon rund 8.000
Arbeitsbiihnen, verfiigt.

B LM: Es steht
Vordergrund, viele Vorteile fir
die Mitglieder zu entwickeln.
Das geht nur Uber eine eigene
Marketingabteilung, die fir die
Partner den ganzen Service bie-
tet flir den Auftritt am Markt,
den Service intern sowie auch
im Internet. Wir haben das fri-
her extern vergeben. Seitdem
es bei Systemlift mit eigenem

immer im
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wird. Das ist ein wichtiger Punkt:
Dadurch hat natiirlich auch ein
Systemlift-Partner den Vorteil,
dass er in seinem Gebiet alle
uberregionalen Auftrédge von sei-
nen Partnern bekommt.

B RK: Also Stichwort Gebiets-
schutz.

B KS: Bei Partnerlift geben
wir keine regionalen Gebiets-
grenzen vor, weil wir meinen,
dass ein Gebietsschutz im
Vertrieb durchaus hilfreich ist,
es kann sich allerdings in der
Untereinandervermietung nega-
tiv auswirken: Wenn der Partner
X die gewtlinschte Maschine
nicht hat oder gerade selbst ver-
mietet hat, dann entstehen unter

Umstédnden weite Transportwege.
Deswegen versuchen wir, Kleine
und Grofde in Gebieten zusam-
menzufassen, die dann entspre-
chend partnerschaftlich mitein-
ander arbeiten. Deshalb glauben
wir, dass der Gebietsschutz in
Untereinandervermietung

nicht die beste Losung ist.
—

der

.Wir wollen keinen Wasser-
kopf in Hannover."
Kai Schliephake

B LM: Da muss ich mit 20
Jahren Ringlift- und dann Sys-
temlift-Erfahrung
chen. Wir haben groflere und
bei uns,
aber dennoch muss jeder sein
Gebiet haben, denn er muss ja
haben.
Das bekommt er auch dadurch,

widerspre-

kleinere Betriebe

Wachstumspotenzial

dass er in seinem Gebiet al-
le Anfragen erhdlt. Und es ist
bei uns kein Nachteil, wenn ein
Partnerbetrieb eine Maschine
bendtigt, die ein Partner in der
Region vielleicht nicht hat. Dann
greift der Partnerbetrieb auf sein
Umfeld zuriick. Wir wollen uns
in der Untereinandervermietung
vom Wettbewerb abheben. Das
setzt voraus, das wir ein be-
Maschinenpotenzial
haben, das wir entsprechend
Markt und Region bedienen
kénnen.

B KS: Wir sehen das Wachs-
tumspotenzial fiir unsere Partner

stimmtes

auch darin, dass wir nicht nur
Arbeitsbiihnenvermieter anspre-
chen, sondern Baumaschinen-,
Gabelstapler- und Kranvermieter.
Die alle kénnen bei Partnerlift
Mitglied werden, ohne Gebiets-
schutz. Sie miissen nattirlich
gewisse Standards erfiillen, die
wir auch regelmafig tberpri-
fen. Wir denken, dass wir da
- und das haben uns die letzten
Monate gezeigt - ein sehr, sehr
grofes Wachstumspotenzial fir
unsere Partner haben. Genauso
wichtig wie der Qualitdts-Check
ist das partnerschaftliche
Zusammenarbeiten; also fair mit-
einander arbeiten, auch wenn
man in der gleichen Region
sitzt.

B RK: Da stellt sich automatisch
die Frage: Kann da jeder mitma-
chen?

B LM: Also bei uns: ein ganz
klares NEIN. Und zwar aus dem
Grund, da wir unserem Partner
solch enorme Vorteile bieten
und der Partnerbetrieb auch dem
System Vorteile bieten muss, so-
bald er Systemlift beitritt. Des
Weiteren sind ja die Gebiete,
die wir in unseren bevorzugten
Landern zur Verfiigung haben,
fast vergeben. Es gibt bei uns kla-
re Spielregeln. Jeder Bewerber
auf die Mitgliedschaft wird vor
Vertragsabschluss genauestens
unter die Lupe genommen:
Maschinenausstattung, -qualitét,
Liquiditat usw. Unsere Partner
erwarten hochqualifizierte Be-
triebe, die professionell Arbeits-
biihnen vermieten, um entspre-
chend auch in der uberregio-
nalen Vermietung den Vorteil
zu haben und zu bieten. Und
iber unsere Aktiengesellschaft
- jeder neue Betrieb kann auch
Aktionar werden - profitiert das
Unternehmen ja auch von unse-
ren Gewinnen, die dann entspre-
chend ausgeschiittet werden.
Seit Bestehen der Systemlift ha-
ben wir 1,4 Millionen Euro an die
Partner ausgeschiittet.

B KS: Auch bei uns gibt es
Spielregeln, an die sich die Partner
zu halten haben. Sehr wohl be-
darf es bei der Aufnahme eines
neuen Betriebes der Zustimmung
der benachbarten Partner, die ge-
gebenenfalls im gleichen Gebiet
Hier legen wir mehr
Wert auf eine partnerschaftliche
Ich denke:
Dadurch, dass wir noch aufnah-

sitzen.
Zusammenarbeit.

meféhig sind, zeigt sich etwas die
unterschiedliche Struktur der bei-
den Organisationen. Wir verste-
hen uns mehr als Dienstleister fiir
unsere Partnerunternehmen und
sind keine Mitgliedergesellschaft,
wie es Systemlift ist. Wir versu-
chen, verschiedene Aufgaben ex-
tern zu vergeben, um eine in der
Mitarbeiterzahl schlanke Zentrale
zu haben. Wir wollen keinen
Wasserkopf in Hannover haben.

B LM: Wir haben bei Systemlift
mit Externen begonnen, My
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den Erfolg. Seitdem wir eige-

brachte aber nicht
ne Mitarbeiter haben, die das
System und die Partner kennen
und in die Ausarbeitung der Ziele
eingebunden sind, haben wir ei-
nen enormen Schritt nach vorne
gemacht. Ich denke da alleine
an Gefédhrdungsbeurteilungen
in den Betrieben und die
Unterstiitzung in der ganzen
Schulungsthematik. 2012 haben
wir 8.500 Kundenmitarbeiter
geschult und tragen dadurch
enorm zur Sicherheit unserer
Partner und ihrer Kunden bei.

@1

.Wir setzen auf Klasse statt
Masse.” Leopold Mayrhofer

B RK: Ist eine Fusion beider
Verbande denkbar?

B LM: Nein. Da im Moment aus
unserer Sicht die Ziele der einzel-
nen Organisation ganz weit ausei-
nanderliegen. Unser Ziel wird es
weiterhin bleiben, professionell
nur in einem Bereich zu arbeiten,
spezialisiert auf Arbeitsbiihnen
und hier auf Klasse statt Masse
Zu setzen.

B KS: Was aus meiner Ansicht
viel entscheidender ist: Ein ge-
sunder Wettbewerb zwischen
vergleichbaren Orga-
nisationen ist flir beide gut.
Auch hier gilt das alte Motto
~Wettbewerb  beflligelt
Geschiéft*. Eine Fusion ist der-

zwei

das

zeit auch von unserer Seite
aus nicht denkbar, was etwas
mit der Geschichte der beiden
Organisationen und den beteilig-
ten Personen zu tun hat.

B LM: Ich sehe beide Orga-
nisationen nichtals Wettbewerbs-
organisationen, weil beide als
Zentrale flir die Partnerbetriebe
arbeiten. Wenn es Wettbewerb
gibt, dann in erster Linie in
den Regionen zwischen den
Partnerbetrieben.

B RK: Ist ein weiterer Verband
vorstellbar?

B KS: Ja! Es wird immer wie-
der Verbdnde geben mit unter-
schiedlichen Schwerpunkten,
und es gibt ja auch heute schon
Verbande wie Pyramide oder an-
dere. Die haben durchaus ihre

Die beiden Geschdiftsfithrer von Partnerlift Monika Metzner (r.) und
Kai Schliephake

Existenzberechtigung.

B LM: Aufgrund der Gegeben-
heiten in Deutschland ist das vor-
stellbar. Es konnte sich ja auch
ein gemeinnttziger Verein grin-
den. Hier ist alles moglich.

B RK: Freier Einkauf gegen
Massenrabatt: Gibt
Einkauf Regelungen? Oder steht
es jedem Mitglied frei, hier selbst

es beim

zu entscheiden?

M KS: Ich sehe da keinen Wider-
spruch. Die Partner sind immer
eigenstiandige  Unternehmer
und konnen entsprechend ihre
Einkaufsentscheidung treffen -
und trotzdem kann man natir-
lich die Einkaufsmacht der bei
uns 145 Mietstationen bilindeln.
B LM: Bei Systemlift gibt es kla-
re Spielregeln. Wir haben mit
allen namhaften Lieferanten
Rahmenvertrdge. Das hat den
Vorteil flir den einzelnen Partner,
dass er sich in der Regel tber
die Maschine, tber das Produkt
die
Ausstattungen mit den Lieferanten
unterhdlt. Der Rest ist geklart.
Somit spart jeder Partner einen

und Uber besonderen

grof3en
der viel Zeit in Anspruch nehmen
kann. Die wichtigste Aufgabe un-
serer Partner ist, Mietkunden zu
gewinnen und zu betreuen. Wenn
es tatsachlich ein neues Produkt

Verhandlungsaufwand,

am Markt gibt, dann erwarten
wir vom Hersteller, dass wir eine
Testphase absolvieren konnen.
Bei positivem Test wird dieses
Produkt bei Systemlift gelistet
und jeder kann es dann zu einem
Volumenpreis einkaufen. Es gibt
aber auch Lieferanten, die unseren
Anforderungen nicht entsprechen.

Die werden dann gesperrt und bei
denen wird nichts gekauft.

M KS: Ein gemeinsamer Einkauf
bedingt nattrlich auch eine ge-
meinsame Planung, und das ist
durchaus auch ein Instrument
fir unsere Kooperationspartner,
um den Bedarf fir die kom-
Jahre  abzuschat-
zen. Flr die Lieferanten ist es

menden

ein gewaltiger Vorteil, in der
Produktionsplanung friihzeitig
mit konkreten Planzahlen ar-
beiten zu koénnen und kiinftige
Entwicklungen rechtzeitig zu er-
kennen.

B LM: Zum Einkauf gibt es
noch zu sagen, dass es auf je-
den Fall von Vorteil ist, wenn
die Betriebe die Ersatz- und
Wachstumsinvestitionenrechtzei-
tig im Voraus planen: Durch mehr
Volumen ist bei der Bestellung
ein besserer Einkaufspreis zu er-
zielen. Sollte ein Partner- ohne
den Markt zu beobachten - zum
Beispiel planen, im nachsten Jahr
20 Maschinen zu kaufen, und der
Vermietmarkt entwickelt sich bis
zur Lieferung der Gerdte durch
Einbruch oder Dumpingpreise
nicht plangeméaf3, dann konnen
20 Maschinen einem einzel-
nen Mittelstandler richtig weh-
tun. Dadurch, dass auch ohne
Planung Maschinen gekauft wer-
den, die bereits vermietet sind,
ist ein Wachstum ohne grofde
Risiken moglich. Wir stellen in
den letzten Jahren fest, dass
Lieferanten mit Lagermaschinen
bei unseren Partnern hervorra-
gende Absatzchancen haben.
Das eine ist zwar immer der
beste Einkaufspreis, den man

[

Pt

gerne haben mochte. Auf der
anderen Seite muss man auch
sagen, dass es oft besser ist,
ein paar Euro mehr zu bezahlen
und die Maschine zum richtigen
Zeitpunkt zu haben und dann
Mietumsatz mit der Maschine zu
machen, als eine auf dem Hof
rumstehen zu haben. Wir sind
nicht so organisiert, dass wir
wie europdische Grof3vermieter
sagen konnen: ,Nachstes Jahr
kaufen wir 200 Maschinen, aber
200 verkaufen wir dann auch.’

B KS: Ganz wichtig: Planung
heifst nicht Entscheidung. In dem
Moment, wo ich mit der Planung
gleich eine Kaufentscheidung
abgebe, ist klar, dass dies zum
Problem werden koénnte. Im jet-
zigen Vorfeld ist es wichtig, ei-
ne Planung zu haben, um dann
auch beim Einkauf verniinftige
Preise zu erzielen.

=—— —_— =G

.Manche ,GroBe’ schielen
schon auf den deutschen
Markt.” Leopold Mayrhofer

B RK: Deutschland ist der
Konjunkturmotor. Das weckt
Begehrlichkeiten, gerade im

Ausland. TVH hat Mateco iiber-
nommen. Wird es weitere solche
Kdufe in Deutschland geben?

B LM: Kauferisch ist das Thema
Ich
bin aber davon tiberzeugt, dass

erst mal abgeschlossen.
auch andere grofde auslandische
Unternehmen auf Deutschland
schauen und den Plan schon in
der Tasche haben, hier mit der
Vermietung aktiv zu werden. Ich
sehe der Sache ganz entspannt
entgegen. Vermietung
wdachst mit dem Personal, und

Eine

man muss schon sehr gutes
Personal haben, um erfolgreich
in den Markt zu kommen. Des
Weiteren ist die Kundenstruktur
in Deutschland sehr partner-
schaftlich. Somit brauchen un-
sere Partner keine grofde Angst
zu haben.

M KS: Ich bin mir sicher, dass der
ein oder andere grofSe internati-
onale Vermieter auf Deutschland
schaut und sich auch tiberlegt, hier
Fufd zu fassen. Wir haben es nicht
nur mit TVH, sondern auch PP
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zeigt die Erfahrung, dass die
Starken der kleinen und mittelstan-
dischen Unternehmen ganz Kklar
die regionale Identitdt und der regi-
onale Bezug zum Kunden sind. Da
werden sich grofse Filialbetriebe
immer schwer tun. Zudem wird
die Kundschaft aus dem hand-
werklichen Bereich immer wieder
zu kleinen und mittelstdndischen
Betrieben zurlickkehren, weil die-
se die gleiche Sprache sprechen.

B LM: Speziell in
ren Organisationen wird die
Servicequalitdt, die der Kunde
erwartet, gewdhrleistet. Wenn

unse-

der Kunde ein Problem hat, dann
wird ihm ganz schnell gehol-
fen. Dafiir bedarf es sehr guter
Mitarbeiter und auch, dass der
Unternehmer zu erreichen ist.
B KS: Bei vielen Unternehmen
ist der Chef auch noch der direk-
te Ansprechpartner der Kunden.
Wenn die Hiitte brennt, kann
ich meinen Vermieter noch er-
reichen. Das konnen grofde
Filialbetriebe gar nicht leisten.
B RK: Egal, was kommt - gro-
e Sorgen muss man sich nicht
machen?
M KS + LM: Nein.
.Die deutsche Wirtschaft
hat eine goldene Zukunft vor
sich.” Kai Schliephake

B RK: Dieses Jahr ist wieder
bauma. Schon einmal war da-
nach der Markt in Deutschland
stark ricklaufig. Was geschieht
im Laufe des Jahres?

M KS: Ich denke, dass die deut-
sche Wirtschaft eine goldene
Zukunft vor sich hat. Ich bin fest
davon iberzeugt, dass unsere
Wirtschaft mit ihren anspruchs-
vollen Produkten auch in Bezug
auf dem Weltmarkt eine wesentli-
che Rolle spielen wird. Nattirlich
werden hierzulande immer we-
niger billige Plastikspielzeuge
gebaut. Aber hochwertige
Investitionsgtiter werden auch in
Zukunft in Deutschland gefer-
tigt werden. Wir werden auch
noch in 20 Jahren BMW und
Mercedes fahren. Und es werden
auch weiterhin anspruchsvolle
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Losungen im Bereich mobiler
Hohenzugangstechnik bendotigt.
B LM: Es ist ja weltweit zu
beobachten, dass Kunden Wert
darauf legen, dass ,Made in
Germany* draufsteht. Und dann

muss es auch teuer sein, gerade ¢

bei den Nobelprodukten. Wir
werden 2013 in der Industrie
zwar einen Rickgang haben.
Aber bei uns in der Branche
diirfte sich das nicht so extrem
auswirken, da wir noch viele
Maérkte vor uns haben, die wir
in Deutschland noch gar nicht
bearbeitet haben. Zum Beispiel
Arbeiten in Hohen bis drei Meter
Arbeitshohe. Dieser Markt ist
noch gar nicht erschlossen.

B KS: Wenn man sich die spe-
zifische Anzahl von Arbeits-
bezogen
Bruttosozialprodukt oder auf die
Einwohnerzahl anschaut, liegt
der Wert in Deutschland weit un-

biihnen auf das

ter dem europdischen Schnitt.

B RK: Der Besuch der bauma:
Pflicht oder Kiir? Ist es nur ein
Sehen und Gesehen-Werden
oder sollte man auf jeden Fall
nach Minchen?

M LM:Grundsétzlichistdie bauma
nattirlich dafiir da, um zu sehen
und gesehen zu werden. Aber ich
bin auch der Uberzeugung, dass
es in unserer Branche Leute gibt,
die die eierlegende Wollmilchsau
suchen. Und dann werden die
sicherlich auf der bauma die eine
oder andere Weiterentwicklung
entdecken. Fir die Lieferanten
wird die Messe sicherlich wieder
ein sehr gutes Geschaft.

B KS: Sehen und gesehen wer-
den ist natirlich auch wichtig.
Bei uns kommen ja auch Kran,
Gabelstapler und Baumaschinen
dazu, und da ist es ganz wichtig
zu schauen, was es an Neuheiten
und Neuigkeiten gibt. Was kann
man vielleicht an neuen Vermiet-
Ideen voranbringen? Und na-
tirlich ist der Gedanken- und
Erfahrungsaustausch wichtig.

B RK: Ein anderes wichtiges
Thema ist die Sicherheit. Wem
kann man eine Arbeitsbiihne an
die Hand geben?

B LM: Entscheidend ist der
Unternehmer. Er hat daftir zu

sorgen, dass seine Mitarbeiter
entsprechend unterwiesen und
geschult werden, er hat zu ver-
antworten, dass diese auch be-
fahigt sind, unsere Gerate sicher
zu bedienen.

p— —

.Bei uns gilt: Qualitat vor
Quantitat.” Kai Schliephake

B KS: Jede Arbeitsbiihne ist
immer sicherer, als auf einem
Gerlst oder einer Leiter herum-
zukrabbeln. Jeder Einsatz einer
Arbeitsbiihne gibt schon mal
ein Stiick mehr Sicherheit. Diese
Leute missen geschult werden.
Wir arbeiten eng mit IPAF zusam-
men und sind als Gruppe der grof3-
te Anbieter von IPAF-Schulungen
in Deutschland. Es ist fir uns
auch wichtig, ein Qualitdtsniveau
in den Schulungen zu haben.
Dahingegen ist es nicht unser
Ziel, moglichst viele auf einmal
durch eine Schulung zu schleu-
sen, auch wenn es der Markt
Hier gilt:

manchmal fordert.

Qualitat vor Quantitét.

hochkomplizierte Maschinen mit
Einweisung herausgegeben, bei
denen man davon ausgehen muss,
dass der Kunde auf der Baustelle
nicht alles richtig machen kann.
Mein Wunsch ware, dass diese
hochkomplizierten Maschinen mit
Bediener herausgehen, um absolu-
te Sicherheit zu gewéhrleisten.

B RK: Also Arbeitsbiihnen-
Flihrerschein: ja oder nein?

B LM: Grundsétzlich ware ich
dafiir. Man muss sich aber eines
vor Augen halten: Wirden wir
heute eine Maschine nur dann
herausgeben, wenn einer einen
Fihrerschein hat, nimmt er un-
ter Umstanden doch wieder die
Leiter und arbeitet im unsicheren
Bereich.

B KS: Die Leiter ist nur ein
Aufstiegshilfsmittel. Somit schei-
det die Leiter fiir alle Arbeiten in
der Hohe von vornherein aus. Ein
Fiihrerschein ware hilfreich, wenn
es einheitliche Qualitatsstandards
gibt. Der Markt schreit allerdings
auch nach einem ,Low-Level-
Bedienausweis®, fiir den es derzeit

Ein langes Gesprdch iiber die grofsen Arbeitsbiihnenorganisationen
und den Markt fithrten Leopold Mayrhofer, Riidiger Kopf und Kai
Schliephake (v.ln.r.)

B LM: Wir bieten die Systemcard
an. Wir haben von der [PAF viel
gelernt. Bei uns gibt es mittler-
weile auch Vertrdge fir die
Schulungszentren, die ganz klar
die Regeln zu erfiillen haben. Die
Schulungszentren werden durch
unseren  Sicherheitsingenieur
Malte Bilau jahrlich uberpriift.
Des Weiteren haben wir ,Mystery-
Shopper“installiert,dieSchulungen
besuchen, um die Qualitit zu tiber-
priifen. In der Vermietung werden

verschiedene Anbieter gibt.

B LM: Wichtig: Ein Schulungs-
modell sollte auf keinen Fall nur
ein Geschaftsmodell sein.

B KS: Jede Stunde Schulung ist
besser als gar keine Schulung.
Aber es sollte nach auflen hin
auch klar gezeigt werden, wel-
ches Niveau die Schulung hatte.
Eine einfache Schulung sollte
nicht gleichgesetzt werden mit
einer mehrtdgigen Schulung mit
Praxisausbildung.
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