stammt. Dann ist der Arger vorprogrammiert. Wenn es
sich um reine Makler ohne eigenen Maschinenbestand
handelt, haben diese natirlich auch eine andere Kosten-
struktur. Sie tragen dann nur das Zahlungsrisiko, kénnen
sich mit kleinen Handelsmargen zufrieden geben und
brauchen keine Rucksicht auf die Preispolitik beim eige-
nen Maschinenbestand zu nehmen.

Preis ist nicht alles

Nun kann man naturlich sagen, dass der regionale Ver-
mieter selbst Schuld hat, wenn er ein solches Preisdumping
akzeptiert und sich damit bei seiner eigenen Kundschaft
und in seiner eigenen Region selbst die Konkurrenz schafft.
Aber auch sonst sind manche Vermieter nicht zimperlich,
wenn darum geht, ihre Maschinen vom Hof zu bekommen.
So gibt es einen Arbeitsbihnenvermieter, der im Internet
damit wirbt, dass er jeden Wettbewerbspreis um zehn Pro-
zent unterbietet. Da ist die Frage schon erlaubt, wohin die-
se Preisspirale nach unten noch gehen soll.

Naturlich ist jeder Vermieter in seiner Preiskalkulation
frei und hat eine eigene Kostenstruktur, auf deren Basis er
seine Preise kalkuliert. In der Krise geht es aber auch h&ufig
nur darum, die Verluste zu minimieren. Andererseits sind
alle Maschinenvermieter darauf angewiesen, mittel- und
langfristig einen auskdmmlichen und stabilen Mietpreis zu
erwirtschaften, damit die Mietgerate in einem guten und
sicheren Zustand gehalten werden kdénnen und damit
Ertrdge Ubrig bleiben, um neue Investitionen tétigen zu
kénnen. Jeder aus der Branche weil? auch, wie schwer es ist,
einen einmal radikal gesenkten Mietpreis wieder auf ein
auskdommliches MaR anzuheben. Deshalb sollte man nicht
das AugenmalR verlieren und bei allem Wettbewerb die
Regeln eines fairen Miteinanders beachten.

Leistungspakete anbieten

Gerade jetzt sollten die Vermieter ihren Kunden klar
machen, dass es nicht nur um den Mietpreis geht, sondern
dass sie ihnen ein ganzes Dienstleistungspaket anbieten,
das eben aus einem guten Produkt, einem sicheren Pro-
dukt, einem gut gewarteten Produkt, einer guten Bera-
tung, gegebenenfalls vor Ort, schnellem Service bei Prob-
lemen, Plnktlichkeit, Zuverlassigkeit, Vertrauen, Fairness
usw. besteht. Man muss nicht jeden Preiskampf mitma-
chen und nicht jeden Mietpreis vom Kunden akzeptieren.
Manchmal verdient man langfristig mehr, wenn man
dann seine Maschinen stehen l&sst. Denn nach wie vor
gilt: ,,Wer einen Kunden uber den Preis gewinnt, wird ihn
auch uber den Preis verlieren!*
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Ihre FACHDATENBANK im Internet
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Wir bieten lhnen schnell und
unkompliziert:

Anschlagmittel

z.B. Kranseile, Spezialseile, Turmdrehkran-
seile, Bagger- und Greiferseile, Halteseile,
Rundschlingen, Hebebdnder,
Anschlagketten

Ladungssicherungsmittel
z.B. Zurrgurte, Zurrketten, Netze
Lastaufnahmemittel

z.B. Traversen, Haken, Greifer
Zertifizierter Prif- und
Reparaturservice

Prifungen nach BGR 500
Fachseminare und
Schulungen

Fachberatung
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Profitieren Sie von unserer Erfahrung!

www.globus-hebetechnik.de

SpanSetk BRUD ¢ ,sar ENERPACE




