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Unternehmensreport

Die geladenen Gäste bei der Präsentation der Unic-Miniraupenkrane, wie beispielsweise … 
� BM-Bild

Zur Produktpräsentation das 
passende Finanzierungsangebot
Am 10. April fand bei der MWS Leasing GmbH in Sulzbach eine Präsentation des Kooperationspartners UNIC Minikran statt. So er-
hielten die geladenen Kranbetreiber nach der Präsentation und einer Testfahrt mit einem der Miniraupenkrane direkt das passende 
Finanzierungsangebot.

Trotz schlechten Wetters 
hatte doch so mancher Kranbe-
treiber den Weg nach Sulzbach 
gefunden. Bernhard Schaaf, 
Geschäftsführer der MWS 
Leasing GmbH, und Dietlind 
Körner, Geschäftsführerin der 
UNIC & Mobile Cranes Körner 
GmbH, begrüßten die Gäste, 
bevor die Präsentation der Mi-
nikrane begann.

Insgesamt drei Modelle hat-
te Unic mitgebracht. Zu sehen 
gab es einen URW 295, der 2,9 t 
Tragkraft bei einem Radius von 
1,4 m bietet und dabei ein Ei-
gengewicht von etwa 2 t auf die 
Waage bringt. Die maximale Ha-
kenhöhe beläuft sich auf 8,8 m. 
Mit seinen Transportmaßen 
von 2,69 m Länge, 0,6 m Breite 
und 1,38 m Höhe eignet sich 
der Unic 295 insbesondere für 
den Inneneinsatz, da Normtü-
ren kein Problem darstellen.

Der Baumo 506-5.1 bietet 5 t 
Tragkraft bei einem Radius von 
2 m sowie maximal 16 m Ha-
kenhöhe. Mit einem Gesamt-
gewicht von bis zu 4.990 kg 
kann auch dieser Minikran 
mehr heben als er wiegt. Mit ei-
ner Breite von 1,4 m und einer 
Höhe von knapp über 2 m kön-
nen Doppeltüren gemeistert 
werden, sodass auch im Ge-
bäudeinneren gearbeitet wer-
den kann. Sowohl der 295 als 

auch der 506-5.1 weisen einen 
Raupenbodendruck von unter 
0,5 kg/cm² auf.

Schließlich war noch der 
größte Unic-Miniraupenkran, 
der URW-706, mit dabei. Mit 
dem 706 können maximal 6 t 
bei einem Radius von 3 m ge-
hoben werden. Die Hakenhöhe 
von 19,5 m kann mittels Aus-
legerverlängerung auf 22,7 m 
gesteigert werden. Bei der Prä-
sentation in Sulzbach waren 
alle Minikrane mit einer Ausle-
gerverlängerung ausgestattet, 
sodass diese Option auch bei 
den kleineren Maschinen zur 
Verfügung steht.

„Möglichst lange keine  
Standardlösung werden,  
sondern Speziallösung 

bleiben.“

Thomas Thielen, und Hans-
Rolf Kops von der UNIC Zen-
trale, informierten über das 
UNIC-Engagement in Deutsch-
land.

„Im Jahr 2005 und 2007 war 
Deutschland der stärkste Markt 
bei den UNIC Miniraupen-
kranen in Europa“, berichtete 
Thomas Thielen. Aus diesem 
Grund wurde das Deutsch-
landteam auch Anfang des Jah-
res mit dem „Top Distributor 
Award“ für 2007 ausgezeichnet. 

Im vergangenen Jahr konnte 
UNIC in Deutschland 23 Mini-
krane in den Markt bringen.

Im ersten Quartal 2008 
konnte der Generalimporteur, 
Unic & Mobile Cranes Körner 
GmbH, bereits 12 Maschinen 
auf dem deutschen Markt plat-
zieren. Wenn sich diese Ent-
wicklung fortsetzt, rechnen 
Thomas Thielen und Hans-Rolf 
Kops mit 40 Minikranen bis 
zum Jahresende.

Einen starken Wandel konn-
te Unic in Deutschland dabei 
bei der Kundenklientel ver-
zeichnen. Im Jahr 2005 waren 
gerade 22% der Kunden Kran-
betreiber. 2006 stieg dieser An-

teil auf 33% und im vergange-
nen Jahr sogar auf 73%. 

„Dieser hohe Anteil im Jahr 
2007 und 2008 ist sicherlich 
auf unseren bauma-Auftritt zu-
rück zu führen, bei dem wir uns 
bewusst auf die Kranbranche 
konzentriert haben“, berich-
tete Thielen im Gespräch mit 
BM. Auch wenn der Anteil der 
Kunden aus dem Bereich Büh-
nenvermietung in den letzten 
Jahren rückläufig war – im Jahr 
2007 noch 11% – so will man 
aber auch diese Branche nicht 
aus den Augen verlieren.

Auch nach dem Verkauf ei-
nes Minikrans unterstützt das 
UNIC-Team seine Kunden 

Sowohl das MWS-Team um Monika Werner-Schaaf (sitzend), Geschäftsführung der MWS 
Leasing GmbH, Bernhard Schaaf, Geschäftsführung, Saskia Schaaf und Sandra Schwar-
zer als auch …� BM-Bild

 … das Unic-Team, hier auf den Platformers` Days 2007, um Hans-Rolf Kops von der 
Unic Zentrale, Bernd Schubert, Inhaber der Baumo Cranes Europe, Dietlind Körner, 
Geschäftsführerin der Unic & Mobile Cranes Körner GmbH, und Thomas Thielen, Ge-
schäftsführer der Thomas Thielen Kran- & Höhenzugangstechnik und der Unic Vermiet-
zentrale, hatten zur Unic-Präsentation bei der MWS Leasing geladen.	�  BM-Bild
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 „Petri Heil“: 706 hat 295 am Haken.� BM-Bild

 … dem URW-295 oder …� BM-Bild

weiter. So bietet UNIC Un-
terstützung bei der Akquise 
potenzieller Kunden bezie-
hungsweise Objekten an. Dies 
geschieht durch Schulungen 
der Mitarbeiter in den Berei-
chen Beratung, Objektbege-
hung und Vermietung. Weitere 
Unterstützung erfährt der Kun-
de im Bereich Marketing. So 

hatte UNIC beispielsweise bei 
der Präsentation in Sulzbach 
für ihre Kunden Imagebroschü-
ren mit Einsatzbildern und 
Traglasttabellen erstellt. Die 
Homepage (www.minikran.de) 
beinhaltet das Vermietpartner-
netz. Auf einer Karte können 
die Vermietpartner sehen, wo 
sich weitere Unic-Minikrane 

… dem URW-706.� BM-Bild

beispielsweise im Fuhrpark ei-
nes Kran- oder Bühnenbetrei-
bers befinden. Dadurch wird 
eine bundesweite Vermietung 
realisiert. An der Vermietpart-
nerschaft kann direkt nach der 
Bestellung des ersten Unic-Mi-
nikrans für den eigenen Fuhr-
park kostenfrei teilgenommen 
werden. Und auf der eigenen 
UNIC-Homepage steht den 
Kunden im Memberbereich 
neben detaillierten Angaben 
zu den deutschlandweiten Ver-
mietpartnern ein Stützdruckre-
chenprogramm für alle UNIC 
Modelle zur Verfügung.

Auf Grundlage des Finan-
zierungsangebots und den da-
mit verbundenen monatlichen 
Leasingraten sowie den der-
zeit realistischen Mieteinnah-
men/Tag rechnete Hans-Rolf 
Kops vor, dass ein Kran sich 
lediglich drei Tage im Ein-
satz befinden muss, um 
die Kosten zu decken. Si-

cherlich lassen sich aufgrund 
der noch nicht so zahlreich im 
Markt befindlichen Minikrane 
noch gute Mietpreise erzielen, 
da es sich noch um eine Spezi-
allösung handelt. „Unser Ziel ist 
es, möglichst lange keine Stan-
dardlösung zu werden, sondern 
eine Speziallösung zu bleiben“, 
betonte Thomas Thielen.

Auch Bernhard Schaaf sieht 
in neuen Produkten viel Poten-
zial. „Man muss sich über neue 
Produkte und deren Ergänzung 
im Fuhrpark Gedanken ma-
chen, wenn sie auf den Markt 
kommen“, so Schaaf. „Derzeit 

konnte ich auf der 
Karte der UNIC-Ver-

mietpartner noch eini-
ge Löcher ausmachen. 

Somit besteht für den 
Vermieter, der in Mini-

krane investiert, sicherlich 
noch Potenzial, den Markt 

der Minikrane selber mit zu 
entwickeln.“� BM




