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20 Jahre Labexchange

Von der Idee zum Geschaftserfolg

GIT Labor-Fachzeitschrift: Herr Kuster, in
diesem Jahr feiert die Laborgerateborse
ihren 20. Geburtstag. Worauf fiihren Sie
lhren Erfolg zuriick?

W. Kuster: Den Erfolg des Konzeptes der Labor-
gerdtebdrse fiihre ich auf drei Punkte zuriick.

Erstens hatte die Laborgerdtebdrse bereits zu
Beginn ihrer Geschaftstatigkeit, dem Ankauf und
Vertrieb von gebrauchten Labor- und Analysege-
raten, diese ausschlieBlich mit einer Funktions-
garantie angeboten. Ohne Uberpriifung und
Uberholung der Gerate, sowie ohne eine Garan-
tiezusage wére das Interesse der Anwender an
den gebrauchten Laborgerdten der Laborgerate-
barse sicher nicht so groBl gewesen, weil in die-
sem Fall der Kaufer das komplette Funktionsrisi-
ko hatte iibernehmen miissen. Weil wir jedoch
nach erfolgter Uberholung die Gerite mit Funk-
tionsgarantie verduBern, dbernehmen wir das
Risiko. Der Kunde hatte daher Anspruch auf
Machbesserung, wenn ein Gerat einmal nicht
einwandfrei funktionieren wiirde.

Der zweite Erfolgspunkt ist der sehr giinstige
Verkaufspreis unserer Gebrauchtgerite im Ver-
gleich zum Preis von Neugeréten. Wir sind stets
bemiiht, den Preis fiir unsere Geréte so niedrig
wie maglich zu halten. Es gibt am Markt keinen
anderen Anbieter, der mit vergleichbaren Garan-
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Am Anfang stand die Idee, einen Marktplatz fiir gebrauchte Labor-
und Analysengerate zu schaffen. Der Grundstein fiir die Laborgeréate-
bérse in Burladingen wurde gelegt. Die Geschiftsidee brachte Bewe-
gung in das Marktsegment und Wachstumspotentiale fiir das junge
Unternehmen. Heute kann Dipl.-Ing. Wolfgang Kuster, Firmengriinder
und geschiftsfilhrender Gesellschafter, mit Stolz auf die erfolgreiche
Entwicklung seiner Laborgeratebdrse zuriickblicken. GIT sprach mit
Dipl.-Ing. Wolfgang Kuster iiber die letzten 20 Jahre und iiber die
zukiinftigen Entwicklungsperspektiven des Unternehmens.

Die Fragen stellte Dr. Margareta Dellert-Ritter.

tiezusagen Gber ein so groBes Produktspektrum
verfiigt und niedrigere Verkaufspreise anbietet.
In ebay finden sich teilweise giinstigere Angebo-
te an gebrauchten Laborgeraten. Der niedrigere
Preis fir ein Gebrauchtgerat bringt aber nur
dann Vorteile fiir den Kaufer, wenn er auch ein
garantiert funktionierendes erhalt, welches
iberpriift worden ist. Der Kauf eines komplexen
Analysesystems ohne Uberholung und Garantie
ist in jedem Fall mit hohen Folgekosten verbun-
den. Ein vermeintliches Schndppchen gibt es
dort leider nicht.
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Der dritte Punkt fiir unseren Erfolg ist das
Komplettangebot an Geraten fiir jeden Bereich
des analytischen Labors. Im Moment umfasst
der Gerdtepool etwa 3.000 Labor- und Analyse-
gerate, von denen etwa die Halfte am eigenen
Lager steht. Dadurch kinnen Gerate teilweise
innerhalb von 48 Stunden ausgeliefert werden.

Der vierte Erfolgspunkt ist unser permanen-
tes Bestreben, dem Kunden die gréBtmagliche
Information und Transparenz hinsichtlich der an-
gebotenen Produkte und Dienstleistungen zu
geben. Wir geben offen Auskunft diber die Her-
kunft und den vormaligen Einsatz der Gerate
und stellen diese auf unseren Webseiten mit
allen verfligbaren Daten und Fotos zur Verfi-
gung. Bereits im Jahr 1995 hatten wir eine eige-
ne Webseite, auf der unsere Gerate aufgelistet
waren. Ich wurde deshalb damals von der
zustandigen IHK Reutlingen eingeladen, einen
Vortrag Ober den Einsatz einer Homepage als
Marketinginstrument zu referieren.

Sie legten vor 20 Jahren mit einer innovati-
ven Idee den Grundstein fiir lhr erfolgrei-
ches Unternehmen. Was fiihrte zu dieser
Geschiftsidee?

W. Kuster: Der Verkauf von gebrauchten Dingen
ist an und fiir sich nichts neues und ist es auch
vor 20 Jahren nicht gewesen,

Im Bereich von Analysegerdten waren wir aber
die ersten, die einen Marktplatz dafiir initiiert und
so den Markt in Bewegung gebracht haben.

Unsere Geschaftsidee ist entstanden aus der
Verkniipfung der Kenntnis einer drilichen Textil-
maschinenbdrse mit meiner Ausbildung als Che-
migingenieur. Die Textilmaschinen waren in
unseremn Fall Analysengerate.
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Wie lautet lhre Firmenphilosophie?

W. Kuster: Unsere Firmenphilosophie ist es,
unseren Kunden die qualitativ hochwertigsten,
gebrauchten und neuen Labor- und Analysenge-
raten zur Verfiigung zu stellen, um dadurch un-
sere Akzeptanz in unserem Metier zu festigen
und zu erhihen. Die Kunden sichern die Existenz
unseres Unternehmens. Wir sind deshalb stets
bemiiht, einen freundlichen Umgang mit unse-
ren Kunden zu pflegen. Wir versuchen, die
Bediirfnisse der Kunden zu erkennen und best-
maglich zufrieden zu stellen. Die Sicherung und
Festigung unserer Marktfiihrerschaft ist fiir uns
ein wichtiges Ziel, um dadurch unseren Kunden
die gréBtmégliche Gerdtevielfalt in allen Gerate-
sparten und Preissegmenten anbieten zu kén-
nen. Zusatzlich zu unserem Angebot an hoch-
wertigen Gebrauchtgeraten bauen wir auch
unser Dienstleistungsangebot im Servicebereich
laufend weiter aus, um fir immer mehr Herstel-
lermodelle und Geratearten dem Kunden die In-
stallation und Einweisung anbieten zu kdnnen.

Auf welche Highlights blicken Sie mit
besonderem Stolz?

W. Kuster: Es freut mich sehr, dass wir in den
zwanzig Jahren seit unserem Bestehen, unsere
Marktfiihrerschaft immer behaupten konnten.
Dies ist so, weil die Anwender der instrumentel-
len Analytik das Angebot unserer Gebrauchtge-
rite akzeptieren und uns somit ihr Vertrauen
schenken. AuBerdem sind wir die erste Anlauf-
stelle, wenn Anbieter ihre nicht mehr bendtigten
Gerite veruBern mdchten. Diese Akzeptanz
erfiillt uns mit Stolz. Dadurch war es uns auch
madglich, in den zuriickliegenden Jahren ein Fir-
mengebaude zu erwerben, ein Hochregallager
anzubauen und kiirzlich eine weitere Lagerhalle
zu erwerben. Wir kinnen stolz darauf sein, dass
wir ein Unternehmen mit Produkten und Dienst-
leistungen geschaffen haben, das die Anwender
in unserem Bereich zu zufriedenen Kunden
macht. In den letzten 20 Jahren konnten wir so
6.000 Kunden gewinnen.

Inwieweit hat sich die Firmenstrategie im
Laufe der Zeit verandert?

W. Kuster: Zu Beginn unserer Geschaftstatigkeit
hatten wir mit den Anbietern von Geraten Preise
ausgehandelt und die Gerate dann zu unserem
Verkaufspreis, welcher die Uberholung und
Garantie beinhaltet, ausgeschrieben. Die Gerate
waren bis zum Abverkauf beim Anbieter verblie-
ben. Erst nachdem wir einen Kdufer gefunden
hatten, haben wir die jeweiligen Gerate ange-
kauft. Heute kaufen wir alle géngigen Herstel-
lermodelle sofort an. Diese Vorgehensweise bin-
det zwar sehr viel Kapital, hat aber auch Vorteile.
Fiir den Anbieter, dass er sein nicht mehr ver-
wendetes Gerat sofort geldwert umsetzen kann,

fiir den Kaufinteressenten, dass er sein Wunsch-
gerat in kiirzester Zeit geliefert bekommt, weil
es bereits im Vorfeld Gberholt worden ist.

Durch das Internet ist der Markt deutlich
transparenter geworden. Wir sehen dies nicht
als Machteil an, sondern als Vorteil, weil wir so
den Kunden durch das immense Informationsan-
gebot auf unserer Webseite besser von unseren
Leistungen iiberzeugen kénnen. Momentan bie-
ten wir dort in 147 Produktgruppen unterteilt
etwa 3.000 gebrauchte und iiber 90.000 neue
Geréte und Artikel von {iber 1.000 Hersteller-
marken an. Alle Gebrauchtgeréte sind mit den
zugehdrigen Fotos und technischen Daten auf-
gefiihrt. Diese Informationen lassen sich in
sekundenschnelle in andere Sprachen tberset-
zen. Dadurch kdnnen auch auslandische Kunden
unser Angebot nutzen.

Welche Ziele haben Sie sich mittel-

und langfristig gesetzt?

W. Kuster: Unser mittelfristiges Ziel ist es, die
Laborgerdtebirse zu einer zentralen Anlaufstelle
rund um die Labor- und Analysentechnik auszu-
bauen. Wir machten die Plattform stellen fiir alle
Produkte und Dienstleistungen in  diesem
Bereich. Unser Unternehmen ist dafiir pradesti-
niert, weil wir als Einzige markenunabhangig
und markenloyal agieren. Unser Service und
unsere Webseite werden weiter ausgebaut. Es
werden zusétzliche Dienstleistungen angeboten.
Jeder Geratehersteller soll seine neuen und auch
seine in Zahlung genommenen Gerate der eige-
nen oder fremden Marke darauf anbieten kin-
nen. Ebenso soll jede Servicefirma die Maglich-
keit haben, ihr Dienstleistungsportfolio dort
anbieten zu kdnnen. Wir schaffen dann den
Bezug zur jeweiligen Gerdteart und zum regio-
nalen Einsatzgebiet und bewerben deren Service
fiir Gerate aus unserem Angebot und filr Geréte,
die von anderer Seite aus angeboten werden.
Gebrauchtes  Laborzubehér,  Laborglaswaren
oder auch Ersatzteile oder defekte Gerate, Soft-
warelizenzen oder Geratemanuals sollen Anbie-
ter zukiinftig auf unserer Webseite www.labex-
change.com frei anbieten kdnnen. Weiterhin
haben wir seit Beginn des Jahres 2009 eine Ser-
viceoffensive gestartet. Wir méchten unsere her-
stellerunabhéngige Servicekompetenz weiter
ausbauen und suchen deshalb aktuell nach Ser-
vicemitarbeitern im Angestelltenverhdltnis und
nach Beteiligungen oder Ubemahmen von
bestehenden Serviceunternehmen. Mit diesen
Ausbau machten wir unseren Kunden fiir noch
mehr Herstellermarken und Produktgruppen Ser-
vice, sowie Installationen und Einweisungen an-
bieten. Dieses erweiterte Serviceangebot soll
dem Kaufinteressenten fiir hochentwickelte und
komplizierte Gerdtesysteme die Maglichkeit
schaffen, solche Systeme gebraucht véllig risiko-



los zu erwerben mit der groBtmaglichen und
giinstigsten Servicedienstleistung.

Mit welchen MaBnahmen wollen Sie diese
Ziele erreichen?

W. Kuster: Fiir die Umsetzung unserer genann-
ten Ziele ist es wichtig, die Kommunikation zwi-
schen uns und den betreffenden Hersteller- und
Servicefirmen auszubauen.

Wir missen Uberzeugungsarbeit leisten,
dass unsere Produkte und Dienstleistungen
nicht nur im Wetthewerb mit den Herstellerfir-
men stehen, sondemn dass sich durch unser An-
gebot auch Synergien ergeben, welche fiir die
Herstellerfirmen und deren Serviceabteilungen
von Vorteil sind. Durch verschiedene Marke-
tinginstrumente wie Fax- und e-mail-Mailings,
sowie durch die Verbreitung unseres Biirsen-
blattes kinnen wir interaktiv diese Kommuni-
kation férdern.

Was darf man im Jubildumsjahr von der
Laborgeritebdrse erwarten?

W. Kuster: Im ganzen Jahr 2009 bieten wir allen
Interessenten monatlich 20 ausgesuchte und
interessante Analysengerdte mit einem Jubila-

umsrabatt von jeweils 20 % an. So kénnen Ana-
lytikanwender gebrauchte Laborgerate von der
Laborgeratebdrse noch giinstiger erwerben. Am
19. Juni feilern wir unser Firmenjubildum in unse-
ren Geschiftsrdumen mit einer Festveranstal-
tung, zu welcher wir interessierte Kunden,
Anbieter, Freunde und Geschaftspartner einladen
werden. In unserem Jubildumsjahr wird zur Ache-
ma unser aktuelles Birsenblatt erscheinen, wel-
ches an 25.000 Analytikanwender versandt wird.

Wie sieht Ihr Engagement auf dem interna-
tionalen Parkett aus?

W. Kuster: Wir sind ein international ausgerich-
tetes Unternehmen. Kooperationsvertrige be-
stehen mit Représentanten in vielen europai-
schen und auBereuropaischen Landern. Unsere
Webseiten existieren in 10 Sprachen. Geratedo-
kumente kénnen online in sekundenschnelle in
viele Sprachen ibersetzt werden. Dadurch kén-
nen Kaufinteressenten weltweit unser Angebot
verstehen und nutzen. Etwa 40% unserer Ge-
brauchtgerate verkaufen wir ins Ausland und
etwa 20 % der angebotenen Gerdte werden uns
von auslandischen Laboratorien angeboten. Wir
kooperieren weltweit mit Firmen, die ebenfalls
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gebrauchte Analysengeréte vertreiben. Dadurch
hat ein Kunde die Méglichkeit iiber das Suchfeld
unserer Webseite an das aktuelle Angebot an
Gerdten zu gelangen, welche nicht direkt im
Pool der Laborgerétebérse sind, sondern von au-
Bereuropaischen Kooperationsfirmen angeboten
wird. Wir sind in der Lage, solche Geréte anderer
Anbieter zu akquirieren und unseren Kunden mit
denselben Garantie- und Dienstleistungen wie
die Gerate aus unserem eigenen Geratepool an-
zubieten. Einen solchen Service bietet weltweit
kein anderes Unternehmen an.

> KONTAKT

Dipl.-Ing. Wolfgang Kuster
Laborgerdtebdrse GmbH
Burladingen

Tel.: 07475/9514-0

Fax: 07475/9514-46
wolfgang.kuster@labexchange.com
www. labexchange.com
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