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MB S.p.A.  hat im Juni die erste 
Niederlassung in Deutschland er-
öffnet – warum gerade in Rangen-
dingen, das ja hier auf der Schwä-
bischen Alb doch etwas abseits 
liegt? 

Michael Sancarlo: Wir sind als 
Vertriebs- und Service-Zentrum 
standortunabhängig. Es gibt Ver-
triebsleute in Hamburg und ein 
kleines Büro in Düsseldorf. Hier 
haben wir insgesamt drei Außen-
dienstmitarbeiter und fahren zu 
den Kunden hin, deshalb spielt der 
Standort eine untergeordnete Rolle. 
Natürlich ist das auch immer eine 
Kostenfrage. Warum soll ich im 
Großraum Stuttgart für so ein Ge-
bäude inklusive 200 Quadratmeter 
Werkstatthalle das Dreifache zah-
len? Im übrigen kommen wir hier 
alle  aus dieser Gegend. Aber der 
Hauptgrund war schon die Kosten-
reduzierung, um nicht unter ständi-
gem Verkaufsdruck zu stehen. Der 
Kunde soll merken, dass wir unsere 
Produkte gern verkaufen, weil sie 
eine hohe Qualität haben, aber nicht 
unter Verkaufszwang handeln.

Sie führen jetzt die deutsche 
Niederlassung von MB seit drei 
Monaten. Wie beurteilen Sie die 
Entwicklung seitdem?

Michael Sancarlo: Unsere Kun-
den haben ein Rundschreiben be-
kommen und haben sich natürlich 
sehr gefreut über die verbesserte 
Personalsituation und Erreichbar-
keit. Standardteile sind nun inner-

halb von 24 Stunden da und et-
waige Probleme an den Maschinen 
können sofort behoben werden. 
Dieser Service spricht sich herum. 
Um zu beurteilen, wie sich dies 
alles langfristig auf das Geschäft 
auswirken wird, ist der Zeitraum 
von drei Monaten zu kurz. Da die 
Resonanz der Kunden aber sehr gut 
ist, ist das für uns der Beweis, dass 
die Entscheidung richtig war. Und 
so werden wir auch auf der Bauma 
unseren perfektionierten Service 
kommunizieren.  

Der bekannteste Slogan von 
MB lautet ja „crushing evolu-
tion“. Was ist dabei die „evolu-
tion“, also auch das Alleinstel-
lungsmerkmal von MB? 

Michael Sancarlo: Die Evo-
lution besteht darin, dass wir im 
Bereich der mobilen Brecher ein 
kleines, für enge Baustellen beson-
ders vorteilhaftes Bagger-Anbauteil 
produzieren. Wenn dann z.B. auch 
nur – sagen wir weniger als 300-
400 Kubikmeter – an Material zu 
brechen sind, dann lohnt sich der 
Einsatz einer großen mobilen Bre-
cheranlage nicht. Sie müssten die ja 
erst transportieren, dann aufstellen, 
und mehr als einen Mann zur Be-
dienung einsetzen. Das rechnet sich 
nicht. Mit unseren Brecherlöffeln, 
die an den Bagger angebaut werden, 
entstehen keine zusätzlichen Perso-
nalkosten, denn der Baggerfahrer 
ist ohnehin vor Ort, und außerdem 
kann das Material direkt vor Ort 

verarbeitet werden, was auch Kos-
ten spart. – Ein konkretes Beispiel: 
wenn ich das Material von der Bau-
stelle zu einer stationären Brecher-
anlage bringen müsste, würde allein 
die Verarbeitung zwischen 11 und 
16 Euro pro Tonne 
kosten, und das wäre 
noch günstig. Dann 
kommt aber noch 
der Transport dazu. 
Um 300 Kubikmeter 
Bauschutt brechen 
zu lassen, müsste der 
LKW etwa 20mal hin 
und her fahren. Aber 
auch Kunden, welche 
bisher Material auf 
dem eigenen Gelän-
de über das Jahr ge-
sammelt haben und 
dann ein- bis zwei-
mal pro Jahr einen kommen ließen, 
können jetzt Randstunden nutzen 
– oder wenn der Bagger auf dem 
Hof steht -, um Material zu recyc-
eln. Dadurch werden die Mengen 
an Bauschutt nicht mehr so groß, 
und man hat das ganze Jahr Mate-
rial zur Verfügung, muss also nicht 
extra welches dazukaufen. Es geht 
also um mehr als nur das Brechen 
auf der Baustelle. 

Das dürfte also für kleinere 
Bauprojekte besonders interes-
sant sein?

Michael Sancarlo: Richtig. Klei-
ne Baumaßnahmen können nun 
vor Ort mit einem Gerät abgearbei-

tet werden. Es kommt ja dazu, dass 
bei einer solchen Baustelle nach 
Abbruch des Gebäudes das Material 
direkt in die Baugrube zur Verfül-
lung des Kellerraums hineingebro-
chen werden kann. Also man spart 

auf diese Weise Logis-
tikkosten. Wir reden 
dabei aber nicht nur 
von kleinen Baustel-
len, sondern durchaus 
auch von größeren, 
wo aber keine groß-
en Brechanlagen bei-
spielsweise wegen der 
Vibration aufgestellt 
werden können, oder 
weil die Baustelle zu 
eng ist. 

Versuchen Sie mit 
der Niederlassung in 

Deutschland nicht auch, Ihre Pro-
dukte direkt an den Endkunden 
zu verkaufen, um so auch die Ab-
hängigkeit vom Händler in Gren-
zen zu halten?

Michael Sancarlo: Es geht weni-
ger um die Abhängigkeit, sondern 
vielmehr darum, das der Interes-
sent die freie Entscheidung haben 
sollte, wo er sein Anbaugerät kauft. 
Trotzdem arbeiten wir sehr gern 
mit Händlern zusammen und seh-
en uns nicht als Konkurrenz zu 
Ihnen. Im Gegenteil, wir haben 
jetzt sogar einen erfahrenen Ver-
triebsmitarbeiter zur ausschließ-
lichen Betreuung unserer Händler 
abgestellt. Wir wissen genau, dass 

unsere Händler den Vertrauensbo-
nus beim Kunden und wir die Er-
fahrung mit unseren Brecherlöffeln 
haben. Eine unschlagbare Kombi-
nation! Bei einer Vielzahl von Pro-
dukten, welche unsere Händler ver-
kaufen, fehlt die Spezialisierung auf 
die einzelnen Anbaukomponenten, 
weil die Produktpalette der Händ-
ler natürlich sehr groß ist. Aber ge-
nau aus diesem Grund ist es umso 
wichtiger, dass die Händler unsere 
Dienste in Anspruch nehmen und 
uns bei den Vorführungen hinzu-
ziehen. Nur so kann der Interessent 
die volle Leistungsfähigkeit unserer 
Maschine sehen und sich für einen 
Kauf entscheiden. Wir halten im 
übrigen ständig einen umfassenden 
Maschinenpark an Brecherlöffeln 
für die Vorführung bereit, auf den 
unsere Händler zugreifen können!

Gibt es ein „Geheimnis“, wie Sie 
sich als Unternehmen in der glo-
balen Finanz- und Wirtschaftskri-
se behauptet haben? 

Michael Sancarlo: Wir arbeiten 
mehr als im letzten Jahr, um ähn-
liche Ergebnisse zu erzielen. Ich 
denke aber auch, die Jahre 2007 oder 
2008 können wir nicht als Maßstab 
nehmen, weil wir da auf einem sehr 
hohen Level gearbeitet haben. Au-
ßerdem wurden damals Ersatzin-
vestitionen getätigt, die jahrelang 
verschoben worden waren. 2009 
mussten wir mehr Stunden inves-
tieren, wir haben zum Glück einen 
sehr aktiven Verkauf und sind auch 

Abbruch & recycling

Michael Sancarlo, Geschäftsfüh-
rer der MB-Crusher Niederlas-
sung Deutschland. 
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auf Wunsch sofort vor Ort, um die 
Maschine vorzuführen. Und wir 
halten unsere Kosten sehr niedrig, 
unsere Mitarbeiter sind überwie-
gend freie Mitarbeiter, wir machen 
auch nur dann eine Vorführung, 
wenn etwas verkauft wird. 

2010 ist wieder einmal BAUMA-
Jahr, was erwarten sie sich davon? 

Michael Sancarlo: Sehr viel. Es 
wird ähnlich sein wie 2007, viel-
leicht nicht ganz auf dem Niveau  
– damals haben wir vierzig Maschi-
nen auf der Messe verkauft. Ich bin 
aber zuversichtlich, dass wir weitere 
Kunden dazugewinnen, wir haben 
viele gute Referenzen. Vor drei Jah-
ren waren wir Newcomer, da gab 
es Skepsis. Das ist vorbei und von 
daher bin ich für die Bauma 2010 
zuversichtlich.

Herr Sancarlo, wir danken Ih-
nen für das Gespräch.

Garching bei München – In 
diesem Jahr war das Ende der lan-
ge Zeit leer stehenden Jäckle-Ruine 
an der Neckarstraße in Villingen-
Schwenningen besiegelt. Die auf 
Rückbau und Altlastensanierung 
spezialisierte Ecosoil Süd GmbH 
aus Ulm rückte mit ihrem neuen 
Cat Longfrontbagger 345C an. 

Es schlummern vielen Altlasten 
in dem Gebäudekomplex, die sorg-
fältig entfernt und separat entsorgt 
werden müssen. Außerdem konn-
ten Bomben aus dem Zweiten Welt-
krieg im Untergrund des Geländes 
lauern. Auch deshalb mussten die 
fünf Ecosoil-Mitarbeiter behutsam 
bei den Abbrucharbeiten vorgehen, 
wenn sie neben dem Longfront-
bagger die beiden Cat Kettenbag-
ger 324D und 330C auf dem Areal 
bewegen. Schließlich könnten Er-
schütterungen einen Blindgänger 
zur Explosion bringen. 

Für den Rückbau wurde ein Cat 
Longfrontbagger 345C eingesetzt, 

der sich vorsichtig, aber gezielt mit 
seiner Abbruchzange durch die aus 
Holz, Ziegel und Stahlbeton beste-
henden Gebäude mit 22 Metern 
Firsthöhe arbeitete und die Bau-
materialen so aus dem Verbund 
löste. Damit der Abbruchbagger in 
Höhen wie diesen arbeiten konnte, 
hatte Ecosoil bei der Zeppelin Bau-
maschinen GmbH den 28 Meter 
langen Longfrontausleger bestellt. 
Für einen einfacheren Wechsel 
des Auslegers wurde dieser eigens 
mit einer von Cat entwickelten 
Blocklösung versehen, bei der alle 
Schläuche an der Schnittstelle in 
vier Hydraulikblöcke geführt wer-
den. „Nun muss der Fahrer beim 
Wechseln nur noch die Blöcke zu-
sammenbringen - das zeitaufwen-
dige Lösen der einzelnen Schlauch-
kupplungen entfällt“, resümierte 
Ulrich Barth, Zeppelin Verkaufslei-
ter Konzernkunden, der zusammen 
mit den Zeppelin Niederlassungen 
Böblingen, Frankenthal, Garching, 

Hanau und Ulm das Unternehmen 
betreut.

Dem Longfrontbagger zur Seite 
standen die beiden Cat Kettenbag-
ger 324D und 330C. Sie knöpften 
sich das anfallende Material mit 
Zangen, Hammer oder Abbruchsor-
tiergreifer vor. „Wir profitieren von 
den durchweg kompatiblen An-
baugeräten an den Cat Geräten, die 
durch das Schnellwechselsystems 
Oil Quick schnell ausgetauscht wer-
den können“, war Bauleiter Bernd 
Schober zufrieden. 

Die Kettenbagger übernahmen 
die Feinarbeit, indem sie sich an 
eine gründliche Sortierung mach-
ten. Störstoffe wurden aussortiert 
und Materialien, die wieder ver-
wertet werden können, auf Contai-
ner verladen oder einem Brecher 
zugeführt. Abtransportiert wurde 
jedoch nicht das ganze Abbruchma-
terial - mit dem unbelasteten gebro-
chenem Beton verfüllte man wieder 
die Sanierungsgruben. 

Behutsamer Rückbau
Ruine in Villingen-Schwenningen – Ecosoil musste Vorsicht walten lassen

Mit seinem 28 Meter langen Ausleger erreichte der Cat Longfrontbagger die Firsthöhe von 22 Metern.
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Verl, NRW – Maßgeschneiderte 
Versicherung von Unternehmen aus 
der Abbruchbranche, der Bauindus-
trie sowie dem Recycling bietet die 
HPL Assekuranzmakler GmbH & 
Co. KG. Ausgefeilte Versicherungs-
konzepte und detaillierte Beratung 
stehen für Holger Pieper von HPL 
im Fokus. Unter dem Dach der 
Dortmunder Leue-Gruppe ist die 
HPL Assekuranzmakler GmbH & 
Co. KG gut aufgestellt. Insgesamt 15 
Mitarbeiter des zuverlässigen Koo-
perationspartners sorgen im Backof-
fice für freundliche und fachkundige 
Kundenbetreuung.

Für ein namhaftes Maklerhaus 
betreute Holger Pieper lange Jah-
re zahlreiche Abbruchfirmen und 
verfügt dank der intensiven Zusam-
menarbeit über fundiertes Fachwis-
sen im Bereich der Haftpflicht- und 
Maschinenversicherungen. 2006 war 
er federführend an der Entwicklung 
von Rahmenvereinbarungen über 
Maschinen- und Haftpflichtversi-
cherungen für Mitgliedsbetriebe des 
Deutschen Abbruchverbandes betei-
ligt.  Die Bezeichnung „alter Hase“ 
quittiert er mit einem flüchtigen Lä-
cheln. Ihm geht es darum, seine heu-
tigen Kunden von seinem profunden 
Fachwissen profitieren zu lassen. 

Im Versicherungsfall sitzt Pie-
per nicht am Schreibtisch. Dann 
ist er der Mann vor Ort und bietet 
schnelle Unterstützung und profes-
sionelle Begleitung. Seine Kunden 
können sich auf einen engagierten 
Ansprechpartner verlassen, der die 
Betreuung in der Schadenregu-
lierung groß schreibt.  Einen um-
fassenden Schutz, der weit über 
gängige Angebote hinausgeht, bie-
tet die Betriebs-Haftpflichtversi-
cherung für Mitgliedsbetriebe des 
Deutschen Abbruchverbandes: De-
ckungssumme bis 50 Mio. € – auch 
für separate Objektversicherungen; 
Abbruch- und Demontage ohne Ra-
diusklausel; Versicherung von Bau-
werkssprengungen gleichfalls ohne 
Radiusklausel; Einschluss von Pro-
dukt- und Umwelthaftpflicht sowie 
eine Umweltschadenversicherung; 
besondere Einschlüsse wie Ingeni-
eur- und Planungsleistungen (Ver-
mögensschadenshaftpflicht);

Mitversicherung von Schäden 
durch Asbest und allen anderen 
Schadstoffen bis zur Höhe der Sach-
schaden-Deckungssummen (auch 

Maßgeschneidert versichert
Betriebs- und Maschinenversicherung aus kundiger Hand

für Personenschäden).
Direkt auf die Bedürfnisse der 

Betriebe des Deutschen Abbruch-
verbandes zugeschnitten ist auch die 
Maschinenversicherung: pauschale 
Mitversicherung aller bei Versiche-
rungsbeginn vorhandenen Bauma-
schinen und –Geräte; quartalsweise 
Meldung von Zu- und Abgängen; 
europaweite Deckung auch von ge-
mieteten Maschinen; Versicherung 
von Mietkosten, die bei einem er-
satzpflichtigen Versicherungsfall 
für den Einsatz eines Ersatzgerätes 

entstehen; Abschreibungsquote im 
Totalschadenfall im ersten Versi-
cherungsjahr auf 10 Prozent und 
im zweiten auf 35 Prozent des Neu-
wertes der versicherten Sache be-
grenzt. Holger Pieper ist sich sicher, 
damit in der Branche einen Versi-
cherungsvorschlag unterbreiten zu 
können, der in Sachen Service und 
Leistung für den Ein-Mann-Betrieb 
so interessant ist, wie für Großunter-
nehmen und, er sagt das bescheiden 
und bestimmt zugleich, seinesglei-
chen lange vergeblich zu suchen ist.

Einen umfassenden Versiocherungsschutz, der weit über gängige Angebote hinausgeht, bietet 
die Betriebs-Haftpflichtversicherung für Mitgliedsbetriebe des Deutschen Abbruchverbandes.
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