Eplolitid=  Henschen Mabeltransporte

Qualitdt und Sorgfalt seit Generationen

In Basel ist die goldgelbe Farbe mit der hellblauen Schrift allgegenwaértig. Nicht nur auf Fahrzeugen, sondern auch als auf-
fallende Werbetafeln an den griinen Tramli. Der Schriftzug weist auf ein alteingesessenes Umzugsunternehmen hin.

Die Praktiker von Henschen schatzen die Verhéltnisse realistischer ein als ein Disponent ohne Kenntnisse
vor Ort. Dadurch ist die Henschen-Offerte vielleicht hoher, dafiir aber ehrlicher.

Nach den Wirren des Ersten Weltkriegs ver-
schlug es einen Schlafwagenschaffner aus
dem Rheinland nach Basel. Dort lernte der
junge Mann seine Clara kennen, die im elter-
lichen Restaurant arbeitete. 1920 siedelte
Friedrich Henschen nach Basel um, heiratete
und arbeitete als Umzugsleiter bei einer Basler
Firma. Im Mai 1923 griindete er sein eigenes
Geschéft: Mit gemieteten Pferden und einem
Pritschenwagen machte er Umztige und Trans-
porte. Bereits 1925 kaufte er nicht nur den er-
sten Motorwagen, sondern gleich auch eine
Liegenschaft an der Klybeckstrasse mitten in
der Stadt Basel. Schwerpunkt war das Um-
zugsgeschéft, doch der initiative Firmengrin-
der handelte auch mit Brennstoffen. Wéhrend
des Zweiten Weltkriegs wurde der Motorwa-
gen von der Schweizer Armee requiriert — mit-
samt dem Chauffeur Fritz Henschen, geboren
1921. Das Unternehmen Uberstand die
schweren Kriegsjahre, und 1957 tbernahm
Fritz das Geschéft definitiv. Sein Sohn Peter
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trat im November 1968 in die Firma ein und
Gbernahm sie 1988. Auch sein Sohn Daniel
stieg 1998 als 20-Jahriger bereits in die Firma
ein. Es scheint eine Henschen-Eigenschaft zu
sein, dass die Sthne sehr jung im Familienbe-
trieb mitwirken.

Dritte Generation am Steuer...

Jetziger Firmenchef ist Peter Henschen, 1948
geboren. In seiner Jugend machte er eine
handelskaufménnische Ausbildung und ver-
tiefte wahrend seiner Zeit in Genf seine Kennt-
nisse in Automechanik. Der gerade 20-Jéhrige
hatte vor, fur das Rote Kreuz nach Biafra zu ge-
hen, denn von 1967 bis 1970 wiutete der
schreckliche Burgerkrieg in Nigeria. Doch es
kam anders, weil sein Vater eben einen neuen
Frontlenker-Deutz gekauft hatte und einen
Chauffeur brauchte. Also kam Peter wieder
nach Basel — und blieb als Fahrer des Bla-
chenwagens, der mit einer der ersten Hebe-

buhnen der Region, angetrieben von einem
Nebengetriebe, ausgestattet war.

Wahrend in den letzten Jahrzehnten Vater Pe-
ter keine Zeit fur die Austibung eines Hobbys
blieb, hat sein Sohn Daniel eine ausgespro-
chen sportliche Ader. Als Handballer war er so-
gar in der Nationalmannschaft der Junioren.
Vor ein paar Jahren wechselte er zu einer an-
deren Sportart: Als intensiver Fallschirmsprin-
ger hat er bereits tiber 1400 Spriinge hinter
sich. Der Sport begeisterte ihn dermassen,
dass er sich mit anderen zusammentat, um an
Springwettkdmpfen teilzunehmen. Bereits
2007 belegte die Gruppe an der Schweizer
Meisterschaft den dritten Platz, und heute han-
gen schon vier Medaillen an der Wand. Er un-
terrichtet bereits den Nachwuchs im Freifall.
Auch im Winter front er seiner Passion: mit
Windkanaltraining in Rimlang und immer wie-
der in der grosseren Anlage im englischen
Bedford.

...und die vierte Generation am Start

Im Berufsleben jedoch ist der jetzt 32-J&hrige
Daniel eher erdgebunden. Fast téglich steht er
auf der Ladeflache von Henschen-Fahrzeugen
und beschéftigt sich mit Umzugsgut. Urspring-

Peter Henschen fiihrt das Unternehmen in dritter
Generation. Bald iibernimmt sein Sohn das Steuer.



Der Henschen-Wagenpark im August 2007: lveco, Mercedes-Benz und Scania

lich machte er eine Lehre als Fahrzeugschlos-
ser bei Frech + Hoch. Wéhrend der Lehrzeit
wurde beim Lehrbetrieb auch eines der neu-
en Henschen-Fahrzeuge gebaut.

So hat sein technisches Verstdndnis dazu
geflihrt, dass im elterlichen Umzugsbetrieb so-
gar eine Eigenentwicklung steht: Aus drei Lift-
typen entstand ein multifunktionaler
Alleskénner. Die Idee dazu entstand im Ge-
sprach mit dem Importeur Wolf in Alpnach, der
unter anderem auch die Fabrikate des deut-
schen Herstellers Paus vertreibt. Die Hens-
chens sind Praktiker, und die Ingenieure horten
sich ihre Verbesserungsvorschldge gern an. So
findet sich nun im Zubehorkatalog ein Produkt,
das auf einer Idee von Daniel basiert.

Peter Henschen ist bereits Grossvater: Seine
Tochter Nicole hat zwei Kinder. Urgrossvater
Fritz sagte dazu: «Voila, die Chauffeure der
néchsten Generation.» Die 1975 geborene Ni-
cole half als Jugendliche jeweils bei Repara-
turen mit. Da sie sich eine Lehre als Lastwa-
genmechanikerin vorstellen konnte, suchte
und fand Peter eine Lehrstelle fir seine Toch-
ter. Die Vorgaben fir weibliche Angestellte —
eine eigene Garderobe und eine Damentoilet-
te — liessen Peter an den langfristigen
Berufsaussichten zweifeln. Schliesslich wurde
aus Nicole eine Arztgehilfin fur Veterinar- und
Humanmedizin. Ihr Mann ist Geometer. «Er hat
auch die Lastwagenprifung; in unserer Familie
ist keiner, der die Prifung nicht hats, schmun-
zelt Peter Henschen, der seinerseits vor der
Pensionierung steht und Freude hat, dass sein
Sohn im Geschéft ist, obwohl die Ztigelkunden
im Grossraum Basel hart umkampft werden.
Mindestens 25 Inserenten bewerben sich re-

gelméssig in den Zeitungen, 15 davon sind
Mitglied der Astag. «Auch die Taglohner-Um-
zugsfirmen haben ihre Berechtigung, sagt Fir-
menchef Henschen. «Wir jedoch machen re-
gelmassig firmenintern Trainings. Wie stellt
man einen Karton richtig auf? Wie packt man
ihn richtig? Auch das kunstgerechte Verpacken
von Glas muss gekonnt sein. Ein Tagléhner hat
dieses Spezialwissen vielleicht nicht»

Kleinflotte aus lveco, Scania und
Mercedes-Benz

Die Firma hat ihr Domizil in Muttenz. Die
Henschen-Flotte umfasst derzeit funf Fahr-
zeuge. Der Scania 113 hat 46 m3 Ladevolu-
men, die drei lveco fassen zwischen 25 und
33 m3 und der Sprinter transportiert 25 m3. Al-
le Fahrzeuge sind mit Hebebiihne ausgeru-
stet und alle ausser dem Sprinter sind luftge-
federt. Anhanger hat der Betrieb keinen mehr.
Schon mit dem grossen Scania gibt es Pro-
bleme mit der Zufahrt. Oft sind die H&user in
Hinterhaus und Vorderhaus unterteilt. Daher
hat man mit einem Anhénger in der Stadt kei-
ne Chance.

«Das geeignete Personal zu finden, ist ein
Problem, besonders Chauffeure», sagt Peter
Henschen: «Denn Chauffeure wollen fahren
und nicht nach ein paar Kilometern wieder
auf dem Wagen stehen und Mabel stapeln.
Und dann wieder ein paar Kilometer fahren
und erneut korperlich arbeiten. Die nunmehr
obligatorischen Weiterbildungen machen die
Suche nach Fahrern nicht leichter. Mit der Ein-
fuhrung von C1, der Softlastwagenprifung bis
7,5 Tonnen, sind geeignete Leute rar gewor-

den. Aber auch sie mussen nun die 35 Stun-
den Fortbildung machen.»

Die Zugelfachleute kennen die Stadt, ihre
Alleen, ihre Engstellen und die Lifte der Ge-
baude. Sie kbnnen einschétzen, wo es Prob-
leme geben kann. Beispielsweise an einem
Ort, wo nur gerade eine einzige Palette in den
Lift passt. Also erst einen Palettenwagen nach
unten schaffen, dann oben eine Palette in
den Lift, auf der Treppe nach unten sausen,
den Lift und die Palette in Empfang nehmen
und wieder hoch. Dass diese Praktiker die en-
gen Verhdltnisse anders einschétzen als ein
Disponent ohne Kenntnisse vor Ort, versteht
sich. Dass ihre Offerte dann zuweilen tber je-
ner der Konkurrenz liegt, ebenso. Im kon-
kreten Fall hat die Konkurrenz fur die Aufgabe

Natiirlich setzt die Firma auch Aussenlifte bis zum
siebten Stockwerk ein und lagert auch Mébel ein.

31201 41



weit weniger Zeit einkalkuliert — und den Auf-
trag erhalten. Peter Henschen meint: «Der
Vorteil ist, wenn man selber auf dem Wagen
ist, dann kennt man die Ortlichkeiten und
kann die Volumen besser abschétzen.»

Ein Leben lang am Ziigeln

Der treueste Mitarbeiter, ein Schreiner, ist
tUber 30 Jahre bei der Firma. Er hat sein Leben
mit UmzGgen verbracht und kennt jeden Ver-
packungstrick und jedes Problem. Langjéhrige
Mitarbeiter sind ein Vorteil innerhalb der Fir-
ma, denn das ganze Zugel-Know-how kann
so nahtlos weitergegeben werden. Wer weiss
schon, dass Teller stehend in einen Karton
gepackt werden mussen und nicht aufeinan-
dergestapelt wie im Geschirrschrank?

Einen Kurs haben viele der altgedienten «Zu-
gelknechte» zwar nicht nétig, trotzdem besu-
chen Henschen-Mitarbeiter Weiterbildungen.
Drei Mobelpackerkurse werden angeboten,
aber nur der Kurs 1 (zwei Tage) ist im Rah-

Firmengriinder Friedrich Henschen auf der Lade-
pritsche, sein Sohn Fritz in der Mitte.

Nach wie vor vertrauen besser betuchte Leute ihr
edles Familiengeschirr den Henschen-Ménnern an.
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men der 35 Pflichtstunden CZV-zertifiziert.
Hier geht es um das korrekte Verpacken von
Umzugsgut. Wie mache ich eine Uberseever-
packung? Einen Holzverschlag? — Sachen, die
nicht tagtéglich anstehen. Das Zugel-
unternehmen Henschen baut auf Weiterbil-
dung — und auf Eigenleistung. So viel wie
moglich wird intern gemacht, repariert, ver-
bessert.

«Die Kurse haben uns bestétigt, dass unser Ni-
veau sehr hoch ist. Wir verpacken die
Abschlagteile und die Tablare in Decken, bevor
wir sie auf den Lift legen», sagt Peter Hen-
schen. «Anderswo werden sie einfach drauf-
gelegt und holen sich so maéglicherweise Krat-
zer. Stihle und Matratzen werden bei uns
generell eingeschlagen. Oben ist quasi ein ZU-
gelmann nur damit beschéftigt, einzupacken.
Wie ein Weihnachtspackli und Klebeband
drum, die Ecken umgefaltet, und so kommt
das auf den Lift. Der Mann auf der Ladeflache
kann das Teil einfach einstauen und muss es
nicht noch einpacken. Nicht einmal im Pack-
kurs3 wird das so gelehrt. Der Kunde soll
eben sehen, dass wir mit Sorgfalt ziigeln.»

Gestiegene Anforderungen

Das Mobeltransportgewerbe ist umfangreich
und variationsreich geworden. «Als ich beim
Vater anfing, hatte man zwei Schraubenzieher
und einen Hammer mit dabei. Damit liess
sich alles machen», meint Peter Henschen.
«Heute haben wir einen Werkzeugkasten da-
bei mit normalen Schraubenziehern, Kreuz-
schraubenziehern, Torx-Schraubendreher, In-
bus, und das alles in verschiedenen Gréssen.
Dazu noch Zangen, Reserveschrauben usw.
Eine unserer Werkzeugkisten, die jedes Fahr-
zeug mitfuhrt, hat einen Warenwert von tber
2000 Franken.»

Das Traditionsunternehmen will, dass seine
Mabelpacker nett zur Kundschaft sind und
auch bei Problemen Ruhe bewahren. Kurz-
um, dass ein Umzug glatt uber die Blihne
geht. Ein Umzug ist Teamarbeit. Das Hen-
schen-Team ist gut eingespielt; einerseits sind
altbewahrte Mobelpacker dabei, anderseits
immer auch Aushilfen, die nebst ihrem regu-
laren Job noch bei Henschen tétig sind.
Derzeit sind acht Festangestellte im Betrieb,
dazu kommen nochmals acht «feste Tempo-
raren. «Unsere Leute mussen auch Mundart
sprechen und verstehen. Bei jungen Elsés-
sern besteht das Problem, dass sie oft kein
Deutsch mehr sprechen. Das Sprachhandicap

haben auch Leute aus anderen Regionen,
bedauert Peter Henschen. «Gute Leute sind
auch in der jetzigen Zeit schwierig zu finden.
Es bleibt ein Knochenjob, aber lumpig ist er
nicht bezahlt. Zudem gibt es Zulagen. Bei der
Lohngestaltung kommt es natdrlich auch
drauf an, ob jemand auch fahren kann. In un-
serem Betrieb gibt es keinen Alkohol. Oft
denken Kunden, es musse bei der Zigelpau-
se ein Waldfest heran, aber da sind sie bei
uns falsch.»

Firmenjunior Daniel Henschen erzéhlt von ei-
ner Kundin, deren Grossvater mitsamt einem
ganzen Bauernhof in die Schweiz Ubersiedel-
te. Seine Enkelin wollte dann alles wieder zu-
rick nach Kanada spedieren, mitsamt den
Kihen und den Huhnern. «Wir packten erst
mal zwei 40-Fuss-Container voll mit dem
Hausrat und dem Bauernhofmaterial. Dann
kamen noch eine komplette Pferdestallung
und zwei Huhnerstélle dazu. Das war auch fur
uns ein ziemlich ungewshnlicher Umzug.»

Fahrzeuge nach Jahren noch wie neu

Die Menschheit ist mobil geworden, also wird
gezlgelt in alle Richtungen. Der postgelbe
Henschen-Truck war schon in ganz Europa
unterwegs. Trotzdem bringen Umzlige kaum
Kilometer auf den Tacho: der Scania 113
stammt aus dem Jahr 1993 und hat jetzt
knapp 100000 km hinter sich gebracht. Peter
Henschen legt Wert auf sorgfaltige Fahrzeug-
pflege, daher sieht sein Scania noch immer
wie neu aus.

Henschens Zugelmanner haben schon Teile
der weltbekannten chinesischen Grabarmee
transportiert wie auch Kulturglter, Gemélde
und Skulpturen aller Art. Doch seit die Anti-
quitdtenmesse nicht mehr in Basel stattfindet,
sind diese Transporte stark zurtickgegangen.
Aber es gibt nach wie vor gut betuchte Leute,
deren edles Familiengeschirr den Henschen-
Ménnern anvertraut wird. Dort, wo Mébel ei-
nen Wert haben, ruft man gern den Anschluss
des Umzugsunternehmens Henschen an.
Betriebsumziige haben ebenso einen festen
Teil im Auftragsbuch der Firma, aber auch nor-
male Privatumziige gehdéren zum téglichen
Brot der Firma. Naturlich setzt die Firma auch
Aussenlifte bis zum siebten Stockwerk ein
und Gbernimmt als weitere Dienstleistung
auch Mobellagerungen.

Das Unternehmen beschéftigt keine Mobelpa-
ckerinnen. Also bleibt die Zuglerei eine Sache
unter Ménnern — auch der Muskeln wegen.



Der Scania 113 von 1993 mit knapp 100 000 km.

Kunden sind keine Nummern

Der Betrieb besteht nun seit 90 Jahren. «Bei
uns wird der Kunde immer noch mit Namen
angeredet. Einmal rief ein Kunde an und
sagte, unsere Offerte hatte nicht mal eine Of-
fertennummer.» Juniorchef Daniel antwor-
tete: «Unsere Kunden haben keine Nummern,
sie haben noch immer einen Namen.» Diese
Philosophie des Unternehmens hat im Laufe
der Jahrzehnte eine beachtliche Stammkund-
schaft generiert.

Die Firma hat nattrlich ihren eigenen Interne-
tauftritt (www.henschen.ch), doch dort kann
man keine Schnellofferte anklicken. Denn je-
der Umzug wird vorher besichtigt. Wer den
Umzug anschauen geht, begleitet ihn dann
auch bis zur Abrechnung. Der Kunde hat also
maximal zwei Ansprechpartner, Junior Daniel
oder Senior Peter. Das schatzen viele Kunden.
«Es gibt Leute, die meinen, wir konnten Preise
einfach am Telefon nennen, aber eine Drei-
zimmerwohnung kann sparlich oder tbervoll
mobliert sein oder ganz normal. Jeder hat sei-

ne ganz eigene Wohnung, und das Umzugs-
volumen muss vorher geschatzt werdeny,
fuhrt Peter Henschen aus. «Meist schauen wir
den Entladeort ebenfalls an, damit wir auch
dort keine Uberraschungen haben. Gerade
im Zufahrtsbereich beurteilt der Kunde die
Gegebenheiten anders als wir, die wir in der
Grosse von Lastwagen denken miussen. Da
konnen B&ume, Pflanzenrabatten oder ande-
re Hindernisse sein. Das muss vorher abge-
klért werden. Wer das Geschaft serios be-
treibt, verbraucht viel Zeit, um eine korrekte
Offerte zu machen. Die Tage fangen oft schon
vor dem Morgengrauen an. Und abends mus-
sen noch Kunden besucht werden. Dazwi-
schen liegen die Stunden im Buro oder auf
dem Wagen. Ebenso zeitintensiv ist, die Park-
verbote zu stellen. Fir einen Montagvormitta-
gumzug kann man die Schilder nicht schon
am Freitag stellen, denn mit Bestimmtheit
sind sie am Montag nicht mehr da. Somit stel-
len wir sie am Sonntagmorgen.»

«Geiz ist geil» ist auch hier
angekommen

«Dass sich das Unternehmen in der dritten
und vierten Generation befindet, ist zwar ein
Verkaufsargument, aber», so sinniert Peter,
dletztendlich geht alles tber den Preis. Da
kannst du im Vorfeld noch so genaue Abklé-
rungen machen und eine seriése Offerte er-
stellen. Die Geiz-ist-geil-Mentalitat hat auch
im Umzugsgewerbe Einzug gehalten. Da war
mal ein Umzug nach Zarich mit einem sehr

Das Personal wird stéandig weitergebildet.

teuren Fltigel. Wir erhielten den Auftrag nicht,
weil wir 20 Franken teurer waren.

Ein anderes Mal stand in einem Absagebrief:
(Nach allen flinfzehn eingegangenen Offerten
sind Sie noch lange nicht der Billigste.» Ich bin
Uberzeugt, dass nicht jeder der funfzehn Of-
fertensteller im Haus war, um das Umzugsvo-
lumen einzuschatzen. Wenn man den Bil-
ligsten sucht, findet man immer einen noch
Billigeren. Das ist typisch fur unsere Zeit und
das ist der Untergang von Qualitét. Anderer-
seits, wenn jemand Wert auf seine Mébel
legt, dann will er sie einer renommierten Fir-
ma anvertrauen, denn ein Umzug ist immer
noch eine Vertrauenssache.»

Der seit 50 Jahren gleiche geschwungene
Schriftzug ist inzwischen ein bekanntes Logo in
der Nordwestschweiz. Die postgelben Hen-
schen-Fahrzeuge sind tagtéglich im Einsatz, um
Privatpersonen und Firmen ins neue Domizil zu
begleiten. Und dies serios, sorgféltig und pflicht-
bewusst. Die Henschen-Ménner wissen, dass
ein Umzug fur die Betroffenen auch Stress be-
deutet. Daher liefern sie einen perfekten Ser-
vice gemédss dem Slogan der Firma: «lhr Umzug
dem Fachmanny. Franz Stadelmann
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