Wir wollen weiter wachsen

Seit gut einem halben Jahr
gehort Demag zu Siemens. Wo
das Unternehmen heute steht
und wohin seine Reise geht, dar-
iiber sprach Tim Whiteman ex-
klusiv mit Roland Schug, Mar-
ketingleiter von Demag Mobile
Cranes, im Redaktionsbiiro von
Kran & Biihne.

Seit Anfang des Jahres firmiert die
Marke Demag unter Demag Mobile Cra-
nes GmbH als eine Tochtergesellschaft
der Siemens Dematic AG. Roland Schug,
Marketingleiter bei Demag Mobile Cra-
nes, berichtet Tim Whiteman exklusiv
iiber die Entwicklung und die Zukunft des
Zweibriickener Unternehmens.

Siemens, ein Intermezzo?

Uber die Zukunft von Demag wurde
und wird in der Branche reichlich disku-
tiert. Im April wechselte dann der deut-
sche Kranhersteller von Mannesmann zu
Siemens, ein groles namhaftes deutsches
Unternehmen, dessen Kernkompetenzen
allerdings fernab der Kranbranche zu
Hause sind. Trotz oder gerade wegen all
den andauernden Spekulationen zweifelt
Schug keine Sekunde daran, dass der Na-
me Demag weiterhin ein zentraler Be-
standteil der Kranindustrie bleibt.

Einen langfristigen Verbleib beim jet-
zigen Mutterkonzern Siemens hat bereits
Bernhard Diiser, Vertriebsdirektor von
Demag Mobile Cranes, in einer Presse-
mitteilung angezweifelt und bestitigt,
dass sich sowohl Demag Mobile Cranes
als auch Siemens um einen geeigneten
Partner bemiihen. Jiingst erklirte Diiser,
dass das Ziel einer Partnerschaft in einer
optimalen Ergdnzung im Hinblick auf
weltweite Organisationsstrukturen sowie
des Produktportfolios liegt. Die Summe
der Vorteile sind nur dann zu 100 Prozent
optimiert. Mit der Neuorientierung wird
auch angestrebt, die Technologiefiihrer-
schaft weiter auszubauen und in mog-
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lichst allen Bereichen weltweit die Num-
mer Eins zu werden.

Die Suche nach einem neuen Partner
werde von beiden Seiten, sowohl Sie-
mens, als auch Demag betrieben. Im Ein-
vernehmen mit Siemens werde sehr of-
fensiv und aktiv an dieses Thema heran-
gegangen, duflerte sich Diiser diesbe-
ziiglich.

Marktanteile steigern

Seit dem ersten ausgelieferten
Kran 1950 hat sich Demag nach und
nach zu einem festen Begriff in der
Kranwelt etabliert. Inzwischen hat
sich der Hersteller aus Zweibriicken
zu einem Vollanbieter in Sachen Te-
lekrane entwickelt. Der Wandel
setzte mit der Er6ffnung des Wal-
lerscheider Werkes im Jahr 1993
ein, in dem von diesem Zeitpunkt an
auch kleine Teleskopkrane unter 100
Tonnen Tragkraft gebaut werden.
Alleine hierfiir wurden rund 100
Millionen Mark investiert. ,,Inzwi-

Ein Demag AC120 bei

den Bauarbeiten zum Projekt
., Innovativer Riickbau der DDR-
Plattenbauten “.
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schen bieten wir unseren Kunden zwolf
verschiedene Traglastklassen, vom 25-
Tonner bis hin zum 650-Tonner an“, er-
klart Schug.

Das Unternehmen hat seinen Marktan-
teil bei den AT-Kranen in Deutschland von
finf Prozent im Jahr 1992 auf nahezu 30
Prozent steigern konnen. ,,Wir wollen un-
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Zwei Demag AC650 und ein Demag

CC2600 beim Bau der Bahnverbindung

Utrecht zum Flughafen Schipol. Die

Bahntrasse verlduft auf Stelzen.

sere Position in Deutschland und natiirlich
weltweit weiter ausbauen®, nennt Schug
die klaren Zielsetzungen bei Demag.

In Europa werden rund 80 Prozent al-
ler AT-Krane abgesetzt. Deutschland ist
nach wie vor der wichtigste und der grof3-
te Einzelmarkt in Europa. ,,Daher hat der
deutsche Markt bei der Produktentwick-
lung eine wichtige Bedeutung®, bestatigt
der Marketingleiter.

Daran dndert sich nichts, auch wenn der
deutsche Markt fiir AT-Krane leicht
schwichelt. Nach dem fabelhaften Jahr
1999 mit einem Marktvolumen von deut-
lich tiber 600 verkauften AT-Kranen al-
ler in Deutschland produzierenden Her-
steller, ist diese Zahl in 2000 auf etwas
unter 600 zurlickgegangen. In 2001 zeich-
net sich eine weitere Reduzierung auf
knapp 500 Gerite ab.

Interessant ist dabei Schugs Beobach-
tung, das neue Technologien auch einen
neuen Schub bei den Investitionen nach-
ziehen: ,,Ein deutscher Kranvermieter ist
in der Regel darauf bedacht, den neuesten
Stand der Technik in seinem Fuhrpark zu
haben. Deutsche Kranvermieter stehen
einfach auf Technologie.”“ Und da Jeder
seine Gerite stets auf dem neuesten Stand
halten wolle, sind in den meisten Fuhr-
parks iiberwiegend Krane zu finden, die
hochstens drei oder vier Jahre alt seien,
meint Schug. Dies ist auch gleichzeitig
einer der Griinde dafiir, dass bei den
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Kranverleihern der Bedarf an Neuinve-
stitionen in diesen etwas schwicheren
Jahren etwas verhalten ist.

Eine wichtige Entwicklung der letzten
Jahre bei Demag Mobile Cranes sind
zweifellos die City Class Krane. Mit dem
neuen AC 60 wurde hier auf der dies-
jéhrigen Bauma das dritte Modell dieser
Reihe vorgestellt. Gerade auch im deut-
schen Markt erwartet das Unternechmen
von diesem neuen Gerét einen grofen Er-
folg. ,,City Class Krane sind mittlerweile
weitaus mehr als ein Nischenprodukt. Ins-
besondere unsere deutschen Kunden
schitzen die Vorteile dieser sehr kom-
pakten Krane sehr hoch*, bestitigt Schug.

In anderen europdischen Léndern hat
sich im Gegensatz zu Deutschland der
Markt fiir AT-Krane gesteigert. So ist der
Verkauf von in Deutschland produzierten
und in Italien verkauften Kranen von 20
Stiick im Jahr 1997 auf 80 Einheiten im
vergangenen Jahr gestiegen. In diesem
Jahr wird sogar die 100-Stiick-Marke
iiberschritten. Eine noch deutlichere Ent-
wicklung hat Spanien hinter sich. Den 55
verkauften AT-Kranen im Jahr 1997 ste-
hen tiber 200 Verkéufe letztes Jahr ge-
geniiber. Und diese regelrecht explosive
Entwicklung setzt sich in diesem Jahr fort
und die Experten erwarten, dass tiber 300
Einheiten verkauft werden.

»Weltmarktfiihrer"

Neben den Telekranen stehen grofle Rau-
penkrane bei Demag auf der Produktions-
liste. Dieser Markt hat in den vergangenen
zwolf Monaten weltweit einen regelrech-
ten Boom erfahren. Einen rasanten Anstieg
hat es bei den Verkaufszahlen in die USA
gegeben. Durch das jetzt anvisierte Ener-
giewende-Programm der US-Regierung er-
wartet Schug weiterhin eine hohe Nach-
frage nach den Gerdten. Demag ist inzwi-
schen nach eigenen Angaben Weltmarkt-
fithrer im Segment der Gittermastraupen-
krane tiber 300 Tonnen Traglast. Die Griin-
de hierfiir liegen fiir Schug auf der Hand.
Demag habe in den vergangenen Jahren
zahlreiche Innovationen auf den Markt ge-
bracht. ,,Wir haben den Betreibern eine
enorme Einsparmdglichkeit eroffnet. Mit
unseren neuen Modellen kénnen die Trans-
portkosten gegeniiber Modellen von vor
zehn Jahren um bis zu 50 Prozent reduziert
werden.” Mit dem CC8800 kommt Ende
des Jahres ein weiterer Raupenkran von

Demag hinzu, der das Marktsegment der
Super Heavy Lifter erweitert. Trotz Trag-
lasten von 1250 Tonnen und einem maxi-
malen Lastmoment von 20640 mt wird je-
des Teil des Krans ein maximales Eigen-
gewicht von 40 Tonnen und eine maxima-
le Transportbreite von 3,5 Metern haben.
Damit werden die Transportkosten und die
Transportzeit erheblich verkiirzt.

Aftersales aushauen

Neben den Neuentwicklungen steht bei
Demag Mobile Cranes derzeit der Ausbau
des Aftersales-Services im Vordergrund.
In den wichtigsten Mérkten ist Demag in-
zwischen mit eigenen Niederlassungen di-
rekt vertreten. Hier sind auch eigene Ser-
vicestellen mit eigenem Personal, um
schneller auf Anfragen der Kunden rea-
gieren zu konnen. Auch im Bereich des Er-
satzteilgeschiftes hat Demag Mobile Cra-
nes einen strategischen Schwerpunkt ge-
legt. Dieses wie auch die Reorganisation
des Kundendienstes soll zu einer deutli-
chen Verbesserung des gesamten After Sa-
les Geschiftes fithren.

Bei der Produktion setzt das Unterneh-
men weiter auf den Standort Deutschland.
Konsequenterweise verbleibt der Stahlbau
fiir die Ausleger bei Demag in Deutsch-
land. ,,Das gehort zu unseren Kernkom-
petenzen®, erklirt Schug und sagt weiter,
dass die Patentstreitigkeiten um die Ver-
bolzung des Auslegers inzwischen beige-
legt sind. Die Ingenieure von Demag ver-
wenden jetzt eine horizontale Verbolzung,
die nach Ansicht Schugs auch wesentlich
besser sei, als die vertikale Variante. Denn
durch die seitliche Verbolzung des Aus-
legers wird die Struktur des Ausleger-
kastens nur minimal belastet, da sich die
Verbolzungslocher in der neutralen Faser
der seitlichen Gurte befinden. Dies fiihrt
zu einer deutlichen Verminderung der seit-
lichen Verformung und erhoht somit die
Traglastwerte, sagt Schug.

Stahlbaukomponenten des Unter- und
Oberwagens hingegen werden zum Teil
jetzt bereits bei Unternehmen im Ausland
produziert. Der Schwerpunkt der Aus-
landsproduktion liegt in Ungarn, wo De-
mag Mobile Cranes an Dematic Pylon
beteiligt ist.

Und in Zukunft? Vieles kann geschehen,
doch an einem zweifelt Schug keine Se-
kunde: Der Name Demag wird der Kran-
branche sehr lange erhalten bleiben. K&B



