BAUMA 2004 TRENDS - STIMMUNGEN - MEINUNGEN
A ZITN

Statement zur Bauma 2004 aus dem Hause Faymonville

Faymonville: Wir konnten feststellen, dass das Publikum doch international war,
hauptsachlich jedoch aus West- und Mitteleuropa. Vor allem konnten wir auch ei-
ne erhohte Besucherzahl aus dem Osten (Russland) erkennen.

KM: In welchem Umfang konnten Sie Geschdftsabschliisse tdtigen?
Faymonville: Wir konnten viele interessante neue Kontakte machen und haben
relativ viele Geschéfte abwickeln konnen, was eher seltener auf Messen der Fall ist.
KM: Welche Fahrzeuge wurden besonders nachgefragt und aus welchen Ein-
zelmdrkten kamen die Nachfragen?

Faymonville: GroRe Nachfrage bestand fiir unsere Multimax- (bis 10-achsige Tief-
lader, ggf. ausziehbar bis zu 36 Meter, und tberfahrbar) und unsere Megamax-Se-
i rie (1 bis 5-achisge Tiefbettauflieger, ausziehbar oder nicht, mit verschiedenen
. Tiefbett-Varianten und abfahrbarem Schwanenhals). Interesse wurde jedoch auch
fiir die anderen Produkte unserer Palette gezeigt :

Prefamax, Innenlader fiir den Transport von Betonfertigteilen,

- Telemax, ausziehbarer Plateausattelauflieger,

| Cargomay, Plateausattelauflieger fiir Kran-Kontergewichte

KM: Wie sehen Sie nach Ihrer Erfahrung auf der Bauma die weitere geschdift-
liche Entwicklung in diesem Jahr?

Faymonville: Dank der zahlreichen und qualitativen Besuche kdnnen wir mit einer
positiven Entwicklung der Geschéfte rechnen. Wir denken, dass die meisten unse-
rer Geschéftspartner die allgemein schlechte Marktsituation der letzten Jahre nun
tiberbriickt haben.

KM: Wie stellen Sie sich auf die gestiegenen Stahlpreise ein?

Faymonville: Wir sind leider gezwungen, der aktuellen Marktlage im Stahlbereich
- nachzugehen und unsere Preise dementsprechend anzupassen; wir versuchen je-
" doch, die AusmaRe fiir unsere Kunden so gering wie moglich zu halten.

KM: Wie ist die Bauma 2004 aus Ihrer Sicht verlaufen? Wie waren Sie mit KM: Wie zufrieden waren Sie mit dem Nordgeldnde?

dem Besucheraufkommen zufrieden? Faymonville: Viele Besucher haben diesbeziiglich ihr Missfallen kundgetan, da
Faymonville: Wir waren wirklich sehr zufrieden dank der hohen Besucherzahl und  sich dadurch eine viel groRere Distanz zu dem Zentrum der Bauma ergab. Zudem
der auBerordentlich interessanten und qualitativ hochwertigen Kontakte. mussten wir eine mangelnde Organisation beziglich des Park- und Fahrleitsy-
KM: Wie zufrieden waren Sie mit der Internationalitdt und der Qualitdt der stems im Nordgelande feststellen.
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Doll Fahrzeugbau GmbH: Brunhilde Rauscher-Doll, Geschiftsfiihrende Gesellschafterin,
und Patrick Spitznagel, Leiter Produktbereich Spezialtransport.

KM: Wie bewerten Sie riickblickend die Bauma 2004?

Rauscher-Doll: Die Bauma ist fiir uns eine représentative Messe und keine Verkaufs-
messe. Wir hatten viele Besucher aus vielen unterschiedlichen Landern, mehr als wir
erwartet hatten. Wir konnten viele neue Kontakte herstellen aber auch viele unserer
bestehenden Kunden haben uns besucht. Das Interesse an unseren Fahrzeugen war
gut, entsprechend sind viele Angebote in Bearbeitung. Die Bewertung des wirt-
schaftlichen Erfolges miissen wir daher noch abwarten.

KM: Wie zufrieden waren Sie mit dem Nordgeldnde?

Rauscher-Doll: Auf der einen Seite war es so, dass die Besucher, die den Weg ins
Nordgeldnde gefunden haben, auch wirklich interessierte Besucher waren. Die
Schaulustigen und die Prospektsammler waren dieses Mal deutlich weniger. Auf der
anderen Seite schétze ich natiirlich die Nahe zu den Lkw-Herstellern, und die hat mir
eindeutig gefehlt. Ich fand es fiir uns keine gliickliche Losung.

KM: Ein beherrschendes Thema in Miinchen waren die Stahlpreise, die je
nach Stahlqualitdt zwischen 15 und 30 % steigen sollen. Wie werden Sie dar-
auf reagieren?

Rauscher-Doll: Die Stahlpreise bei den Qualitéten, die wir benctigen, sind mittler-

weile schon tiber 20 % gestiegen. Auch die Zulieferer unserer Komponenten haben
zwischenzeitlich Preiserhéhungen signalisiert, und wir konnen mit unseren knappen
Margen diese Preiserhohungen nicht mehr abfangen. Bedauerlicherweise miissen
wir die Preise erhohen, beziehungsweise haben sie schon erhoht, sowohl im Holz-
wie im Spezialbereich.

KM: Wie reagieren die Kunden darauf?

Spitznagel: Es kommt sehr stark darauf an, aus welchem Background ein Kunde
kommt. Viele Kunden kennen die Problematik aus dem eigenen Unternehmen. Da
stoRt man auf ein gewisses Verstandnis, wobei nattirlich jeder versucht, sein Fahr-
zeug so giinstig wie moglich zu kaufen. Aber gerade kleinere Firmen reagieren zum
Teil mit Unverstdndnis, auch mit Unkenntnis, weil sie einfach diese globale Proble-
matik noch nicht festgestellt haben.

Rauscher-Doll: Ich war auf der Bauma (iberrascht, wie viele unserer Kunden tiber
die Stahlpreisentwicklung nicht informiert waren. Aber mittlerweile wurde diese The-
matik doch zunehmend in den Medien und auch auf der Messe diskutiert, so dass
unser Kunde erfahrt, dass dies ein generelles Problem der gesamten Branche ist und
kein spezifisches Doll-Problem.

KM: Wie schdtzen Sie die derzeitige wirtschaftliche Lage ein? In den letzten Mo-
naten hatte sich ja ein leichter Aufwdrtstrend abgezeichnet, kinnten die gestie-
genen Preise fiir Stahl und Komponenten diesen Trend wieder ausbremsen?
Rauscher-Doll: Wir sind sehr zufrieden mit dem Auftragseingang seit Herbst letzten

Dr. Manfred Miinch, Technische Geschdftsfihrung, Brunhilde Rauscher-Doll Geschdifts-
fihrende Gesellschafterin, und Patrick Spitznagel, Leiter Produktbereich Spezialtrans-
port (vl.n.r).

Jahres und in den ersten Monaten dieses Jahres, auch aus dem Bereich Export Uber-
see. Aber wir sind sehr zurtickhaltend in der Einschatzung, wie sich die Situation wei-
ter entwickeln wird. Letztlich kdnnen wir noch nicht beurteilen, ob alle Wettbewerber
die erforderlichen Preiserhohungen umsetzen und wie der Kunde darauf reagiert.
Wir hoffen nattirlich, dass sich unser Auftragseingang weiterhin positiv entwickelt.
Sorge bereitet uns auch das Thema Materialverfiigbarkeit und Lieferzeiten von Kom-
ponenten. Wir haben zwar Vertrage abgeschlossen, die unsere Versorgung sicher-
stellen, aber wir kénnen noch nicht einschétzen, inwieweit sich die léngeren Liefer-
zeiten von Komponenten auf unsere Lieferzeiten auswirken. Das wird der Kunde
sicherlich nicht akzeptieren.

Patrick Spitznagel: Was unsere wirtschaftliche Situation anbelangt, konnen wir heu-
te schon sagen, dass das 1. Quartal im Hinblick auf Auftragseingang und Umsatz
tiber Plan liegt. Und auch die Prognose fiir das nachste Quartal ist sehr gut. Die Aus-
lastung unserer Fertigung ist sehr hoch, und es l&uft wirklich besser als geplant.
Selbst wenn jetzt die Konjunktur in der zweiten Jahreshélfte noch etwas einbrechen
wirde, reicht unser Auftragsbestand aus, um das Jahr trotzdem ordentlich ab-
schlieRen zu kénnen. Das gibt eine gewisse Sicherheit in so einer turbulenten Zeit.

Royal Nooteboom Trailers B.V.: Johan van de Water, Marketing Communication Manager

KM: Herr van de Water, wie zufrieden sind Sie mit dem Verlauf der dies-

jdhrigen Bauma?

van de Water: Wir sind nicht ganz unzufrieden. Das Interesse an unseren
Produkten seitens der Fachleute war sehr groR.

Vor allem unser Eurotieflader mit 1-Achs Jeepdolly fiir den Transport von Bag-
gern ist auf reges Interesse gestoBen. Leider ist das Nordgelande nicht tiber-
zeugend, weil es nur sehr schwer fiir die Besucher zu erreichen ist.

Die Briicken, die man errichtet hat, sind eine Behinderung. Im Vergleich zur
letzten Bauma ist es an diesem Standort in puncto Besucherzahlen nicht so
gut hier.

Man sieht es auch, es ist ruhiger als im herkdmmlichen Freigeldnde. Es ist
schade, dass man keinen verniinftigen Ubergang geschaffen hat. Man hitte
ein groBes Gelande schaffen konnen, indem man die StraBe, die die beiden
Gelande trennt, gesperrt hétte.

KM: Wie beurteilen Sie insgesamt den Markttrend?

van de Water: Wir haben sehr gute Nachfragen und Auftrége, damit sind wir
sehr zufrieden. Wir haben das Gefthl, dass der Markt in Deutschland wieder
anzieht. Unsere vielen Neuheiten, die wir auf der Bauma prasentiert haben, ha-
ben dabei eine sehr wichtige Rolle gespielt. Denn mit unseren Neuheiten kon-
nen unsere Kunden ihre Transportkosten senken und damit ihre Wettbewerb-
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Johan van de Water, Marketing Communication Manager bei Nooteboom, war mit
dem Interesse, das den vorgestellten Neuheiten entgegengebracht wurde, sehr zufrie-

den. KM-Bild

féhigkeit verbessern. Erst in den kommenden Monaten kdnnen wir genau sa-
gen, wie erfolgreich die Bauma wirklich war, aber die Aussichten sind sehr gut.
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