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halben Jahr ist
Rolf S6der nun

Soder die Geschicke der Manitou
Deutschland GmbH in die
Hand genommen. Riidiger

Geschéftsfiihrer der
Manitou Deutschland
GmbH, der deutschen
Tochter von Manitou.

Kopf sprach mit dem

Fir di neuen Geschaftsfiihrer.
ir die kommenden

Monate hat sich Soder

einiges flir Manitou Deutschland vorgenommen. ,Unser
Ziel ist es den deutschen Markt weiter zu festigen und
auszubauen und das mit einem verstarkten Handlernetz®,
erklart Soder, der zuletzt die Vertriebs-Geschéftsfiihrung
eines international tatigen Herstellers von Maschinen fiir
kommunale Einsdtze in der Abfallwirtschaft verantwortete. Derzeit ist
das Unternehmen durch rund 30 Handler in Deutschland und Oster-
reich vertreten.

Die Aufgaben von Manitou Deutschland - die Unterstlitzung der
Handler bei Marketing und Kundendienst - soll durch einen noch ver-
besserten Service ausgebaut werden, um stdrker auf die individuellen
Wiinsche der Kunden eingehen zu kénnen.

Individueller Vertrieh

Der Vertrieb von Teleskopladern und Arbeitsbiihnen verlaufen
etwas unterschiedlich. Bei den Arbeitsbiihnen ist nach Soders Ansicht
die Einfiihrungszeit in Deutschland seitens Manitou abgeschlossen
und die Technik bei den Héndlern eingefiihrt. ,Die Gief3kannenzeit ist
jetzt vortiber. Wir kdnnen uns fokussierter auf den Markt zu bewegen®,
erklart der Diplomingenieur fiir Maschinenbau.
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_Man braucht

her eine gewis-
in Gerat markt-

Rolf Sdder ist der neue Geschaftsfiihrer von Manitou Deutschland

Bei den Teleskopladern stellt Soder fest, ,dass die Familie immer

grofler wird“. Etliche neue Anbieter sind in der letzten Zeit hinzuge-
kommen. ,Man braucht aber eine gewisse Erfahrung, um ein Gerat
marktfdhig zu machen®, glaubt S6der und nennt dabei die richtige
Kombination aus Produktprogramm, Qualitdt sowie Preis und meint
weiter: ,Dazu ist ein gewisses Know-how notwendig. Teleskoplader
verkauft man zudem nicht von der Stange.“

Der deutsche Markt hat im vergangenen Jahr rund 1000 Maschinen
aufgenommen. Grofibritannien dagegen rund 6000 Einheiten.
sDeutschland ist der grofster Stapler- und Radladermarkt. Hier steckt
noch sehr viel Potential fiir Teleskoplader, sagt der Geschaftsfiihrer.
Viele Kunden haben seiner Ansicht nach eine falsche Vorstellung iber
die Preise der Gerdte. ,Einfache nicht drehbare Teleskoplader bewe-
gen sich preislich zwischen 50000 und 100000 Euro*, plaudert er dabei
aus dem Nahkdstchen.

Keine Panik

Das Jahr 2002 ist auch nicht spurlos an Manitou vorbeigegangen.
Das Gesamtunternehmen verzeichnete einen Umsatzriickgang um
8,7 Prozent. ,Dieses Jahr wird eine Herausforderung. Der Markt wird
sich weiter konsolidieren. Der Abwértstrend hat im Oktober 2002
gestoppt. 2003 wird auf diesem Niveau bleiben®, sind Soders Aus-
sichten. Manitou bewege sich nach wie vor auf gesunder Basis, fligt
er an und weif3, dass ,wir uns anstrengen miissen, aber wir miissen
nicht in Panik verfallen. Wir missen nicht jedem verzweifelten Auf-
trag hinterher rennen.”

Um dem Markt etwas aufler der Reihe anbieten zu kénnen wird es
jedes Quartal eine Aktion geben. ,Es werden Konfektionsmaschinen
angeboten, die in einer Kleinserie produziert werden. Die damit ver-
bundenen niedrigeren Produktions- und Vertriebskosten werden dem
Kunden weiter gegeben®, erklért S6der den Gedanken. Dariiber hin-
aus wird es 2003/2004 eine Modelloffensive von Manitou geben, kiin-
digt der Geschéftsfithrer an. Mit der Euro II Norm miissen neue Moto-
ren in den Maschinen integriert werden. Dies nimmt das Unternehmen
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zum Anlass gleich neue Modelle einzufiihren.






