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Sehr geehrte Damen und Herren,

die spanische Wirtschaft ist in den letzten Jahren insgesamt stark gewach-
sen. Inzwischen hat Spanien die angrenzenden Staaten der EU in den wich-
tigsten volkswirtschaftlichen Messzahlen hinter sich gelassen. Die Grinde fur
diesen Boom liegen unter anderem in der gezielten Forderung des Mit-
telstandes, in der arbeitgeberfreundlichen Gestaltung des Arbeitsrechtes, so-
wie in gegluckten Privatisierungen grof3er Energieversorgungsunternehmen
oder der Telefonica. Nicht zuletzt eine grundsatzlich positive Grundhaltung
hinsichtlich der gesamten Konjunktur haben die spanische Wirtschaft in den
vergangenen Jahren stark gemacht. Wirtschaftsfachleute des Auslandes bli-
cken zwischenzeitlich respektvoll Uber die Pyrenden, auf einen spanischen

Markt, der nach wie vor glanzt.

Die Firmengruppe Liebherr ist in Spanien seit 1988 mit einer eigenen Ver-
triebsgesellschaft fur Fahrzeugkrane und Erdbewegungsgerate, der Liebherr
Ibérica, S.A., vertreten. Begonnen haben wir mit den Fahrzeugkranen, zu-
nachst provisorisch in einem einfachen Biro in Barcelona. Noch im Jahr
1988 sind wir umgezogen nach Alcobendas im Norden von Madrid. Der An-
fang war schwierig — noch gab es Zdlle und andere Handelshemmnisse. Der
Umsatz lag im ersten Geschéftsjahr bei ca. 7,5 Millionen Euro. Zum Ver-

gleich: Im vergangenen Jahr erreichte die Liebherr Ibérica, S.A. insgesamt
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162 Millionen Euro, davon 110 Mio. Euro fUr unseren Bereich der Fahrzeug-

krane. Dies ist mehr als das 20fache des ersten Jahres.

In Spanien konnten wir im Jahr 2001 insgesamt 185 neue Fahrzeugkrane
und zusatzlich 40 Gebrauchtkrane verkaufen. Mit diesem Volumen ist Spa-
nien nach Deutschland unser starkster und wichtigster Markt fir Mobilkrane

im weltweiten Vergleich.

In den letzten vier Jahren konnten wir unseren Marktanteil bei All-Terrain-
Kranen in Spanien von 37 % auf 64 % steigern. Wir setzen mittlerweile also
deutlich mehr um, als unsere finf starksten Konkurrenten Demag, Grove,

Luna, Faun und PPM zusammengenommen.

Betrachtet man den Markt fur All-Terrain-Krane nach Grof3enklassen, so
kann man erkennen, dass Krane bis 59 t Uiber 60 % des Marktes ausmachen.
Von den 188 in diesem Segment verkauften Kranen kamen 115 Einheiten
aus dem Hause Liebherr, obwohl in dieser Kategorie fast alle Wettbewerber

entsprechende Gerate anbieten.

Differenziert man unseren Kranabsatz nach Geschéaftsfeldern so wird deut-
lich, dass wir bis auf die GroRenklasse 40-59 t mehr Markt abdecken als die
gesamte ubrige Konkurrenz. Um in diesem Marktsegment eine Verbesserung
zu erzielen, haben wir den LTM 1045/1 in den Markt eingefuhrt. Dazu spater

mehr.

Sie werden sich nun fragen, wie Liebherr Ibérica, S.A. diese beachtliche

Marktposition erreicht hat. Der Erfolg resultiert aus mehreren Faktoren:

Die Produktentwicklungsphilosophie von Liebherr zielt zum einem auf ein
Hochstmald richtungsweisender Krantechnologie und zum anderen auf eine
ausgewogene, den Marktbedurfnissen entsprechende Produktpalette. Doch
ein technisch ausgereiftes Produkt allein reicht nicht aus, um hohe Marktan-

teile zu erzielen.



Referat Marquardt, Zaragoza 10.10.2002 Seite 3

Hinzu kommen als weitere Erfolgsfaktoren der Service und die Vertriebs-
politik.

Unser Kundendienst fir Fahrzeugkrane — dies darf ich bei aller gebotenen
Bescheidenheit sagen — ist der effektivste und schnellste in ganz Spanien.
Zum einen verfligt unser modernes Reparaturzentrum in Azuqueca uber her-
vorragend ausgebildetes Personal. Dazu kommt, dass wir die wichtigsten
Ersatzteile standig verfugbar haben. Und selbst wenn ein bendétigtes Tell
nicht auf Lager ist, konnen wir auf die perfekte Logistik des Ehinger Herstel-
lerwerkes zuriickgreifen, so dass innerhalb von 24 Stunden jeder Kran in
Spanien mit Ersatzteilen versorgt werden kann. Dies ist ein ganz entschei-
dender Faktor, wenn man uberlegt, welche Folgen ein langerer Kranausfall
fur den Kunden bedeutet - bei Kranmietpreisen von mehreren hundert Euro

pro Stunde.

Zur Vertriebspolitik kann ich anmerken, dass wir Wege gehen, die unsere
Konkurrenz nicht in gleichem Mal3e beschreiten kann. Allem voran méchte
ich hier die Bedeutung unseres Gebrauchtkranvertriebes, auch tber unser
Werk in Ehingen anfuhren. Wir sind in der Lage, gebrauchte Krane, auch
Fremdfabrikate, Uber unser weltweites Netz von Héandlern und Geschéfts-
freunden zlgig weiter zu vermarkten. Mit dieser Politik sichert sich Liebherr
nicht nur das Neugeschaft, sondern hat sich in den letzten Jahren auch zum
weltweit groRten Gebrauchtkranvermarkter entwickelt. Letztes Jahr hat unser
Gebrauchkranzentrum den insgesamt 5.000sten gebrauchten Liebherr-
Fahrzeugkran verkauft. In diesem Segment erzielten wir einen Jahresumsatz
von rund 90 Mio. Euro. Nicht wenige spanische Kunden kamen Uber einen
Gebrauchtkran zu uns und sind inzwischen zu treuen Kaufern von Neukra-

nen geworden.

An dieser Stelle komme ich zu unseren aktuellen technischen Entwicklungen.
Auch im laufenden Jahr haben wir im Bereich der Mobilkrane erfolgreich un-
sere innovativen Krankonzepte weiterentwickelt. Ich mochte einige Beispiele

nennen, die hier in Spanien besondere Akzeptanz finden.
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Der neue LTM 1045/1 ist als All-In-Kran fur StraRen- und Geldndeeinsatz
konzipiert. Weil in dieser Kranklasse das Preis-Leistungs-Verhéltnis beson-
dere Beachtung verdient, wurde beim LTM 1045/1 konstruktiv auf die sonst
Ublichen Zusatzausstattungen eines zweiten Hubwerks und kippbarer Kran-
kabine mit ausfahrbarem Podest verzichtet. Und anstelle der vollautomati-
schen Telematik-Steuerung fir den Teleskopausleger kommt ein hydrome-
chanisches Teleskopiersystem mit Hydraulikzylinder und zweifach-Fla-
schenzug zum Einsatz. Dennoch hebt dieser Kran als 3-Achs-Fahrzeug die
in seiner GroRRenklasse hodchsten teleskopierbaren Lasten. So kdnnen bei-
spielsweise 22 t bis 20 m Hubhohe oder 5,8 t bis 32 m teleskopiert werden.
Durch seine Wendigkeit und die kompakten Baumaf3e kann der LTM 1045/1

auch in Hallen eingesetzt werden.

Ein weiteres neues Modell ist der LTM 1250/1, den wir im Juni erstmals aus-
geliefert haben. Mit diesem Sechsachser hat Liebherr in der 250 t-Kranklasse
einen neuen Standard fir Vielseitigkeit vorgegeben. Kraneinséatze, fur die
bislang eine mindestens 12 m lange Gitterspitze zur Verlangerung des klas-
senublichen 60 m-Teleskopauslegers erforderlich war, kann der neue LTM
1250/1 mit seinem 72 m langen Teleskopausleger sofort durchfiihren. Bei
Bedarf kann bis auf eine max. Hubhéhe von 108 m aufgeristet werden. Vom
LTM 1250/1 hat Liebherr zwischenzeitlich tber 70 Einheiten verkauft und die

Halfte davon auch schon ausgeliefert.

Bitte erlauben Sie mir hier einige Bemerkungen zum Thema GroRR3krane. Wir
bei Liebherr definieren als Gro3krane Maschinen ab 200 Tonnen. Dieses
Produktsegment nimmt in Spanien stetig an Bedeutung zu. Mittlerweile ha-
ben wir mit solchen Maschinen in Spanien eine besonders hohe Dichte er-
reicht. Insgesamt stehen in Spanien 81 solcher Liebherr-GroR3gerate, entwe-
der Mobil- oder Raupenkrane. Aus diesem Grund sind diese Grol3gerate

auch kurzfristig an jedem Einsatzort in Spanien verfugbar.

Neben den traditionellen Einséatzen fir solche Krane, wie z.B. Brickenbau
und Industrieanwendungen, nimmt die Errichtung von Windkraftanlagen im-

mer mehr an Bedeutung zu. Die Errichtung von Windkraftanlagen ist auch
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auf der iberischen Halbinsel eine boomende Industrie. Dies wirkt sich natdr-
lich auf den Bedarf an leistungsstarken Kranen aus. Montagehdhen von 100
Metern sind bei Windkraftanlagen keine Seltenheit mehr. Da solche Anlagen
zudem meist in sehr unwegsamen Gelande errichtet werden missen, kom-
men die robusten Liebherr-Raupenkrane der LR-Serien in diesem Geschéft

immer mehr zum Zuge.

Zum Beispiel kann ein LR 1600, ausgerustet mit 112 m Hauptmast und mit
240t Ballast bestlckt, eine Strecke von 350 Meter Uber freies Feld mit 6%
Steigung in rund 2 Stunden zurticklegen. In Windparks mit mehreren Anla-
gen erspart diese Eigenschaft je Windkraftanlage rund 2 Tage Montagezeit —
hinzu kommt der reduzierte Aufwand fir Logistik (Tieflader, An- und Abtrans-

port des Ballastes, etc).

Die neue Y-Abspannung unseres LTM 1500 spielt in diesem Zusammenhang
auch eine wichtige Rolle: Durch eine Spreizung der Abspannung (bis 43
Grad) kann besonders im Einsatz mit Gitterspitze eine Traglaststeigerung
erzielt werden. Bei 83 m Hakenhdhe kdnnen somit nun 52 t statt wie bisher
35t Last gehoben werden.

Bevor ich zum Schluss komme, méchte ich noch einige Bemerkungen zu
unseren Aktivitaten in Portugal machen: Um der Bedeutung des portugiesi-
schen Marktes gerecht zu werden, hat die Liebherr Ibérica, S.A. im Jahr
1999 eine Verkaufsniederlassung in Lissabon er¢ffnet. Diese Niederlassung
hat ihren Sitz in einem neuen Gebaude im Norden von Lissabon und verfugt

Uber einen angeschlossenen Servicebereich.

Der Absatz von Mobilkranen in Portugal hat sich zwischen 1998 und 2001
von 4 auf 15 Einheiten gesteigert. In den vergangenen zwei Jahren lag unser
Marktanteil in Portugal um die 50 % - mit steigender Tendenz. Im laufenden
Jahr konnten wir in Portugal bisher 6 Neukrane und 25 Gebrauchtkrane ver-

markten.

Ich Danke fir lhre Aufmerksamkeit.



