Techni-Show spiegelt marktveranderingen
De machinemarkt is in beweging. En dat heeft niet uitsluitend te maken met de sterk gedaalde verkopen in 2009. Er zijn meer redenen waarom de branche verandert, vertellen ingewijden aan de vooravond van de Techni-Show 2010. Het inkoopproces bij de klant van de machineleverancier verandert. En dat dwingt verkopende partijen tot een heroriëntatie.
Als op 9 maart de deuren van Jaarbeurs Utrecht opengaan voor de Techni-Show 2010, zal het voor bezoekers even zoeken zijn. De grootste machinebeurs van de Benelux biedt een breed overzicht van de markt, maar is compacter. Bijvoorbeeld omdat leveranciers zijn samengegaan, zoals Gibas Numeriek en Esmeijer. "Wij staan er met dezelfde standgrootte als twee jaar geleden", zegt Steven Gijsen, directeur van Gibas Numeriek. Op dat oppervlak wordt nu wel het aanbod getoond dat vroeger op twee plaatsen op de beurs stond. Steven Gijsen denkt dat schaalgrootte en synergievoordelen voor de markt twee belangrijke gegevens zullen blijven. Precies vanwege die argumenten zijn de twee bedrijven in de zomer van 2009 samengegaan.   

 

Uptime garanties

"Als handelsorganisatie moet je naar de kosten kijken. We zullen efficiënter moeten werken", vervolgt Gijsen. En als de omzet en winst dalen, waarom moet je dan nog allemaal eigen entiteiten overeind houden. De klant legt namelijk de lat steeds hoger als het om service gaat. "We gaan nu al zover dat we bij veel klanten, vooral in de automotive, uptime garanties afgeven", legt de Gibas Numeriek directeur uit. Gijsen vindt het opmerkelijk dat regelmatig bij grote investeringen geen eisen aan de machine-inzetbaarheid worden gesteld (uptime). Om deze inzetbaarheid te kunnen garanderen, moeten naast een goede service ook de benodigde onderdelen op voorraad zijn. "Daarvoor heb je schaalgrootte nodig. Alleen dan kun je het hoge serviceniveau en het op voorraad hebben van alle benodigde onderdelen, betaalbaar houden." 

 

ZZP-ers die pieken opvangen

Hank Oude Reimer van Oude Reimer vindt zeker dat er een kritische ondergrens is, maar dat betekent volgens hem niet dat er geen ruimte is voor kleinere leveranciers. "Als je te klein bent, wordt de service moeilijker. Maar dat hangt ook af van het merk dat je vertegenwoordigt. Stel je verkoopt Duitse machines, dan kan er bij service vaak snel vanuit de fabriek geschakeld worden." Hij ziet in de toekomst de rol van ZZP-ers in de machinemarkt toenemen. Leveranciers houden hun eigen kern van servicemedewerkers voor de gespecialiseerde opdrachten en huren zelfstandige monteurs in om in tijden van pieken de eenvoudige klussen uit te voeren. "Daarover moeten we gaan nadenken, want zolang het in Nederland duur blijft om van je mensen af te komen, kunnen we niet ongebreideld groeien als de markt aantrekt." Hank Oude Reimer ziet namelijk wel een voordeel in de wat kleinere bedrijven. In tijden van dalende verkopen zijn zij meestal flexibeler in hun kostenstructuur. 

Exclusiviteit vervalt

De Hilversumse machinehandelaar is met een andere nieuwe trend in de machine-industrie geconfronteerd. De Duitse machinebouwer Chiron verkoopt zijn machines niet langer via één, maar nu via twee leveranciers: Oude Reimer en Laagland. "We doen dit om twee markten te kunnen bespelen en denken zo meer machines te verkopen", vat Hank Oude Reimer het idee samen. De Duitse fabrikant wil namelijk meer afzet in de gereedschapmakerijen, een segment waar Laagland van oudsher sterk in aanwezig is, terwijl Oude Reimer het meer zoekt in de productieomgeving. 

 

Geen onbeperkte groei

Bij de Federatie Productietechnologie (FPT), de koepel voor zowel de machines- en gereedschappenleveranciers en -fabrikanten (VIMAG), aanbieders van CADCAM technologie (CADCAM Netwerk i.o.) als aanbieders van robot- en lastechnologie, ziet men de huidige ontwikkelingen als een logisch gevolg van de marktomstandigheden. "Elke ondernemer moet zich aanpassen en keuzes maken", meent FPT directeur Gert Jan Braam. "Als je een loodzwaar jaar achter de rug hebt, heb je elke reductie, verbetering en marktkans onderzocht." 

Hij denkt zelf overigens dat er grenzen aan de schaalvergroting zijn. Je kunt niet door blijven gaan je portfolio te verbreden. "Op een gegeven moment zul je een product niet meer de aandacht kunnen geven die het verdient. Fabrikanten zullen in grote markten meer en meer zelf willen zitten; in kleinere zoeken ze naar zo exclusief mogelijke dealerschappen." 

Sterkere rol van importeur

Voor Raymond van Turnhout van Tuwi Nederland is service hét sleutelwoord. Tuwi is, in tegenstelling tot Oude Reimer en Gibas Numeriek, actief in de niet-verspanende machines. Van oudsher in Nederland, sinds enkele jaren ook in Duitsland en in België. Maar het bedrijf uit Winterswijk verkoopt inmiddels ook machines in Rusland, Brazilië, India, China en noem maar op. "Als importeur leveren wij een service op minstens hetzelfde niveau als de fabrikanten zelf doen. Als je die verantwoordelijkheid niet neemt, kun je met het product nooit een goede positie in de markt krijgen. Kleinere importeurs redden het niet. Verkopen is niet zo moeilijk. Maar je verkoopt pas een tweede machine aan een klant als die tevreden is over de service. Fabrikanten zien dat wij dat kunstje beheersen en vragen ons nu dat ook in andere landen te doen. Ze laten marketing en service aan ons over, zodat zij zich kunnen concentreren op productontwikkeling." 

 

Beter doen dan de fabrikant

Er zijn ook fabrikanten die besluiten om in de Benelux hun eigen vestiging te openen. Hermle, Mikron en Hurco zijn daar twee voorbeelden van in de verspanende industrie. Steven Gijsen van Gibas Numeriek denkt dat deze trend geen stand blijft houden. "Het gemak waarmee we in 2007 verkochten, is ver weg. Eigen verkooporganisaties zijn in een krimpende markt relatief duur ten opzichte van de productiebreedte." Raymond van Turnhout vindt dat importeurs die hierdoor hun importeurschap kwijt raken, dat aan zichzelf te danken hebben. "Als je het beter doet dan de fabrikant zelf kan, gooien ze je er niet uit." Tuwi vertegenwoordigt bijvoorbeeld nog steeds het Italiaanse merk Prima in de Benelux, ook al heeft dat twee jaar geleden FinnPower overgenomen dat nog steeds vanuit een eigen kantoor in de Benelux werkt. 

 

Verdere concentratie

Er kunnen echter voor een fabrikant heel andere argumenten een rol spelen om met een eigen vestiging te starten, denkt Ger van der Endt, directeur van Trumpf Nederland. Trumpf heeft twee jaar geleden de Nederlandse importeur van haar plaatwerkmachines overgenomen. "Dat had niks met de recessie te maken maar omdat we zo'n belangrijke positie in de totale Trumpf-groep innamen, dat we strategisch belangrijk werden", zegt Van der Endt. "Nederland is vooral qua automatisering van de plaatbewerking belangrijk geworden. Dan is het risico te groot om dat via een vertegenwoordiging te doen." 

 

Afrekenen op output

Van der Endt verwacht dat er de komende jaren nog meer verschuivingen gaan plaatsvinden. Fabrikanten die bij elkaar gaan zitten, leveranciers die dichter naar elkaar toe kruipen. Hij ziet echter niet de recessie als de drijfveer voor deze ontwikkeling. "Het inkoopproces van een machine bij de klant wijzigt", geeft hij als reden aan. "Klanten willen geen machine meer kopen, maar meerwaarde. Service is een belangrijk aspect van deze meerwaarde. Het kan nog tien jaar duren, maar we gaan naar een afrekensysteem zoals je nu bij de kopieerapparaten ziet. De klant koopt een oplossing en de leverancier wordt afgerekend per uur dat de machine draait of op output." Dat betekent dat de leverancier nog meer inzicht in de betrouwbaarheid van de machine en in de verwachte onderhoudskosten moet hebben dan nu. "Het wordt heel belangrijk te weten hoe de machine tijdens de gebruiksuren blijft functioneren." Daar hebben de fabrikanten een voordeel doordat zij die gegevens vanuit een veel bredere database kunnen putten dan de leverancier. "Je zult door deze trend de rol van de fabrikanten en ook eigen vestigingen belangrijker zien worden." 

 

Beurs op goede moment

Wat betekenen deze ontwikkelingen voor de Techni-Show? Gert Jan Braam (FPT) is overtuigd dat deze beurs het platform voor de sector blijft. "We zullen goed naar de kosten per contact moeten blijven kijken om een zo effectief en kostenefficiënt mogelijk evenement te organiseren voor de markt. Misschien als de kleinere beurs van dit jaar goed bevalt, de exposanten dit formaat handhaven, maar dat valt nu nog moeilijk te zeggen. We zien ook nu tal van nieuwe aanbieders verschijnen." De Techni-Show 2010 zou wel eens het begin van een opgaande markt kunnen bevestigen, zoals in de jaren negentig ook al eens gebeurd is. Cijfers over de orders voor de Europese industrie laten namelijk sinds het derde kwartaal van 2009 weer een lichte groei zien. 

Onderzoek door Cecimo toont aan dat de gereedschapmachine-industrie meestal enkele maanden later volgt. "Als die voorspelling uitkomt, zou de beurs op een heel goed moment komen. De eerste signalen zijn er al." 

 

Techni-Show blijft nodig

Ger van der Endt van Trumpf Nederland weet nog niet of de beurs blijvend kleiner wordt. "Er zullen minder exposanten zijn, maar de pakketten worden groter. Ik denk dat de beurs in de toekomst qua vierkante meters niet kleiner zal worden. Wij dachten voor deze beurs ook met een kwart minder ruimte uit te kunnen. Trumpf heeft de innovatie echter versneld dus hebben we op het laatste moment de stand toch weer groter gemaakt." Wat hem meer zorgen baart, is dat een van zijn grote concurrenten dit jaar wegblijft van de beurs omdat men een eigen democentrum heeft geopend. 

"De beurs moet een breed aanbod kunnen laten zien. Als branche hebben we een lokaal medium als de Techni-Show nodig. Op zo'n beurs kunnen bezoekers vrijelijk rondlopen, de nieuwe technologie in zich opnemen en thuis plannen gaan maken zonder ‘vervelende' verkopers in hun nek te hebben. Daarvoor is de drempel van een eigen democentrum te hoog, denk ik. De Techni-Show is daar uitermate geschikt voor." 

 

Samen beurs maken

Raymond van Turnhout sluit zich daar bij aan. Wegblijven van machinebeurzen omdat de verkopen achteruit gaan, is het slechtste dat je kunt doen. Door alleen deel te nemen aan een enkele grote internationale beurs, bereik je de markt niet, is zijn overtuiging. "Als je op de Techni-Show vernieuwende dingen laat zien en je maakt voldoende tamtam rond de nieuwe technologie, dan haal je je rendement uit die beurs. Een fabrikant die niet op de beurs staat, bereikt zijn doelgroep niet. Samen maken we deze beurs. Wie niet meedoet, haalt de kracht uit de beurs weg. Liever met een kleinere stand komen dan helemaal niet." 

(bron: VNU Exhibitions)
