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Sul nuovo sito sono disponibili informazioni sull’impresa, 
sugli eventi a cui la Demag partecipa e, soprattutto, sui 
prodotti. È proprio in questo campo che viene raggiunto il 
maggior grado di approfondimento. 
È anche possibile effettuare una ricerca libera nel sito 
utilizzando parole chiave, oppure ricercare informazioni 
su un determinato prodotto partendo dalla famiglia di 
appartenenza.

Sono inoltre disponibili i link ai siti di altre società del 
gruppo Demag nel mondo, nonché ai vari tools informatici 
che la Demag ha messo a punto per facilitare la realizza-
zione del prodotto desiderato dal cliente, come ad esempio 
il Crane Designer.
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Il nuovo sito

www.demagcranes.it:
il nuovo sito è on-line

Il nuovo sito di Demag Cranes & Components è on- 
line e si offre ai clienti e ai visitatori in cerca di infor-
mazioni sul sollevamento con una grafica leggera e 
gradevole, che rispecchia la struttura del sito della 
casa madre, www.demagcranes.de.
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Eventi

DEMAG CRANES & COMPONENTS S.p.A. a Forum Acquisti
6 e 7 giugno 2007

Il 6 e 7 giugno 2007 Demag ha partecipato alla prima edi-
zione milanese del FORUM ACQUISTI, una manifestazione 
organizzata dalla rivista L’Ufficio Acquisti in collaborazione 
con ADACI, Associazione Italiana di Management degli 
approvvigionamenti, presso il Crowne Plaza Hotel di San 
Donato Milanese. L’obiettivo principale dell’evento era fare 
luce sulla sempre più ampia integrazione tra la funzione 
acquisti e la direzione tecnica delle aziende, dal progetto 
alla produzione, in tutti i settori. Demag, sponsor “gold” 
dell’evento, e unica impresa tra quelle presenti a rappre-
sentare il settore del sollevamento, ha avuto l’occasione 
di incontrare presso il proprio stand molti buyer e direttori 

di aziende di diverso livello e di diverse categorie merceo-
logiche, nonché rappresentanti di ADACI, stabilendo nuovi 
interessanti contatti. Il 7 giugno Demag ha partecipato al 
convegno triennale di ADACI, dal titolo “Early involvment”. 
Nella sua relazione l’ing. Valerio Del Curto, Amministratore 
Delegato, ha illustrato l’importanza della consulenza che la 
Demag é in grado di offrire ai propri clienti fin dall’inizio 
della trattativa, con l’obiettivo di sviluppare rapporti di 
partnership duratura, grazie sia al proprio know-how, sia 
all’esperienza dei propri funzionari commerciali e all’uti-
lizzo di tools e di servizi in grado di aiutare il cliente a 
compiere le scelte migliori.

DEMAG CRANES & COMPONENTS S.p.A. a MIAC 2007
10-11-12 ottobre 2007

Nei giorni 10-11-12 ottobre 2007 Demag parteciperà al 
MIAC, Mostra Internazionale dell’Industria Cartaria, per 
promuovere i suoi prodotti e la sua immagine in un settore 
strategico come quello cartario. Sarà rappresentata dal suo 
nuovo agente, il sig. Riccardo Consani.

Il MIAC, giunto alla sua 14a edizione, si terrà nel nuovo 
Centro Espositivo di Lucca - Lucca Polo Fiere - ed è il punto 
di incontro privilegiato per i trasformatori di carta e di 
cartone e per l’aggiornamento tecnologico dei tecnici di 
cartiera.
Al MIAC partecipano le aziende leader di settore, altamen-
te qualificate e innovative, che ogni anno presentano le 
ultime novità per gestire al meglio le varie fasi del ciclo 
produttivo e di trasformazione della carta e del cartone. 
Demag è in grado di offrire all’industria cartaria prodotti e 
strutture applicabili sia in ambito produttivo (carroponte), 
sia per quanto riguarda il magazzinaggio della carta (solle-
vatore a depressione). 
La tecnologia Demag garantisce la quasi totale assenza di 
oscillazioni durante la movimentazione dei carichi pesanti 
nelle cartiere.

Per maggiori dettagli sulla fiera, visitare www.miac.info.



Demag Cranes & Components, azienda leader nel 
sollevamento e movimentazione dei materiali, deve 
il suo crescente successo sui mercati anche a una 
scelta strategica che pone il servizio al cliente al 
centro dei processi dell’azienda.
Abbiamo chiesto di illustrarci queste scelte a Calisto 
Bussandri, Direttore Commerciale e Service.

Sig. Bussandri, nella scorsa intervista, l’Ing. Del 
Curto, Amministratore Delegato di Demag Cranes & 
Components S.p.A., ha introdotto l’argomento del 
Service, quale plusvalore per fidelizzare la cliente-
la. Come è organizzato il servizio di assistenza di 
Demag? Cosa offre?

l Service è senz’altro il nostro punto di forza, il fiore all’oc-
chiello di Demag Italia, oltre al prodotto e alla qualità. Il 
servizio è interamente curato dal personale diretto: non ci 
affidiamo ad organizzazioni esterne per controlli manuten-
tivi e interventi su chiamata.

La struttura di Service, composta di 45 addetti, copre tutto 
il territorio nazionale attraverso quattro Service Center, 
ognuno dei quali è “un’azienda nell’azienda”, perché 
gestiscono in totalmente autonomia la fornitura di ricam-
bi, i contratti di manutenzione, le offerte per i revamping e 
qualsiasi altra esigenza del cliente.

I vostri tecnici sono tutti assunti e formati da voi. 
Dispongono di qualche strumentazione tecnica par-
ticolare?

Il personale di Service è costantemente istruito, presso il 
nostro training center ed i tools utilizzati sono tecnologi-
camente avanzati.
I tecnici sono inoltre dotati di personal computer con spe-
ciali software Demag per la diagnostica e la rilevazione 
dati del mezzo di sollevamento.

I nostri tecnici raggiungono il cliente con una dotazione 
completa, sia di mezzi per l’elevazione in quota per i con-
trolli manutentivi, sia di ricambi a bordo dei nostri furgoni 
per il pronto intervento.

Tutto il materiale utilizzato per raggiungere gli apparati 
in quota e tutti i dispositivi di sicurezza rispondono alle 
normative di legge e ai parametri dettati della nostra cer-
tificazione Iso 9001.
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Intervista

DEMAG CRANES & COMPONENTS S.P.A.

Partner delle aziende nella movimentazione

039-6553200
E-Mail: service.italy@demag.it

Service



Siamo infatti certificati per la produzione, commercializ-
zazione, installazione e riparazione PMI 23 di mezzi di 
sollevamento, gru a ponte, cavalletto e paranchi.

Nella prima intervista, abbiamo detto che il vostro 
Service offre assistenza anche su prodotti non 
Demag, il che costituisce un valore aggiunto molto 
importante per fidelizzare il cliente.
Qual è il motivo di questa scelta abbastanza rara?
Quando è avvenuta?

Circa dieci anni fa abbiamo iniziato il cambiamento strut-
turale e di approccio del Service. Non un servizio mono-
marca, ma dedicato completamente al cliente, per tutte 
le esigenze che può incontrare su ogni tipo di prodotto, 
anche non di produzione Demag. Questa scelta è stata 
premiata da un successo notevole, con oltre mille contratti 
in essere ed un indubbio riconoscimento di professionalità 
e qualità del nostro Service.

Possiamo reperire ricambi anche di competitors e pos-
siamo intervenire, con professionalità e consulenza, in 
caso di revamping, su macchine non di produzione diretta 
Demag.

La scelta di estendere l’assistenza anche a prodotti non 
Demag è nata da anni di mia esperienza in altri settori 
e questa strategia ho voluto applicarla anche in Demag, 
per fidelizzare maggiormente il cliente e dargli un servizio 
completo e professionale come ci si attende da un’azienda 
leader come Demag.

Quali sono le vostre strategie di marketing?
Come raggiungete le imprese?
Avete un canale?

Stiamo completamente rivedendo, con la consulenza di 
un’organizzazione esterna, la nostra immagine sul mer-
cato, con nuove pagine pubblicitarie su riviste dedicate, 
nuovi mailing mirati alla clientela e una newsletter con 
la quale portiamo a conoscenza delle aziende le nuove 
evoluzioni, sia di prodotto che di strategie; non usiamo 
solo il mailing: in questi anni, abbiamo, infatti, effettuato 
la scelta di essere maggiormente vicini ai www.demag.it 
clienti, con l’organizzazione di Road Show, cioè visite mira-
te in zona, per illustrare tutte le innovazioni di Demag, nel 
campo dei prodotti e del Service.
Nel 2006 il nostro Road Show ha toccato quattro tappe sul 
territorio nazionale e nel 2007 riproporremo questo tipo di 
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Intervista

appuntamenti, estendendoli, oltre che alla nostra clientela 
affezionata, a quanti, pur conoscendo il marchio Demag 
come sinonimo di qualità e professionalità, ancora non ci 
hanno incontrati nella nuova veste di azienda più snella, 
più veloce, più vicina alle imprese.

Negli ultimi decenni, l’interesse alla logistica e movi-
mentazione nel mondo industriale ha mostrato un 
trend sempre più positivo; come vede il futuro dei 
prossimi anni?
Cosa ha significato il 2006 per Demag Cranes & 
Components S.p.A. e quali sono le attese e le strate-
gie per il 2007 in termini di marketing?

Il mercato, dopo aver subito una flessione negli anni pas-
sati, in cui comunque Demag ha continuato ad ottenere un 
fatturato in crescita (l’anno fiscale 2005/2006 si è chiuso 
con un incremento del fatturato pari al 20%), ed il nuovo 
anno fiscale ci vede in forte crescita.

Le nostre strategie per il futuro prevedono una nuova 
struttura della rete di vendita, per essere più vicini alle 
imprese e alle loro esigenze, ed inoltre un ulteriore svi-
luppo del service con l’inserimento di nuove figure, per 
una presenza più capillare, in modo da rendere ancora più 
veloci i tempi di risposta, sia per la ricambistica che per il 
pronto intervento.

Vogliamo, inoltre, rilanciare la nostra rete di vendita diretta 
e indiretta, incrementando il numero dei rivenditori crean-
do con loro una partnership costruttiva e durevole. Tutto 
questo, per migliorare ulteriormente il nostro servizio al 
cliente, ridurre i nostri tempi di risposta e migliorare i 
tempi di consegna dei nostri prodotti/servizi.
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Demag Cranes & Components, leader nel settore 
della movimentazione e del sollevamento, è sem-
pre stata all’avanguardia per quanto riguarda lo 
studio e la commercializzazione di nuovi prodotti. 
L’innovazione tecnologica è il fiore all’occhiello del 
Gruppo.
Parliamo delle nuove proposte Demag con i Product 
Manager Ing. Matteo Frigo e Ing. Massimiliano 
Caissutti.

DEMAG CRANES & COMPONENTS S.P.A.

La tecnologia al servizio della movimentazione/
sollevamento

A quali tipo di esigenze rispondono i prodotti di 
Demag Cranes & Components?

Ing. Massimiliano Caissutti – I nostri prodotti rispondono 
all’esigenza dell’utilizzatore di ottimizzare la movimenta-
zione aerea dei carichi, sfruttando con efficienza gli spazi 
nell’area produttiva, e ridurre i tempi di inattività.

Quali sono le tipologie di aziende che si rivolgono a 
voi?

Ing. Matteo Frigo – Soprattutto, le aziende per le quali 
l’affidabilità, la flessibilità, la disponibilità degli impianti 
rivestono un ruolo strategico. In particolare, le aziende per 
le quali l’interruzione delle attività, dovuta ad un fermo 
degli impianti di sollevamento, determina notevoli danni 
economici. Tra queste, citerei acciaierie, cartiere, zincherie, 
fonderie, centri servizio, settore automotive e costruzioni 
aeronautiche.
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Intervista

Quindi, tutte la aziende che chiedono l’eccellenza 
nella movimentazione. Quali sono i Vostri prodotti 
di punta?

Ing. Matteo Frigo – Per quanto riguarda il settore di mia 
competenza, i prodotti di punta sono i carriponte ed i 
paranchi a fune, con portate fino alle 50 tonnellate, che 
possono essere estese con carriponte speciali ed argani.

Ing. Massimiliano Caissutti – La gamma di prodotti che 
gestisco è composta da riduttori, motoriduttori e gruppi 
ruota, studiati e progettati appositamente per avere pre-
stazioni dedicate a movimenti orizzontali. Inoltre il sistema 
KBK modulare, componibile e flessibile, permette di creare, 
utilizzando componenti di serie, sistemi di differente com-
plessità (monorotaie, carriponte e bandiere), ideali per ser-
vire diverse aree di lavoro e movimentare con ergonomia i 
carichi. Infine i paranchi elettrici a catena sono un prodotto 
totalmente rinnovato che stiamo promuovendo sul merca-
to e che possono essere forniti in qualsiasi versione: fissa 
e carrellata.

Quanto è importante l’innovazione tecnologica per 
Demag Cranes & Components S.p.A.?

Ing. Matteo Frigo – Demag, che agli inizi si chiamava 
Märkische Maschinenbauansalt AG, ha costruito nel 1886 
la più grande gru dell’epoca, che sollevava 150 tonnellate 
e, nel 1887, il primo carroponte azionato da energia elet-
trica. Demag, da allora, ha sempre guidato l’innovazione 
tecnologica nel settore a livello mondiale, fino ai giorni 
attuali, con l’introduzione dell’elettronica. Per mantenere 
la leadership nel settore vogliamo continuare a percorrere 
la strada dell’innovazione: il Gruppo, a livello mondiale, 
sta infatti portando avanti questa politica con un 2,5% del 
fatturato totale investito in ricerca e sviluppo.

L’elettronica quindi è un ulteriore valore aggiunto 
che avete portato al Vostro portafoglio prodotti. 
Quali vantaggi introduce l’utilizzo dell’elettronica, 
sulle macchine Demag? Quali potenzialità ha?

Ing. Matteo Frigo – L’elettronica sui paranchi a fune 
consente la registrazione degli spettri di carico, in maniera 
facile e veloce, evidenziando lo stato del mezzo di solle-
vamento; permettendo inoltre l’eventuale registrazione 
dei dati su computer. Tutto questo permette di ottimizzare 
la manutenzione e programmarla in funzione del reale 
utilizzo delle macchine, minimizzando il fermo impianti ed 

Ing.Matteo Frigo
Product Manager



i costi di gestione dei carroponte nell’arco del loro ciclo 
di vita.

Ing. Massimiliano Caissutti – L’avvento dell’elettronica 
nelle macchine di sollevamento rispecchia la nostra tra-
dizione nell’innovazione. Grazie all’elettronica abbiamo 
una diagnostica completa della macchina, che è in grado 
ad esempio di comunicare all’utilizzatore le ore di fun-
zionamento, segnalandole mediante un display. Grazie 
all’elettronica abbiamo la possibilità di gestire e sfruttare 
al meglio le prestazioni meccaniche della macchina.

A proposito di innovazione, parliamo dei nuovi pro-
dotti. Quali sono?

Ing. Matteo Frigo – I paranchi a fune serie DR vengono 
montati sui nuovi carriponte standard Demag che usu-
fruiscono della tecnologia elettronica e della trasmissione 
dati tramite CAN BUS. I carriponte standard, che utilizzano 
l’elettronica in maniera diffusa, rendono tecnicamente più 
semplice l’inserimento di azionamenti guidati via conver-
titori di frequenza. Quando risulta necessario dal punto di 
vista tecnico-economico, realizziamo anche apparecchia-
ture elettriche tradizionali.
Commercializziamo anche i paranchi a fune serie DR in 
esecuzione fissa o carrellata, per qualsiasi applicazione 
ed è imminente, inoltre, l’inserimento sul mercato della 
serie DR con piedini, che semplifica il posizionamento del 
paranco.

Ing. Massimiliano Caissutti – Il nuovo paranco elettrico 
a catena serie DC sostituisce la nota serie DKUN venduta 
per oltre quindici anni che impiegava un motore ad indotto 
conico, studiato e progettato da DEMAG. Oggi l’innova-
zione è l’elettronica che permette di gestire in maniera 
ottimale le prestazioni e l’affidabilità meccaniche della 
macchina. Il nuovo paranco DC è una macchina semplice, 
fornita di serie con un fine corsa di esercizio di salita e di 
discesa ed è costituita da componenti standard.
È una macchina molto compatta, fornita sia sciolta che 
carrellata, montabile su sistemi KBK o gru a bandiera. 
È uno strumento necessario nella movimentazione dei 
carichi in maniera ergonomica, offre una grande facilità di 
impiego e manutenzione. 
Sono state aumentate le classi FEM di durata: abbiamo 
una standardizzazione di prodotti superiore alla classe 
FEM 2m. Potremmo parlare di una classe FEM 2m+, che 
garantisce l’utilizzo della macchina a pieno carico di 1.900 
ore rispetto alle 1.600 della classe 2m.

10

D
EM

A
G

 C
RA

N
ES

 &
 C

O
M

PO
N

EN
TS

 S
.P

.A
.

Ing. Massimiliano Caissutti
Product Manager
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PARANCO A FUNE SERIE DR - 3 - 5 - 10

SERIE
CLASSE DEI MECCANISMI (°) PORTATA 

[t]
CORSA GANCIO

[m]
VELOCITÀ DI SOLLEVAMENTO [m/min]

FEM ISO 1 2 3 (*)

DR 3

2/1 rinvii di fune

2m M5 1,6

12; 20 12/2 18/3 1-253m M6 1,25

4m M7 1

4/1 rinvii di fune

2m M5 3,2

6; 10 6/1 9/1,5 0,5-12,53m M6 2,5

4m M7 2

DR 5

2/1 rinvii di fune

1Am M4 3,2

12; 20; 30

9/1,5 11,5/1,9 1-15,8

2m M5 2,5

12/2 18/3 1-253m M6 2

4m M7 1,6

4/1 rinvii di fune

1Am M4 6,3

6; 10; 15

4,5/0,8 5,8/0,9 0,5-7,9

2m M5 5

6/1 9/1,5 0,5-12,53m M6 4

4m M7 3,2

4/2 rinvii di fune

1Am M4 3,2

9,9; 16,3

9/1,5 11,5/1,9 1-15,8

2m M5 2,5

12/2 18/3 1-253m M6 2

4m M7 1,6

DR 10

2/1 rinvii di fune

1Am M4 6,3

12; 20; 30; 40

8,0/1,4 1,0-9,3 (*) 2,0-18,8

2m M5 5

10/1,7 1-18 (*) 1-253m M6 4

4m M7 3,2

4/1 rinvii di fune

1Am M4 12,5

6; 10; 15; 20;

4,0/0,7 0,5-4,6 (*) 1,0-9,4

2m M5 10

5/0,8 0,5-9 (*) 0,5-12,53m M6 8

4m M7 6,3

4/2 rinvii di fune

1Am M4 6,3

5,8; 11,35;
18,4; 25,2

8,0/1,4 1,0-9,3 (*) 2,0-18,8

2m M5 5

10/1,7 1-18 (*) 1-253m M6 4

4m M7 3,2

(°) Vita del riduttore 20% in più della classe FEM.
(*) Con la funzione Prohub (per paranchi con inverter) sollevando fi no a 1/3 della portata nominale la velocità massima è 1,5 volte la velocità nominale.
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Prodotti

PARANCO A FUNE SERIE DR - 20

SERIE
CLASSE DEI MECCANISMI PORTATA 

[t]
VELOCITÀ DI SOLLEVAMENTO [m/min]

FEM ISO 1 2 3

DR 20

2/1 rinvii di fune

1Am M4 12,5

6/1 (•) 12/2 (•) 1-16 (22) (“)2m M5 10

3m M6 8

4m M7 6,3

4/1 rinvii di fune

1Am M4 25

3/0,5 (•) 6/1 (•)

0,5-5 (7) (“) 0,5-8 (11) (“)2m M5 20

3m M6 16

4m M7 12,5

4/2 rinvii di fune

1Am M4 12,5

6/1 (•) 12/2 (•) 1-16 (22) (“)2m M5 10

3m M6 8

4m M7 6,3

6/1 rinvii di fune

1Am M4 40

4/0,7 (•)

0,3-3,3 (4,7) (“) 0,3-5,3 (7,4) (“) −
2m M5 32

3m M6 25

4m M7 20

8/1 rinvii di fune

1Am M4 50

3/0,5 (•)

0,3-2,53 (3,5) (“) 0,2-4 (5,5) (“) −
2m M5 40

3m M6 32

4m M7 25

8/2 rinvii di fune

1Am M4 25

3/0,5 (•) 6/1 (•)

0,5-5 (7) (“) 0,5-8 (11) (“)2m M5 20

3m M6 16

4m M7 12,5

CORSA GANCIO [m]
RINVII DI FUNE

LUNGHEZZA
DEL PARANCO

2/1 4/2 4/2
FEM 4m

4/1 6/1 8/1 8/2

H24 24 12,3 10,8 12 8 6 5,9

H36 36 21,2 19,7 18 12 9 10,3

H54 54 33,2 31,7 27 18 13,5 16,3

H74 − − − − 24,7 18,5 23,4

(•) Vmax / Vmin motore in doppia polarità.
(“) Vmax - Vmin (Vpart) motore controllato via inverter; (Vpart) nel campo di carico parziale (1/3 della portata nominale).
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UNIFER SPA è un’azienda di produzione dell’ac-
ciaio destinato all’edilizia. Recentemente, ha volu-
to ampliare il proprio sito produttivo. Per questo 
ha deciso di avvalersi dei prodotti e servizi della 
Demag, che ha risposto con tempismo e qualità alle 
richieste della Unifer.
Parliamo di questa partnership con Mario Ferrari, 
Presidente Unifer, Dario Edalghi, funzionario com-
merciale Demag, e con Calisto Bussandri, Direttore 
Commerciale e Service Demag.

Sig. Ferrari, Unifer nasce nel 1992. Vogliamo ripercor-
rere le tappe fondamentali dell’azienda?
Qual è il vostro core business oggi?

L’azienda è nata nel 1992, anche se è dal 1986 che sono 
nel settore. Inizialmente, infatti, l’azienda si chiamava 
“Ferrari Mario” ed è diventata Unifer S.r.l. il 7 ottobre 
1992. Le prospettive di crescita ci hanno spinto, nel 1996, 
a spostare la sede e gli stabilimenti a Villanova sull’Arda, 
dove è avvenuta la trasformazione in Spa e dove abbiamo 
progressivamente ampliato il comparto produttivo: dai 9 
collaboratori del ’96 siamo passati agli attuali 90 dipen-
denti.
Grazie allo sviluppo di Unifer e alla forza commerciale di 
Steelfer (agenzia di commercio dei prodotti siderurgici) è 
stato possibile far crescere altre aziende del nostro grup-
po, denominato Groupfer, quali Bronifer, azienda di Broni 
dedita al commercio di prodotti siderurgici, e Siderfer, che 
svolge la propria attività di produzione e commercio nella 
zona di Parma. Il nostro core business è l’acciaio: dalla pro-
duzione al commercio di tutti i prodotti siderurgici destina-
ti al mercato interno ed internazionale, con un fatturato di 
gruppo di oltre 100 milioni di euro.

Sig. Ferrari, recentemente Unifer ha deciso di amplia-
re il proprio sito produttivo.
Quali erano le vostre esigenze?

Volevamo dare un servizio maggiore nel campo della pro-
duzione: le nostre 100.000 tonnellate all’anno di prodotto 
non sono standard, ma tutte a richiesta del cliente, su suo 
specifico disegno.
Possiamo dire, con orgoglio, di essere riusciti ad industria-
lizzare quello che era il lavoro manuale del cantiere.

UNIFER S.P.A.

Tra innovazione e specializzazione

Demag, un’azienda che ci 
permette di ottenere non 
solo ottime prestazioni, ma 
anche la consulenza tecnica e 
l’impianto idoneo alle nostre 
esigenze.

“

”
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corsa e la linea elettrica. Inoltre, vi è un ulteriore progetto 
nato a Parma, alla Siderfer, dove abbiamo fornito altri 4 
carriponte e le vie di corsa.
La nostra è una partnership che continuerà nel tempo.

Sig. Bussandri, è nata quindi una partnership su più 
fronti, tra la Unifer e la Demag?

Certamente sì. La Unifer ci ha esposto tutte le sue esigenze 
e noi abbiamo trovato le macchine giuste per la sua pro-
duzione.

Sig. Ferrari, come vi state trovando con le attrezza-
ture Demag?

Bene. Abbiamo potuto, immediatamente, mettere in movi-
mento le macchine, che sono state fornite con grande 
premura.

Si sente di consigliare Demag ad un altro imprendi-
tore?

Non solo la consiglierei ad altri imprenditori: l’ho già 
fatto. Sono convinto di aver fatto la scelta giusta e questa 
convinzione mi fa davvero propendere per continuare a 
lavorare ancora in futuro con Demag.

Sig. Ferrari, come vi siete mossi sul mercato, per tro-
vare l’azienda fornitrice più adatta a voi? Alla fine la 
scelta è ricaduta su Demag. Cosa vi ha spinto, inizial-
mente, ad avvalervi dei servizi di questa società?

Abbiamo sempre voluto puntare su aziende primarie, 
ricercando l’ottimo rapporto qualità-prezzo, per ottenere 
un impianto dal servizio migliore.
Inoltre, in tutta la nostra storia, abbiamo scelto aziende 
con una certa struttura, affinché ci potessero seguire nei 
momenti di difficoltà, per risolvere eventuali problemi 
interni, dandoci assistenza e consulenza.
La preferenza è dunque caduta su Demag, un’azienda 
che ci permette di ottenere non solo ottime prestazioni, 
ma anche la consulenza tecnica e l’impianto idoneo alle 
nostre esigenze.

Sig. Edalghi, che cosa ha proposto la Demag a Unifer? 
Quali prodotti avete fornito alla Unifer?

Per riallacciarmi al discorso del Sig. Ferrari, abbiamo dato 
alla Unifer la consulenza che loro cercavano. Abbiamo, 
infatti, unito le nostre forze per studiare delle macchine 
con il massimo dell’affidabilità nel tempo e dare un pro-
dotto che soddisfacesse le loro esigenze di tempistica e di 
produzione.
In concreto, abbiamo fornito 9 macchine allo stabilimento 
di Villanova sull’Arda (PC), più tutto il gruppo delle vie di 
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Comunicato stampa
DEMAG Cranes AG continua il trend di crescita profit-
tevole anche nel secondo trimestre dell’anno fiscale 
(gennaio/marzo 2007).
• Rilevante aumento degli ordini ricevuti
• I ritardi sui mercati di fornitura mondiali frenano 

la crescita del fatturato
• Segmento “industrial cranes”: significativo miglio-

ramento della redditività
• Segmento “Tecnologia portuale”: EBIT vincolato 

dai colli di bottiglia della supply-chain
• Service: parti di ricambio e retro-fitting in conti-

nua crescita
• Prospettiva di insieme: vendite e guadagni confer-

mati secondo previsione.

Dusseldorf, 15 May 2007. The Demag Cranes Group con-
tinues to show profitable growth in the second quarter 
of financial year 2006/2007. Thanks to the on-going high 
demand for cranes, crane components and services, order 
intake increased significantly by 25.3 percent to EUR 321.1 
million. The order book for the period under report was up 
by 26.8 percent at EUR 402.6 million. In some cases, bot-
tlenecks in global supply markets, reflecting the very high 
demand in the mechanical and plant engineering sector, 
have resulted in delays in production and order deliveries. 
As a consequence, sales growth was dampened, climbing 
only by 3.4 percent to EUR 255.0 million compared to the 
prior-year period. A set of measures has been introduced 
to increase supplier integration and flexibility.

EBIT Margin Improved Once Again
In the second quarter of financial year 2006/2007, the 
Group achieved adjusted earnings before interest, taxes 
as well as depreciation and amortisation (EBITDA) of EUR 
28.4 million, which corresponds to a year-on-year growth 
of 14.5 percent. This increase was driven, in particular, by 
significant growth in the highly profitable Services seg-
ment. The EBITDA margin was up by 1.0 percentage point 
at 11.1 percent. Adjusted EBIT rose by 16.7 percent to 
EUR 23.1 million. The EBIT margin improved as a result 
by 1.1 percentage points to 9.1 percent. In a year-on-year 
comparison, net income after tax increased significantly by 
58.9 percent to EUR 11.6 million.
Earnings per share amount to EUR 0.54.

Industrial Cranes Segment: Notably Improved 
Profitability
Compared to the prior-year period, the order intake of the 
Industrial Cranes segment surged by 36.5 percent to EUR 
171.8 million. In addition to the keen demand for standard 
and process cranes as well as drives, this extraordinarily 
high order intake was partially due to a large order of over 
EUR 29.1 million received outside the segment’s core busi-
ness. This order was awarded under an agency agreement 
still existing with a former sister company and is expected 

to generate a neutral to low gross profit. Not including 
this order, the segment’s order intake still grew by a very 
satisfactory 13.3 percent. Sales were up slightly by 1.2 per-
cent at EUR 117.1 million. In relation to the order intake, 
this was only a moderate sales growth, resulting largely 
from supply bottlenecks in some materials. Significant 
sales growth over prior-year periods is expected for the 
upcoming quarters. Thanks to further cost reduction mea-
sures and an improved mix of products sold, adjusted EBIT 
saw a remarkable increase of 86.2 percent compared to 
the prior-year period, totalling EUR 5.4 million. The EBIT 
margin of 4.6 percent was 2.1 percentage points above the 
second quarter of financial year 2005/2006.

Port Technology Segment: Impact on Earnings due to 
Supply Bottlenecks
In the second quarter of financial year 2006/2007, the new 
mobile harbour cranes of Generation 5 continue to be the 
main drivers behind the positive order intake in the Port 
Technology segment. Benefiting from a favourable project 
situation, order intake increased by 8.7 percent compared 
to the same period of financial year 2005/2006, reach-
ing EUR 65.1 million. At EUR 64.4 million, sales were up 
by EUR 1.4 million (2.2 percent) in comparison with the 
same period in financial year 2005/2006. This slower-than-
expected sales development was mainly due to supply 
bottlenecks and, in some cases, to delayed deliveries and 
call-orders from a number of long-term agreements.
Adjusted EBIT in the period under report was 43.4 percent 
or EUR 2.3 million, EUR 3.0 million below the prior-year 
period, representing an EBIT margin of 4.6 percent for this 
segment. This low figure when compared to the same peri-
od of the previous year was caused by supply bottlenecks 
and above all, by significantly lower R & D capitalisation. 
In addition, the initial costs for the launch of the series 
production of Generation 5 mobile harbour cranes as well 
as relatively low sales activity further affected the EBIT 
margin in the period under report. In the upcoming quar-
ters, an increase in earnings is expected, as the cause of 
the high initial costs has been identified and correspond-
ing countermeasures initiated. Also, thanks to ongoing 
standardisation efforts in engineering and production, the 
cost situation will also improve.

Services Segment: On-Going Strong Demand for 
Spare Parts and Refurbishments
As a result of the high level of industrial activity, the highly 
favourable trend of this segment continued in the second 
quarter of financial year 2006/2007. Order intake at EUR 
84.2 million was up a remarkable 19.6 percent compared 
to the prior-year period. Especially in the product areas 
of refurbishments and spare parts, considerable increases 
were noted. At EUR 73.4 million, sales grew by 8.3 percent 
over the prior-year period. The high share of spare parts 
and refurbishments in the mix of products sold boosted 
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adjusted EBIT by 26.5 percent to EUR 14.8 million. The 
EBIT margin of this segment improved significantly by 2.9 
percentage points to 20.1 percent.

Half-Year Figures for Financial Year 2006/2007: All-in-
All a Positive Mid-Term Result
For the first six months of financial year 2006/2007, the 
Management Board can look back on a positive mid-term 
result. Thanks to the on-going keen demand, the total 
Group order intake increased in total by 10.7 percent to 
EUR 595.5 million. Sales were up by 6.9 percent to EUR 
497.5 million. In particular, earnings were boosted thanks 
to the profitable sales mix in the Industrial Cranes and 
Service segments. In a year-on-year quarterly comparison, 
adjusted EBITDA at EUR 54.9 million was 34.6 percent 
higher and adjusted EBIT at EUR 44 million showed a 
growth of 42.4 percent. Adjusted EBIT margin reached 8.8 
percent, increasing 2.2 percentage points. The net income 

after tax for the year improved by 145.3 percent to EUR 
21.1 million, which corresponds to earnings per share of 
EUR 0.98.

Outlook: Targets for Financial Year 2006/2007 
Confirmed
The Management Board of Demag Cranes AG has re-
confirmed the figures projected for the end of financial year 
2006/2007. According to the outlook presented in January 
2007, Group sales are due to be 7.0 to 10.0 percent above 
the previous year. For the Group, adjusted EBITDA is fore-
cast at 20.0 to 25.0 percent and adjusted EBIT at 24.0 to 
29.0 percent higher than the prior-year figures.
Chairman of the Demag Cranes AG Management Board, 
Harald J. Joos underlines, “All in all, we can look back at 
a successful first half-year. In view of the excellent order 
book situation, I am sure that we will meet our ambitious 
targets for the year.”

Selected financials as at the end of the 2nd Quarter of financial year 2006/2007 (31 March 2007) 

2006/2007 2005/2006 Δ 2006/2007 2005/2006 Δ
Group (in EUR million) 
Order intake 321.1 256.3 25.3 % 595.5 537.8 10.7% 
Order book 402.6 317.6 26.8 % 402.6 317.6 26.8 % 
Sales 255.0 246.5 3.4 % 497.5 465.2 6.9 % 
EBITDA (adjusted)* 28.4 24.8 14.5 % 54.9 40.8 34.6 % 
in % of sales 11.1 % 10.1 % +1.0 % point 11.0% 8.8 % +2.2% points 
EBIT (adjusted)* 23.1 19.8 16.7 % 44.0 30.9 42.4 % 
in % of sales 9.1 % 8.0 % +1.1 % points 8.8 % 6.6 % +2.2% points 
Net income after tax 11.6 7.3 58.9 % 21.1 8.6 145.3 % 
Earnings per share (in EUR) 0.54 - - 0.98 - -
Net fi nancial debt 158.4 174.1 - 9.0 % 158.4 174.1 -9.0 % 
Gearing in percent 84.2 % 102.1 % -17.9 % points 84.2 % 102.1 % -17.9% points 
Industrial Cranes (in EUR million) 
Order intake 171.8 125.9 36.5 % 302.4 246.8 22.5% 
Order book 236.1 161.4 46.3 % 236.1 161.4 46.3 % 
Sales 117.1 115.7 1.2 % 228.6 226.4 1.0 % 
EBIT (adjusted)* 5.4 2.9 86.2 % 10.4 2.4 333.3 % 
in % of sales 4.6 % 2.5 % +2.1 % points 4.6 % 1.1 % +3.5 % points 
Port Technology (in EUR million) 
Order intake 65.1 59.9 8.7 % 133.9 157.7 -15.1 % 
Order book 113.7 118.2 -3.8 % 113.7 118.2 -3.8 % 
Sales 64.4 63.0 2.2 % 125.4 110.7 13.3 % 
EBIT (adjusted)* 3.0 5.3 -43.4 % 5.7 7.0 -18.6 % 
in % of sales 4.6 % 8.4 % -3.8 % points 4.6 % 6.3 % -1.7 % points 
Services (in EUR million) 
Order intake 84.2 70.4 19.6 % 159.2 133.3 19.4 % 
Order book 52.8 38.0 38.9 % 52.8 38.0 38.9 % 
Sales 73.4 67.8 8.3 % 143.5 128.0 12.1 % 
EBIT (adjusted)* 14.8 11.7 26.5 % 27.8 21.5 29.3 % 
in % of sales 20.1 % 17.2 % +2.9 % points 19.4 % 16.8 % +2.6 % points 

* The adjustments reflect the effects of the purchasing account method according to IFRS, one-off effects as well as Holding charges up to the IPO.




