Mager & Wedemeyer

Handler bekommen Vorlauf als Bonus

Neue Kampagne fur Rookies mit zeitlich limitiertem Vorkaufsrecht — exklusiv fur eilbote-Leser
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© Pawelzik

Das Team von M&W auf dem neu strukturierten Ausstellungsgelande des Gebrauchtmaschinenzentrums an der
Al (von links): Marius Evers, Leiter CRM/Marketing, Norman Tietz, Bereichsleiter Gebrauchtmaschinenzentrum,
Petra Seevers, Marketing Manager und Dominik Héchemer, Vertriebsmarketing.



Der norddeutsche Landtechnikhéndler Mager & Wedemeyer (M&W) hat fir seinen Gebrauchtmaschinenhandel ein
innovatives Anzeigenkonzept entwickelt.

Der Geschéftsfilhrer Dirk Hassel, der Bereichsleiter fiir Gebrauchtmaschinen Norman Tietz und das
Marketing/CRM-Team vertreten durch Marius Evers, Dominik Hochemer und Petra Seevers erlautern im Gesprach
in der Firmenzentrale in Oyten die Kampagne.

Geboren wurde die Idee eines neuen Anzeigenkonzeptes laut Norman Tietz, Bereichsleiter vom
Gebrauchtmaschinenzentrum von M&W an der Al, um das Geschaft von Handler an Handler zu starken. Da in der
Zusammenarbeit mit Berufskollegen Gewéhrleistung nicht das Thema wie im Endkundengeschéft darstellt,
ermoglicht dies eine attraktivere Preisgestaltung. ,,Fir mehr Transparenz am Markt setzen wir daher im neuen
Konzept auf die Kommunikation eines Handlerpreises®, so Tietz. Das Unternehmen sieht dabei den eilboten als
fuhrendes B2B-Fachmagazin der Landtechnik durch seine wéchentliche Erscheinungsweise als richtigen Partner
fur die Kampagne. Bevor die Gebrauchten in den Internetbérsen zu finden sind, bekommen Handler ein limitiertes
Vorkaufsrecht von vier Wochen, danach geht die Maschine in die tibliche Vermarktung. Mager & Wedemeyer sieht
den gréRten Vorteil des Konzeptes darin, dass der Handler seinen Preis frei fur sich kalkulieren kann.

Angeboten werden nur sogenannte ,Rookies”. Norman Tietz erklart, was sich dahinter verbirgt: ,Junge und
attraktive Maschinen, alle in exzellentem Zustand, mit wenig Stunden und hervorragendem
Preis-Leistungsverhaltnis. Die ,Rookies" werden nach Alter und Betriebsstunden klassifiziert:

? Die Saisonmaschine: maximal eine Saison im Einsatz und maximal 1.000 Betriebsstunden. Sie verfiigt somit
noch Uber eine Herstellergarantie.

? Der junge Gebrauchte: maximal zwei Jahre und 2.000 Betriebsstunden. Gewartet und in einem Top-Zustand.

? Der Experte: maximal vier Jahre und 3.500 Betriebsstunden. Besser als man erwarten wirde.

Somit sind die Rookies in der Anzeigenkampagne knallhart kalkuliert. Fur jeden etwas dabei und ideal fur den
Wiederverkauf geeignet.”

Der Fokus liegt vorerst auf selbstfahrender Technik. Tietz schliel3t aber nicht aus, dass in der Testphase auch mal
ein Anbaugeréat angeboten wird. Er sieht die Rookies, die grof3tenteils als Vorfuhrmaschinen und in der
M&W-Mietflotte eingesetzt waren, als gute Alternative zu Neuanschaffungen.

Bei der Anzeige unterscheidet das Unternehmen in zwei Bereiche: Maschinen, die zum Zeitpunkt der Schaltung
bereits verfligbar sind und die, die in naher Zukunft angeboten werden. ,Wir wissen genau, wann welche
Mietmaschinen als Rucklaufer bei uns ankommen. Nehmen wir diese mit in die Anzeige auf, kann auch der
Héandler mit Vorlauf planen und wir unsere Standzeiten auf nahezu Null minimieren*, so Tietz.

Neben dem neuen Anzeigenkonzept hat man auch den Aufbau des Gebrauchtmaschinenzentrums an der Al neu
strukturiert. Die bisherige Ausstellungsflache umfasst 1,5 ha. Laut Tietz sei der Weg zur Expansion aber schon
geebnet: ,Mager & Wedemeyer hat sich bereits die benachbarte Flache von rund 2,5 ha als potenzielle
Ausbauflache gesichert.” Gehandelt werden von den vier Mitarbeitern vor Ort rund 450 Maschinen pro Jahr. Der
Besucher wird von den ,Angeboten der Woche" begriif3t, die prominent auf einer Rampe prasentiert werden.
Weiterhin teilt sich das Gesamtgelande fiir den Kunden sehr tibersichtlich in die Bereiche fiir die ,Rookies" — also
der jungen Gebrauchten — , danach einem umfassenden Angebot an Schleppern und schliel3lich auch
~Schnappchen” auf. Zusatzlich gibt es einen eigenen Bereich fiir Anbaugerate aller Art. Der Turm mit dem
Unternehmenslogo und einem kleinen Traktor ist Gibrigens bereits von der Autobahn zu sehen. Der Kunde wird
durch groRflachige Banner auf die verschiedenen Bereiche aufmerksam gemacht und so geleitet. Die Ordnung
nach Marken und LeistungsgrofRen ladt zum Besuch der Ausstellungsflache ein.

Apropos Gebrauchtmaschinenhandel: Wie sieht dort die aktuelle Verkaufssituation aus? ,Das ist ein standiges Auf
und Ab®, erlautert uns Tietz. Aktuell nimmt er eine positive Stimmung unter den Kunden wahr, da sich durch die
Niederschlage in letzter Zeit die Bestande gut entwickeln.



Der Kunde im Fokus

Mager & Wedemeyer beschaftigt ca. 200 Mitarbeiter, handelt mit rund 1.100 Maschinen pro Jahr und fihrt
hauptsachlich die Partnermarken Case IH/Steyr, JCB und Maschinen von Kverneland und Vicon.

Wie sehen die Prognosen flir das Geschéftsergebnis 2020 aus? Laut Dirk Hassel, Geschaftsfiihrer von M&W, war
die letzte Zeit vor allem durch Themen wie Trockenheit, Corona-Pandemie und sinkende Erzeugerpreise gepragt,
doch jetzt ,wird langsam aus Unsicherheit Sicherheit”, und es wirde auch wieder investiert. Beim aktuellen
Geschaftsergebnis liege man trotzdem leicht hinter den Erwartungen. ,Fir uns ist die Anzahl unserer abgegebenen
Angebote ein wichtiger Indikator, und dieser liegt Gber dem Vorjahresniveau.” Laut Hassel werden gré3ere
Investitionsentscheidungen zwar noch verhalten getatigt, aber insgesamt sei eine positive Stimmung
wahrnehmbar. ,Fir das zweite Halbjahr bin ich optimistisch. Corona ist noch prasent, aber nicht mehr
dominierend.” Von der gesenkten Mehrwertsteuer zum Juli erwartet er Impulse auch bei Landtechnikinvestitionen.

M&W startete 2018 mit einer neuen Vertriebsstruktur. Im eilbote-Interview im September 2019 fragten wir Dirk
Hassel nach seiner Einschatzung seines Vertriebs auf einer Skala von eins bis zehn (zehn: ,Ziel voll erreicht*). Er
ordnete sich bei Sechs ein. Jetzt beantwortete er diese Frage mit einer sieben bis acht. Er begriindet: Neue
Strukturen wurden geschaffen, dadurch sind viele neue Projekte entstanden und einige davon sind bereits
umgesetzt worden. Als ein positives Zeichen sieht er den bereits stattgefunden Generationswechsel im
Unternehmen: ,Das Durchschnittsalter der Belegschatt liegt bei 39,6 Jahren. Darauf kénnen wir nachhaltig
aufbauen.”
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Rookies* zum attraktiven Hénd!er~Vurverkaufspreis.

; “Urstm Rookias sha: Top-Gabraua maschinan in i
-. S, |
vl TUP ummmxrm;mmwmm .

y MM-MWKEMMWWM

= L ANGEBOT

103.500

ST
'
Fendt 515 54 PowerPlus |
FIH, 2 D?L{gefﬂdarteﬂcm-adu Kahing, f
Klima, Druckiuft, Lenkwsnamwnuwng'
Emmi'mm:ms
Hmﬂummuﬂmsﬁoh

mmmwiﬂmmmammﬁmmm

.H:.;B 409 " JCE Fastrae 4290 High-Spec New Holtand TZ315HD

20knvh, Hydieter g , b Schnatl. aquw.;aqw.;mmFﬁﬁmm mﬁ&cmmreﬁcmmmmu.
wethaler aotionain Schadsl b SystentVoheraining verlingars Garantle  Diruckidy, AccuGulde-Ready ARS Ton
Erstzulassung: 2015 Erstzuagsyng: 2018 Erstrulaseung: 2014 !
Betrebestunden: 600 h Betdebestunden: 1.450h Batriabestundan: 2 550 1 I

MAGER & WED EMEYER EEI:-raLrnhtnw-sﬂhlrEnzm trum

Mama

Be 11/ 28676 Oyten

34, by ribadiahion. Deise hanveskaur wirlala o,

Diese Woche startet die M&W-Kampagne im eilboten.
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Mager & Wedemeyer (M&W): Neues CRM-Team fir mehr
Kundennahe

Ein Bereich, in dem Mager & Wedemeyer (M&W) Personal aufgestockt hat, ist das Vertriebsmarketing, um noch
naher am Kunden zu sein. Dort gibt es nun vier neu geschaffene Positionen. Die Leitung flr den Bereich
Kunden-Beziehungsmanagement hat Marius Evers (34) im November letzten Jahres Gibernommen. Nach seiner
Ausbildung zum Grof3- und AuRenhandelskaufmann bei Yamaha sammelte er in verschiedenen Bereichen
Erfahrungen im AuRendienst und mit CRM-Systemen im B2B-Bereich, unter anderem bei Casio und Lavazza. Zu
seinem Team gehort Dominik Hochemer (32), der seit Anfang April auch fiir den Bereich Gebrauchtmaschinen
zustandig ist. Zuvor war er bei trivago und CTS Eventim beschéftigt. ,Wir haben zur Besetzung der Position ganz
bewusst eine Person mit digitalem Schwerpunkt gesucht®, so Dirk Hassel. Weiterhin stellte das Unternehmen zur
Verstarkung noch zwei weitere Mitarbeiter ein, die die anderen Geschéftsbereiche unterstitzen.

Laut Hassel habe man die Unternehmensstruktur in eine Matrix Uberfihrt. Neben den bestehenden
Bereichsleitungen fiir Landtechnik, Gebrauchtmaschinen, Ersatzteile und Service gibt es zusétzliche
Querfunktionen fiir die Fachbereiche, wie beispielsweise das CRM
(Customer-Relationship-Management)/Marketing, Finanzen und Personal. Der Fachbereich CRM soll das
Unternehmen noch kundenzentrierter aufbauen. ,Eine differenzierte Herangehensweise ist wichtig, da die Kunden
unterschiedliche Bedirfnisse haben. So legt der Kunde bei Ersatzteilen Wert auf schnelle Verfiigbarkeit. Der
Lohnunternehmer hingegen méchte mit auf ihn genau zugeschnittenen Angeboten versorgt werden. Daher setzt
das Unternehmen zukuinftig auf ein starkeres Kundenmanagement. ,Das Wissen lber die Kunden, wie zum
Beispiel die gewiinschte Besuchsfrequenz, speziell zugeschnittene Angebote oder auch die Art der Ansprache,
werden zentral im Kundenmanagementsystem verwaltet”, so Marius Evers. Ein Kunde steht haufig nicht nur in
einem Bereich im Kontakt mit dem Unternehmen. ,.So kann jemand, der bei uns selten Neumaschinen kauft, aber
den Bereich Werkstatt und Ersatzteilservice von uns intensiv nutzt, fir uns ein Kunde mit hohem
Wachstumspotenzial sein. Ohne ein gutes CRM-System ist dies durch unsere Unternehmensgré3e und
verschiedenen Ansprechpartnern nicht immer offensichtlich”, so Evers weiter.

Bei allen Marketingaktivitaten bleibt weiterhin der Vertrieb im Fokus. Das Team fiihrt laufend in diesem Rahmen
klassische Telefonaktionen mit dem Ziel durch, den Bedarf des Kunden zu ermitteln und gleichzeitig Termine fir
den AulRendienst zu vereinbaren. Fir den Marketingspezialisten Dominik Hochemer ist die ,Teilnahme des
Unternehmens am offenen Dialog wichtig“, so dass man tber Social-Media-Kanéle wie Facebook oder WhatsApp
direkt mit den Kunden kommuniziert. In der Kampagne ,Dafiir hast Du uns” soll der persénliche Kontakt zum
Kunden weiter geférdert werden, so dass der Kunde jederzeit weil3, wer sein Ansprechpartner ist.
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Banner auf dem Gelande leiten den Besucher durch die verschiedenen Bereiche: Neben diversen Schleppern und jungen Gebre
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