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SUCCESS STORY

Mager & Wedemeyer, Bremen

Erfolgskurs mit
Warenwirtschaft und
CRM als Einheit

Von einer 1899 gegriindeten Eisenwarenhandlung
der Bremer Kaufleute Karl Wilhelm Mager und Au-
gust Louis Wedemeyer bis zur heutigen Mager &
Wedemeyer Werkzeugmaschinen GmbH war es eine
wechselvolle Entwicklung: Expansion, Schicksalsschla-
ge fur die Grinderfamilien, Beteiligungen, Aufspaltungen, Eigentiimerwechsel, Ortsveranderungen. Heute ist Mager &
Wedemeyer bekannt als fiihrendes Handelshaus fiir Werkzeugmaschinen in Norddeutschland

Der 2008 gebaute Firmensitz von Mager & Wedemeyer

2007 ...

Ubernimmt Hans-Joachim Mduhlenfeld,
vormaliger Geschaftsflihrer einer von
zwei Vertriebsgesellschaften unter einer
gemeinsamen ausldndischen Holding
die gesamte Firmengruppe. Damit wird
er der alleinige Autor einer Erfolgsge-
schichte, an der er zuvor schon fast 20
Jahre mal3geblich mitgeschrieben hatte.

Produkte

Der Handel mit Neu- und Gebraucht-
maschinen, verbunden mit Servicelei-
stungen und Anwendungstechnik,
ist das Kerngeschaft von Mager &
Wedemeyer. Das im Unternehmen vor-
handene Fachwissen ist betrachtlich.
Bei der Fertigung einiger Komponenten
fur das derzeit modernste Groraum-
flugzeug wurde auf das Know-How der
Spezialisten von Mager & Wedemeyer
zuriickgegriffen. Maschinen so einzu-
richten, dal sie aus einem massiven
Leichtmetallblock eine filigrane und
trotzdem hdchststabile Wabenstruktur
herausfrasen, erfordert Spitzenwerte
bei Kénnen und Ehrgeiz. Das unter an-
derem ist,Anwendungstechnik”.

Markt und Branchen

Hans-Joachim Mdhlenfelds Anspruch,
jedem Interessenten eine passende
Lésung anbieten zu kdnnen, driickt
sich in der Palette der Branchen aus, die
Mager & Wedemeyer bedienen kann:
Luft- und Raumfahrt, Medizintechnik,
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Baumaschinenindustrie, Halbleiter-
technik, Automobilindustrie, Schiffbau,
Energietechnik, Werkzeug- und For-
menbau - da fehlt kaum etwas.

Das Geschaft mit derartigen Inve-
stitionsglitern ist grundsatzlich auf
Langfristigkeit mit teils Jahrzehnte
wahrenden Kundenbeziehungen an-
gelegt. Wichtigste Erfolgsfaktoren: die
technologische Entwicklung stets auf-
merksam beobachten, friihzeitig prak-
tische Erfahrungen mit neuer Technik
sammeln, ihr Potential abschatzen
und den Markt entsprechend bearbei-
ten. Das sichert den Anschlul3 an den
Fortschritt. Wer weiB3, daB3 er sich da-
rauf verlassen kann, wird kaum einen
Grund zum Wechsel des Lieferanten
haben. Die Zahl von 7.000 gelisteten
Kunden belegt das eindrucksvoll.

2010...

Ein zweites Unternehmen wird ge-
griindet: die Mager & Wedemeyer Sys-
temtechnik. Der grundlegende Unter-
nehmensprozel - Verkauf einer neuen
Maschine und deren Riickkauf einige
Jahre spdter samt zwischenzeitlicher
Anwendungsunterstiitzung und Ser-
viceleistungen - wird durch die Ver-
sorgung mit hochwertigen Premium-
Werkzeugen erganzt. Diese Aufgabe
Ubernimmt die Systemtechnik.

Wettbewerbsfahigkeit

Hans-Joachim Muhlenfeld: “Sich mit un-
seren Produkten auf umkampften Mark-

ten zu bewegen, gleicht dem Mandvrie-
ren eines Schiffs im Nebel. Taucht ein
Hindernis vor einem auf, kann es schon
zu spat sein. Die Kunst ist, es friihzeitig zu
erkennen und zu umfahren. Positionen
und Kurse — des eigenen Unternehmens
wie auch der Wettbewerber — missen
also immer wieder abgeglichen werden.
Dazu braucht man Warenwirtschaft und
CRM als Einheit. Steuern und mandvrie-
ren mul man dann zwar immer noch
selbst,aber man kennt die,Fahrrinne’”

ALPHAPLAN

Das Jahr 1998 liegt in einer Zeit ge-
waltiger Fortschritte der Mikroelek-
tronik und des Maschinenbaus. In den
Branchen, die aus diesen Technologien
Produkte machen, verscharft sich der
Wettbewerb. Das spirt auch Mager &

Ha Mager & Wedemeyer

WERKZEUGMASCHINEN
h

1899 gegriindet, 2007 vom jet-
zigen Inhaber Ubernommen.
Fuhrendes Handelshaus fur Werk-
zeugmaschinen in Norddeutsch-
land. 38 Mitarbeiter.

ALPHAPLAN an 20 Arbeitsplatzen
Neben der Grundversion die Mo-
dule:

CRM,

Provision,

Seriennummern,
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Wedemeyer mit einer nicht mehr zeit-
gemaBen Auftragsbearbeitung. Um ei-
ne Software fur Warenwirtschaft und
Vertriebsunterstiitzung fuhrt folglich
kein Weg herum.

Hans-Joachim Muhlenfeld hat sehr
klare Vorstellungen von einer Lésung
und vergleicht die Systeme fiihrender
Anbieter. Die Wahl féllt schlieBlich auf
ALPHAPLAN 97, das 1999 eingeflihrt
wird. Die ersten, wichtigen Erfahrungen
mit der Eingliederung eines solchen Sys-
tems in die betriebliche Organisation
werden gemacht.

Wissensbasis fiir das CRM

2006 wird ALPHAPLAN 97 durch
ALPHAPLAN SQL abgeldst, vor allem
wegen der integrierten CRM-Funkti-
onen. ,Wenn wir einen Kunden haben
wollen, schreiben wir ein Drehbuch.”
beschreibt Hans-Joachim Mduhlenfeld
seine Vorgehensweise im Vertrieb.
Dieses Drehbuch griindet auf Wissen,
das sich aus Daten und Fakten zum
Markt speist.,Maschinenpark” heif3t im
Unternehmen eine spezielle Anpassung
ALPHAPLANS. Eine in die Warenwirt-
schaft integrierte Datenbank enthdlt Fa-
brikate, Maschinennummern, Baujahr,
Inbetriebnahme und sonstige Angaben.
Und zwar nicht nur aus dem eigenen
Kundenkreis, sondern auch von Kunden
der Mitbewerber. Erstellung und Pflege
dieser Wissensbasis sind aufwendig -
aber es lohnt sich:"Hersteller, mit denen
wir die Ubernahme von Vertretungen
verhandeln, bringen wir mit unserer
genauen Marktkenntnis immer wieder
zum Staunen.” bemerkt Miuhlenfeld
nicht ohne Stolz.

Projekte

Eine weitere ALPHAPLAN-Anpassung
ist die Verwaltung von Projekten. Sie
werden mit jedem Angebot gestartet
und enthalten Angaben zu Abschluf3-
wahrscheinlichkeiten, méglichen Fri-
sten und dergleichen. So wird der Ak-
quisitions- und Verkaufsprozel3 struk-
turiert und gesteuert, der Erfolg besser
planbar. Berichte, Forecasts und alle
weiteren Instrumente zur Vertriebs-
steuerung werden zielgerichtet ein-
gesetzt.
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~Riesiger
Wettbewerbsvorteil”

Diese  beiden  Anpas-
sungen bescheren Mager &
Wedemeyer ,einen riesigen
Wettbewerbsvorteil”, stellt
Muhlenfeld fest, der auch
die allgemeinen warenwirt-
schaftlichen Funktionen in-
tensiv nutzt. Sie unterstitzen
die taglichen Prozesse, und
sie bilden die solide Basis
fur eine zuverlassige ,Grund-
versorgung” mit Daten und
Informationen. Robert Liers,
ALPHAPLAN-Vertriebslei-
ter, berdat das Unternehmen
seit Jahren regelmaBig, um
Neuerungen des Programms
vorzustellen und Moglichkeiten einer
Nutzung flr das Tagesgeschaft zu er-
ortern.Ein derart gut durchorganisier-
tes Unternehmen verfligt selbstver-
standlich auch Uber ein leistungsfa-
higes Controlling. Es fullt auf dem Di-
amant-Rechnungswesen mit Kosten-
rechnung. Die enge Zusammenarbeit
zwischen Diamant und CVS auf der
Vertriebs- und der Entwicklungsebe-
ne sorgt flr eine nahtlose Integration
beider Systeme.

Nutzenbetrachtungen

Die Frage nach dem genauen Nutzen
ALPHAPLANs beantwortet Hans-Jo-
achim Muhlenfeld mit einer fast schon
programmatischen Erklarung: ,Fir
mich als Geschaftsfuhrer und Inhaber
sind Zahlen, Daten, Fakten das Wich-
tigste Uberhaupt. Ich muf3 jeden Tag
wissen, wo mein Unternehmen steht,
im Wettbewerb und finanziell. Und
- stimmt am Ende des Jahres alles?
Fligt sich das Puzzle aus den einzelnen
Monatsergebnissen am Jahresende
zu einem stimmigen Bild zusammen?
Da braucht es eine leistungsfahige
Software und saubere Arbeit an den
Daten. Ich kenne Unternehmen, die
fahrlassigerweise auf ein System wie
ALPHAPLAN verzichten. Einen wirk-
lichen Uberblick haben die nicht,
wahnen sich aber sicher und erleben
am Jahresende teils bése Uberra-
schungen.”

Inhaber und Geschéftsfuhrer Hans-Joachim
Muhlenfeld neben einer alten Standerbohrmaschine

Zuverlassige Hardware

Die unverzichtbare hohe Verfligbarkeit
des ERP/CRM-Systems ist nicht zuletzt
einer intensiven Betreuung durch den
CVS-Technik-Bereich geschuldet. Aus-
gereifte Technik und vorausschauende
Wartungsarbeiten schlieBen unliebsame
Uberraschungen weitgehend aus.

Perspektiven ...

... einer Ausweitung der Zusammenar-
beit ergeben sich bei der neugegriinde-
ten Mager & Wedemeyer Systemtech-
nik. Dort ist ALPHAPLAN an bislang flnf
Platzen im Einsatz. Und auch in diesem
Unternehmen ist die Verbindung von
Warenwirtschaft und CRM das zentrale
Thema.

Robert Luers (Vertriebsleiter)
CVS Ingenieurgesellschaft mbH
Otto-Lilienthal-Stral3e 10
28199 Bremen

Telefon: +49 (0) 421 35017 -0
E-Mail: vertrieb@cvs.de
ALPHEQELAN

Biliro Siiddeutschland:

An der Karlsburg 2

82319 Starnberg

Telefon: +49 (0) 421 35017-640
E-Mail: vertrieb@cvs.de
Internet: www.alphaplan.de
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