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Krane hegeistern mi(y

B K&B: Rentiert Vor einem Jahr ist die Kranagentur

sich der Vertrieb von
AT-Kran in Deutsch-
land finanziell noch?
B AW: Fir die eige-
ne Leistung ein Ent-
gelt zu bekommen
ist sicherlich sehr
wichtig, aber eben
doch nicht das allei-
nige Mittel um mit sich und seinem Job zufrieden zu sein. Ich
habe mir vor der Unterschrift unter den Vertrag mit der Deut-
schen Grove lange {iberlegt ob ich in dieser Branche bleibe.
Die ausschlaggebenden Griinde weiterhin Krane zu verkaufen
waren nicht monetér. Uber die Jahre baut man enge Bezie-
hungen auf, lernt interessante Menschen kennen und findet
sogar Freunde im Business, dies aufzugeben ware mir sehr
schwer gefallen. Zudem gibt es nur wenige Produkte die mich
so begeistern konnen wie ein Mobil- oder Raupenkran

Werner in Zweibriicken gestartet.
Riidiger Kopf sprach mit einem der
beiden Geschaftsfiihrer Andreas
Werner iiber seine Beweggriinde, in
diesen Zeiten einen Vertrieb fiir AT-

Krane in Deutschland aufzubauen.

M K&B: Sie sind schon lange im Vertrieb von AT-Kranen tatig.
Heute ist ihre Kranagentur Handelsvertretung fiir die Deutsche
Grove. Gab es oder gibt es noch Ressentiments von ihren
Kunden mit dem fiir Sie neuen Partner?

B AW: Ich denke der Herstellerwechsel war fiir uns selbst -
die Mitarbeiter der KranAgentur — am spektakuldrsten. Unsere
Kunden haben weitaus weniger sensibel auf die neue Situati-
on reagiert wie von mir erwartet. Sicherlich gab es auch Kun-
den, welche von dieser Verdnderung nicht begeistert waren.
Durch eine gute Vertriebsarbeit kann man letztendlich aber
auch haufig Kritiker iberzeugen, dies ist uns in den meisten
Fallen gelungen und bestehende Vorbehalte konnten aus-
geraumt werden. Man muss damit umgehen konnen, dass
durch solch einen Wechsel bedingt der eine oder andere Kun-
de sich zuriickzieht, dafiir kommen aber auch Neue hinzu.
Insgesamt kann ich nach dem Ersten Jahr fiir die Deutsche
Grove ein positives Resiimee ziehen da wir eine ganze Reihe
von Neukunden fiir die Deutsche Grove akquirieren konnten.

B K&B: Welche Vorteile bringen die Geréte der Deutschen
Grove flr den Kranbetreiber ?

B AW: Ich gehore nicht zu den Verkdufern welche einen um
vier Zentimeter kiirzeren Schwenkradius als das absolute High-
light verkaufen und den Kunden damit zu tiberzeugen versu-
chen. Mein Hauptargument fiir Maschinen der Deutschen Gro-
ve ist deren Zuverldssigkeit. Wenn die Krane vom Hof gehen
mussen sie funktionieren, keine Stillstinde bedeutet zufriedene
Endkunden, geringe Kosten und somit keinen Arger. Solche
Eigenschaften sind tiber die Laufzeit einer Maschine fiir deren
wirtschaftlichen Einsatz wichtig, nicht die 100 Kilogramm mehr
Tragfahigkeit bei einer Ausladung von 34 Metern etc.
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Geschaftsfiihrer Andreas Werner

B K&B: Welche Vorteile bringt eine Agentur gegeniiber dem
fest angestellten Mitarbeiter fiir den Kunden mit sich?

B AW: Die Organisations- oder Rechtsform ist fiir den Kunden
beziehungsweise dessen Zufriedenheit tiberhaupt nicht ent-
scheidend, sondern nur die Qualitdt und Leistung, des einzel-
nen Verkdufers und dessen nachgeschalteter Organisation,
unabhéngig davon ob es sich um einen Angestellten oder um
einen Handelsvertreter handelt. Durch die Tatsache, dass wir
in einem kleinen Team mit finf Personen arbeiten, dadurch
kurze Wege haben und die Schnittstellen zur Deutschen Grove
sehr gut funktionieren, konnen wir jegliche Anfragen unserer
Kunden schnell und professionell bearbeiten.

Das wir als Handelsvertretung auftreten und nicht als Angestell-
te hat einen einfachen Hintergrund. Nach 13 Jahren in einem
Konzern wollte ich nie mehr mit dem Wirkungsgrad eines Kon-
zerns und in dieser Organisationsform arbeiten und war deshalb
nur bereits als Handelsvertretung Krane zu verkaufen.

B K&B: Was steht beim Erwerb eines neuen AT-Krans fiir den
Kunden an erster Stelle? Wie hoch ist schdtzungsweise der Pro-
zentsatz, den die Technik bei dieser Entscheidung ausmacht?
B AW: Leider stehen bei einer Vielzahl der Neumaschinen wel-
che heute in Deutschland zugelassen werden nicht mehr die
iblichen Entscheidungskriterien wie Technik oder Preis im Vor-
dergrund. In unserer Branche wird seitens der Hersteller seit
vielen Jahren die falsche Politik betrieben, mit dem Ziel mog-
lichst viele Krane absetzen zu konnen. Auch ich habe dazu
einen Teil beigetragen. Dadurch sind in Deutschland Uberkapa-
zitdten aufgebaut worden, welche zudem noch mit allen Mitteln
am Markt gehalten werden. Kranbetreiber mit mehreren Insol-
venzen, Auffanggesellschaften, Finanzierungszusagen trotz
Bonitétsindex grofser 400 haben unserer Branche nachhaltig
geschadet. Es ist an der Zeit endlich umzudenken.

Die Deutsche Grove hat sich gegen das fiir den Markt schad-
liche reine Stiickzahlen- und Marktanteilsdenken entschieden
und will zukinftig Ihren Teil zu einem ,Sauberen Markt* bei-
tragen. Diese Strategie wurde in Richtung Manitowoc kommu-
niziert und hat dort uneingeschrénkte Zustimmung gefunden.
Jeder der auch noch in 15 Jahren mit dem Produkt Kran sein
Geld verdienen will muss dies tun. Die ,Unabhéngigen Kran-
verleiher” miissen reagieren wenn in Deutschland und insbe-
sondere vor der eigenen Haustiir ein Hersteller wieder mal
einem ,Kollegen“ das Handchen halt und Wettbewerb

dadurch verzerrt bzw. verhindert wird. K&B




