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Interessante rechtli-
che Informationen
fir Werkstatten in
Sachen ,Ersatzteil”
Schmierstoffe bietet
ein Ratgeber des
europdischen
Schmierstoffver-
bands ,UEIL". Mehr
dazu unter www.
kfz-betrieb.de/
ratgeber-ol.

Dirk Nusselt, Verkaufs-
leiter Automotive Fuchs
Eurcpe: ,Fuchs bietet als
einer der fUhrenden
Erstausrister der deut-
schen Automobilindus-
trie Produkte auf aller-
hochstem technischen
Niveau an. Der Autofah-
rer kann dadurch auf
Produkte zur(ckgreifen,
die bereits in der Ent-
wicklung vieler Aggre-
gate entstanden sind."
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SCHMIERSTOFFE

Schmierige Zeiten

Die fetten Jahre scheinen unwiederbringlich vorbei: Das goldene Kalb in Sachen Er-
tragsbringer im Service leidet unter Schwindsucht. Wie sehen Schmierstoffanbieter die
Lage bei Motorend] und Co., wie die Kfz-Branche selbst?

er Vogel Strauf} steckt bei Ge-
D fahr seinen Kopf in den Sand.

Lemminge wéhlen im harten
Verdrdngungswettbewerb - Stichwort
Uberpopulation - den Freitod. Und was
machen Autohéuser und Werkstétten
in Hinblick auf sinkende Ertriige bei
der Vermarktung ihres Margenbringers
Nummer eins, dem Motorendl?

Fakt ist: Der Schmierstoffkuchen
schrumpft. Um circa zwei bis drei Pro-
zent pro Jahr sinkt die Inlandsproduk-
tion von Motorendlen. Die Griinde
liegen auf der Hand: Zum einen sank
in den vergangenen zehn Jahren die
durchschnittliche Jahresfahirleistung
von 15.560 auf 14.300 Kilometer pro
Fahrzeug - Tendenz fallend. Zum an-
deren sorgen seit Jahren gefiihlt Wech-
selintervalle fiir einen sinkenden 01-
bedarf - Stichwort Longlife-Service.

Hinzu kommen alternative Antriebs-
konzepte, Beispiel E-Autos, So verfiigt
ein BMW i3 serienméfig liber keinerlei
Motorendgl, von dessen Austausch Ser-
vicebetriebe finanziell profitieren
kénnten. Der gerade einmal halbe Liter
Getriebedl: Fiillung auf Lebenszeit.

" Und die i3-Version mit Range Exten-

der: Sie lechzt auch nur alle 24 Monate
nach bescheidenen 2,7 Litern neuem
Schmierstoff. Nicht vergessen darf man
auch die verbesserte Motorentechnik.
Die hat dazu gefiihrt, dass die Aggre-
gate a) weniger Ol ,verrauchen” und b)
deutlich weniger 01 ,,sauen*, sprich per
Schwerkraft an die Umwelt abgeben.
Last but not least: ,Moderne Pkw ver-
fiigen in der Regel iiber geringere O1-
volumina’, ergénzt Giinter Hiermaier
von Liqui Moly die Liste des ,,Schreck-
lichen*”
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Seit Jahrzehnten eine sprudeinde Einnahmequelle: das Geschaft mit Olen. Doch der Druck auf der Leitung ldsst nach - oder etwa nicht?

Auch steigt bei nicht wenigen Ver-
brauchern der Widerstand gegen die
aus ihrer Sicht hohen Schmierstoff-
preise, speziell denen von Markenbe-
trieben. Hier scheint das Internet - das
Beispiel Reifen lisst griifien - fiir eine

gewisse Preistransparenz zu sorgen

und nebenbei einen unkomplizierten
Bezugder Produkte fiir Endverbaucher
zu ermdoglichen. Portale wie ,oel-
shop24.de” oder ,motoreoel.com"”
richten sich gezielt an Autofahrer. Die
Folge: Die Zahl der ,Ich-habe-mein-
Ol-selbst-mitgebracht“-Kunden steigt.
Und auch Grofikunden, allen voran
Leasinggesellschaften, iiben Druck
aus: ,Wenn ich denen das 01 nicht 20,
30 Prozent billiger gebe, drohen sie mir
offen mit Auftragsentzug’ beschreibt
ein Serviceleiter, der nicht genannt
werden mdchte, die Realitit.
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Rabatt auf Refill

2011 fihrte das Autohaus Weeber (Herrenberg) zwei Nachfillo)-Aktionen durch:
Jeder Kunde, der sich seine alte Oldose wieder auffillen lieg, erhielt einen Rabatt
von vier Euro pro Liter. Die Kunden, die keine alte Oldose besaRen, erhielten pro
Liter neu erworbenen Nachfilldls einen Liter Kraftstoff dazu - die hauseigene
Tankstelle machte es mdglich. Die Aktionen sorgten dafur, dass sich die Menge
verkauften Nachf(ll6ls mehr als verdoppelte: von 907 Litern im Jahr 2010 auf 2.550
Liter im Jahr 2011. ,Auf diesem Niveau konnten wir den Umsatz seitdem halten",
weiR Serviceleiter Helmut Veyhl zu berichten. ,Nebenbei” sorgte die MaRnahme fiir

Grund zu jammern gibt es also in der
Theorie genug. Doch die Praxis scheint
eine andere zu sein: 45 Prozent der Au-
tohduser und 52 Prozent der Service-
betriebe geben an, dass ihr Schmier-
stoffabsatz in den vergangenen fiinf
Jahren gestiegen ist. Fiir 34 bzw. 22 Pro-
zent ist er immerhin stabil geblieben.
Zu diesem Ergebnis kommt der Bran-
chenindex (BIX), eine reprisentative
»kfz-betrieb«-Umfrage.

Anzeichen fir eine mogliche

Trendwende

Eine mdgliche Ursache fiir diese
scheinbare Diskrepanz hort auf die Ab-
kiirzung ,,DIY" - zu Deutsch: Do it
yourself, also jene Bastler, die den Ol-
wechsel in Eigenregie durchziehen.
Thre Zahl schrumpft kontinuierlich.
Eine andere: Die Anzahl hersteller-
und modellspezifischer Olsorten
nimmt beinah epidemieartige Aus-
mafie an. Entsprechend {iberfordertist
der Autofahrer, genauso wie der Stu-
dent hinter dem Tankstellentresen,
wenn es um den Griff zur korrekten
Dose Nachfiilldl geht - hier konnten
Kfz-Betriebe Boden gutmachen. Apro-
pos Tankstelle: Die ist als Ort eines O1-
wechsels faktisch ausgestorben.

Eine weiterer méglicher Grund fiir
das Umsatzplus: Bedingt durch sinken-
de Jahresfahrleistungen ist fiir etliche
Normal- und Wenigfahrer ein jahrli-
cher Olwechsel sinnvoller. Fiir sie ren-
tiert sich, so die Praxiserfahrung, ein
zweijdhriger Longlife-Service nicht -
egal ob beim Anblick der Kosten fiir ein
Longlife-01 gefiihlt oder tatsichlich.

Was die Branche gerne horen diirfte:
»Wir haben in den letzten Jahren eine
deutliche Reduktion der Wechselinter-
valle beobachtet. Wir glauben, dass
diese Entwicklung, gerade vor dem
Hintergrund der auf Kraftstoffeffizienz
optimierten Motoren, anhalten wird"
weift Dr. Helmut Leonhardt, Laborlei-
ter Entwicklung Motorendl bei Shell zu
berichten.

eine gute Kundenbindung, und die Umwelt profitierte ebenfalls davon.

Andere Schmierstoffanbieter wollen
bisher kaum Verdnderungen registriert
haben, gehen aber kiinftig ebenfalls
von abnehmenden Intervallen aus:
Eine gewichtige Rolle spielen hierbei
die eingesetzten Kraftstoffe bzw. deren
Bioanteile, die zu deutlichen Verldir-
zungen der Olwechselintervalle fithren
diirften.

Und was bedeutet das fiir den Absatz
von Olen in den kommenden Jahren?
Allesrosarot? ,Jein” sagen die Schmier-
stoffanbieter und sind sich ziemlich
einig: Sie rechnen mit einem konstan-
ten, d. h. stabilen bzw. marginal sin-

kenden Olmarkt fiir das Kfz-Gewerbe.
Aber: Der Trend geht immer stirker
hin zu ,spezifischen” Motorenélen.
Soll heiflen, jeder Fahrzeughersteller
kocht immer &fter seine eigenen O1-
stippchen. Mittlerweile heifit es nicht
mehr nur Marke x gleich Olx, sondern
Marke x gleich Olxund Olyund... usw.
Doch dieser scheinbare Fluch ist Segen
zugleich - siehe Beratungskompetenz
weiter unten.

Mit der Flut von Herstellerfreigaben
und -normen geht eine weitere Ent-
wicklung einher, die der ,Ultraleicht-
lauftle”. Soll heiflen: Die immer an-
spruchsvollere Motorentechnik, vor
allem aber der Drang der Autobauer
zum konsequenten CO,-Einsparen
(Stichwort ~ Reibungsminimierung)
fithrt zu immer niedrigviskoseren
Olen. Beispiel: die neue SAE-Klasse
»16" (Beispiel: 0OW-16). Da verwundern
Aussagen wie diese kaum noch:
»Hochviskose Motordle wie ein 10W
lassen wir nicht mehr zu, und das seit
iiber zehn Jahren. Wir legen Wert auf
Kraftstoffeinsparung, weswegen wir in
unserem neuesten Motorendl-Freiga-
beverfahren auch Motorendéle der Vis-

Grunde fir die Wahl der aktuellen Schmierstoffmarke
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Fir die Wahl der akibellen Schmierstoffmarke spricht in den AH naturbedingt die Vor-
schrift oder Empfehiung des eigenen Herstellers. Fir die SB stehen Aspekte wie Abdeckung
moglichst vieler Fahrzeugmodelle, die langjahrige Partnerschaft zur Marke und gute Kondi-

tionen/guter Service im Vordergrund.

Quelle: BBE Automotive/>kfz-betrighe
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Vertrieb Liqui Moly:
.FUr uns ist der Verkauf
von Produkten nicht der
letzte, sondern der erste
Schritt in der Geschafts-
beziehung zu den Kun-
den. Niemand soll mit
Ligqui Moly allein gelas-
sen werden, sondern
Hilfe bei Verkauf und
Anwendung der Produk-
te erhalten. Dafir be-
treibt das Unternehmen
einen erheblichen
Aufwand.”

Florian Glattes, Cluster
Marketing Manager
North Europe, Shell:
JUnser Angebot endet
nicht mit der Lieferung
der Ware an den Kfz-
Betrieb. Wir erstellen
mit unseren Partnern
gemeinsam Plane for
eine strategische
Schmierstoffvermark-
tung. Als Technologie-
flhrer untersttzen wir
auch durch Wissensver-
mittlung, z. B. durch
Verkaufs- und techni-
sche Schulungen.*
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Jorg Giesgen, Leiter
Vertrieb Motul Deutsch-
land: ,Das Motul-Fach-
handelsprinzip garan-
tiert Kfz-Betrieben
sichere und attraktive
Margen. Neben hoch-
wertigen Schmierstoffen
bieten wir zahlreiche
Services. Mit dem Um-
welt- und Entsorgungs-
konzept ,Das Grine
Dach' verfUgen wir nach
wie vor Ober ein Allein-
stellungsmerkmal.”

AI0INAL

Sven Kohler, Produkt-
manager Automotive-
Schmierstoffe Addinol:
JWir sind ist ein deut-
sches Traditionsunter-
nehmen. Unsere Hoch-
leistungsschmierstoffe
sind ,Made in Germany".
Als Mittelstandler sind
wir néher an den Kun-
den dran. Wir bieten
umfangreiche Service-
leistungen, dabei wird
besonders unsere tech-
nische Beratung hoch
geschatzt."
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Ist es gerechtfertigt, dass Verbraucher die Verkaufspreise
von Motorendl hdufig als zu , hoch* ansehen?
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Der Aussage, dass aus Sicht der Verbraucher die Schmierstoffpreise zu ,hoch* sind, stim-

men mehr AH zu als SB.

Quelle: BBE Automotive/»kfz-betrieb«

kositétslage SAE OW-20 zulassen” er-
kldrt BMW auf Anfrage. Tatsachen, die
vor wenigen Jahren undenkbar waren.
Nicht minder erstaunlich ist das Ex-
gebnis einer Studie, die das Marktfor-
schungsinstitut Gfk fiir Exxon-Mobil
erstellt hat. Fast 60 Prozent der Befrag-
ten 1.000 Autofahrer wiren bereit,
mehr Geld fiir ein Motorend! auszuge-
ben, das hilft, den Kraftstoffverbrauch
zu senken. Zwei Drittel der Befragten
wiirden tiefer in die Tasche greifen,
wenn das 01 den Motor besser schiit-
zen wiirde. ,, Wir verkaufen kein Moto-
rendl, sondern Angst vor dem Motor-
schaden’, bringt es Norbert Bathon
vom Schmierstoffanbieter DBV leicht
sarkastisch auf den Punkt, Anders aus-
gedriickt: Der Deutsche hat Angst um
sein liebstes Kind. Lieber zahlt er mehr
und vermeidet damit ein Risiko - sieche
E10-Einfithrung. Umsatzpotenziale
gerade fiir Ole mit sehr spezifischen
Eigenschaften scheinen also vorhan-
den zu sein, aber wie sie heben?
Diese Sorge der Autofahrer kinnen
sich Autohduser und Freie Servicebe-
triebe zunutze machen. Wichtig: ,Die
Werkstatt muss sich nicht rechtferti-
gen, sondern Aufkldrungsarbeit leis-
ten’, entgegnet Sven Kéhler, Produkt-
manager Automotive-Schmierstoffe
bei Addinol, dem ,0]-in-Fachbetrie-
ben-ist-teuer”-Argument manches
Verbrauchers. Er sieht sdmtliche
Schmierstoffhersteller gefordert, die
Kfz-Betriebe hier mit entsprechenden
Argumenten zu unterstiitzen. Denn
dass Ole in Werkstitten ,teuer” sind,
sieht immerhin jedes vierte Autohaus
selbst so. Zwei Drittel sehen es bedingt

kfz-betrieb

so - die vollsténdigen Ergebnisse der
BIX-Befragung zum Thema Schmier-
stoffe finden Sie unter www.kfz-be-
trieb.de/branchenindex.

Sie sind der Profi, zeigen Sie es

auch!

»Werkstattkunden vertrauen der Ex-
perteneinschitzung voll und ganz’,
bekriftigt Micheal Wallek, Leiter Auto-
hausgeschéft bei Exxon-Mobil die
Pfunde, mit denen Fachbetriebe wu-
chern sollten. Servicebetriebe kénnen
sich also mithilfe qualifizierter Bera-
tung vom Bastler, der Tankstelle und
anderen ,Olquellen” abheben und als
kompetenter Ansprechpartner in Sze-
ne setzen. - v
Die Kernargumente fiir gute Ole:
Sie helfen, Sprit zu sparen, indem
sie die innermotorische Reibung
reduzieren.

+ Sie sind wichtig bzw. vorgeschrie-
ben fiir moderne Motoren (Stich-
wort ,Downsizing"), damit diese
entsprechende (Lauf-)leistungen
erzielen.

Sie sind wichtig bzw. vorgeschrie-
ben fiir moderne Abgassysteme
(Stichwort ,,Partikelfilter”), damit
diese mdglichst lange ihre Funkti-
on erfiillen.

Ein weiterer Aspekt, der Mut machen
kann: ,,Wie bei Elektronikgeriiten kiin-
nen wir einen Trend hin zur Qualitéat
feststellen’, erkldrt Dirk Nusselt, Ver-
kaufsleiter Automotive, die Entwick-
lung. Fiir viele Autofahrer scheint der
Preis eben doch nicht alles zu sein -
siehe oben. ,Durch zusitzliche Ser-
vices in Form von Motorinnen- und

Kraftstoffsystemreinigungen lassen
sich Umsatzverluste im Olgeschift
nicht nur wieder wettmachen, sondern
attraktive Zusatzertrige erwirtschaf-
ten', geht Jérg Giesgen, Vertriebsleiter
von Motul, sogar noch einen Schritt
weiter - diesen Weg wiirden laut BIX
librigens satte 84 Prozent der Autohéu-
ser wihlen: einen Riickgang des
Schmierstoffertrags durch andere Ser-
viceleistungen auszugleichen.

Apropos ,Zusatzertrige”: Dieses
sind immer noch am einfachsten mit-
hilfe von Nachfiillé] zu erzielen. Des-
sen Vermarktung zu forcieren, predi-
gen die Olanbieter seit Jahren gebets-
miihlenartig. Hatten sie Erfolg? ,Im
Prinzip ja, aber...." wilrde Radio Eriwan
sagen. Wie man sein Nachfiillgeschift
signifikant erhthen kann und zugleich
die Kundenbindung erhéht, verrit das
»Best-Practice-Bespiel” (siehe 8. 21).

Weshalb ein Kfz-Betrieb sich seinen
Olanbieter ausgewshlt hat, dafiir gibt
es vielfiltige Griinde. Der Hauptgrund
fiir Markenbetriebe: die Empfehlung
des Hersteller/Importeurs. Glatt die
Hilfte der Fabrikatsbetriebe gaben im
Zuge der BIX-Umfrage an, dass diese
»Wahl” eine Vorschrift bzw. Wunsch
ihres Autobauers sei. ,Daskann gegen
EU-Recht verstofien, sagt UEIL, der
unabhéngige Verband der europii-
schen Schmierstoffbranche - mehr
zum Thema Schimierstoff als Ersatzteil
siehe ,Tipp“ S. 20.

Zusammengefasst: Analog anderer
Bereiche im Service diirfte auch das
Geschift mit dem Motorensl an-
spruchsvoller werden, aber zugleich
lukrativ bleiben, Wer erkannt hat, dass
es sich lohnt, Kompetenz im Bereich
Diagnose oder Karosserieinstandset-
zung anzueignen um auch weiterhin
erfolgreich am Ball zu bleiben, sollte
genauso beim Schmierstoffgeschiift
verfahren, Wer stattdessen den Kopfin
den Sand steckt, ist dumm oder ein
Straufi. STEFFEN DOMINSKY

NOCH FRAGEN?

Steffen Dominsky, Redakteur

c ahne FleiB kein Prejs'
sagt der Volksmund,
Das gilt auch fir das
Schmierstoffgeschéft,
Hilfe bieten die Olmar-
ken durch die Bank
alle. Fragen Sie mal bei
lhrem Partner nach -
es kdnnte sich lohnen!*

0931/418-2571
steffen.dominsky@vogel.de




