Vertrauenss

Markenschmierstoffe gibt(es viele, F_i_g_f_Qu
unterschiede sind gering. Liqui Moly setzt

auf personliche Kundehbeziehungeh.
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S rvice und Vertrauen sind, die Schla'worte‘:

I it denen sich aas mittelstindische deut-
sche Unternechmen von den iibermiehtigen
Wettbewerbern abheben will. ,,Wir beogachten
bei___y_i_c;le_l_n der,groflen Olkonzerne eine Konzen:

ot (ahf) die “Geschiftsfelder Kraftstoff und
Rohok, sagt Giinter Hiermaier, Vertriebsleiter
fiir Deutschland und Osterreich. Wahrend sich
diese ,,Majors“ aus dem fiir sie wenig profitablen
Motoroélvertrieb zuriickziehen, stoRt Liqui Moly 4
in den frei werdenden Raum nach.

eine statiile; ertragsori- ¥
entierte ?ukun i

Produkt, dem sie die
spenbringen‘, meint Hier-
ian ganz bewusst an den
etzten auf Fairness, Res-
| innen wie nach aullen.
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,Wir stehen zu unseren Qualitdtsprodukten,
unse@i_ Konzepten, zu unseren I_(und_en
zum Olgschéft“,ﬁgtont Hiermaier. De_r?l Unt
nehmen aus-défiSehwébischen — einemGegend
die fiir dullerst spar'&ﬁl_'ie Gemiiter bekannt ist -
komme es auf langfristige Partnerschaftem(r'l.
Anstatt rasch wechselnder Konzernstrategien

biete man den Partnern aus dem Kfz-Gewerbe

ch im Mittelpunkt. Aus
vir auch in Osterreich auf
annschaft und auf das di-
i auf{L8ptop und anderen
1" 8ie" Aufmerksamkeit

L A RS TN O N E N Q]
LR A R " AN R NE NN
LR N 2 R N R NE NN
LA A E X N N RN EN N
LA A E X NN RN EJNN)
( F R R RN R R NN R]
A dsE DA EB&EE

BIXXOL erhalten Kfz-Betriebe ein bekanntes,
qualitativ hochwertiges Produkt. Dessen Wert-
schopfung liegt {ibrigens durchwegs in Osterreich:
Alle Motordle werden am Standort Wien-Lobau
produziert.

,Hand am

Als osterreichischer Konzern
punktet die OMV mit heimischer
Produktion und personlicher
Betreuung.

Langjédhrige Beziehungen

Insgesamt ist der heimische Schmierstoffmarkt
aufgrund der immer lingeren Olwechselintervalle
von einem leichten Mengenriickgang geprégt. Die
Margensituation sei jedoch ,,nach wie vor als sehr
gut einzustufen, so Szabd. Gerade im Kfz-Ge-
werbe profitiere man von langjdhrigen Lieferan-
tenbeziehungen: ,,Zu unserem Kundenkreis z&h-

err und Frau Osterreicher fahren gerne

teure und tolle Autos, doch beim Motorol
kann es oftmals gar nicht billig genug sein®, beob-
achtet Miklés Pécsi Szabd, internationaler OMV-
Vertriebsmanager fiir automotive Schmierstoffe.
Ein Widerspruch, den es mittels fachlich fundier-
ter Beratung aufzulGsen gilt. Der Wert eines guten
Schmierstoffs diirfe durchaus kommuniziert wer-
den, betont Szabé: , Der Kunde soll wissen, was
ihm eingefiillt wurde.“
Mit den Produkten der Schmierstoffreihe OMV
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len namhafte grofle Autohausgruppen, aber
ebenso auch markenfreie Werkstédtten. Viele
davon sind schon seit {iber 30 Jahren Kunden der
OMV.“

Zur Betreuung der Partnerbetriebe stehen sowohl
das groBe ,Customer Sales Service Team“ als
auch ein spezialisierter Aullendienst zur Verfii-
gung. Darin sieht Szabé einen wesentlichen Er-
folgsfaktor: ,,Wir haben die Hand am Puls, wenn
es um die personliche Betreuung unserer Kunden
geht.“ @ (HAY)





