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Ertragreich in
die Saison starten

— Die Dr. 0.K. Wack Chemie GmbH in Ingolstadt unterstiitzt den
Fachhandel und die Werkstatten wieder mit exklusiven Aktionen,
was zu hohem Produktabsatz bei guten Margen fiihren kann.
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uchwennmoderne, widerstands-

fahige Lacke die harten Anforde-

rungen des Winters ebenso wie

versiegelte Kunststoffe auRen

und innen wesentlich besser
als friher verkraften, bendtigen sowohl
der Autolack wie auch die Kunststoffe
und Bezlige entsprechende Pflege, damit
sie wertbestandig bleiben. Mit anderen
Worten: jetzt wird wieder vermehrt in die
Autopflege investiert. Besonders Handel
und Werkstatt konnen es kaum erwarten,
dass seitens der Autofahrer wieder auf
Teufel komm raus gewaschen, poliert und
gewachst wird. Die Pflegemittelprofis von
Dr. O.K. Wack in Ingolstadt haben fiir das
Frithjahrsgeschaft exklusive Aktionen fiir
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Fachhandel und Werkstatt entwickelt, die
den Betrieben einen hohen Produktabsatz
bei guten Margen garantieren sollen. In
den fiinf moglichen Varianten Al Lack, A1
Cabrio, Al Innenraum, CW1:100 und P21S
werden wieder die bereits bewahrten
Erfolgssaulen angeboten, bestehend aus
einem wertigen Bodendisplay, einem
auffalligem Topschild und einer geringen
Warenbestiickung der entsprechenden
Produkte. Werden sie aufmerksamkeits-
gerecht und in der Zone mit hoher Kun-
denfrequenz im Verkaufsraum platziert,
unterstiitzen die flexibel einsetzbaren
Erfolgssaulen den aktiven Verkauf und
konnen fiir  zusatzliche Impulskaufe
sorgen.

Um die erforderlichen Impulse fiir Abneh-

mer zu verschaffen, wird bei Dr. 0.K. Wack
gezieltes Marketing betrieben. Dement-
sprechend schneidet man beim Ingolstddter
Unternehmen die Aktivitdten fiir den Fach-
handel genau zu und stellt ptinktlich zum
Saisonbeginn dem Handel wieder verkaufsun-
terstiitzende Aktionen bereit.

Fotos: Wack

Premium-Markenartikel
gibt es im Fachhandel

Mittlerweile wird am Markt eine Vielzahl
von Kfz-Pflegeprodukten angeboten. Nur
stellt sich hier die Frage, wo werden sie
vermarktet, wo von den Kunden gekauft?
Durch verstarkte Werbeaktivitaten der
Supermarkte werden zunehmend Kaufer
vom Fachhandel zum SB gelockt. Denn
in der SB-Schiene werden die Verbrau-
cher uber einen vermeintlich gunstigen
Verkaufspreis bei den Pflegeprodukten
angelockt. Hier ist ein eindeutiger Trend
erkennbar. Aber billig ist nicht unbe-
dingt gut. Dazu merkt Stefan Wind, Ge-
schaftsfiihrer bei Dr. O.K. Wack Chemie
GmbH, an: ,Kfz-Pflegeprodukte gibt es
am Markt viele. Wir vermarkten nur Pre-
mium-Markenartikel hochster Qualitat.
Und die hat ihren Preis. Unsere Produkte
werden Sie in keinem Supermarkt oder




Discounter finden. Denn Qualitatspro-
dukte sucht der Verbraucher, also der
ambitionierte Autofahrer, im Fachhandel.
Das sichert dem Fachhandel die Rendite,
die er braucht. In der Selbstbedienungs-
Schiene liegt zudem die Gefahr, dass der
Verkaufspreis deutlich unterboten wird.
Unsere Produkte werden Sie in keinem
Super-, Bau- oder SB-Markt finden. Des-
halb verzichten wir bewusst auf die eine
oder andere Absatzschiene, die auf den
ersten Blick manchmal lukrativ erscheint.
Dementsprechend richten wir unsere
Aktivitaten mit verkaufsfordernden und
unterstiitzenden Aktionen genau auf den
Fachhandel aus, ein Paradebeispiel sind

.Qualitit hat ihren Preis, und wer das Beste fiir
sein Auto will, findet die entsprechenden
Produkte im Fachhandel. Unsere Produkte
werden Sie in keinem Super-, Bau- oder
SB-Markt finden®, verspricht Stefan Wind.
Foto: Rinn

die aktuellen Friihjahrsaktionen, die dem
Fachhandel eine Menge Vorteile bieten”,
erklart Wind beim Gesprach mit der amz.
Beim aktiven Verkauf in der Werkstatt so-
wie beim Befiillen der Scheibenwaschan-
lagen verspricht ein Aktionsangebot durch
spezielle Finf-Liter-Vorteilsgebinde des
Scheibenreinigers CW1:100 und des Fel-
genreiniger-Gels P21S hohe Renditen, was
Musterrechnungen aus dem Hause Wack
deutlich machen. Um erfolgversprechend
zu wirken, wird der Verkauf seit Marz
durch eine reichweitenstarke Werbekam-
pagne unterstiitzt. Die millionenfachen
Kontakte in der Zielgruppe sorgen zudem
fiir einen starken Nachfragesog und somit
fiir einen tatkraftigen Produktvorverkauf,
weill Wind zu berichten.

Abverkaufshilfen mit A1 Lack, A1 Cabrio, Al Innenraum, CW1:100 und P21S férdern

das Verkaufsgeschift am Point of Sales.

Auszeichnungen bei
Produkttests versprechen
zufriedene Kunden

Um Handel und Kfz-Werkstatten die
erforderlichen Impulse fiir Abnehmer
zu verschaffen, betreibt man bei Dr.
O.K. Wack gezieltes Marketing und
aktive Werbung. Die Qualitat der Pro-
dukte wurde in zahlreichen unabhan-
gigen Tests unter Beweis gestellt. Mehr
als ein Dutzend Auszeichnungen bei
Produkttests namhafter Medien und
Institutionen, Handel und Werkstatt
versprechen zufriedene Kunden, lassen
keine Reklamationen zu und verspre-
chen viele Nachkaufer.

Zur Starkung des Kundenvertrauens
dient dabei Dr. Wack personlich als Mar-
kenbotschafter, indem er mit seinem
guten Namen fiir beste Warenqualitat
garantiert. Anders als bisher will man
zukiinftig die unter ihren Markennamen
bekannten Produkte wie Al, P21S, CW
1:100 unter der Dr. Wack-Story personi-
fizieren, was letztendlich die Glaubwiir-
digkeit beim Endverbraucher steigert.

Zudem tritt man dem Kunden, sprich
Anwender, mit gezielter Endverbraucher-
Aufklarung gegeniiber, was sich in ho-
herer Kaufbereitschaft niederschlagen

soll. Last but not least soll die plakativ
hervorgehobene ,Geld-zurlick-Garantie®
die Glaubwiirdigkeit beim Kunden wei-
ter untermauern und seine Kaufbereit-
schaft nochmals steigern.

Bei Dr. O.K. Wack lautet die Devise
seit jeher, neue Problemlésungen zu
entwickeln oder bestehende Produkte
deutlich zu verbessern. Im Zuge der
Philosophie, nur neue oder bessere Pro-
dukte auf den Markt zu bringen, sind
Forschung und Entwicklung wichtige
Grundvoraussetzungen und werden
dort vehement betrieben.

Seit 1975 hat sich das Ingolstadter
Unternehmen als Premium-Pflegemit-
telhersteller mit Weltneuheiten und
speziellen Problemlésungen zu einem
fiihrenden Hersteller im Fahrzeugpfle-
gesegment entwickelt. Zum Jahresbe-
ginn 2012 iibergab Dr. Oskar K. Wack
(71), der Griinder und geschaftsfiihren-
de Gesellschafter der gleichnamigen Dr.
0.K. Wack Chemie GmbH in Ingolstadt,
die Fiihrung des Unternehmens an sei-
nen Sohn Dr. Harald Wack. Gleichzeitig
wechselte er in den Beirat, wo er auch
in Zukunft die Geschicke des Unterneh-
mens verfolgen wird.

Jiirgen Rinn
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