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Ohne fehlt doch was

Mit Zubehor tun Werkstatten ihren Kunden
und ihrem Umsatz etwas Gutes



I \Werkstattpraxis |

Liqui Moly 8

Titelthema

© Wo platziere ich die Produkte?

Einfach anzuwendende Schnelldreher wie die
Kraftstoffadditive Liqui Moly Super Diesel Addi-
tiv und Liqui Moly Injection Reiniger sollten nahe
der Verkaufstheke platziert werden, wo die Fre-
quenz naturgemaB am héchsten und daher Im-
pulskdufe am wahrscheinlichsten sind. Man
kennt das von SuBigkeiten an der Supermarkt-
kasse. Motorendle auf der anderen Seite sind
wegen der groBen Sortenvielfalt besser im groB-
en Regal aufgehoben.

Welche Produkte stelle ich aus?

Das sind zum einen Schnelldreher und zum an-

deren Aktionsware. Aus unserer Produktpalette
haben sich Injection Reiniger, Super Diesel Ad-
ditiv, Cera Tec sowie unsere Ole bewahrt. Spezi-
alprodukte wie Getriebedl-Additive werden eher
gezielt nachgefragt als spontan gekauft und eig-
nen sich daher weniger fiir das Ladenregal.

© wie spreche ich den Kunden an?

Das héngt stark vom Kunden ab. Wich-
tig ist, dem Kunden den Vorteil klarzu-
machen, den er selber von der Anwen-
dung des Produkts hat. Daflr ist eine
gewisse Kenntnis der angebotenen Pro-
dukte notwendig. Hier kann die Werk-
statt mit ihrem Fachpersonal gegeniiber
Baumaérkten und Supermarkten punk-
ten. Wir von Liqui Moly bieten Werkstat-
ten regelmaBig Schulungen an.

° Welches ist die richtige Zielgruppe?

Wir haben das richtige Motord! fiir prak-
tisch jedes Auto auf Deutschlands Stra-
Ben. Unsere Palette an Additiven ist so
groB, dass sowohl fiir den sportlichen
Fahrer wie fir den Besitzer eines alteren
Wagens etwas dabei ist. Wir haben so-
gar spezielle Classic-Ole fiir Oldtimer.

© Wie kann ich vom Fahrzeug auf den
Produktbedarf schlieien?

Eine hilfreiche Grundregel! lautet, sich am
Fahrzeug des Kunden zu orientieren: Wer
mit einem teuren Mercedes vorfahrt, erwar-
tet in der Regel, auch ein entsprechend
hochwertiges Motor6l angeboten zu be-
kommen. Der Besitzer eines zehn Jahre al-
ten Wagens méchte womdglich lieber ein
preiswerteres Motordl. Die Unterscheidung
hort nicht beim Motor6l auf: Ein altes, nicht
intensiv gepflegtes Auto profitiert von Reini-
gungsadditiven fir Ol- und Kraftstoffkreis-
lauf. Auch kénnten Problemidser wie Liqui
Moly Verlust Stop und Liqui Moly Kihler
Dichter sinnvoll sein. Bei einem gepflegten
Auto empfehlen sich VerschleiBschutzaddi-
tive wie Cera Tec. Bei einem sportlichen
Fahrzeug kann man auch leistungsfor-
dernde Additive wie Speed Tec anbieten.

© Welche Verkaufstipps gibt es noch?

Ein Servicepaket fiir den Olwechsel schnii-
ren. Statt nur einen Olwechsel zu machen,
vorher den Olkreislauf mit Motor Clean reini-
gen, damit das Motordl in einen sauberen
Motor kommt und seine maximale Leistung
entfalten kann. Danach eine Dose Cera Tec
zugeben, was vor VerschleiB schitzt und
durch die verringerte Reibung Motorge-
rausche reduziert und den Verbrauch verrin-
gert. Am Schluss dem Kunden noch einen
Ein-Liter-Kanister Nachfiillé! anbieten, damit
er stets das richtige Ol dabei hat.

o Wo platziere ich die Produkte?

Idealerweise prominent auf der Theke oder
als Zweitplatzierung. Fir die Theken eignen
sich Produkte im auffélligen Display. Fir die
Zweitplatzierung sind wertige Displays zu
empfehlen. Dadurch wird Aufmerksamkeit
erzeugt und Impulskaufer generiert.

Welche Produkte stelle ich aus?

Schnelldreher und Testsieger eignen sich
hier am besten. Im Bereich Scheibenreini-
gung sind das CW1:100 Scheibenreiniger.
Diese ist Umfragen zufolge die meistver-
kaufte Marke bei den Scheibenreiniger-
Hochkonzentraten im deutschen Fachhan-
del. Dann noch CW1:100 Insekten-Entferner
Gel, Lack- und Felgenpflegeprodukte.

Wie spreche ich den Kunden an?

Die Kunden haben bei der Fahrzeugpflege
mit vielen Problemen zu kdmpfen. Der Ver-
kaufsprofi sollte kurz auf aktuelle Probleme,
die auch saisonbedingt auftauchen kdnnen,
eingehen. So zum Beispiel Insekten oder
auch Blend- und Schmierfilme auf der
Scheibe im Sommer. Es ist wichtig, den
Nutzen dem Kunden vor Augen zu fihren.

Welches ist die richtige Zielgruppe?

Leidenschaftliche und sicherheitsbewusste
Autofahrer, die nach einer Problemlésung
suchen.

Wie kann ich vom Fahrzeug auf den
Produktbedarf schliefien?

Dazu einfach den Zustand des Fahrzeuges
begutachten. Wie sieht der Lack aus? Ist er
stark verwittert? Hat er Kratzer? Sind Insek-
tenreste auf Frontscheibe oder Rickspie-
gelanhénger? Wie stark ist der Bremsabrieb
auf den Felgen?

Welche Verkaufstipps gibt es noch?

Das Wichtigste ist, die Moglichkeit des Zu-
behérverkaufs bei jedem Kunden aktiv zu
nutzen. In den Zusatzverkauf dirfen jedoch
nur qualitativ hochwertige Produkte, da der
Kunde sonst mit der Produktleistung nicht
zufrieden sein wird. Das fallt dann wiede-
rum auf die Werkstatt zuriick. Wenn jedoch
die Produktqualitat den Kunden zufrieden-
stellt, wird er die Werkstatt als kompetent
wahrnehmen. Das fiihrt wiederum zum
Nachkauf.
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