Sehr gut: Super-Heizdl-EL
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Super-Heizol-EL:

Super-Ertrige

Die Premium- oder Super-Heizél-Qualitét liegt in vie-
len Merkmalen iiber den Anforderungen der DIN
51603. Obwohl das neue Produkt Vorteile fiir Kunden,
Héndler und Mitarbeiter bietet, wird es von vielen
Mineralélhédndlern nur z6gernd angenommen. Die
Skepsis ist zwar nachvollziehbar, jedoch unbegriin-
det, denn diese Innovation bietet mehr Sparsamkeit,
mehr Sicheheit und mehr Sauberkeit.

o

er Wunschzettel fiir das
Jahr 2001 beherrschte
den Juni-Titel des
BRENNSTOFFSPIEGEL
Danach wiinschten sich Heiz-
olhandler an erster Stelle eine
Margenverbesserung.

Verstéandlich, denn bei der der-
zeitigen Markt-und Ertragssi-
tuation droht manchem Unter-
nehmer die schmerzhafte Alter-
native, entweder seine Aktivi-
titen einzustellen oder das Un-
ternehmen zu verkaufen.

In dem genannten BRENN-
STOFFSPIEGEL war auch zu
lesen, wie die Margenverbes-
serung erreicht werden kann:
Durch den Verkauf von mehr
Super-Heizol-EL. Leider steht
der Umsetzung dieses Wun-
sches oft die eigene Skepsis im
Weg.

In den vergangenen zweieinhalb
Jahren, in denen der Autor die
erfalgreiche Markteinfiihrung
der Premium Heizdl EL-Qualitdt
der Esso Deutschland be-
gleitete, wurde in Seminarver-
anstaltungen von den Teilneh-
mern {Inhabern, Telefonverkédu-
fern, Tw-Fahrern) immer wieder
behauptet, Super-Heizd! sei
nicht verkauflich. Hier die hdu-
figsten Einwande:

k

Auch heutzutage will niemand
Geld verschenken. Andererseits
drgern sich Kunden oft genug
iiber die ,,Schnéppchen”, bei
denen sich im Nachhinein her-
ausstellt, dass sie den Preis
nicht wert sind.

Kunden sind durchaus bereit, fiir
gute Qualitdt gutes Geld zu zah-
len. Diese Erkenntnis kommt
aber selten von allein. Es gehért
zu den ureigenen Aufgaben des
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Verkaufers, die Kunden von
einem guten Preis-Leistungs-
Verhéltnis zu iiberzeugen. Das
muss der Verkéufer jedoch erst
einmal lernen.

Der Wunsch allein, mehr Super-
Heizdl-EL abzusetzen, reicht
nicht. Super-Heizdl-EL ist kein
Selbstgédnger. Auch kann man
nicht durch den Besuch des
Tennisturniers in Wimbledon ler-
nen, Tennis zu spielen. Fern-
sehberichte {iber Tuniere kdn-
nen sehr lehrreich sein, aber sie
kdnnen aus einem Tennisfan
keinen Tennisspieler machen.

Die Mitarbeiter - und hier sind
alle Beteiligten gemeint -, die
mit dem Kunden Kontakt haben,
miissen {iberzeugt, motiviert und
trainiert werden. Die gesamte
Mannschaft - einschlieBlich
Chef - muss von dem Produkt
iiberzeugt und begeistert sein.
Merke: ,,Nur wer selbst brennt,
kann andere anziinden!”

Die Rechnung kann jeder Unter-
nehmer fiir seinen Betrieb nach-
vollziehen Bei einer Jahres-
menge von 5000 cbm HEL im
Letztverbrauchergeschaft und
einem Anteil von nur 30 Prozent
Super-HEL ergibt sich bei ei-
nem Aufpreis von 3 Pf/l fiir Su-
per-HEL eine jdhrliche Umsatz-
steigerung von 45.000,- DEM.

Die Entwicklung des Rohge-
winns ist besonders auffallig. Im
Handel wird mit einem Roh-
gewinn von etwa 0,50 DEM/100 |
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HEL gerechnet. Legt man die
spezifischen Kosten (Produkt-
beschaffung, Provisionen, u.i.)
von ca. 20,- DEM pro 2000 |
Super-HEL zugrunde, so ergibt
sich eine zusétzliche Marge von
40,- DEM pro 2000 | oder 2,-
DEM pro 100 | Super-HEL. Das
ist ein Rohgewinn pro 100 | in
Hdhe von 2,50 DEM statt 0,50
DEM, also eine Verfiinffachung
des Rohgewinns im Standardge-
schaft,

Auch dieser Vorbehalt hilt einer
genauen Betrachtung nicht
stand. Super-HEL ist nicht nur
ein neues Produkt sondern ver-
langt auch eine Nachriistung
des Tw mit einer Additivierungs-
anlage ohne Manipulationsmdg-
lichkeiten, deren Kosten bei ca.

Teoles o535 "

10.000,- DEM/Fahrzeug (netto)
liegen.

Indes werden durch den Ver-
kauf von nur 333 cbm Super-HEL
die Umriistungskosten durch die
Ertragssteigerung wieder her-
eingefahren, AnschlieRend trégt
jeder Hektoliter Super-HEL stetig
zur Gewinnverbesserung oder
zu Superertragen bei.

Heute, gut zwei Jahre nach der
Markteinfiihrung und nach dem
Besuch der Trainingsveranstal-
tungen, wundern sich viele Es-
so-Partner {iber ihre einstigen
Vorbehalte. In der Mehrzahl be-
dauern sie, nicht bereits frither
mit dem aktiven Verkauf dieser
Novitdt begonnen zu haben. Ein
Super-Heizdl-EL Anteil von

70 Prozent, 80 Prozent oder gar
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90 Prozent im Hausbrand-Ge-
schaft ist zwischenzeitlich kei-
neswegs eine Seltenheit.

Spontan jedoch verlangen die
wenigsten Kunden Super-Heiz-
ol-EL, es sei denn, sie sind von
seinen Vorziigen iiberzeugt.
Deshalb muss der Handler sei-
nen Kunden fiir das sparsame
Super-Heizdl-EL aktivieren. Um
das erfolgreich zu realisieren,
muss er sich selbst und seine
Mannschaft fiir den Verkauf von
Super-Heizdl fit machen oder fit
machen lassen, Nur auf diese
Art und Weise kann der Wunsch
nach Margenverbesserung in
Erfiillung gehen.

Der grdRte Vorteil der neuen
Qualitat liegt im Spareffekt. Es
erscheint unmdglich, ist aber
realistisch: Wer 3 Pf./l mehr fiir
das Super-Heiz6l-EL bezahlt,
spart bei dem heutigen HEL-
Preisniveau Geld. Bei einer
RuBminderung von nur 1,5 mm
verbraucht er namlich minde-
stens sechs Prozent weniger
Sparheizdl als beim Einsatz der
Standardqualitat.

Der Handel muss seinen Kunden
klar machen, dass der Kauf des
Super-Heizils dem Abschlul
eines Sparvertrages gleich-
kommt. Er sollte den Kunden
quasi Sparkonten einrichten und
ihnen Spar-Heiz6l immer wieder
anbieten und verkaufen.
~Sparen will jeder!” Nicht nur
bei den Brennstoffkosten. Eine
mit Super-Heizél-EL betankte
Heizungsanlage ist sehr war-
tungsfreundlich und letztendlich
kaum stdranfallig. |
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