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PETRO-LUBRICANTS

«Wir reden von Partnern statt Kunden»

2012 feiert die aus der ehemaligen Credimex entstandene Petro-Lubricants in der Schweiz ihr 5-jahriges Bestehen. Das passen-
de Geburtstagsgeschenk machte sich das Tagelswanger Unternehmen, das in der Schweiz exklusiv die Traditionsmarke Valvoli-
ne vertreibt, gleich selbst: 2011 wurde das Rekordergebnis des Vorjahrs abermals um 20 Prozent getoppt.

«20 Prozent Wachstum ist die
beste Bestatigung, dass wir 2011
erfolgreich gearbeitet haben.»

Marco Spadaro, Geschaftsfiihrer Petro-Lubricants-Mineraldl (Schweiz) AG
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Marco Spadaro, Geschéftsfiihrer
Petro-Lubricants-Mineraldl
(Schweiz) AG. (Foto: hbg)
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VON MICHAEL LUSK

ass sich Petro-Lubricants vom
D rund 60 Millionen Liter gros-

sen Kuchen des Schweizer
Olmarkts 2011 ein wichtiges Stiick
abschneiden konnte, fihrt Ge-
schéftsfihrer Marco Spadaro auf
mehrere Grinde zurlick: «Wir ha-
ben sowohl Neukunden gewon-
nen, als auch Gebiete, in denen wir
zuletzt nicht tatig waren, wieder in
unser Portfolio aufgenommen. So-
wohl in der Nord-Ost- als auch der
Nord-West-Schweiz sind wir dank
zwei neuen Aussendienstmitarbei-
tern jetzt noch naher bei unseren
Partnern. Und mit der Region Zen-
tralschweiz steht schon die néchs-
te Verstarkung in der Pipeline.»
Dabei wahlt er bewusst das Wort
Partner statt Kunde, um das
Verhaltnis zum Garagisten zu be-
schreiben: «Fur uns ein ganz ent-
scheidender Punkt. Bei (ber 800
Produkten geht’s nicht darum, dem
Garagisten einfach Ol zu verkaufen,
sondern ihn mit unserem Know-
how als Partner zur Seite zu
stehen.»

Erganzung zu Valvoline

Mit 60 Prozent Anteil ist der Be-
reich Automotive das wichtigste
Standbein von Petro-Lubricants. 40
Prozent entfallen auf den Industrie-
sektor. Dabei ist das Potenzial im
Garagengewerbe noch langst nicht
ausgeschopft, wie Spadaro wei-
ter ausfthrt: «Mit dem Premium-
Brand Valvoline decken wir heu-
te vor allem das gehobene Preis-
segment ab. In Zukunft wollen wir
mit einer neuen Ol-Linie aber auch
preissensitive Garagisten respek-
tive Autofahrer erreichen.» Damit
kann er seine Endkunden ebenfalls

mit verschiedenen Argumenten
ansprechen: Der Mehrnutzen
von Valvoline liegt in der Qualitat,
der Freigabe fir alle Motoren und
den langeren\Wartungsintervallen.
Dadurch wird oft ein Olwechsel
weniger féllig. Bei der neuen Mar-
ke, die in Kiirze das Portfolio von
Petro-Lubricants erganzt, rickt der
Preis als entscheidendes Kriterium
in den Fokus.

Unterstiitzung fiir Garagisten
Ohnehin steht die Unterstiitzung
des Garagisten ganz weit oben in
der Prioritatenliste von Petro-Lubri-
cants. Dies beginnt bei den kurzen
Lieferfristen von einemTag, wenn
die Bestellung vor 16.30 Uhr ein-
geht und geht Uber ein Produkt-
portfolio von der kleinsten 1-Liter
Flasche bis zur Lieferung im Tank-
wagen. Es zeigt sich aber auch in
der Tatsache, dass Garagisten in
Marketing- und Kommunikations-
fragen aktiven Support erhalten.
«Als der Euro im letzten Jahr auf
1.10 Franken tauchte, haben wir
die Grinde fur unsere Preisstruk-
tur unseren Partnern proaktiv kom-
muniziert und nicht einfach eine
Preisliste geschickt. Dies wurde im
Markt sehr gut aufgenommen. Der
Garagist konnte gegeniber seinen
Kunden argumentieren, wieso der
Liter Ol trotz Euro-Schwache nicht
billiger wurde.» Nur einer der Griin-
de, wieso Petro-Lubricants von der
Krise nichts gemerkt hat.

www.valvoline.ch



