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INTERVIEW

Die letzten Mohikaner

Patrick Schnell ist seit Oktober 2015 fiir die Schmierstoffvermarktung
fur Total in Deutschland verantwortlich. Das sind seine Ziele.

er franzosische Schmierstoffpro-
Dduzent Total konnte zuletzt die
Verldangerung der Partnervertréige
mit Mazda und Kia verkiinden. Fir die
Stidkoreaner ist Total nun erstmals auch
in Westeuropa der bevorzugte Olpartner.

Das ermuntert den neuen Vertriebschef
Schmierstoffe fiir Deutschland.

asp: Herr Schnell, wie wichtig ist fiir Sie
der deutsche Markt?

P. Schnell: Der Markt ist stark umkampft.
In Deutschland haben Sie europaweit den
grofiten Wettbewerb im Schmierstoffge-
schift und es sind in den letzten zehn Jah-
ren sogar noch einige neue Wettbewerber
dazugekommen, denken Sie an Marken
wie Petronas oder Lukoil. Neben den gro-
en Playern Shell und Castrol treffen wir
in Deutschland auch auf starke nationale
Player wie Fuchs und Liqui Moly, die eine
eigene erfolgreiche Strategie verfolgen.

asp: Sie kommen aus dem Hause Total -
allerdings aus dem Tankstellengeschiift.

P. Schnell: Ja, ich habe bei Total schon
einige Stationen durchlaufen. Zuletzt war
ich seit 2010 fiir die Netzentwicklung in
Deutschland verantwortlich mit dem Ziel,
bis 2018 den Marktanteil auf 10 Prozent
zu heben. Mittlerweile sind wir bei etwa
9 Prozent im Tankstellenbereich. Seit Sep-
tember letzten Jahres durfte ich aufgrund
meiner guten Kontakte zu den Automo-
bilherstellern den Vertrieb fiir Schmier-
stoffe in Deutschland tibernehmen.

asp: Welchen Stellenwert hat das Motoren-
olgeschift?

P. Schnell: Wir machen 75 Prozent des
Umsatzes im Bereich Schmierstoffe mit
Motorendl. Das zeigt: Der Bereich ist sehr
wichtig fiir uns. In den letzten Jahren ha-
ben wir uns sehr konzentriert um den
Pkw-Bereich gekiimmert. Mittlerweile
haben wir einen Marktanteil von etwa
acht Prozent, das liegt nicht zuletzt an den
Partnerschaften mit einigen Autoher-
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stellern, die wir im deutschen Markt ge-
winnen konnten.

asp: Mit welchen Marken arbeiten Sie zu-
sammen?

P. Schnell: Wir pflegen eine sehr enge Ko-
operation mit franzosischen Herstellern
und seit einigen Jahren auch mit japani-
schen und stidkoreanischen Herstellern.
Unser Ziel ist, die Zusammenarbeit mit
deutschen Herstellern zu intensivieren.
Als Schmierstoff-Partner im Aftersales-
Bereich sind wir traditionell mit den fran-
zOsischen Marken verbunden. Fiir Ren-
ault sind wir in Deutschland seit 1968
Partner, genauso lange wahrt unsere Part-
nerschaft mit Citroen. Vor 21 Jahren ist
Peugeot hinzugekommen. Seit 2003 sind
wir als Schmierstoffpartner fiir Mazda ta-
tig, den Vertrag haben wir gerade bis 2021
verldngert. Nissan ist 2010 dazugekom-
men, ebenso der koreanische Hersteller

Ein Rahmenvertrag mit einem
deutschen Autohersteller ware ein
Quantensprung.

Hyundai. Ab Januar werden wir auflerdem
fiir Kia auch in Westeuropa Schmierstoff-
partner. Ebenfalls ganz neu ist unsere Zu-
sammenarbeit mit Ssangyong aus Stidko-
rea in Deutschland.

asp: Wie sieht so eine Partnerschaft denn
konkret aus?

P. Schnell: Das hingt ganz vom Vertrag
ab. Im Wesentlichen beinhaltet die
Partnerschaft neben dem Vertrieb der
Schmierstoffe die gemeinsame Entwick-
lung von Olen, beispielsweise fiir die
Skyactiv-Motoren von Mazda. Haufig
beinhaltet die Partnerschaft auch gemein-
same Aktivititen im Motorsport.

asp: Ihr Ol steht dann in den Autohdusern
dieser Marke?

Patrick Schnell, Vertriebsdirektor Schmierstoffe,
Total Deutschland

P. Schnell: Das hoffen wir. Aber ein Her-
steller kann seine Handler und Service-
betriebe nicht zwingen, ein bestimmtes Ol
zu verkaufen. Der Rahmenvertrag des
Herstellers empfiehlt Eckpunkte der Zu-
sammenarbeit und enthilt Empfehlungen
fir Autohéuser. Auf dieser Grundlage fiih-
ren wir die Gespriache mit den Autohiu-
sern. Erfahrungsgemif3 liegt die Durch-
dringungsquote je nach Marke bei 50 bis
80 Prozent. Fiir Unternehmen, die unser
Ol vermarkten, bieten wir Marketing-
unterstiitzung im Verkauf und bei Bedarf
auch Investitionszuschiisse.

asp: Was heifSt das konkret?

P. Schnell: Wir bieten die Moglichkeit, zu-
sammen mit dem Schmierstoffvertrag ei-
nen finanziellen Bedarf ohne die Unter-
stlitzung einer Bank abzudecken. Das
koénnen die Investitionskosten fiir die Mo-
dernisierung der Verkaufsraume sein oder
fiir die Anschaffung technischer Gerite.
Daran gekoppelt sind dafiir bestimmte Ab-
nahmemengen von Schmierstoffen. Man-
che Hersteller nehmen den Olverkauf in
das eigene Primiensystem mit auf. Das
schafft einen zusétzlichen Anreiz fiir die
Autohduser, einen Vertrag mit uns zu
machen.

asp: Wie sind Sie im Vertrieb bei Schmier-
stoffen aufgestellt?
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P. Schnell: Wir haben sowohl einen um-
fangreichen Direktvertrieb als auch die
Handelsschiene tiber zwolf Markenver-
triebspartner bundesweit und um die
50 Héndler insgesamt. Im Direktvertrieb
ist Belieferung der Autohduser unser
Kerngeschift. Dafiir leisten wir uns 21
Auflendienstmitarbeiter. Damit gehéren
wir gewissermaflen zu den letzten Mohi-
kanern, die so eine grofle Mannschaft
drauflen haben.

asp: Warum leisten Sie sich so eine grofSe
Mannschaft im Aufendienst und was haben
Autohduser und Werkstditten davon?
P.Schnell: Es ist eine strategische Entschei-
dung, unseren Markenpartnern und den
freien Werkstitten diesen Kundenservice
anzubieten. Es gehort zu unserer Philoso-
phie der Partnerschaft, die wir mit einer
Automarke eingehen. Wir mochten als An-
sprechpartner prisent sein und gemeinsa-
me Aktionen im Schmierstoffmarketing
anstoflen. Damit wollen wir fiir alle Seiten
das Maximale rausholen. Das bekommen
Sie nur mit einem starken eigenen Vertrieb
hin, das geht nicht iiber Dritte.

asp: Wie eng ist die Zusammenarbeit zwi-
schen Hersteller und Olproduzent?

P. Schnell: In der Regel dauert eine First-
Fill-Ausschreibung eines Herstellers fiir
einen neuen Motor mehrere Jahre. Der
OEM gibt die Spezifikationen fiir das Ol
ziemlich genau vor. Am Ende muss das
Gesamtpaket stimmen, also Rezeptur und
Preis. Der Zeitvorsprung, den ein Olpro-
duzent durch solch einen Auftrag ge-
winnt, ist allerdings tiberschaubar, denn
die Konkurrenz kann die Freigaben des
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Seit Oktober 2015 ist Patrick Schnell Ver-
triebsdirektor in der Vertriebsdirektion
Schmierstoffe von Total in Berlin. Damit ist
er verantwortlich fiir das gesamte Schmier-
stoffgeschaft der Total Deutschland, dazu
gehoren der Automobil- und Industriever-
kauf, das Handlernetz (ca. 50 Handler), die
Technik-, Logistik-, Marketing- und Back-
office-Organisation. Der Diplomingenieur
fiir Bauwesen ist seit 1990 bei dem franzo-
sischen Konzern in verschiedenen Positio-
nen tatig. Zuletzt war Schnell Leiter Netz-
entwicklung/Immobilienvertrage in der
Direktion Tankstellen in Berlin. Zuvor hat er
sich intensiv mit dem Thema alternative
Treibstoffe, insbesondere mit Wasserstoff-
tankstellen beschéftigt.
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B B ] DERFRANZOSISCHE OLKONZERN TOTAL

Fiir die Total Gruppe sind 99.000 Mitarbeiter
in mehr als 130 Landern tatig. Das franzosi-
sche Unternehmen gehort weltweit zu den
fiinf bedeutendsten Erddlkonzernen. Im
Schmierstoffgeschaft ist die Marke traditio-
nell mit den franzdsischen Automobilmar-
ken eng verbunden. Allerdings hat Total
auch erfolgreiche Partnerschaften mit japa-
nischen und siidkoreanischen Herstellern.

Herstellers nach wenigen Monaten eben-
falls erhalten. Aufgrund der steigenden
Anspriiche an den Schmierstoff im Motor
wird es aber immer wichtiger werden, be-
reits moglichst frithzeitig in der Entwick-
lung mit dabei zu sein.

Wir mochten mit unserem eigenen
AuBendienst als Ansprechpartner fiir
die Autohduser prasent sein.

asp: Sie sprechen vom Downsizing der Mo-
toren ...

P. Schnell: Richtig. Der Trend geht zu im-
mer kleineren Motoren mit héheren Drii-
cken in den Verbrennungskolben. Ver-
mutlich wird das auch einen Einfluss auf
Olwechselintervalle haben, die kiinftig
eher wieder kiirzer werden. Fiir das Auto-
haus eigentlich eine gute Nachricht.

asp: Was sind im Autohaus und in Kfz-
Betrieben die wichtigsten Erfolgsfaktoren
fiir ein erfolgreiches Olgeschiift?

P. Schnell: Ich bin tiberzeugt, dass das The-
ma Mitnahmedl noch nicht ausreichend
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genutzt wird. In den Schulungen unseres
technischen Teams versuchen wir, auf die-
ses ungenutzte Potenzial aufmerksam zu
machen und die Aftersales-Leiter zu iiber-
zeugen, dass der Olverkauf im Service
entsprechend incentiviert werden sollte.
Wir bieten dem Autohaus aber auch ganz
konkrete Verkaufshilfen im Olgeschift. Es
gibt Autohduser, in denen die Verkaufs-
strategien erfolgreich umgesetzt werden
und die Olverkiufe deutlich héher liegen.
Der wichtigste Hebel fiir den Absatz sind
lange Garantiezeiten des Autoherstellers.

asp: Ist es fiir den deutschen Markt eigentlich
ein Nachteil, so eng an die franzosischen
Autohersteller gebunden zu sein?
P. Schnell: Uber die gemeinsamen Erfol-
ge im Motorsport haben wir einen sehr
guten Ruf. In Verhandlungen mit einem
OEM iiber Rahmenvertrige spielen ganz
andere Faktoren eine Rolle. Es ist fiir uns
aber ein erklirtes Ziel, mit deutschen
Herstellern im Aftermarkt enger zusam-
menzuarbeiten als bisher. Ein Vertrag mit
einem deutschen Hersteller wire fiir uns
ein Quantensprung.

Interview: Dietmar Winkler |
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< Inkl. kostenfreier Typenstatik
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< Reifenregale zu Top-Koditionen
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