Der Platzhirsch unter den digitalen Playern im Reifenmarkt. Michael

Saitow.
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Digitale Akteure profitieren

Der Wandel hin zum digitalen B2B-Vertrieb hat sich
aufgrund der Auswirkungen der Corona-Pandemie
beschleunigt, bestatigt eine aktuelle Studie der
Unternehmensberatung Bain & Company. Auch die Online-
Player der Reifenbranche profitieren.

Von Kay Lehmkuhl =

Die Vorbehalte gegeniiber digitalen B2B-Vertriebskanilen sind in weiten Teilen
der Reifenbranche endgtiltig von der Erkenntnis verdrangt worden, dass das
Online-Geschaft viele Prozesse effizienter und komfortabler macht — die Krise
wirkt als digitaler Beschleuniger. ,,Was friiher vielerorts lediglich als Low-Cost-
Variante angesehen wurde, hat sich inzwischen zum bevorzugten Kanal der
meisten Einkduferinnen und Einkdufer entwickelt®, heif$t es in der Bain-Studie
— und diese Entwicklung lasst sich auch in unserer Branche beobachten.

Auf Nachfrage der Redaktion bestétigen die Verantwortlichen der Saitow AG,
der RSU GmbH und von GETTYGO, dass die Bereitschaft zu Internetkaufen
gestiegen ist. Der Online-Handel verzeichnet in der Covid-Krise
Umsatzzuwachse. ,,Auch wir bei GETTYGO haben Zuwachse in allen
Warengruppen verzeichnet. 2020 gab es spiirbare Steigerungen in Deutschland
und Osterreich. In diesem Jahr setzt sich der Trend fort, und zwar in allen finf
Markten, in denen wir vertreten sind, neben Deutschland und Osterreich auch
in Frankreich, Belgien und Spanien®, bestatigt GETTYGO-Geschéftsfiihrer
Steffen Fritz. Tyre24-Griinder Michael Saitow berichtet: ,Die Corona-Situation
hat das Einkaufsverhalten nach unserem Eindruck beeinflusst. Zum einen war
und ist es fiir den traditionellen Handel, der stark auf personlichen Kontakt zu



Kunden und Lieferanten ausgerichtet ist, schwerer, bestehende Prozesse wie
gewohnt aufrechtzuerhalten. Zum anderen haben sich Handler durch geanderte
Bedingungen im geschiftlichen Miteinander sowie durch gesteigerte
Motivation, beim Einkauf zu sparen, um den Ertrag zu verbessern, den
gednderten Gegebenheiten angepasst.”

Foto: Lehmkuhl

GETTYGO-Geschiftsfiihrer Steffen Fritz posiert fiir die Redaktion auf dem Branchenevent THE
TIRE COLOGNE.

Michael Saitow gehort aber auch zu den Branchenakteuren, die noch immer
ungenutzte Potenziale anmahnen: ,Vielfach ist zu horen, dass die
Coronapandemie wie ein Brennglas wirkt, das viele Defizite noch deutlicher
aufzeigt beziehungsweise Veranderungsprozesse beschleunigt. Nach meiner
Ansicht gilt dies auch fiir den automobilen Aftermarket und das Interesse am
Online-Einkauf.” Reifenhdndler, die ihre Defizite im Online-Geschéft nicht
bearbeiten und digitale Geschiftsbeziehungen nicht ausreichend entwickeln,
sieht Saitow bedroht.

Simon Reichenecker ist Geschaftsfiihrer der RSU GmbH. Foto: Lehmkubl

Die B2B-Plattformen im Reifenmarkt sind Profiteure der Krise — gleichzeitig ist
aber auch der Anspruch ihrer Kundschaft gestiegen. Laut Michael Saitow haben
sich Einkaufsprozesse grundlegend gewandelt: ,,Es wird kaum noch auf
Bevorratung eingekauft. Die Zeiten der grofsen Reifenbevorratung vor der
Saison sind vorbei. Es wird viel mehr im Spotmarkt gekauft. Bestellungen
erfolgen zumeist gewerk- und auftragsorientiert — das Internet macht dieses
Bestellverhalten tiberhaupt erst moglich.” Die Corona-Zeit werde dem
Servicegeschift per Internet zusatzliche Impulse fiir die Zukunft geben. Simon



Reichenecker fiihrt aus: ,,Uns ist nicht erst durch die Krise klar, dass
Digitalisierung die Zukunft der gesamten Geschéftswelt bedeutet.” Reifenecker
erkennt aber eine Verscharfung im Wettbewerb. Lesen Sie ein IT-Spezial in der
August-Ausgabe.

IT/Online Handel Tyre24
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ONLINEHANDEL
Digitale Geschaftsbeziehungen bevorzugt

In ihrer Studie ,Virtual Selling Has Become Simply Selling" hat die Unternehmensberatung
Bain & Company ermittelt, dass 92 Prozent der befragten B2B-Vertriebsverantwortlichen
mittlerweile digitale Geschaftsbeziehungen bevorzugen.
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REIFENINDUSTRIE
Zulieferer profitieren

Die weltweite Automobilindustrie erholt sich zunehmend von der Krise in den Jahren
2009/2010 und kommt wieder auf alle vier Rader - Euler Hermes erwartet fir 2014 und
2015 einen weiteren Produktionsanstieg von jeweils 4 Prozent. Im Jahr 2017 soll nach
Ansicht der Okonomen dann auch die Marke der 100 Millionen Fahrzeuge pro Jahr geknackt
werden. Dies geht aus der jlingsten Studie des Kreditversicherers im Vorfeld der Pariser
Automesse hervor.
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REIFENHANDEL
"Gesellschafter sollen von den Instrumenten profitieren!”

Als ,ehemaliger" Autoservice-Coach kennt sich Hinrich Hinrichs (42) in der Kfz-
Servicebranche gut aus. Der gelernte Kfz-Meister war Filial-, Gebiets- und Verkaufsleiter in
zwei Reifenhandelsketten, bevor er 2008 als Regionalleiter und Autoservice Coach zur
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Kooperation point S wechselte. Die Redaktion sprach mit dem neuen Leiter des operativen
Geschaftes Uber die beiden Marken point S und AUTOMEISTER.
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REIFENHANDEL
"Vom gegenseitigen Austausch kénnen alle profitieren"

Die Pneuhage Management GmbH & Co. KG und Bridgestone Deutschland GmbH
beabsichtigen das Eingehen eines Joint Ventures. Bridgestone will darin die First Stop
Deutschland und deren Tochtergesellschaften, einschlieBlich der Filialen, der
Runderneuerungsbetriebe sowie des First Stop Partner-Netzwerks einbringen. Im Interview
mit AutoRaderReifen-Gummibereifung erldutert Pneuhage-Inhaber Peter Schitterle Details.
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