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"Wir werden 2010 die Nummer eins im B2C-Online-Reifenhandel sein!"
ECC-Interview mit Michael Saitow, Griinder von reifen-vor-ort.de

Die Delticom AG ist mit seiner Plattform www.reifendirekt.de der
unbestrittene Marktprimus beim Online-Reifenhandel mit Endkunden

in Deutschland (auch wenn das Unternehmen inzwischen weit Gber 50 %
des Gesamtumsatzes im Auslandsgeschaft erwirtschaftet). Auch im fir die
Gesamtbranche schwierigen Jahr 2007 konnte die Delticom AG ihr
Wachstum fortsetzen. Nach vorlaufigen Ergebnissen geht das Unternehmen
von einem Gesamtumsatz in Hohe von 214 Mio. Euro aus, was einem
weiteren Zuwachs von 24 % gegeniliber dem Vorjahr entsprechen wiirde.

Der Erfolg von reifendirekt.de hat die Reifenbranche wachgeriittelt, inzwischen bemtihen sich zahlreiche
Unternehmen und Verbilinde online um den Reifenkunden. Michael Saitow ist es gelungen, seine B2B-Plattform
tyre24 gegen zahlreiche Anfeindungen liberaus erfolgreich im Reifenhandel zu verankern. Seit dem vergangenen
Jahr betreibt er mit www.reifen-vor-ort.de auch eine Verkaufsplattform, die sich direkt an Endkunden wendet.

Hier kdnnen sich Reifenhdndler mit ihren Reifen eintragen. Sie kénnen so von den umfassenden
MarketingmaBnahmen fiir reifen-vor-ort.de profitieren. Im Gesprach mit dem ECC Handel erlautert Saitow die
Vorteile dieser Plattform fiir den Reifenhandler, skizziert die Konditionen und kiindigt ergeizige Ziele an:
Ungeachtet des Vorsprungs von reifendirekt.de mochte er im Jahr 2010 mit reifen-vor-ort.de die Nummer eins im
B2C-Online-Reifenhandel sein.



Michael Saitow, Grinder von reifen-vor-ort.de und Geschéftsfuhrer der Tyre24.de,
im Gesprach mit dem ECC Handel

ECC-Interview

reifen-vor-ort.de —
Partner fur den stationaren Reifenfachhandel?

6 Fragen an...

Michael Saitow,

Griinder von reifen-vor-ort.de und
Geschéftsfiihrer der Tyre24.de

(www.reifen-vor-ort.de)

Kontakt: info@reifen-vor-ort.de

ECC Handel:

Herr Saitow, Ihre B2B-Plattform "Tyre24" haben Sie — trotz zahlreicher Anfeindungen —
ungeheuer erfolgreich platziert. Seit dem vergangenen Jahr versuchen Sie mit "reifen-vor-
ort.de", sich auch im Endkundenbereich zu etablieren. Wie wirden Sie lhre bisherigen
Erfahrungen und den aktuellen Stand lhrer Aktivitaten beschreiben?

Michael Saitow:

Die ,zahlreichen Anfeindungen“ kommen erst, seitdem wir einen sehr hohen Marktanteil in
Deutschland haben. Dieser liegt im B2B-Bereich bei ca. 15 %. Anfangs wurde unser
Plattform sogar belachelt. Eine tagliche ,,Online-Quote” von ca. 95 % zeigt aber auch, dass
Tausende von Handler unser System ,mdgen“ bzw. nutzen, um lhr tagliches Geschaft zu
tatigen.

Unsere bisherigen Erfahrungen zeigen eine sehr hohe Akzeptanz von Seiten der Handler.
Wir haben inzwischen dauerhaft Gber 3.500 Kunden, d. h. Anbieter online bei reifen-vor-
ort.de. Auch die Nutzerzahl wachst durch unseren enormen Media-Aufwand standig. Die
Endkundenwerbung bedarf sehr viel Aufwand, Zeit und Geld, aber das planten wir vorab.
Unsere Endkunden sind extrem zufrieden, wie die Riickmeldungen zeigen, die wir unter
http://www.reifen-vor-ort.de/kundenmeinungen.html auch vergffentlichen.

Unsere MEDIA-Aktivitaten sind sehr vielfaltig: aktuell neues Jahres-Sponsoring von DER
Frau des Motorsports, Ellen Lohr, FuRballsponsoring (Exclusivpartner) des Zweitligisten 1.
FC Kaiserslautern, TV, Radio, Messen (aktuell Tuningworld Berlin) — um nur einige
Stichworte zu nennen. Einen wesentlichen Erfolgsfaktor stellt unser sehr aufwendiges
Suchmaschinenmarketing dar. Dartber hinaus betreiben wir Endkunden-Direktmailing mit
Gutscheinen, und haben unter anderem eine Aktion "Kunden werben Kunden" initiiert. Ab
dem 1. Februar 2008 haben wir eine neue Preisregelung fur verkaufende Handler, von der
wir uns im Sinne des Anti-Preisdumpings mehr Fairness versprechen.


http://www.reifen-vor-ort.de/kundenmeinungen.html
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ECC Handel:

Nutzen lhnen bei reifen-vor-ort.de die Erfahrungen aus dem B2B-Bereich, oder sind
Geschaftskunden- und Endkundengeschéft nicht doch zwei vollig unterschiedliche Sachen?
Wo sehen Sie im Markt starkere Widerstdnde gegen Online-Plattformen?

Michael Saitow:

Ich sehe es als doch zwei unterschiedliche Schichten. Man kann den B2B-Bereich nicht mit
dem B2C-Bereich vergleichen. Der Aufwand fur die gleiche Prozentzahl an Endkunden
anzusprechen bedarf — wie schon oben erwahnt — weitaus mehr Aufwand, Zeit und Geld.
Natdrlich erleichtern Erfahrungen mit dem Umgang des Mediums Internet und dem User-
Verhalten aus der erfolgreichen B2B-Vergangenheit die Arbeit.

Widerstande verspure ich nur von denen, die unser System — wir sind KEINE 100%tige
Online-Plattform — nicht verstanden haben. Bis jetzt legt sich jede Kritik, nachdem eine
personliche Beratung bzw. Aufklarung von seitens Tyre24 erfolgt ist. Und nach solch einem
Gespréach haben wir meist einen Neukunden mehr.

ECC Handel:

Konfrontation oder Kooperation: Wie sehen Sie grundsétzlich das Verhaltnis von Online-
Plattformen und stationaren Reifenfachhandlern?

Michael Saitow:

Den klassischen Online-Handel mit Reifen und Felgen sehe ich als Konfrontation. Der
Handel hat es meiner Meinung nach zu weit kommen lassen. Reifen werden nach Hause
geliefert und der Handel darf diese dann montieren, reklamieren und Garantien Gbernehmen,
ohne einen Cent an dem Reifen bzw. der Felge verdient zu haben. Lediglich die Montage
wird berechnet und das schon oft fir 5 Euro pro Rad.

In anderen Branchen ware ein solches Verhalten undenkbar: Welches italienische
Restaurant wiirde es akzeptieren, wenn Sie zu lhrer guten Flasche Wein und der schoner
Atmosphare, eine Pizza von Joey’s Heimservice an Ihren Tisch liefern lassen wirden, nur
um einen Euro an der Pizza zu sparen???

ECC Handel:

Viele Reifenh&ndler erkennen langsam die Bedeutung des Internets beim Reifenkauf und
stehen vor der Frage, bei welcher Online-Plattform sie sich beteiligen sollen. Warum sollte er
sich fur Sie entscheiden? Wie sieht ihr Geschaftsmodell aus? Welche Vorteile hat der
Reifenhandler, der sich Ihnen anschlief3t und welche Kosten entstehen dabei?

Michael Saitow:

Richtig, denn immer mehr Kunden bereiten sich auch beim Reifenkauf tiber das Internet vor,
nach einer aktuellen Statistik sind es 57 %. Zudem ordern viele ihre Reifen bereits online,
wie die stéandigen Erfolgs-Umsatzmeldungen der Delticom AG belegen.
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Der Handel soll sich an jener Plattform beteiligen, bei der er selbst folgende Entscheidungen
treffen kann bzw. Vorteile genief3en kann:

- Er selbst sollte auch das Produkt verkaufen kdnnen, nicht nur seine Dienstleitung.
- Eigene Kalkulation der Montage soll mdglich sein.

- Eigene Kalkulation der Marge am Produkt soll méglich sein.

- Eigene Herstellerauswahl der Reifen sollte méglich sein, die er anbieten mochte.

- Tagliche Aktivierung und Deaktivierung sollte ohne extra Kosten moglich sein, d. h.
es sollte keine Vertragsbindung notwendig sein.

- Eine Teilnahme ist nur dann sinnvoll, wenn der Plattformbetreiber auch die vielen
User bringt, die er verspricht, ansonsten sollte das Engagement beendet werden.

- Eigene Preise sollten unabhéngig von der Datenbank frei kalkulierbar sein.

- Die Verwaltung und Einstellung der Artikel sollte moglichst wenig Zeit in Anspruch
nehmen. Inshesondere sollten keine Bilder, Beschreibungen oder Tests manuell
eingepflegt werden missen.

- Es sollte ein Anbieter ausgewahlt werden, der die Plattform mit immer wieder aktuelle
Testberichten, Produktfotos, 3D-Alufelgenbildern sowie Produkteigenschaften aktiv

pflegt.

- Er sollte weiterhin ,Reifenhandler” bleiben und nicht zum Montagepartner degradiert
werden.

Denn genau so sieht unser Geschaftsmodell aus, diese Vorteile bieten wir. Die Kosten sind
abhangig von der Art der Platzierung, z. B. verlangen wir bei einer Profilistung, die ab 4 Euro
pro Tag erhaltlich ist, 2,5 % des Netto-Auftragswertes einer Online-Bestellung.

ECC Handel:

Immer wieder wird von Reifenh&ndlern beklagt, dass beim Online-Verkauf von Reifen nur der
Preis zahlt und dass das Internet zu einem ruinésen Preiswettbewerb fuhrt. Wie ist Ihre
Meinung dazu? Ist der Preis das alleinige Entscheidungskriterium beim Online-Kauf von
Reifen? Flhrt das Internet zu einem ruindsen Preiswettbewerb?

Michael Saitow:

Natdrlich gibt der direkte Vergleich eine Transparenz in der Preisgestaltung. Damit haben
andere Markte aber ,dank” Internet schon viel langer zu kampfen, z. B. die
Haushaltselektronik durch die Angebote bei eBay, billiger.de oder gunstiger.de. Durch das
Internet wird es in unserer Branche sicherlich schwerer, bei den ersten Schneeflocken
Uberhohte Preise vom Endkunden zu kassieren.

Unsere Auswertungen der Bestellungen sagen eindeutig aus, dass zumeist nicht beim
billigsten Anbieter (Anteil lediglich 19,58 %) bestellt wird, sondern bei dem, der die meisten
positiven Bewertungen hat bzw. der sich am seridésesten prasentiert oder dessen Werkstatt
sich in unmittelbarer Nahe zum Kunden befindet. Reifenkauf ist schlie3lich Vertrauenssache
und wegen zwei oder drei Euro Ersparnis pro Reifen fahrt doch keiner 25 km weiter.
Natdrlich darf aber auch hier der Preis gegeniiber den Mitbewerbern in der Region nicht
Uberdurchschnittlich hoch ausfallen.
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ECC Handel:

Erlauben Sie abschlielend noch einen Blick in die Zukunft. Wagen Sie einen Tipp, welcher
Umsatzanteil des Endkundengeschafts mit Neureifen im Jahr 2010 auf den Online-Handel
entfallen wird? Werden es funf, zehn oder gar mehr als zehn Prozent sein? Welche Rolle
wird dem Internet bei der Kaufanbahnung zukommen? Wie sehen Sie lhr Unternehmen im
Jahr 2010 positioniert?

Michael Saitow:

Ich schéatze den Online-Anteil im Reifenhandel fur das Jahr 2010 auf 10 % im
Endkundenbereich ein, inklusive den Umséatzen, die Uber reifen-vor-ort.de ausgeltst werden
und wir werden Nummer eins im B2C-Bereich sein!

ECC Handel:

Herr Saitow, ganz herzlichen Dank fir dieses Interview.

Das Interview fuhrte Dr. Kai Hudetz (k.hudetz@ecc-handel.de) im Februar 2008.
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