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TYRE24-GESCHAFTSFUHRER MICHAEL SAITOW IM INTERVIEW

s fehit die Bereitschaft zu investieren”

Michael Saitow hat als Macher von Tyre24 mallgeblich dazu beigetragen, dass sich das Reifengeschift
verindert hat. Im Interview mit der Redaktion spricht der Pfélzer Internetunternechmer iiber seine Pla-
ne fiir die Zukunft und fehlende Investitionsbereitschaft in der Branche.

Herr Saitow, thr unternehmerischer Drang
reifte frih. Hewte gehdren Sie 1 den
einflussreichsten Akteuren der nationalen
Reifenbranche. War das thr Plan?

Ich hab mich im Alter von 18 jahren, also 1989
selbstandig gemacht, stationdr mit Autotei-
len, Reifen und Felgen - aber eher im Tuning-
Bereich, Tatsdchlich hatte ich also relativ frih
Spaft daran, Handel zu treiben. Mir hat das
Endkundengeschaft nie so viel Freude be-
reitet, der Fokus lag immer eher auf dem
Handel. Das habe ich eine Weile gemacht,
irgendwann war das Thema Tuning fir mich
passé. s hat sich micht mehr gelahnt. Ich
hatte mehr Vierbindlichkeiten als Geld in der
Tasche. Also habe ich mich neu orientiert,

Ich habe schon immer mit Manfred Hoh-
mann von Reifen Hohmann als Partner zu-
sammengearbeitet - er ist auch heute noch
zo-progentiger Teillhaber von Tyrezq. Sein
Part war der klassische Reifenhandel, mei-
ner der des Tunings. Wir hatten auch vorher
immer Ware ausgetauscht und ab einem ge-
wizsen Zeitpunkt den Plan entwickelt, uns
usammenzuschbielen und ein Filialnetz auf-
zubauen. Das war etwa im Jahr 2000. Bereils
zu dieser Zeit haben wir Software von TopM
eingesetzt und damit eine moderne Waren-
wirtschaft angewendet. Dies war auch die
Teit, als Einkaufsgesellschaften wie die EFR
geqgrindet wurden, Wir zahiten zu den ersten
Mitgliedern. Ich kennte aber schon damals
nie nachvollziehen, warum Enkaufsgesell-
schaften so altmodisch arbeiten. Da wurden
Ordrer mit Rabattblattern per Post verschickt
und ich fragte mich damals schon, warum
niemand digitale Mittel einsetzt. Dabei wur-
de mir folgendes bewusst: Die Leute, die
diese Einkaufsgemeinschaften grindeten,
waren ehemalige Manager aus der Industrie.
Von EDV und Prozessoptimierung durch Soft-
ware hatten die keine Ahnung.

fur Einordnung: Als wir Tyrezq ent-
wickelten, tauchte Google gerade in
Deutschland auf. Wir wollten Prozesse, die
in einer Einkaufsgesellschaft laufen - wie
beispielsweise einen Preisvergleich - als
Plattform gestalten und so in das digitale
Leitalter dberfihren und diese dem Handel
fir kleines Geld zur Verfigung zu stellen.

Somit war der Ursprungsgedanke bei Tyrezg
quasi ein gedanklicher Transfer der Napster-
iee auf die Reifenbranche: eine Software,
die interessenten und Anbieter zusammen-
fihrt. lch habe mir Programmierer gesucht,
die diese Idee softwaretechnisch umsetzten
- und zwar schon in PHE, der heute bedeu-
tendsten eCommerce-Programmiersprache,
die damals in den Anfangen stand.

Hatten Sie damals schan die Ahnung, dass
Tyre24 so grofi werden kinnfe?

Wenn ich ganz ehrlich bin, habe ich natir-
lich gedacht, dass das explodiert. Allerdings
hat der Markt das damals ganz anders ge-
sehen, Es hiel: Kein Mensch will Deine
Software.” Trotzdem gab es schon Reifen
Flger - der das machte, was heute noch das
Geschaftsmodell von tyremative ist, also
die Bestinde verschiedener GroRhdndler
in digitaler Form zusammenzufiihren, Delti-
com hatte damals das erste Fremdgeld dber
einen Grinderpreis bekommen. Dagegen

war das gesamte eCommerce-Thema in der
Reifenbranche komplett am Anfang. Viele
glaubten noch, das Internet sei eine Mode-
erscheinung, es setze sich nicht durch. Fur
mich war aber immer klar, dass die digitale
Biindelung von Geschaftsprozessen die fu-
kunfrist.

Sie hoben die Branche mit threr Idee
verdndert. Wie waren die Reaktionen gus
der Branche, als dann klar wurde, das
Geschdft van Tyre2d gewinnt on Grdfe?
Im Oktober 200z lief das erste Live-System
stabil. Da gab es noch relativ wenig Gegen-
wind. Im weiteren Verlauf bauten sich dann
zwei Fraktionen auf: Einerseits die absoluten
Internetskeptiker, und an zweiter Stelle Ak-
teure wie Krupp oder Reifen Ritter, die relativ
schnell gesagt haben, dass konnte funktio-
nieren. Und wenn es funktioniert, dann knallt
es richtig. Die beiden genannten Handelsak-
teure waren auch die ersten, die das System
genutzt und gefardert haben.



Hat sich seither ihr Blick auf die Bronche
grundsdtzlich gewandelt?

lch glaube nach wie vor, dass die Branche
relativ weit hinten dran ist, was die Nut-
zung der neven Technologien angeht. Das
trifft aber auch auf samiiche vergleichba-
re Branchen wie die Gastronomie und das
Handwerk zu. Viele haben das Themenfeld
eCommerce noch nicht richtig verstanden. Es
geht ja nicht nur um den refnen Verkauf dber
einen Webshop, sondern auch darum, neue
Wege zur Neukundengewinnung zu gehen,
zurm Beispiel Uber Apps. Fir die Reifenbran-
chee an sich gill es, ein umfassendes Kunden-
informationsinstrument zu nutzen und an-
zubieten - das reicht bis hin zur Yerwaltung
der Hebebihnen und einer Terminvergabe.
Transparenz also nicht auf preishicher Ebene,
sondern auch was Service-und Montageter-
mine betriffl. Es gibt einige Akteure, die sich
nun in diese Richtung bewegen, aber das
sind immer noch viel zu wenige.

Was mir besonders auffallt, ist die feh-
lende Bereitschaft in diese neuen Moglich-
keiten zu investieren. Wir betreiben ja auch
einige relativ groffe Webshops und haben
Kunden, die fiir ihre Webprasenz im Monat
3o.000 bis 4o.0oo Euro bezahlen, Das sind
Summen, die ein qut funktionierender Shop
tatsichlich kostet - ohne Werbung drumber-
um. Bei vielen Harstellern und Grohandlern
ist im Bereich eCommerce aber kaum Inves-
titionshereitschaft zu erkennen. Es fehlt viel-
fach die Professionalitit und der Wille, sich in
diesem Segment zu platzieren und Marktan-
teile zurickzugewinnen.

Welchen Beitrag kann Tyre2d rur Steige-
rung der Professionalitat leisten?
Ich michte das einmal am Beispiel Verfig-
barkeiten erldutern. Wir haben aktuell in
unserem System das Feature Same Day De-
livery™. Dies ist derzeit zwar noch etwas ver-
steckt, wird aber nach dem Wintergeschaft
hervorgehoben und online gehen. MNutzer
unserer verschiedenen Plattformen - also
Handler und Endverbaucher - werden also
sehen kinnen, wo sie einen Reifen sofort
bekommen konnen. Hierzu werten wir die
Lagerbestande von ungefahr 700 GroBhand-
lern und etwa 3.000 Einzelhandlerm aus.
GroBes Potenzial sehe ich auch in un-
serem Tab, das nun fertig (e Vertrieb und
Auslieferung ist. Im Fokus steht beim Tabi
beispielsweise der Supermarkt oder der
Baumarkiparkplatz als villig neuer Paint of
Sale baw. Beratungsstandort. Als lokaler Rei-
fenfachhandler konnte ich in der Umriistsai-
son, wie dbrigens der Gemiisehandler auch,
dort einen Stand haben und Kunden direkt

auf Reifen und Felgen ansprechen und am
Tab1 die Optionen auvfzeigen. Das ist auch
auf einem Parkplatz oder an der Tankstelle
direkt am Fahrzeug denkbar. Potenzielle Kun-
den mikssen also nicht erst den Reifenhand-
ler aufsuchen, sondern man informiert den
Kunden an solchen Spots dber Preise und
Verfigbarkeiten und vereinbart bei Interesse
unmittelbar einen Montagatermin.

Fassen Sie bitte noch einmal rusammen,
wie der Reifenfachhandel aus Threr Sicht
die digitale Herousforderung bewdltigen
kann und wie Sie eCommerce in diesem
Segment definferen.

ich glaube der Reifenfachhandel muss ler-
nen, Tools einzusetzen, um festzustellen, ob
der Kunde dber eine digitale Dienstleistung
erreichbar ist. Sobald er dieses macht und
die Effekte erkennt, steigt auch seine fnves-
titisnsbereitschalt, Aktuell wird von den Rei-
fenhandlern grofitenteils die Position ,Unse-
re Kunden kommen ja eh alle direkt zu uns®
vertreten. Schaut man sich die momentane
Tendenz und Geschiftsentwicklung im Rei-
fenfachhandel an, dann trifft diese Aussage
auf den gesamten Markt bezogen nicht zu. Es
miuss. werinnerlicht werden, dass es Kunden
gibt, die das Internet auch beim Reifenkaul
intensiv nutzen - und diese Klientel wachst,
Es geht also um die Optimierung der Prozes-
se zur Kundengewinnung Uber das Web.

Das Tabt kann in den Betrieben auch
dazu beitragen, das Serviceambiente 2u stei-
gern - also weg vom grauen Bildschinm, hin
zum Kunden und zum Fahrzeuq. Fiir Betriebe
mit Vertragspartner kann das beispielsweise
bedeuten, dass ich in der Saison einen Rei-
fenverksufer mit dem Tablet entsprechend
platziere wnd bel einer Direktannahme von
der Inspektion am Fahrzeug ein entsprechen-
des Angebot macheB Uber das Taby erden
die eigenen Bestinde oder die von Tyrezq
sofort angezeigt. Zusammengefasst also: Die
Idee ist es, zum Kunden zu gehen und nicht
zu warten, bis der Kunde kommt,

Die Vision ist, dber die technologische
Komponente, den Prozess der Kundenan-
sprache ru modifizieren.

Genau, wir haben den klassischen Plattl-
formgedanken nach hinten gestellt. Der
Purkt Beratung stehl im Mittelpunkt. Durch
die 30-Visualisierung und die exakten Kal-
kulationen schaffen wir im Beratungsthema
eine besondere Tiefe, (kle)

Im zweiten Teil des Interviews (Ausgabe
o1/45) lesen Sie Details Uber die Erweite-
rung der Funktionalititen auf Tyreaq und
die Erschliefung never Geschiftsfelder.



