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Kooperation mit Werkstatten 22.77.20718, 10:04 Uhkr

Reifenportale: Vorstol3 ins B2B-
Geschaft

Reifen sind im Online-Handel mit Autoteilen der grélRte Wachstumstreiber.
Durch die Kooperation mit Werkstatten stol3en die Reifenportale nun ins B2B-

Geschaft vor.

{Ouelle: Reifen.com i




Als der Logistiker DHL Ende September einen Kaufer flr seinen
Lebensmittellieferservice Allyouneed Fresh prasentierte, war die Uberraschung
grol3, dass es sich dabei um den Online-Reifenhandler Delticom handelte. Kenner
des Unternehmens wissen allerdings: Flr Delticom ist die Online-Food-Branche
nicht neu. Bereits im Jahr 2016 hatte das Unternehmen die E-Food-Anbieter

Gourmondo und ES Food Ubernommen.

zudem nicht allein. Auch d|e B2B- Plattform Tyre24 plant unter der Dachmarke
Alzura den Schritt in Markte wie zum Beispiel den Elektronik-, den Einrichtungs-
und den Beauty-Handel.

"Der Frequenzartikel Reifen bietet eine gute Basis, um in andere
Sortimentsbereiche vorzustoRen”, erklart Konrad Wel3ner von der Nirnberger Puls

Marktforschung GmbH. Diese Einschétzung unterstreicht auch die

filhrenden B2B-Plattform Tyrezr:l wurde 201? sogar ein Transaktionsvolumen von

einer Milliarde Euro erzielt.

Der Online-Reifenhandel ist damit einer der grolien E-Commerce-
Wachstumstreiber. "Es gibt kaum noch ein reines Reifenportal. Fast alle Anbieter
haben ihr Angebot inzwischen auf das gesamte Autoteilesortiment ausgeweitet”,
bestatigt Marktforscher Weliner.

Verzahnung von Online- und Offline-Welt

Die Dynamik im Online-Reifenhandel |3sst sich gut an der Entwicklung von

Delticom ablesen. Das 1999 in Hannover gegrﬂndete Unternehmen betreibt heute

Reifen modellen far Fahrzeuge aller Art g|bt es in den Delticom- Shops inzwischen
auch tber 300.000 Autoteile und Zubehdrartikel. Zudem gehort zu dem

Unternehmen die Online-Gebrauchtwagenplattform Delticar.



betreuen”, erklart dazu Delticom-CEO Andreas Prufer. So habe das Unternehmen
allein in Deutschland ein Netzwerk von mehr als 9.500 Partnerwerkstatten
aufgebaut, um den Einbau und die Montage von online gekauften Reifen und
Autoteilen zu gewahrleisten. "Die Zusammenarbeit mit den Werkstatten ergibt fur
die Online-Reifenportale eine Dynamik, die sehr gut funktioniert”, erklart dazu
Marktforscher Weliner. Die Werkstattkooperationen hatten es den Online-
Anbietern erméglicht, (iber das Do-it-yourself-Segment hinauszuwachsen. Und

auch fur die Werkstatten seien attraktive neue Chancen entstanden.

"Die Werkstatten versuchen so, After-Sales-Dienstleistungen hereinzuspulen, die
sie sonst nicht bekommen hatten. Bei der ersten Montage mussen die Werkstatten
vielleicht ertragsmallig Federn lassen, aber die Loyalisierung der Kunden danach
funktioniert in vielen Fallen sehr gut”, so Weliner. Auch Delticom-CEO Priifer
schwarmt von der "Verzahnung von Off- und Online-Welten qua Digitalisierung” als

Erfolgsrezept.

Reifenportale: Vorstol ins B2B-Geschaft

Populare Marktplatzmodelle

auch die Online-Marktplatze Amazon und eBay zu den bevarzugten
Beschaffungsquellen fir Reifen im Internet. Mit Werkstars, einem Online-
Buchungsportal fir Reifen und Autoservices, verflgt eBay seit September nun
auch uber einen Partner, um es Kunden zu ermdglichen, beim Reifenkauf die
Montage in einer von deutschlandweit 3.000 Werkstatten gleich mitzubestellen.

eBay beruft sich dabei auf das Ergebnis einer Kundenbefragung, demzufolge es
mehr als jedem zweiten Deutschen wichtig ist, beim Online-Kauf von Reifen den
lokalen Montageservice direkt buchen zu kénnen. "Bei eBay.de wird alle 13
Sekunden ein Reifen gekauft”, erklart Andreas Wielgoss, Head of eBay Motors in
Deutschland.
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Angesichts dieses enormen Potenzials gehe eBay mit der Kooperation mit dem
Werkstars-Netzwerk noch starker auf die BedUrfnisse der Kaufer ein. "Doch auch
die Partnerwerkstatten von Werkstars profitieren, indem sich ihnen die Chance auf

Neukunden und zusatzliche Umsatze erdffnet”, so Wielgoss weiter.

Die Kooperation mit dem Werkstattnetzwerk ist fir eBay auch eine Chance, in dem
Segment gegen die bisherige Endkunden-Nummer-eins Amazon aufzuholen. Der
Online-Gigant hat bisher noch kein Partnernetzwerk aufgebaut. Mit der stationaren
Komponente ist eBay dem grolfen Wettbewerber nun erst einmal einen Schritt

VOraus.

Als reine E-Commerce-Plattform, die selbst
nie in der Handlerrolle auftritt, ist eBay im
B2C-Markt ahnlich ausgerichtet wie Tyre24
im B2B-Markt. Unternehmensgrinder
Michael Saitow berichtet, dass er sich vor

rund 20 Jahren von damals popularen

Online-Modellen wie Napster zu der

"Bei eBay.de wird alle 13 Sekunden ein Geschdftsidee habe inspirieren lassen: "So
Reifen gekauft": Andreas Wielgoss, Head

of eBay Motors bei eBay Deutschland
(Quelle: eBay) Nutzer miteinander in Verbindung brachte,

wie das Filesharing-Netzwerk Dateien und

so wollten wir den Kontakt zwischen der

Ware in den Lagern und den Handlern herstellen.”




Das Reifensegment habe Tyre24 dabei bewusst als idealen Einstiegspunkt in das
Handelsgeschaft ausgewahlt. Heute nutzen tber 40.000 Handler und Werkstatten
Tyre24 zur Beschaffung von Reifen, Felgen, Verschleildteilen und Werkstattzubehor,

die von europaweit mehr als 2.000 Lieferanten und Herstellern eingestellt werden.

Werkstattkooperationen ins BEB Geschaft wenerentwmkelt haben, merkt auch
Tyre24-Geschaftsflihrer Saitow. Mit Reifen-vor-Ort hat der Unternehmer deshalb
nun ein eigenes Endkundenportal an den Start gebracht - allerdings ohne dem
Plattformmodell untreu zu werden: "Bei Reifen-vor-Ort sind die Reifenfachhandler
mit ihren Produkten und Dienstleistung gelistet. Es handelt sich hierbei nicht
lediglich um Montagepartner.” Saitow sieht dieses Modell auch aus
Endkundensicht im Vorteil: "Es geht ja auch keiner ins Restaurant und lasst sich
seine Pizza dorthin liefern.”

Auch der GroRhandel sucht die Endkunden

folgt dann die Werkstattauswahl. Das setzt auch etabher“[e Grolshandler vermehrt
unter Druck, ihren Handelspartnern eine dhnliche Online-Kundenzufthrung

anzubieten.

Am Rande der Fachmesse Automechanika prasentierte mit Carat Mitte September
eine der fihrenden Einkaufskooperationen im Autoteile- und Reifenhandel mit der
Plattform Mecanto ihr Online-Modell. "Es handelt sich um eine komplett offene
Plattform, auf der sich jeder Autofahrer, jeder Flottenmanager, jede Werkstatt,
jeder Grolihandler und jeder Industriepartner registrieren und seinen Nutzen

daraus ziehen kann", erklart Carat-Geschaftsfihrer Thomas Vollmar.



Alle Werkstatten hatten die Maglichkeit, sich Mecanto anzuschlielien und zu fairen

Preisen Teile und Services zu verkaufen. Im ersten Schritt zielt die Plattform vor

Werkstatten. Doch wenn Mecanto auch fir Endkunden geodffnet wird, kdnnte ein

Gegengewicht zu den Online-Reifenportalen vonseiten der Industrie entstehen.

Mit den branchentbergreifenden
ma Ambitionen von Delticom und Tyre24
N bl kénnte die Einkaufskooperation dann zwar

noch immer nicht mithalten, aber im Online-
Geschaft mit Reifen und Autoteilen steckt so
viel Dynamik, dass noch genug Platz fir

F:J:J zusatzliche Marktteilnehmer ist.

"Wir haben uns bewusst fir Reifen als
Einstiegssegment entschieden™ Michael
Saitow, CEO Tyre24

(Quelle: Tyre24)



