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Reifen aus dem Netz

Onlinehandel | B2B-Plattformen haben sich im Aftermarket etabliert. Sie locken mit Sorti-
mentsvielfalt und einfachen Prozessen, agieren aber mit unterschiedlichen Geschaftsmodel-
len. Ein Querschnitt durch die Plattformwelt.

Der Reifenhandel iiber B2B-Plattformen entdeckt den Service als Argument der Kundenbindung.

m 1. Juli dieses Jahres feiert die
A B2B-Plattform Alzura Tyre24 ihr

20-jdhriges Bestehen und plant zu
diesem Termin den grofien Relaunch mit
vielen neuen Funktionalititen. Unter an-
derem will das Unternehmen dann auch
die Integration der kiirzlich erworbenen
Kaguma-Plattform offiziell vorstellen. Die
Saitow AG betreibt dann zwei unter-
schiedliche Plattform-Modelle. Wahrend
die Alzura-Nutzer eine monatliche Ge-
bithr im Basic- oder Premium-Tarif ent-
richten miissen, bietet Kaguma einen
kostenlosen Account. Alzura Tyre24 bie-
tet im Gegenzug zusitzliche Leistungen
wie die Registrierung auf der Online-

Kurzfassung

Schnelle Lieferung, breites Sortiment
und serviceorientiertes Kudenmanage-
ment sind die Triimpfe, die Betreiber
von B2B-Plattformen im Reifenhandel
auf den Tisch legen. Giinstige Preise
verstehen sich von selbst.
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Plattform ,Reifen-vor-Ort“ bereits im
Basistarif, die seit 15 Jahren die Vermark-
tung von Reifen mit den Serviceleistun-
gen der Betriebe kombiniert. In der Pre-
miumvariante sind auflerdem Kéufer-
schutz, eine Bestpreisgarantie, die redu-
zierte Handling-Pauschale sowie eine
Versandpriorisierung inklusive. Alzura
Tyre24 ist eine reine Beschaffungsplatt-
form ohne eigene Lager. Rund 300 Mitar-
beiter in neun Landern verarbeiten téglich
bis zu 100.000 Auftrage, zum tiberwiegen-
den Teil Reifen, rund jede dritte Bestel-
lung ist ein Ersatzteil.

Laut Michael Saitow, CEO der Saitow
AG, ist sowohl der Markt als auch die Zahl
der Lieferanten kontinuierlich am Wach-
sen. Die Werkstatt kann wihlen zwischen
giinstigstem Preis oder schnellster Liefe-
rung. ,Iransparenz ist uns sehr wichtig.
So listen wir beispielsweise die anbieten-
den Grofhdndler bei der Suche mit auf.
Auch alle Kosten werden transparent ge-
macht, wir garantieren, dass keine ver-
steckten Kosten dazukommen®, erklart
Saitow. Noch erfolgt die Rechnungsstel-
lung direkt vom Grof3héndler. ,Wir haben
dieses Jahr eine eigene Paymentgesell-

GTD

THE TIRE

schaft mit Bafin-Zulassung gegriindet, um
Zahlungsvorginge kiinftig digital und
zentral iber uns abzuwickeln und den
Prozess weiter zu vereinfachen', fahrt Sai-
tow fort. Fir Riickfragen, etwa zu techni-
schen Details oder zur Lieferung, stellt die
Plattform den direkten Kontakt zum Lie-
feranten her. Letztendlich ist es die Qua-
litit in der Abwicklung, die die Kunden
bei der Stange halt.

Zentrale Losung

Einen vollig anderen Ansatz verfolgt Get-
tygo. Die kostenlose Plattform argumen-
tiert mit einem Fullservice: ,Wir bieten
alles aus einer Hand, nicht nur die Vermitt-
lung der Auftrdge. Ein wichtiges Merkmal
ist die Zentralfakturierung. Es muss nur ein
SEPA-Mandat an uns erteilt werden, alle zu
einem bestimmten Termin angefallenen
Auftrage werden tiber eine Sammelrech-
nung zu einem festen Termin abgebucht®,
beschreibt Nico Bastian von Gettygo. Das
beschleunigt und vereinfacht vor allem die
Prozesse in der Buchhaltung der Betriebe.
Auch Riickfragen verarbeitet das Unter-
nehmen zentral. Bei Problemen oder Fra-
gen wendet sich der Kunde an den Kun-
denservice, der die meisten Fille selbst 16-
sen kann. Neben der reinen Warenbestel-
lung hat Gettygo zusitzliche Funktionen
integriert, die den Werkstattalltag erleich-
tern. So kann man gezielt nach Mischbe-
reifungen suchen, Gutachten fiir die Frei-
gabe von Motorradreifen ausdrucken oder
Angebote fiir Kunden direkt aus dem Shop
heraus erstellen. Komplettrider mit RDKS,
Felgen mit Kurzgutachten oder die Mog-
lichkeit, Uberbestinde als Wiederverkaufer
auf dem Marktplatz anzubieten, sind wei-
tere Merkmale der Plattform. ,Den Ver-
zicht auf ein Abo-Modell oder Vertragsbin-
dungen miissen wir mit Hinblick auf die
Kundenbindung durch Service, Emotiona-
litat und positive Erfahrungen ausgleichen,
erklirt Bastian. Seit rund einem Jahr bietet
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B2B-Plattformen sollten trotz groBer Produktvielfalt einen einfachen Bestellprozess bieten und

die Werkstatt in ihren Prozessen unterstiitzen.

Gettygo auch Ersatzteile an. ,,Im Vergleich
zum Grof$handel konnen wir zwar nicht
mehrfach am Tag beliefern, durch die ein-
gesparten Kosten fiir Fuhrpark und Perso-
nal kénnen wir aber die Teile, ausschlief3-
lich in Markenqualitdt, um bis zu 40 Pro-
zent giinstiger anbieten. Das lohnt sich
zum Beispiel fiir planbare Arbeiten’, schil-
dert Bastian.

Plattformen fordern Digitalisierung

Dass der Plattformmarkt Zukunft hat und
in Werkstitten immer beliebter wird, zeigt
sich auch daran, dass immer neue Plattfor-
men in den Markt drangen und sich auch
Hersteller und Grof8hdndler engagieren.
Mit Tires-N-Parts startete letzten Novem-
ber eine neue B2B-Handelsplattform unter
dem Dach von Michelin. ,,Mit Tyres-N-
Parts vernetzen wir Reifenersatztei-
le-Handler und -Hersteller, Werkstitten
und Filialisten auf einer funktionsstarken

www.autoservicepraxis.de

digitalen Plattform, bieten ein komplettes
Plattform-Okosystem und damit jedem
Marktteilnehmer ein echtes One-Stop-
Shopping-Erlebnis®, so Geschiftsfithrer
Johannes Witting.

Michael Saitow, CEO Alzura Tyre24

Um dem Trend der fortlaufenden Digita-
lisierung im Markt gerecht zu werden,
andert der seit fast 50 Jahren etablierte
Reifengrof$hdndler Gundlach sogar sei-
nen Namen und firmiert kiinftig unter
Best4Tires. Damit will man in Zukunft als
digitaler Serviceprovider fiir die Branche
auftreten. ,Wir mochten in Bezug auf
Transaktions-, Kommunikations- und In-
formationsmoglichkeit den Benchmark
setzen. Unser Prinzip ist der Mobi-
le-first-Ansatz, das heifit, die Plattform ist
nicht nur auf mobilen Endgeriten abbild-
bar, sondern wurde speziell auf diesen Ein-
satz hin konzipiert®, sagt Senior Manager
Kolja Prohl.

Fiir die Kunden und Lieferanten dndert
sich von vertraglicher Seite her nichts, die
Prozesse werden mit der neuen Plattform
aber umgreifend optimiert. Best4Tires
steht laut Prohl fiir erstklassigen Service,
Digital-first-Ansatz, maximale Kundenori-
entierung und optimale Performance. Best-
4Tires will die frithere Logistik-Stirke von
Gundlach auf eine bundesweite Ausliefe-
rung ausbauen. Mit dem Tool Track4Tires
bietet man dazu die Moglichkeit der Echt-
zeitverfolgung mittels Tracking per Auf-
tragsnummer. Dieter Véthroder |

B2B-Plattformen - die wichtigsten Auswahlkriterien

Hohe Verfiigbarkeit

Lieferverfolgung
Zuverldssige Terminierung

Maglichst grof3e Breite und Tiefe im Sortiment - alles aus einer Hand
Marktgerechte Preise der Produkte

Optimierte Bestellvorgange (One-Klick)
Kostentransparenz (Gebiihren, Lieferung etc.)

Vergleichbarkeit von Produkten, Preisen und Anbietern
Prozessunterstiitzung im Betrieb

Einfache Anbindung an bestehende Systeme
Handhabung von Reklamationen, Nachfragen etc.
Schnelle Erreichbarkeit des Kundenservice
Digitalisierte Service-Leistungen
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