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Mit einem Stiick Fleisch ist es wie mit einem Satz neuer Reifen: Das Material
allein geniigt nicht, es will auch gebraten bzw. montiert sein. Rader&Reifen hat
sich den Reifenhandel iiber das Internet ndher angesehen.

aut Bundesverband Reifen-
handel und Vulkaniseur-
Handwerk (BRV) wurden im ver-
gangenen Jahr 46,4 Millionen Reifen
an Endverbraucher ausgeliefert.
Das tibertraf den Rekordabsatz des
Vorjahres um 337.000 Reifen. Verant-
wortlich dafiir zeichnete mehrheitlich
das Geschift mit Winterreifen, das
mit 24,2 Millionen verkaufter Pneus
erstmals iiber dem Absatz von
Sommerreifen lag, und zwar um
rund eine Millionen Stiick.
Allerdings biifiten sowohl der
Reifenhandel als auch die Werkstit-
ten und Autohiuser jeweils ein Pro-
zent am Gesamtmarkt ein. Weil der
Online-Verkauf, der erst seit 2005
statistisch als eigener Vertriebskanal
ausgewiesen wird, auf einen Anteil
von zwei Prozent kommt, liegt die
Vermutung nahe, dass eine Markt-
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verschiebung in Richtung E-Com-
merce stattgefunden hat. Der Online-
Reifenhandel ist allerdings eine ver-
gleichsweise seltsame Teilbranche.
Nahezu jedes Unternehmen versteht
sich als Marktfiihrer, die Herausgabe
von Zahlen hat jedoch Seltenheits-

wert. Rechnet man die wenigen ver-
offentlichten Zahlen zusammen,
kommt man dennoch auf einen
Gesamtmarkt von 200 Prozent oder
mehr. Will heiffen: In manchen Un-
ternehmen hat, so ist zu vermuten,
die Marketing-Abteilung mehr Mit-

Gesamtmarktentwicklung Reifenersatzgeschaft

in Mio. Stiick

50 —

40— L Pkw neu

500 == M+5 neu
e W e L TE— =

20 — Sommer neu
e

10: —
2000 2001 2002 2003 2004

2005 Prognose
2006

Quelle: BRV




arbeiter als der Vertrieb. Verant-
wortlich fiir den wachsenden Onli-
ne-Handel mit Reifen sind weniger
die konventionellen Reifenhindler
als vielmehr neue Marktteilnehmer
wie das Internet-Portal reifen.com
der Reifen-Center GmbH in Han-
nover, der Onlineshop reifendirekt.de
von Delticom oder die B2B-Platt-
form tyre24.de.

B to B” oder ,B to C”

Von den Reifenherstellern betreibt
nur Goodyear tiber die eigene Han-
delsorganisation Goodyear Dunlop
Handelssysteme (GDHS) einen On-
line-Reifen-Shop. ,,Wir nutzen den
Onlineshop reifenfix.de als Kunden-
zufithrung fiir unsere rund 800 Han-
delspartner in Deutschland®, erklart
Carsten Frick, Manager E-Commer-
ce. Daher konnen sich bei reifenfix.de
ausschlieflich Reifenhandler regis-
trieren lassen, die der GDHS-Ko-
operation angehoéren. Das Reifen-
und Serviceangebot richtet sich
nur an Endverbraucher. Den B2B-
Handel mit Autohdusern und Werk-
statten wickelt GDHS
tiber das Portal ty-
sys.de ab. Auch Bridge-
stone und Pirelli be-
treiben Internet-Por-
tale zur Bestellabwick-
lung nur fiir Hiandler.
Die Portale tyres-
shop.de der Reifen Lie-
bold GmbH aus Lan-
genwolschendorf und
tyre24.d¢, Domane } S
der Tyre24 GmbH aus S
Kaiserslautern, verstehen sich als
reine B2B-Handelsplattformen mit
europdischer Ausrichtung. Tyre24,
das nach eigenen Angaben grofite
Onlineportal fiir Reifen und Felgen,

Gebiihr von 22 Euro den Bestand von
80 europiischen Grofhindlern aus-
schliefilich an Reifenhindler, Auto-
hiuser oder Werkstitten, Seit Jahres-

ein heiBes
Eisen” |
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Reifenhédndler im Internet

eBay Motors. Die Reifen-Center
GmbH betreibt neben dem End-
kunden-Portal reifen.com auch
eine B2B-Plattform (www.b2b-rei-
fen.com). Zusitzlich wurden mitt-
lerweile 29 Filialen eingerichtet, die
Reifenservice und Verkauf anbieten.
Bei Delticom betrégt der B2B-Anteil
am Gesamtumsatz weniger als
filnf Prozent. In den
Online-Shops des
Unternehmens kénnen
sich Werkstitten und
Autohiuser als Monta-
gepartner registrieren
lassen. In der Anmelde-
maske werden Preis-
vorschlige fiir Monta-
geleistungen unter-
breitet. Eine Komplett-
montage (Demontage
und Montage der Rei-
fen, neues Ventil, Auswuchten und
Radwechsel) wird beispielsweise mit
8,50 Euro pro Reifen kalkuliert.
Fraglich ist, ob der Montage-

- partner-Status Werkstitten neben
vermittelt gegen eine monatliche

zusitzlichen Kundenkontakten auch
6konomisch messbare Vorteile
bringt. Ohne Mischkalkulation er-
scheint ein Montagepreis unter zehn
Euro doch reichlich knapp bemessen.

Adresse Anbieter Ausrichtung
www.autoreifenonline.de | Delticom AG, Hannover BtoB
www.b2b-reifen.com TYREX Reifen-Center GmbH &

Reifen-Center GmbH, Hannover BtoB
www.gettygo.de Gettygo GmbH, Bruchsal BtoB
www.reifen.com TYREX Reifen-Center GmbH &

Reifen-Center GmbH, Hannover BtoC
www.reifendirekt.de Delticom AG, Hannover BtoC
www.reifenfix.de GD Handelssysteme GmbH,

Hanau BtoC
www.tyre.com Reifen Flder oHG, Rheinbrohl BtoB
ww.tyre24.de Tyre24 GmbH, Kaiserslautern BtoB
www.tyres-shop.de Reifen Liebold GmbH,

. Langenwolschendorf BtoB
www.tysys.de GD Handelssysteme GmbH,

Hanau BtoB
www.wheels-in-time.de Wheels-in-Time GmbH, Detmold BtoB

grund der Vergleichbarkeit im Por-
tal kaum durchsetzbar sein. Fiir vie-
le Werkstitten ist der Online-Einkauf
aus dem tiglichen Reifengeschaft
nicht mehr wegzudenken. Dabei gibt
oft nicht so sehr der Preis den Aus-
schlag, sondern die einfache Ab-
wicklung der Bestellung. ,,Preislich ist
der Online-Einkauf zwar auch recht
interessant, aber vor allem die Zeit-
ersparnis ist attraktiv®, meint Tim
Jahnke, Geschiftsfithrer der auto +
technik GmbH in Hamburg.

Order mit Zeitersparnis

Bestellungen in Minutenschnelle,
keine Warteschleifen am Telefon und
kaum Fehler bei Bestellvorgang und
Lieferung sind fiir ihn schlagende
Argumente flir den Online-Einkauf.
Jahnke nutzt wie andere Werkstitten
das Online-Portal tyre24, das Offer-
ten unterschiedlicher Anbieter auf-
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Ein hoherer Betrag wird jedoch auf-
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listet. Nachteile dieses Konzepts: Die
Lieferungsmodalititen unterschei-
den sich von Anbieter zu Anbieter.
Aufgrund mehrerer Rechnungen, die
per Bankeinzug beglichen werden,
kommt es zu zahlreichen Kontobe-
wegungen, die stets im Auge behal-
ten werden miissen.
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Der Kunde entscheidet

Die meisten Werkstétten verstehen
das Internet nicht als alleinige, son-
dern als zusitzliche Moglichkeit, Rei-
fen einzukaufen. Die Dringlichkeit
entscheidet, wo Reifen geordert
werden. Mladen Jankowic, Werk-
stattleiter bei der W. Frisch GmbH in
Forstinning: ,,Wir entscheiden iiber
die Einkaufsquelle danach, was der
Kunde wiinscht. Wenn er schnell
wieder mobil sein muss, kaufen wir
beim Reifengrofihindler vor Ort.
Der liefert, wenn die Reifen vorritig
sind, noch am selben Tag.*

Auch das Auto Technik Zentrum
Rieck in Braunschweig kauft Reifen
vorwiegend im Internet ein, weicht
jedoch auf ortliche Groflhandler
aus, wenn die Pneus schnell verfiig-
bar sein miissen. Bei Online-Bestel-
lungen muss die Werkstatt durch-
schnittlich zwei Tage auf die Liefe-

Stand: Marz 2006
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rung warten. Werden besondere Rei-
fengroflen oder bestimmte Marken
vom Kunden nachgefragt, nutzen
selbst Vertragshindler, die ansonsten
von ihrem Automobilhersteller
beliefert werden, das Internet. Das
Autohaus Reisacher, BMW Ver-
tragshindler, kauft iiber das Portal
tyre.com von Reifen Floer wegen
der groffen Auswahl an Sonder-
groBen. Und auch die Bobinger
GmbH, Opel-Vertragshdndler und
Ridertuner aus Obergiinzburg, und
die Reifen Widholzer GmbH in
Miinchen greifen zur Maus, wenn
beim Reifenhersteller vergriffene
Pneus beschafft werden miissen.
Dagegen sieht Peter-Michael
Vogler, bei der Hamburger Dello-
Gruppe verantwortlich fiir den Ge-
samteinkauf Teile und Zubehor, das
Internet eher als Kontrollinstru-
ment., Uber die Techno-Einkauf
GmbH handelt Dello direkt mit den
Reifenherstellern die Konditionen
fiir den Reifeneinkauf aus. ,,Die Prei-
se werden regelmiflig tiber das In-
ternet gepriift. Die Konditionen, zu
denen wir iiber Techno einkaufen,
sind mit den Preisen im Netz durch-
aus vergleichbar oder sogar giinstiger®,
so Vogler. Die Werkstitten setzen
beim Reifeneinkauf tibers Internet auf

Pkw-Reifen-Distribution (Ersatzgeschéft) in Deutschland

seriose Anbieter, weshalb auch die
Erfahrungen durchweg positiv aus-
fallen. Bestellungs-, Lieferungs- und
Zahlungsmodalititen geben kaum
Anlass zur Kritik. Kommt es jedoch
zu Falschlieferungen oder Trans-
portschiden bei Alufelgen, gestaltet
sich eine Reklamation ziemlich
umstidndlich — Zahlung der falschen
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Ware, Neubestellung und erneute
Rechnung sowie spitere Riickiiber-
weisung der ersten Zahlung. Da auf
Portalen wie tyre24 zahlreiche An-
bieter aus dem In- und
Ausland vertreten sind,
ist auch das Risiko, alte
Reifen zu erhalten,
grofler als beim Rei-
fenhidndler vor Ort.
Kleinere Bestellmen-
gen konnen zum
Problem werden,
wenn der Anbieter aus
dem Ausland liefern
muss. Aufgrund héhe-
rer Frachtkosten wer-
den Kleinstbestellungen schon mal
ignoriert, obwohl der gewiinschte
Reifen im Online-Shop als lieferbar
deklariert war.

Montagevermittlung

Wie die Hindler, so der Kunde: der
Reifeneinkauf im Netz erfreut sich
auch bei den Endverbrauchern wach-
sender Beliebtheit. Wenn nur die
Montage nicht wire, Viele Online-

Montage mitgebrachter Reifen:
gemischte Gefiihle aufgrund haf-
tungsrechtlicher Konsequenzen

Portale tragen dem Rechnung und
vermitteln Werkstéatten vor Ort. Vor
allem kleinere Héndler lassen sich im
Netz als Montagepartner registrieren,
um den Kunden, der nicht zum
Reifenkauf kommt, wenigstens zur
Montage in den Betrieb zu lotsen.
Dies diirfte ein Hauptgrund dafiir
sein, dass in vielen Werkstitten bis-
lang kaum die Montage mitge-
brachter Reifen nachgefragt wird.

25 bis 70% Aufschlag

Das Thema wird von den Werkstit-
ten aufgrund haftungsrechtlicher
Konsequenzen ohnehin mit ge-
mischten Gefiihlen betrachtet. Das
Auto Technik Zentrum Rieck sieht
den Montageservice als Kundenge-
winnungsinstrument. Andere wie
die auto + technik GmbH oder das
Autohaus Bobinger entscheiden von
Fall zu Fall. ,Die Montage mitge-
brachter Reifen ist ein heifles Eisen.
Bei Durchlaufkunden
wiirde ich sie ablehnen.
Sie konnen ja auch
nicht ins Restaurant ge-
hen, Thr Schnitzel mit-
bringen und dann sa-
gen: Braten Sie es mal!®,
formuliert Wolfgang
Bobinger, einer der
zwei Geschiftsfihrer
der Bobinger GmbH,
den Standpunkt vieler
Werkstitten. Neben
Haftungsfragen spielt natiirlich auch
die Mischkalkulation aus Reifenver-
kauf und -montage, die ohne den Ver-
kauf nicht mehr aufgeht, eine Rolle.
Deshalb erhohen viele Betriebe ihre
Montagepreise, wenn der Kunde die
Reifen ,fremdgekauft” hat. Die Span-
ne reicht dabei von 25 bis 70 Prozent
Aufschlag auf den urspriinglich
kalkulierten Preis fiir die komplette
Montage inklusive Material.

Kerstin Hadrath, Udo Schwickal
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