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R fur Kunden der Continental

Kampf
um den

Online-
shops

Manfred und Ludowika Stoiber

SSR-Reifen nicht reparieren

Vernetzte Systeme steigern Effizienz
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Kampf um
den Kunden

Vertriebskanale im Wandel

Michts ist bestandiger als der Wandel. Diese alte Weisheit gilt
nicht zuletzt fir die Entwicklungen in der Reifen-Branche. In
ginem sich parmanent verscharfenden WettbhewerD konkr-
rieren Fachhandler nicht nur untereinandear, scndern insbe-
sondere auch mit anderen Vetrisbskandlen: Autohausern,
Fachmarkten, Online-Shops und sonstigen Anbigtern wie
Tankstallen,

Dabei ist Fachhandel nicht gleich Fachhandel, Zur Gruppe
Handsl zahlen wir die grofen freien Handler wie Gonther, M-
ler, Pneuhage, Reiff und Wagner, die laut BRV-Marktanalyse
Marz 07 zusammen Ooer rund 360 Niederlassungen verflgen”,
erklart Morbert Busch, Leiter Continen-
tal Reifen-Ersatzgeschaft D/A/CHM,
JHinzu kommen an die 1.900 MNieder-
laszungen der in Kooperationen wis
point S, EFA und TEAM zusammenge-
schlassenan Untemeahmen sowie aine
Feihe von Grohandliarn.®

Hinzu kommen die Ketten, denen

Autofahrar haben beam
Raifankaur aie Wah!
Deichian civerion
lariniahakanslen,

Letztlich entscheidet der
Endverbraucher, wo er
seinen Reifen kauft.

Um seine Gunst ringen
Handel, Autohauser,
Fachmarkte, Ketten

und Online-Shops.

Freumobil und Vergdlst) als auch die Industrie nahen Koopera-
ticren (GOHS ung First Stop) zuzecrdnen sind.  Wiahrend die
ketten der Industrie aufinsgesamt rund 710 Cutlets kommen®,
50 Morert Busch, brichten es die Industrie nahen Kooperatio-
nen derzeit auf dber 1.100 Betriebe.

Wahrend sich die Tankstellen in den vergangensn
Janren von der Mechanile und der Reparatur weg ent-
wickeltan und deshal im Reifengeschaft nur noch
gine Mebenrclle spislen (verblisbenar Marktantzil: zwel
Frozent, Tenderz weiter fallend), sehen sich Fachhand-
ler zunehmend dem Wettbewerbsdruck von Web-

SDer Handler
entscheidet,

ob der Kunde
ihm wvertraut.”

Wbt Busch, Lalter Confinental Retion-ERE DrAiCHM

sowehl jens der Industrie (Euromaster,

Anbietern ausgesetzt, Die-
ser jingste Vertrigbskanal
hat seine grifte Bedeutung
bislang im B-to-B-Geschaft.
Im Endverbrauchergeschaft
kommen dig Onliner derzeit
erst auf drei Prozent Marki-
anteil, varzeichnen jedoch ho-
hie Zuwachsraten,




JDabei ist dar Raifen nicht unbedingt ein Internet typisches
Frodukt®, raumt Michael Saitow, Geschaftsflhrer von Tyre24
und Reifen-vor-Ort.de, ein, ,\Weill man den Service nicht Ober
das Metz abwickeln kann.” Man konne lediglich kaufen, Alles
Andere misse den normalen Weg gehen. Der Kaufer muss
fur die Montage doch wieder zum Fachhandler oder ins Auto-
haus fahran.” Das ist relativ kompliziert = erst recht, wenn der
Intermethindler Vorkasse verlangt und das Geld bereits vom
konto abgebucht wurde, ehe der Reifen verschickt wird, Der
Worteil des Internethandels liegt nach Michael Saitow in der
permananten Zugriffsmaglichkelt an 24 Stunden am
Tag und sieben Tagen in der Woche sowie der Preis-
vargleichbarkeit. Saitow fihrt dardber hinaus ein
welteres Argument ins Feld, das derm Fachhandel zu
denken geben sollte: Die Beratungsqualitat ist ax-
zellent, Der Internethandal biatet eine braitere Aus-
wahl als jeder andere Vertriebskanal und liefert mehr
Informaticnen zu jedem einzelnen Produkt als es
gin Verkaufsgesprach vor Ort oder ein Callcenter ja-
mals kénnte.* Allerdings kann man nach Ansicht
won Morbert Busch beim Internet einschranken,
Jdass dieser Vertriebslkanal den altivan Kunden braucht, der
Informationen im MNetz gezielt sucht®. Das Verkaufsgesprach
mit =einar direkten Feadback-Funktion bleibe die intensivste
Farm des Infoaustauschs,

Weil der mangelnde Service nach dem Kauf viele potenziel-
le Kunden abschreckt, geht Saitows Unternehmen neus We-
ge. Reifen-vor-Ort.de tritt nicht selbst als Verkiufer aof, son-
darn als Vermittler zwischen potenziglen Kaufern auf der a-
nen und Verkiufern aus verschiedensan Vertrisbskanélen auf
der anderen Seite, Autofabrer suchen in ihrem Postisitzahlge-
biet nach einem passenden Produkt und erhalten gine Aus-
wahl in Frage kommender Reifen aus dem Angebot der ver-
schigdanan Kooperationspartner sowie den jewelligen FPrais.
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Facthandeal und Auto-
haus varmechingn sai

Jatiran atabie Adankd-

anlel im Enclarfirag
cherpeschir,

Der Kunde entschaidet nach Preis, Nahe des Handlars oder
anderen personlichen Praferenzen.

Langst im Markt etabliert sind Fachmarkie wis die mit Auto-
fahrer-Fachmarkian kombinierten Kfz-Meaistarwerksiatten von
AT und die Fastiit-Beatriebe von Fit-Stap. die sich neben Rai-
fen mit VerschileiRteilzn wie Bremsen, Auspuff und StoBdamp-
fern beschaftigen, A T.U st in Form eines Filialkonzeptes orga-
nisiert und besitzt ein klares Markenbild mit einheitlichem Ange-
bot, Qualititsversprechen und nationaler Kommunikation®, skiz-
ziert Dr. Markus Stadler, Unternehmensspracher von AT,

Die Konsolidierung in der
Branche ist langst
noch nicht abgeschlossen.®

zain Unternehmean, Der Marktanteil der Fachmérkte am End-
wverbrauchergeschaft liegt derzeit bai elf Prozent. | Im Vergleich
zum Autohaus positionieren wir uns als preisginstige aber
qualitativ hochwertige Aternative®, erklart Or, Markus Stadler,

CFUr Autohauser hat sich der Reifenverkauf zum attraktiven
Zusatzgeschift entwickelt, da es an schrumpfenden Margen
im Meuwagengeschaft und rickliufigen Service-Umséatzen
durch langere Senice-Intervalle leidet”, sagt Dirk Gentgen, Lei-
fer Autohausgeschaft Europa bel Continental. Das Reifenge-
schaft kinneg insbesondars in den DVYA/CH-Markten mit ibram
hohen Winterreifenanteil ein sehr guter Frequenz- und Mar-
genbringsr fir diesen Vertriebskanal sein. Der Markianteil der
Autohauser am Endverbrauchergeschaft lieat in Deutschland
bei 29 Prozent,

Trotz des harten Wettbheweros durch alternative Vertriebs-
wege hat der Fachhandel bislang seine Marktfihrerschaft be-
hauptet, Industrienahe Kooperationen und Ketten kommen
derzelt auf rund 26, der freie Fachhandel auf knapp 38 Fro-
zent. JAusschlaggebend ist die besondere Sendcecrientie-
rung”, nennt Eberhard Reaiff, geschaftsfihrender Gesellschaf-
ter und Vorsitzender der REIFF-Gruppe, das wesentliche Kri-
tarium fir diesen Erfolg,

Hans-Joachim Wichmann, Leiter Marketing Vergoist, sieht
den Vortell der Ketten vor allerm im einheitlichen Markenauftritt
und der Fahigkeit, flachendeckend Flottenkundean zu betrew-
en, Gegenlber dem Endvertraucher profitieren die grofen Fili-
al-Crganisationen von der Fahigkett, Sortimente zu vereinheitli-
chen und bundeswait 2u Dewarben sowie der ainhaitichen Prais-
stellung.”



