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Handel internetowy oponami i felgami w sektorze B2B jest juz dobrze ugruntowany. Czy
logicznym rozwiazaniem jest stopniowe rozszerzanie dobrze funkcjonujacej platformy o
czesci zamienne i eksploatacyjne? Christian Koeper jasno mowi, ze ,tak”. Od kwietnia jest
dyrektorem operacyjnym w firmie SAITOW AG, ktora jest operatorem platformy B2B
Tyre24.

Rozszerzenie oferty produktéw o czesci zamienne i eksploatacyjne do pojazdow
silnikowych bylo kolejnym logicznym krokiem. Od 2017 roku nasz asortyment w tej
dziedzinie zwiekszyt sie do ponad 10 milionéw artykutéw. Ponad 40 procent naszych
klientow kupuje nie tylko opony i felgi, ale takze czesSci - co podwoito nasza sprzedaz w
tym sektorze w poréwnaniu z rokiem poprzednim - méwi Christian Koeper, ktory 15 lat
temu na eBay'u nie tylko obserwowat wzrost tendencji do handlu czesciami
samochodowymi w sieci, ale takze pomdgt mu ksztaltowac sie jako szef dziatu ,Czesci i
akcesoria samochodowe”.

Oprocz konsolidacji i umiedzynarodowienia branzy czesci zamiennych, jako kolejny trend ostatnich
lat dostrzega on pojawienie sie handlu elektronicznego (ang. e-commerce). Na tym polu gry,
platformy takie jak Tyre24, maja przewage nad sklepami internetowymi producentéw lub
hurtownikdéw:

Z mojego doswiadczenia wynika, ze platforma tgczaca oferty réznych dostawcow oferuje
swoim klientom wyzsza przydatnos¢ niz pojedynczy dostawca. Za sprawa liczebnosci
swoich dostawcéw, platforma prowadzi do znacznie szerszej gamy i gtebokosci



asortymentu - dodaje Koeper.

Jednoczesnie dyrektor operacyjny SAITOW AG podkresla, ze kazdy dostawca ustug na Tyre24 musi
speiaé kryteria jakosciowe i ilosciowe, tak aby ustuga, cena i dostepnos$¢ odpowiadaty nabywcy.
Szczegdlnie wazna jest jakos¢ ustug - czas dostawy, dostepnosé, dobre oceny od klientow itp. - te
cechy stanowia czesto wazniejsze kryteria decyzyjne niz cena.

Tyre24 ma sportowe nastawienie do zagrazajacej konkurencji w postaci gigantéw handlu
elektronicznego, takich jak np. Amazon. Olbrzymie firmy maja doswiadczenie gtéwnie w biznesie
zorientowanym na klientéw koncowych (B2C), podczas gdy platforma B2B Tyre24 posiada szeroka,
lojalna baze klientéw na powiazanym rynku i wyrazne ukierunkowanie na motoryzacyjny rynek
wtérny.

Zasadniczo mysle, Ze nasz biznes bedzie prowadzony na kilku duzych portalach - i
zrobimy wszystko, co w naszej mocy, aby by¢ jednym z nich - kontynuuje Koeper.
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