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Michael Saitow od 19 lat stoi na czele firmy Saitow AG, do ktorej nalezy platforma Tyre24

Uczestnictwo w handlu internetowym bedzie w mniejszym stopniu kwestia ,,czy?”, a
pytaniem - ,jak?”. Z pionierem digitalizacji na aftermarkecie i wlascicielem platformy e-
commerce typu B2B rozmawiamy o trendach, wobec ktorych nie mozna przejs¢ obojetnie.

- Komunikacja cyfrowa nabrala ogromnego rozpedu. Dotyczy to réowniez korzystania

z cyfrowych kanaléw zakupow na aftermarkecie. Czy magazyn podrecznych czesci

w warsztacie odejdzie w zapomnienie?

Michael Saitow, Tyre24: Pandemia koronawirusa zmienita sie z niezamierzonego testu warunkéw
skrajnych w akcelerator digitalizacji w przemysle motoryzacyjnym. Kupujacy zauwazyli, ze platforma
B2B zapewnita stabilno$¢ dostaw nawet w czasie kryzysu wywotanego Covid-19, w przeciwienstwie
do lokalnych hurtownikow, ktorzy tej stabilnosci zagwarantowac nie byli w stanie.

Ponadto, z jednej strony warsztaty maja wiecej czasu na zakup czesci, poniewaz musza planowac
terminy z jeszcze wiekszym wyprzedzeniem. Z drugiej strony motywacja do kupowania po najlepszej
mozliwej cenie moze by¢ w czasach pandemii jeszcze wyrazniejsza niz zwykle. W tym przypadku
kompromis pomiedzy ,tradycyjna dostawa tego samego dnia po wyzszej cenie a dostawa nastepnego
dnia poprzez zakupy online” nabiera nowej dynamiki. Sprzedawcy odkryli podczas pandemii, ze
musza oderwac sie od starych struktur i zrobi¢ cos, aby utrzymac biznes na stabilnym poziomie.
Przedsiebiorstwa dziatajace w danym regionie maja ograniczone mozliwosci pozyskiwania nowych
klientéw i wchodzenia na rynki. Szczegodlnie klasyczne lokalne sektory biznesowe, takie jak dostawcy
akcesoriow i czesci samochodowych, charakteryzuja sie czesto dlugoletnimi strukturami ze statymi
dostawcami z okolicy, ktdrzy w razie koniecznosci moga szybko dostarczy¢ potrzebne czesci,



poniewaz niewiele warsztatéw moze sobie dzi$ pozwoli¢ na wlasny obszerny magazyn.

- Czyzby bliskos¢ siedzib firm nie miala juz mie¢ takiego znaczenia dla ekonomiki dostaw?
Tradycyjne podejscie wyrosto na silnym poczuciu zaufania do dostawcy. Przy takiej strukturze
sprzedazy nie mozna jednak oczekiwac dalszego silnego wzrostu. Potrzebne sa rozsadne

i niskoinwestycyjne alternatywy dla kosztownych wdrozen e-commerce i ekspansji offline. Jedna

z mozliwosci dla producentow i sprzedawcédw zorientowanych na B2B sa internetowe platformy B2B,
takie jak Tyre24.

Jak przejawia sie zmiana sposobu myslenia wsréd kupujacych i sprzedajacych? Zakupy online to
jedna z najlatwiejszych do pokonania przeszkdéd w digitalizacji matych i Srednich firm! Czesci
zamienne do samochoddw sa przeciez najwieksza pozycja po stronie zaopatrzenia dla kazdego
warsztatu samochodowego i dlatego stanowia najwiekszy potencjat oszczednosciowy, jesli tylko
uwzgledni sie alternatywne zrdodla zaopatrzenia. W przypadku zakupow przez internet, zwlaszcza na
platformach i targowiskach, z punktu widzenia kupujacego istnieja zazwyczaj trzy podstawowe
motywy: realizacja zakupow produktow po obnizonych cenach, korzystanie z szerszych mozliwosci
wyboru produktow oraz odkrywanie nowych zrédet zakupow.

- ,Kupuje w najkorzystniejszej cenie” jest oczywistym bodzZcem, wiec co dalej?

Motywacja pierwsza, wynikajaca z pokusy oszczednosci, jest niewatpliwie mozliwa na portalu takim
jak Tyre24. Prawie wszyscy producenci sa reprezentowani na platformie, wiec wybdr artykutéw jest
szeroki. W procesie zamawiania punktowana jest rowniez rozbudowana prezentacja ofert, z ktérych
kupujacy moga wybiera¢. Wysokie oszczednosci na zakupach wynikaja przede wszystkim

z jednolitych cen netto pomniejszonych o klasyczne koszty ogdlne. Cen dostepnych dla kazdego
klienta Tyre24. Motywacja druga, czyli mozliwo$¢ wyboru z jak najszerszej oferty, rowniez wydaje
sie zyskiwac na znaczeniu. Tu dygresja. W dalszym ciaggu obserwujemy duze zainteresowanie
markami premium o ugruntowanej pozycji na rynku, ale zauwazamy réwniez zwiekszony popyt na
marki dostepne tylko w internecie, ktére zajmuja rownorzedna pozycje na ,wirtualnej potce”.
Motywacja trzecia jest tez typowym zjawiskiem rynkowym. Z nieskrywana satysfakcja wspomne tu,
ze to dzieki Tyre24 nieznani dostawcy moga nagle dotrze¢ do wielu nowych klientow! To sprzezenie
zwrotne, skoro klienci zyskuja wiecej alternatywnych Zrodet zaopatrzenia. W czasach bez
precedensu w gospodarce jesteSmy Swiadkami niewyobrazalnych zmian. Majac na uwadze owe
motywacje, klient zawsze bedzie dyktowat, jak i gdzie dokonywaé¢ zakupow.

- Niejeden uzna, ze zakupy online to nadal , tylko” uzupelnienie klasycznego offline’owego
zaopatrzenia w czesci w srodowisku B2B. Core-biznes Pana firmy to cyfrowe kojarzenie
oferentow z warsztatami samochodowymi, wulkanizatorami, salonami sprzedazy. Czy
platforma e-commerce typu B2B byla w stanie przekroczy¢ najSmielsze oczekiwania

w sektorze opon i samochodowych czesci zamiennych w 2020 roku?

Ostatni rok byt dla nas jak przejazdzka kolejka gorska. Przed lutym mieliSmy bardzo ambitne plany
na 2020 r. W pierwszych kilku miesiacach bezposrednio po pojawieniu sie koronawirusa mysleliSmy
- podobnie jak wielu innych - Ze nastapi koniec Swiata. Nastepnie, w okolicach Wielkanocy, sprzedaz
wrocilta do poziomdw, na ktére liczyliSmy. Btedem bytoby powiedzieé, ze wyszliSmy z kryzysu
zwigzanego z pandemiag koronawirusa jako zwyciezcy, ale mozemy stwierdzi¢, ze nie ucierpieliSmy.
Nic tez w Polsce nie straciliSmy. Mdj osobisty wniosek jest taki: rynek przechodzi powazne zmiany,
trudnosci z zaopatrzeniem sie w lokalnych hurtowniach w czasach lockdownu wzmogty poszukiwanie
alternatywnego zZrodta. Dotyczy to opon, a w jeszcze wiekszym stopniu czesci zamiennych.

W Europie byty rynki, na ktérych potroiliSmy sprzedaz czesci zamiennych w poréwnaniu z rokiem
2019. Widzimy duzy potencjal w czesciach zamiennych. Nie jest to sektor sezonowy, a przejrzystosé
jest jeszcze bardziej interesujaca, poniewaz marze i réznice cenowe sa o wiele, wiele wyzsze. Skutki
lockdownu i wychlodzenia gospodarki, gdy chcie¢ poréwnac sytuacje w sektorze automotive
aftermarket, tj. Tyre24 i Polska vs inne kraje? Rowniez w Niemczech zarejestrowano w ubiegtym



roku o 20% mniej nowych samochodéw. Z powodu kryzysu pandemicznego konsumenci

z niepewnosci odlozyli planowane zakupy nowych samochodéw i zamiast tego przeznaczyli pieniadze
na naprawe juz posiadanych. W rezultacie wiekszos¢ warsztatow samochodowych utrzymata swoje
obroty lub nawet odnotowata ich wzrost.

Owszem, wymiana opon byta odktadana tak dtugo jak to mozliwe, ale nie udato sie zaoszczedzi¢ na
naprawach. Zauwazono, ze mobilnos¢ jest dla ludzi bardzo wazna. Wedtug informacji z niemieckich
warsztatdw samochodowych wzrosta rowniez liczba kosztownych napraw, poniewaz ludzie chcieli
dtuzej jezdzi¢ swoimi starymi pojazdami.

- Jak motywacja zakupow w najkorzystniejszych cenach wplynela na oferujacych swoje
produkty na Tyre24?

W przypadku wielu naszych dostawcow z sektora czesci zamiennych koronawirus doprowadzit

w ubieglym roku do rekordowej sprzedazy. Kluczowym czynnikiem byt tu korzystny splot
okolicznosci: kiedy regionalni dostawcy przestawili sie na krotki czas pracy i zredukowali do
minimum trasy zaopatrzenia warsztatow, wtasciciele serwiséw mieli z kolei wolne moce przerobowe,
aby przestawic sie w zakresie zaopatrzenia w czesci i poszukiwa¢ w internecie nowych dostawcow.
W ten sposob wielu wlascicieli odkryto, ze na platformach B2B, takich jak Tyre24, czesci zamienne
nawet z ekspresowa dostawa oferuja przewage cenowa nad lokalnymi dealerami.

- Kogo najbardziej przekona Tyre24?

Naszych klientow mozemy podzieli¢ na trzy gtéwne kategorie: dealerzy opon, dealerzy samochodowi
i niezalezne warsztaty. W 2020 r. koszyk zakupowy opon w Polsce sktadat sie srednio z 2,9 pozycji.
Srednia warto$¢ zakupu opon na jedno zaméwienie w ubieglym roku wahata sie od 190 euro

w miesiacach letnich, do 250 euro w miesiacach zimowych. Widzimy duzy potencjat w czesciach
zamiennych do samochodow. Jak wspomniatem, nie tylko dlatego, ze nie jest to sektor sezonowy.
Umozliwiamy kupujacym na platformie uzyskanie konkurencyjnych cen zakupu, wysokiej jakosci
marki i wiarygodnych dostawcéw. Warsztaty maja dostep do asortymentu online obejmujacego
ponad 16 milionow ofert w zakresie samochodowych czesci zamiennych. Jest to mozliwe dzieki
ogolnoeuropejskiej sieci dostawcow. Dzieki zebraniu réznych dostawcéw na portalu portfolio jest
szersze, niz mogtoby by¢ utrzymywane przez regionalna hurtownie czesci. Wynikajaca z tego
konkurencja o przychylnos¢ klienta na platformie znajduje swoje odzwierciedlenie rowniez w cenach
sprzedazy. Poniewaz Tyre24 nie oferuje zadnych tabel cenowych, znizek dla poszczegdlnych
klientow, bonéw premiowych itp., klienci komercyjni moga korzystac¢ z najatrakcyjniejszych
warunkéw juz od pierwszego euro wartosci zamdwienia.

- Skoro logicznym nastepstwem jest stopniowe rozszerzanie dobrze funkcjonujacej
platformy o czesci zamienne i eksploatacyjne, to jaki komunikat chcielibyscie przekazac
fachowcom z branzy aftermarket w Polsce? Czego moga sie spodziewac juz dzis, a co bedzie
kolejnym krokiem?

Na rok 2021 mamy w programie rézne tematy zwiagzane z nasza podstawowa dziatalnoscia na
motoryzacyjnym rynku wtornym. Oprdécz wzmocnienia pozycji w kluczowym segmencie oponiarskim
w Niemczech, chcemy jeszcze bardziej przyspieszy¢ wzrost na rynkach zagranicznych, takich jak
Francja, Wtochy i Austria. W tym celu stawiamy na Holandie i Belgie lub... Polske jako ,rynki
zrodtowe” dla opon i czesci zamiennych. Decydujacym czynnikiem bedzie dla nas réowniez to, jak
rozwinie sie sytuacja zwiazana z Covid-19 w tych krajach. Chcemy rozwija¢ dziatalno$¢ w zakresie
czesci zamiennych do samochoddw. Obejmuje to wprowadzenie nowych funkcji platformy, takich jak
miedzyportalowy koszyk zakupow. Musimy réwniez zmierzy¢ sie z coraz intensywniejszym
zapotrzebowaniem na kolejne ustugi e-commerce, takie jak fulfilment czy market intelligence.
Spodziewam sie, ze planowane inicjatywy pozwola nam nie tylko na dalsza aktywizacje
dotychczasowych klientow Tyre24 jako kupujacych, ale takze na przyciagniecie do naszego portalu
nowych klientdw. Jestem przekonany, ze mozemy zaoferowac bardzo atrakcyjne srodowisko dla



graczy z rynku i by¢ interesujacym partnerem w sprzedazy cyfrowe;j.

To pewne, ze w nadchodzgcym roku e- -commerce na rynku wtérnym bedzie nadal szybko sie
rozwijal i wywieral presje na graczy offline. Jak to juz ma miejsce w srodowisku handlu B2C,
uczestnictwo w handlu internetowym bedzie w mniejszym stopniu kwestia ,czy?”, a pytaniem:
Jjak?”.

- Kto jeszcze pasuje do Tyre24 jako dostawca? O kolejnych z Polski stow wiecej prosze.

Po debiucie Master-Sport sa kolejni, np. firma Arcom - lider rynku w produkcji systemow
magazynowych i transportowych. Prowadzimy obecnie ekscytujace rozmowy w Polsce. Zasadniczo
wszyscy dostawcy z motoryzacyjnego rynku wtornego, ktorzy dostrzegaja mozliwosci oferowane
przez platforme B2B i chca z nich skorzystac, dobrze pasuja do Tyre24. Oferujemy dostawcom,
niezaleznie od tego, czy chodzi o opony, felgi, czesci czy akcesoria, mozliwos¢ rozwoju w catej
Europie i dotarcia do 40 000 kupcéw komercyjnych, ktérzy z reguly codziennie korzystaja z Tyre24
jako zrdédia zakupow. Co wiecej, od stycznia 2021 r. platforma B2B Tyre24 oferuje swoim nabywcom
komercyjnym w Polsce nowa funkcje ratingowa dla zaméwien. Naszym odbiorcom komercyjnym
oferujemy nowa funkcje oceny zamowien. Po kazdym zamoéwieniu artykutu, niezaleznie od tego, czy
chodzi o opony, felgi, czesci zamienne, kupujacy moga oceni¢ zamdwienie i w ten sposob zapewnié
przejrzysta i szczegdétowa informacje zwrotna dla wszystkich pozostatych. Dzieki nowej funkcji
oceniania Tyre24 zapewnia wysoka jakos$¢ ustug $wiadczonych przez dostawcow.

Przewaga Tyre24 jest doswiadczenie z pierwszej reki. Kupujacy moga wyrazi¢ swoje osobiste
doswiadczenia dotyczace konkretnego zaméwienia za pomoca pieciogwiazdkowego systemu
ratingowego. Kryteria oceny obejmuja ,szybkosc¢ realizacji zamdéwienia”, ,otrzymanie faktury”,
~komunikacje ze sprzedawca” i ,jakos$¢ towaru”. Pie¢ gwiazdek to ocena najlepsza, jedna gwiazdka -
najgorsza. Mozna rowniez zostawi¢ komentarz. Sprzedawcy opon, warsztaty i salony samochodowe
majq zatem mozliwos¢ wystawienia na platformie B2B nie tylko oceny, ale rowniez udzielenia
krétkiego wyjasnienia. Dlaczego to tak istotna funkcjonalnos¢? Nowos¢ w postaci szczegotowej
oceny zamowienia jest bardzo dobrze odbierana przez klientow. To wartos¢ dodana nie tylko dla
kupujacych, skoro daje nam szerszy kontekst dla oceny jakosci dostawcow.
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