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Lojalnos$¢ klientdéw i optymalizacja proceséw biznesowych w branzy motoryzacyjnej

Tyre24: Platforma B2B otwiera potencjat sprzedazy

Kaiserslautern, 13.07.2020: Mozliwosci rozwoju rynkéw i pozyskiwania nowych
klientow przez firmy dziatajgce w regionie sg ograniczone. W dobie cyfryzaciji,
kosztowne otwieranie oddziatow i filii jest coraz czesSciej zastepowane przez
strategie sprzedazy oparte na Internecie. Technologie rynku B2B online, na
przykitad, tagczg dostawcéw oraz klientdéw i oferujg wyrazne korzysci dla obu stron.
Jednak kazdy, kto zdecyduje sie na skorzystanie z nowych struktur rynkowych,
powinien mie¢ na uwadze kilka rzeczy. Gospodarka platformy obiecuje bajkowe
dane dotyczace wzrostu. Dotarcie do kilku tysiecy potencjalnych (nowych) klientow
w Polsce, a nawet w catej Europie z wtasnym produktem za jednym zamachem to
skok, ktéremu firmy dziatajgce offline czesto jeszcze nie ufaja. Przede wszystkim
klasyczne lokalne sektory dziatalnosci gospodarczej, takie jak dostawcy akcesoridw

i czeéci samochodowych, charakteryzujg sie czesto istniejgcymi od dawna
strukturami ze statymi dostawcami w poblizu, ktorzy w razie potrzeby mogg szybko
dostarczy¢ potrzebne czesci, poniewaz bardzo niewiele warsztatdw moze sobie dzis
pozwoli¢ na wiasny, obszerny magazyn. Lokalna bliskosc¢ i silne poczucie zaufania
do dostawcy determinujg zatem te relacje. Nie przewiduje sie jednak dalszego
silnego wzrostu przy takich strukturach sprzedazy.

W regionie klienci sg juz rozwinieci; jednakze dla duzych inwestycji, takich jak
wiasna strona internetowa z profesjonalnym sklepem internetowym lub nawet
dodatkowe oddziaty, sg bardzo kosztowne w realizacji i eksploatacji. ,Potrzebne sg
wiec rozsgdne i niskoinwestycyjne alternatywy dla kosztownych wdrozen handlu
elektronicznego i ekspansiji offline. Jedng z opcji dla producentéw i hurtownikow
zorientowanych na B2B sg internetowe platformy B2B, takie jak Tyre24”, wyjasnia
Michael Saitow, prezes i zatozyciel SAITOW AG, operatora Tyre24. Na platformie
Tyre24 tworzony jest wizerunek motoryzacyjnego rynku wtérnego z ponad 10
milionami artykutdbw w segmentach opon, felg i czesci zamiennych. Produkty sg
wyswietlane posortowane wedtug ich znaczenia.

W potaczeniu z inteligentnym woézkiem zakupowym koszty wysyiki i czas dostawy sg
obliczane w petni automatycznie, zgodnie z wymaganiami klienta.

Jako wiodgca platforma w handlu czesciami B2B Tyre24 taczy 2.000 sprzedawcéw



z 40.000 potencjalnych nabywcow w dziewieciu krajach europejskich i tym samym
organizuje roczny wolumen handlu w wysokosci ok. 1 mld euro. Codziennie za
posrednictwem portalu realizowanych jest do 100.000 zamoéwien. Sprzedaz odbywa
sie pomiedzy sprzedawca a kupujgcym. Dlatego tez sama platforma Tyre24 nie ma
marzy handlowej. Rowniez Tyre24 nie sprzedaje zadnych towarow i dlatego nie
stanowi dla dostawcow zadnej konkurencji. Zakup na Tyre24 jest zarezerwowany
wytgcznie dla zarejestrowanych i sprawdzonych kredytowo klientow biznesowych za
niewielkg miesieczng optate. W ten sposob Tyre24 oferuje idealne srodowisko dla
ukierunkowanego potgczenia dostawcow i konsumentdw z branzy motoryzacyjnej.

Zbieranie cennych informacji o klientach za posrednictwem rynku B2B
.Niektérzy sprzedawcy obawiajg sie konsekwencji biznesowych przeniesienia ich
sprzedazy na platforme. Ale takie obawy sg czesto nieuzasadnione”, méwi Michael
Saitow. Zaréwno w biznesie online, jak i offline, klient powinien by¢ w centrum
uwagi. ,Wazne jest, aby dokfadnie poznac¢ klienta i zintegrowac sie z jego Swiatem
doswiadczen. Praca nad platformg B2B Tyre24 ma na celu nie tylko usprawnienie jej
poprzez gromadzenie cennych danych o kliencie, ale rowniez wykorzystanie ich w
bardziej ukierunkowany sposéb”, wyjasnia Saitow. Ponadto, korzystajac z platformy,
dostawcy B2B zyskujg wglad w zwyczaje zakupowe swoich klientow: ,Jakie marki
kupuje?”, ,Jak czesto je kupuje?”, ,Jak wyglada klasyczny koszyk zakupéw?’ -
Oparte na danych odpowiedzi na te istotne dla sprzedazy pytania nie tylko utatwiajg
planowanie wtasnej sprzedazy, ale takze dostarczajg modeli przewidywania
przysztych zachowan klientéw. Znajomos¢ preferencji produktowych prowadzi do
mozliwosci oferowania produktéw, ktére sg specjalnie dostosowane do potrzeb
klienta.
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