P HZEG mn www.przegladoponiarski.pl

Jponiarski

Ogélnopolskie czasopismo dla serwisow ® Ukazuje sig od 1999 roku

Bledy przy obstudze opon
str. 21

Cyfrowe rﬁz zania
napedzajace rozwoj,

Michael Saitow \'\ - . \

o B2B w eCommerce
str. 30-31

Magazyn raz w miesigcu, codziennie PRZEGLAD OPONIARSKI online!




30
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eCommerce rzadzi handliem

Z MICHAELEM SAITOWEM, PREZESEM | WLASCICIELEM PLATFORMY INTERENTOWEJ ALZURA TYRE24,

ROZMAWIA SLAWOMIR GORZYNSKI

- Czym rézni sie handel internetowy
od tradycyjnego. Ja mam takie wraze-
nie, ze jest coraz bardziej odhumani-
zowany. Czfowiek ma bowiem kontakt
nie z drugim zywym cztowiekiem
a z jaka$ informatyczng aplikacja.

- W poréwnaniu z innymi branzami,
motoryzacyjny rynek wtérny nie nalezy
do pionieréw czy nawet motoréw inno-
wacji w $wiecie cyfrowym. Warsztaty
i serwisy samochodowe to bardzo lokal-
ne i mocno skomplikowane ustugi, do
ktérych eCommerce od dawna prébuje
sie przebi¢. Chodzi tu gtéwnie o relacje
migdzyludzkie, budowanie zaufania,
dotrzymywanie terminéw i wszelkiego
rodzaju nieprzewidywalne zmienne, kto-
re algorytmem jest trudno obja¢. Jednak
dzigki istnieniu platform dostosowanych
do rynku B2B, takich jak Alzura Tyre24,
ktére udowodnity swojg wartos¢ dodang
juz w sektorze oponiarskim, zachowania
zakupowe w branzy motoryzacyjnej ule-
gaja coraz wiekszym zmianom. W mojej
ocenie jest to réwniez kwestia pokoleri.
Coraz wiecej oséb odpowiedzialnych za
zakupy w warsztacie to ludzie, ktorzy
dorastali w dobie internetu i dla ktérych
internet jest na ogdt codziennym Zrodtem
informacji i zakupéw. Tutaj zachowania
uzytkownikéw ze sfery prywatnej coraz
czesécie] przenoszone sg do $rodowi-
ska biznesowego. Za tym przykladem
ida miedzy innymi dziatania Amazon
Business. Ponadto klienci koricowi sg
coraz bardziej poinformowani i wyczuleni
na szacunkowe ceny czesci, przez co
popularne powiedzenie, e ,zysk tkwiw
zakupie” nabierze w przysziosci jeszcze
wiekszego znaczenia dla nabywcow
B2B. Zakladam zatem, ze platformy B2B
beda w przysztosci odgrywac znacznie
wigksza role niz dotychczas, jako zrodio
zaopatrzenia w czes$ci zamienne do
samochodow. Sitg napedowg bedzie
potgczenie ofert online dostosowanych
do potrzeb klientow firmowych i ciggtej
ewolucji uzytkownikéw w sieci, zaréw-
no po stronie warsztatu, jak i klienta
koricowego.

- Twoja firma istnieje juz ponad 20
lat na rynku, jak bardzo zmienif si¢ od
tego czasu sektor sprzedazy online?
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- Kiedy zaczynalismy 20 lat temu, by-
lismy jednymi z pionieréw w B2B eCom-
merce. W branzy internet postrzegany
byt jako krotkotrwate zjawisko, a my
przez wielu uznawani bylismy za szalo-
nych. Z biegiem lat handel internetowy
coraz bardziej zadomowil sie zaréwno
w zyciu prywatnym, jak i biznesowym.
Wielki boom nastgpit w czasach koro-
nawirusa. Naszym zdaniem sytuacja
zwigzana z pandemig miata ogrom-
ny wplyw na zachowania zakupowe.
Z jedngj strony tradycyjnemu handlowi,
ktéry jest silnie nastawiony na osobisty
kontakt z klientami i dostawcami, trudniej
bylo utrzymac¢ dotychczasowe procesy.
Z drugiej strony sprzedawcy dostosowali
sig do zmian ze wzgledu na catkowicie
inne interakcje biznesowe (wigksza
potrzeba planowania, diuzszy czas
spotkan itp.) oraz wieksza motywacje
do oszczedzania na zakupach w celu
poprawy zyskow. Czesto mowi sig, ze
pandemia koronawirusa zadziatala jak
szklo powiekszajace, ktére jeszcze
bardziej uwidocznito wiele deficytéw,
jednoczesnie przyspieszajgc zmiany.
Moim zdaniem dotyczy to réwniez moto-
ryzacyjnego rynku wiérnego czy zainte-
resowania zakupami online. W zasadzie
mozna powiedzie¢: odchodzi sig juz od
kupowania towardw na magazyn. Czasy
duzych zapas6w opon przed sezonem

juz minety. Coraz wiecej kupuje sie na
biezgco. Zamdwienia skladane sg do-
ktadnie pod konkretne potrzeby klienta
- internet przede wszystkim to umozliwia.

- Jestescie liderem na rynku
w sprzedazy B2B opon, felg oraz cze-
$ci zamiennych do aut. Jakie obecnie
sg najwieksze wyzwania w tej branzy
i jak sobie z nimi radzicie aby pozo-
stac na szczycie?

- Firmy dziatajgce na motoryzacyjnym
rynku wtérnym stojg przed powaznymi
wyzwaniami. Technologia w pojazdach
rozwija sige w szybkim tempie, podobnie
jak asortyment czesci. Jednoczeénie
zmieniajg sie wymagania klientéw,
zmieniajg sie kanaty dystrybucji i po-
jawiaja sie nowe. W zwigzku z tym do
przemystu motoryzacyjnego i na rynek
wtdrny wehodzg nowicjusze, ktérzy
spotykaja sie z uznanymi “wyjadacza-
mi". Aby utrzymac pozycje lidera rynku
w przysziosci nie mozemy pozwoli¢ so-
bie na stanie w miejscu, ale musimy stale
rozwija¢ naszg platforme, aby sprostat
zmieniajgcym sie potrzebom naszych
klientéw. Naszym duzym atutem jest do-
$wiadczenie, ktore przez ostatnie 20 lat
obficie zbieraliSmy. Udowodnilismy, ze
potrafimy tworzy¢ zaréwno eCommerce
i nie ograniczamy sie tylko do opon. Od
lat zdobywamy zaufanie w handlu elek-



tronicznym oponami, co pomogto nam
rozwing¢ rowniez sektor czesci.

- Rok 2021 dla portalu B2B Alzura
Tyre24 na polskim rynku zakonczyt
sig pozytywnie. Sprzedaz w segmen-
cie opon przewyzszyfa poziom z roku
2020 pod wzgledem ilosci sprzeda-
nych sztuk, sprzedaz opon zimowych
osiggnela poziom powyiej oczeki-
warn, a liczba zaméwien w segmencie
czesci zamiennych wzrosta o 50 proc.
w poréwnaniu do poprzedniego roku.
Czy 2022 rok zakoniczyf si¢ dla firmy
réwnie pomysinymi wynikami?

- W 2022 roku ponownie udato nam
sig osiggna¢ znaczacy wzrost w ob-
szarze czesci zamiennych, przy czym
dynamika wzrostu obrotéw wyniosta
prawie 60 procent w stosunku do roku
poprzedniego. Jesli chodzi o opony, w
zeszlym roku nie bylo rekordowego roku,
ale rozwijalismy sie stabilnie i jestesmy
zadowoleni z wyniku.

- Pandemia znaczaco przyspieszyta
rozwdj sprzedazy internetowej. Czy
obecnie oczekiwania uzytkownikéw
platformy dotyczace zakupéw onli-
ne sg coraz wyzsze? Alzura Tyre24
bardzo dynamicznie rozwija nowe
funkcje poprawiajace doswiadczenia
zakupowe klientow. Czy posiadacie
plan wprowadzania nowych udogod-
nien, czy gtéwng inspiracjg do tego,
w jakiej formie ulepszy¢ usfuge s3
biezace opinie klientéw?

- Jest to potgczenie wielu czynnikdw,
zawsze z myslg o ciagtym rozwoju plat-
formy dla naszych klientow. Uwielbiam
tworzy¢ rzeczy, o ktérych ludzie nawet
nie wiedza, ze sg im potrzebne, ale
z ktérymi nie chcg sie rozstawac, gdy
juz je poznajg. Tak bylo z wprowadzo-
nymi przez nas zmianami i tak bedzie
w przysztosci. Dbanie o indywidualne
potrzeby klienta jest dla nas czescig
modelu biznesowego. Zadowolenie
klienta s zawsze na pierwszym miejscu.
Zorientowanie na klienta jest podstawa
do podejmowania decyzji. Opinie klien-
tow pokazaty nam, ze funkcija ulubionych
jestbardzo potrzebna. Dlatego przepro-
gramowano i reaktywowano tzw. liste
ulubionych.

- Czy w dobie panujgcej w Polsce
inflacji kryterium ceny dla klientéw
z naszego kraju znowu stafo sie waz-
niejsze niz na przykiad jakos¢ pro-
duktow? Czy ma to wplyw na wybory
kupujacych?

- Kupujac czesci samochodowe na
platformie B2B Alzura Tyre24, wielu
klientow nadal preferuje produkty ma-
rek premium takich jak Bosch, ATE
i Febi-Bilstein. Oprécz innych marek
premium, takich jak TRW, MANN Filter

czy Elring, w pierwszej dziesiatce naj-
popularniejszych marek na rynku zna-
lazty sie réwniez dwie marki budzetowe
z Maxgear i Kraft Automotive. Wyniki
aktualnej statystyki potwierdzaja, ze
warsztaty stawiajg obecnie na markowg
jakos¢ podczas zakupow online, a znane
marki premium prowadza w rankingu
Alazura Tyre24. Warto zauwazy¢, ze
marki z drugiej i trzeciej potki, ktére sg
rzadziej sprzedawane w hurtowniach
stacjonarnych, stajg sige réwniez coraz
bardziej popularne wéréd nabywcow
B2B. Na Alzura Tyre24 sprzedaz w seg-
mencie czesci samochodowych wzrosta
w ostatnich latach o ponad 50 procent
w stosunku do roku poprzedniego. Ta
dynamika utrzymywata sig¢ w ubiegtym
roku i jesli spojrze¢ na wzrost liczby za-
mowier na czedci zamienne w ostatnich
kilku miesigcach, to szacujemy, ze nie
ma juz takze mowy o naprawach.

- Juz od jakiego$ czasu serwisy
ogumienia zaczely wprowadzaé na-
prawy fast-fitowe. Czy na podstawie
liczby zamoéwien czesci niezbednych
do tego typu napraw, potraficie po-
wiedzie¢ czy roénie liczba warszta-
téw rozwijajacych swojg dziatalnosé
w zakresie usiug dodatkowych?

- Tak, serwisy samochodowe stajg sie
coraz wazniejszym zrédiem przychodow
i obrotéw dla sprzedawcéw opon. Coraz
wiecej sprzedawcdw opon poszerza
swojg dziatalnos¢ oferujgc peten zakres
ustug lub ustugi fast-fit i dlatego tez po-
trzebujg czesci. Wychodzac naprzeciw
zmieniajgcym sie potrzebom naszych
klientow Kilka lat temu rozszerzyliSmy
portfolio produktéw o czegsci samocho-
dowe. Portal B2B przynosi tym samym
jeszcze wigksze korzysci dla handlu
oponami, poniewaz jak wynika z do-
$wiadczenia, grupa docelowa nie jest
tak bardzo w centrum zainteresowa-
nia regionalnych hurtowni czesci, jak
klasyczny niezalezny warsztat, a teraz
takze salon samochodowy. Platforma
handlowa taka jak Alzura Tyre24 osta-
tecznie oprocz ogromnej réznorodnosci
produktdw i dostepnosci towardw oferuje
znaczne korzysci cenowe, ktére moga
by¢ wykorzystane przez sprzedawcow.
Szczegolnie w zaopatrzeniu w czesci
zamienne i naprawcze do samochodéw
istnieje duza szansa na dodatkowy zysk.

- Powiedz czy obecnie fatwiej po-
zyska¢ nowych klientéw, czy raczej
trudniej utrzymac starych?

- Od 2020 roku obserwujemy bardzo
silny, pozytywny rozwéj naszego por-
talu, szczegolnie w obszarze czesci za-
miennych, ktdry utrzymywat sie réwniez
w ubiegtym roku. Nasz wzrost nie po-
chodzi z ogdlnie powiekszonego rynku,

lecz wynika z nowego podziatu rynku.
Nie zaktadam, ze odebrali$my klientow
Amazon, eBay i innym platformom
handlowym, ktére sg bardziej aktywne
w branzy B2C. Mysle raczej, ze wzrost
ten pochodzit z tradycyjnych” kanatow.
W tym sektorze, z dystrybucjg offline
i silng sprzedazg .face-to-face”, warsz-
taty miaty w 2020 r. wiecej czasu na
zajmowanie sie alternatywnymi zrodtami
zaopatrzenia, takimi jak Alzura Tyre24,
ktére dotychczas nie byly przedmio-
tem zainteresowania. Wielu naszych
wieloletnich klientéw, ktorzy wczeséniej
zamawiali tylko opony, teraz zamawiajg
na Alzura Tyre24 takze czesci zamienne
i akcesoria samochodowe. Z jednej
strony coraz bardziej wida¢, e na
portalu dostepny jest réwniez szeroki
asortyment cze$ci zamiennych do
samochodow w bardzo atrakcyjnych
cenach. A to, ze dostawa nastepuje
dopiero nastepnego dnia po ztozeniu
zaméwienia, nie jest wadg dla klientow.
Z drugiej strony zyskali$my tez wielu no-
wych klientdw, ktorzy korzystajg z Alzura
Tyre24 giéwnie ze wzgledu na szerokg
oferte czeséci zamiennych.

- Na koniec pytanie o bardzo aktu-
alnej wymowie. Jaki wplyw na moto-
ryzacyjny rynek wtérny ma pandemia
koronawirusa, agresywna wojna Rosji
przeciwko Ukrainie i zakfécone fanicu-
chy dostaw?

- W rezultacie waskie gardia dostaw
staja sie zauwazalne réwniez w warsz-
tatach samochodowych. Zwlaszcza
serwisy, ktore wspdétpracujg tylko z jed-
nym dostawca, do$wiadczajg opéznien
w dostawach niektdrych czesci. Problem
ten nie wystepuje u nas ze wzgledu na
budowe platformy dzieki duzej sieci do-
stawcow. Sie¢ ponad 2000 dostawcow
z 15 krajéw europejskich na platformie
zapewnia serwisom duZe bezpieczen-
stwo, zwtaszcza w czasach kryzysu.
Dzieki obecnosci wielu dostawcow,
oferta jest szersza niz w przypadku re-
gionalnej hurtowni czesci. Klienci firmowi
mog3 liczy¢ na to, ze nawet w czasach
kryzysu zawsze beda mogli zaopatrzy¢
sie w wybrane towary w atrakcyjnych
cenach i w duzej dostepnodci. Jedli u
poszczegolnych dostawcow wystepujg
waskie gardta w dostawach produktow,
mozemy skutecznie zrekompensowac
te braki, poniewaz bardzo wielu hurtow-
nikéw i producentéw korzysta z naszej
platformy handlowej. Dla zarejestrowa-
nych uzytkownikow oznacza to, ze nie
muszg sie obawiac¢ zadnych negatyw-
nych skutkéw w strukturze dostaw.

- Dziekuje za rozmowe.
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