Die Zukunft gehort datengetriebenen
Reifenhandlern

Daten-und Prozesshoheit als strategischer
Wettbewerbsvortell Im Reifenhandel.




Die Digitalisierung des Reifenhandels wird haufig auf Onlineshops oder Terminbuchungen
reduziert. Tatsachlich entscheidet eine viel grundlegendere Frage Uber lhren langfristigen Erfolg:

Wer besitzt die Daten und
kontrolliert die Prozesse?
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Der strategische Scheideweg:
PIattform-Abhéngigkeit vs. Datenhoheit
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Das ERP als Herzstuck: Eine zukunftssichere Architektur
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Die Realitat ohne Plattform: Isolierte Informationssilos
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Der moderne Kunde bewegt sich tber viele Kontaktpunkte.
Ohne TopM + Smartstore gehen wertvolle Informationen in isolierten Silos verloren.
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Die Integration: Samtliche Interaktionen flieBen zuriick
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Die 360°-Sicht in Aktion: Wissen, was der Kunde braucht
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Diese Transparenz schafft
die Grundlage flr eine
deutlich personlichere
Kundenbetreuung und
ersetzt Bauchgefuhl durch
belastbare Fakten.
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Daten werden zum strategischen Unternehmenswert

Wahrend Produkte vergleichbar werden, entsteht

echte Differenzierung nur durch Wissen iiber Differenzierung & Profit

Kunden, Fahrzeuge und Nutzungsverhalten. Alles .

vollstindig in Ihrem Einflussbereich. KI-gestUtzte Empfehlungen, bessere
Kapazitatsplanung, hochste
Kundenbindung.

Vorsprung nutzen

Personalisierte Serviceangebote,
automatisierte Kundenansprache,
gezielte Marketingkampagnen.

Datenbestand aufbauen

Jeder Reifenwechsel, jede Inspektion
und digitale Interaktion futtert das
System.
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Business Intelligence: Neue Perspektiven auf das eigene Geschaft

Online-Umsatze vs. Filiale Online == Filiale Reifenmarken mit hochsten Deckungsbeitragen
€200k €
O
€100k € = Marke B €100k
€50k €
o Marke C €70k
Jan Feb Mar Apr Mai
Profitabelste Standorte Saisonale Auslastungsspitzen Ertragreichste Flottenkunden
° : | Capacity .ﬁ.u:ls;fmg
- 9 I Flotte Z
Hamburg: 88% " Berlin: 85% b o T.a_s.u/\ “Rg
3 Capacity Flotte X
Capacity
o Miinchen: 92% 0 Flotte Y
Q1 Q2 Q3 Q4

TopM bundelt Vertriebs-, Service- und Werkstattdaten. So entstehen aus Rohdaten verwertbare
Erkenntnisse flr bessere Entscheidungen.

& NotebookLM



Die Synthese: Von Produkt- zu Datenorientierung
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Produktorientiert Daten- und Serviceorientiert !}, g
Fokus: Wer verkauft den Fokus: Wer versteht Kunden,
guinstigsten Reifen? Fahrzeuge und Prozesse am besten?

Preiskampf, Austauschbarkeit

Mit TopM als fllhrendem ERP-System und Smartstore als digitaler
Commerce-Plattform entsteht eine zukunftssichere Architektur.
Kundendaten, Serviceprozesse und Business Intelligence verschmelzen
zu lhrem strategischen Wettbewerbsvorteil.
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Wer die Daten besitzt,
besitzt die Grundlage fur die
Geschaftsmodelle von morgen.

Smartstore AG
Kaiserstralle 63-65
44135 Dortmund

Telefon: +49 (0)231 5335-0
Fax: +49 (0)231 5335-101



