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Protokoll der BRV-Industriegesprache 2015

INHALT

Agenda

Gesprachsteilnehmer seitens der Reifenhersteller
Protokoll der Gesprache mit

. Apollo Vredestein

(Mit der Geschaftsleitung von Apollo Vredestein wurde aus Termingriinden kein Ge-
sprach gefuhrt. Es erfolgte eine schriftliche Stellungnahme zu den einzelnen Agenda-

punkten.)
. Bridgestone
. Continental
. Goodyear Dunlop Tires Germany
. Michelin
. Pirelli

Bewertung der Industriegesprache durch die BRV-Delegation, bestehend aus den Herren

Peter Hilzer, geschéaftsfihrender Vorsitzender BRV
Hans-Jurgen Drechsler, Geschaftsfuhrer BRV

Marc Johann, stellvertretender Vorsitzender BRV
Rolf Kérbler, BRV-Vorstandsmitglied

Dr. Matthias Schubert, BRV-Vorstandsmitglied
Goran Zubanovic, BRV-Vorstandsmitglied

und den Herren der Delegation des Verbandes der Reifenspezialisten Osterreichs (VRO)
Herbert Wadel, VRO-Vorstandsmitglied

Michael Peschek, VRO-Beiratsmitglied
Peter Wondraschek, stellvertretender VRO-Vorsitzender
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AGENDA der BRV-Industriegesprache 2015

Aktuelle Markteinschétzung
Ruckblick auf das Geschaftsjahr 2014/Prognose 2015

o Pkw-Reifen
o 4x4-Reifen

o Llkw-Reifen
o Lkw-Reifen

Betrachtung

e Stlickzahlen
¢ Distributionskanalentwicklung
e Preisentwicklung

Handelsspezifische Themen
e Strukturwandel in der Branche

- Wie sehen die Reifenhersteller die derzeitige Situation und die Zukunftsfahigkeit des Rei-
fenfachhandels und welche Bedeutung hat der Distributionskanal Reifenfachhandel zu-
kunftig fur die Hersteller?

e Weshalb erfolgt eine Vertriebsselektion nach Segmenten? Lkw-Reifenvermarktung = Vorbild
fur das Pkw-Reifensegment

¢ Wie sehen die Reifenhersteller die Vermarktungsqualitat des Grof3handels?

e Wie wird auf verstarkte Aktivitaten von Online-Plattformen bei Endverbrauchern im Lkw-
Reifen-Bereich reagiert?

¢ Umgehung des Reifenfachhandels durch die IndustrieauRendienste
Verschiedenes

¢ Roland Berger Studie ,Geschéaftsmodell Zukunft*

- ldeen der Hersteller
- Finanzierung
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Gesprachsteilnehmer seitens der Reifenhersteller

Apollo Vredestein GmbH

Michael Lutz
Geschéftsflihrer

Bridgestone Deutschland GmbH

Gerard Duffy
Geschéftsflihrer

Peter Gulow
Director Consumer Products

Bernhard Schmidt
Director Commercial Products

Continental Reifen Deutschland GmbH

Wolfgang Thomale
Leiter Marketing + Vertrieb Pkw-Reifenersatzgeschéaft D-A-CH

Goodyear Dunlop Tires Germany GmbH

Jurgen Titz
Geschéaftsfuhrer, Director Consumer Tires Replacement D-A-CH

Dieter Schdlling
Director Commercial Tires

Michelin Reifenwerke AG & Co. KGaA

Dieter von Aspern
Direktor Vertrieb Reifenersatzgeschéaft D-A-CH

Michael Egelhof
Verkaufsleiter Reifenfachhandel

Pirelli Deutschland GmbH

Andreas Penkert
Managing Director Marketing + Sales

Manfred Zoni

Leiter Business Vertrieb + Marketing, Business Unit Nutzfahrzeugreifen Central Europe
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Apollo Vredestein GmbH

zu 1.

Aktuelle Markteinschéatzung
Pkw-Reifen

Unserer Auffassung nach ist das Pkw-Reifengeschéaft Gber das Jahr verteilt gesehen bei weitem
nicht so erfreulich gelaufen, wie wir uns das erhofft bzw. gewiinscht haben. Am Anfang des Jah-
res gab es noch zufriedenstellende Absatze im Sommerreifenbereich, aber deutlich und spurbar
gestutzt durch relativ gute Absatze im Ganzjahresreifensegment. Auch in diesem Jahr haben
wir mit dem kompletten Team wieder einen ,Tag beim Handel” durchgefiihrt und dadurch deut-
lich gesehen, wo die Starken und Schwéachen des Reifenfachhandels zu finden sind und wie
sich der Markt durch das Kauferverhalten des Endverbrauchers verandert hat oder auch nicht.

Das Winterreifengeschaft hat unsere Erwartungen nicht erfillt und das Gleiche kénnen wir nur
vom gesamten Markt erahnen. Unsere Hauptkundengruppe, der Reifenfachhandel, hat hier
doch deutliche Stiickzahlenverluste hinnehmen mussen. Gliicklicherweise konnte er das durch
etwas bessere Ertrage auf dem Hof anndhernd ausgleichen. Wachsende Kanale wie Autohau-
ser haben durch die Einflihrung des RDKS-Systems unserer Meinung nach erheblich an Absatz
und Akzeptanz gewonnen.

Preislich betrachtet, war 2014 ein sehr aggressives Jahr, was sich ganz besonders durch die
Aktivitaten auf diversen Plattformen verdeutlicht, wo Preise mit minimalsten Margen unserer Er-
kenntnis nach, teilweise mit Verlusten ins Netz geworfen worden sind. Allein dadurch wurden
die Margen deutlich geringer — ein unserer Auffassung nach nicht erforderlicher Preisdruck ist
entstanden. Dariber hinaus mussten wir feststellen, dass es immer mehr ,Gro3handler” gibt,
die ihren Warenbestand kleinsten sogenannten ,Couchhandlern“ zur Verfiigung stellen. Diese
spiegeln den Bestand auf den Plattformen und unterbieten teilweise noch ihren eigenen Grof3-
handler. Dieses betrifft nicht nur den Pkw-Bereich, sondern alle Produktbereiche im Reifensor-
timent.

4x4-Reifen + Llkw-Reifen

Der 4x4-Reifenbereich und der LIkw-Bereich sind relativ stabil und teilweise sogar mit leichtem
Wachstum versehen. Wobei man im Llkw-Bereich feststellt, dass immer weniger Sommerreifen
vermarktet werden.

Prognose 2015

Eine Prognose fiir 2015 abzugeben, fallt nicht leicht, da die Stimmung im Moment nicht zum
Besten steht und auch unser Geschéft teilweise von Stimmungen geleitet wird. Aber ganz klar
ist zu sehen, dass noch mehrere Millionen Winterreifen am Lager liegen und diese Mengen
massiv den Absatz im Winterreifensegment 2015 beeinflussen werden. Weiter gehen wir davon
aus, dass auf Grund der hohen Kosten durch das RDKS-System und der immer besseren Pro-
dukte im Ganzjahresreifenbereich dieses Segment auch 2015 weiter an Boden gewinnen wird,
wobei wir davon ausgehen, dass dieses Wachstum nur in bestimmten Regionen und bis zu be-
stimmten Grof3en erfolgen wird. Darlber hinaus glauben wir, dass der Reifenfachhandel weiter
an Boden verlieren wird, wenn er sich nicht auf seine Starken konzentriert. Die Starke des Rei-
fenfachhandels ist es nicht, auf Internetplattformen jeden Preis zu unterlaufen, nur um geringfu-
giges Absatzwachstum zu erzielen, sondern unserer Meinung nach ist es die Starke, kompe-
tent, ehrlich und gewissenhaft den Endverbraucher zu beraten und zu bedienen.
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zu 2. Handelsspezifische Themen
Strukturwandel in der Branche

Wie bereits angefiihrt, ist es deutlich zu spiiren, dass die Handlerlandschaft sich stark verandert, wo-
bei der Endverbraucher dabei nur eine kleinere Rolle spielt, denn hauptsachlich kommt dieser Wandel
durch aggressivsten Wettbewerb untereinander. In den wichtigsten Umristzeiten findet man sehr
wenige Marketingaktionen des Reifenfachhandels. Wenn man Handels Know-how marketingtechnisch
erfahren darf, passiert das meistens durch Industrieketten und durch Autohauser. Das Internet ist — so
wie in allen anderen Branchen — nicht wegzudenken, auch in unserer Branche wird es seinen Sieges-
zug weiter fortsetzen, doch ist unserer Meinung nach im Moment die Online-Vermarktung bei unge-
fahr 20% aller Reifenstliickzahlenverkaufe anzusiedeln. Um die restlichen 80% wird es einen harten
Kampf geben und unserer Meinung nach muss sich der Handel hier solidarisch zeigen und auch in
seinem AuBenauftritt erheblich anders darstellen. Dazu gehoéren auch eine Sichtbarkeit im Netz, aber
auch klassische Elemente wie Anzeigenschaltung oder andere Marketingmaf3nahmen, die den Na-
men eines Unternehmens in seinem Gebiet starken kénnen, wie z.B. in der Nutzung von Produktni-
schen.

Der Reifenfachhandel ist fir unser Unternehmen und bleibt flir unser Unternehmen der wichtigste
Absatzkanal und wir versuchen, unsere Partner mit dem Ruistzeug zu versehen, was ihnen ein lang-
fristiges, gesundes Uberleben ermdglicht. Nichtsdestotrotz muss man alle anderen Kanéle auch im
Auge behalten und sich den Gegebenheiten des Marktes stellen.

Die Vermarktungsqualitat des Grolthandels haben wir hier kurz im ersten Teil im Rickblick erklart. Wir
glauben, dass Teile des GroRhandels ihrer Rolle im Markt nicht gerecht werden. Das trifft insbesonde-
re auf das Zulassen des Spiegelns des eigenen Lagerbestandes fir kleinste Internetvermarkter oder
Deckadressen zu. Da diese sogenannten ,Vermarkter” keinerlei Kosten haben und sie teilweise mit
Margen bis 50 Cent zufrieden sind, wird hier ein Preisdruck erzeugt, der niemand — auch dem Grof3-
handel — gut tut.

Eine Marge fir den Handler, die wir uns vorstellen, kdnnen wir nicht sagen. Die ureigenste Aufgabe

des Handels ist es, sich so zu positionieren, dass er auf Grund seiner Leistung und seiner Unterneh-
mung mit dem Geschaft, das er macht, sein Unternehmen erfolgreich fuhrt. Wenn die Industrie Mar-
gen vorgibt, sind wir unserer Meinung nicht weit davon entfernt, das Agenturgeschaft — wie teilweise
an Tankstellen Ublich — anzustreben.

Womit wir gute Erfahrungen gemacht haben, sind unverbindliche Preisempfehlungen fur bestimmte
Produkte. Hier méchten wir die Marke Apollo anfihren, bei der wir versuchen, eine durch Handelser-
fahrung basierte Kalkulation umzusetzen, die es ermdglicht, unseren Partnern eine gesunde und du-
Rerst attraktive Marge zu erzielen. Trotz allem ist das nur eine unverbindliche Preisempfehlung und
soll dem Handel helfen, eine Basis zu finden.

zu 3. Verschiedenes

Wir sind sehr gespannt auf die Roland Berger Studie ,Geschaftsmodell Zukunft* und warten auf die
weiteren Informationen und die sich daraus ergebenden Handlungsmafinahmen. Wir hoffen auf mehr
Durchschlagkraft beim Handel als wir das bei der Studie 2020 erleben durften. Wir hoffen, dass es
den Fachhandlern bewusst ist, dass wir jetzt gemeinsam einen zukunftweisenden Schritt in eine solide
Zukunft machen missen.
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Bridgestone Deutschland GmbH

zu 1. Aktuelle Markteinschéatzung
zu 2. Handelsspezifische Themen

Herr Gulow erlauterte auf der Grundlage der als Anlage zu diesem Protokoll beigefiigten Charts die
aktuelle Pkw-Reifen-Markteinschatzung von Bridgestone (PSR = Sommerreifen; PXR = Winterreifen;
CV = Transporterreifen) fir das Jahr 2014.

Im Hinblick auf das Jahr 2015 ginge Bridgestone von folgender Prognose aus:

. Sell-In Winter -4,4%
. Sell-Out Winter +8,9%
. Sell-In Sommer +2,5%

. Sell-Out Sommer +2,8%

Der Lagerbestand an Winterreifen hatte Ende 2014 ca. 25% vom Sell-In betragen (normaler Lagebe-
stand ca. 15%). Daraus resultiere ein Uberbestand in der GréRenordnung von ca. 3,5 Millionen Win-
terreifen plus 10% (Importe), so dass der Gesamtlagerbestand bei M+S-Reifen zwischen 5,5 bis 6
Millionen Stuck liege. Zweit- und Drittmarken seien vom Lagerbestandsaufbau tendenziell starker
betroffen. Die Lagerbestande bei Sommerreifen lagen im Rahmen der iblichen Bandbreite und seien
insgesamt ,iberschaubar®.

Die Entwicklung der Anteile der Distributionskanale in 2014 schatzte Herr Gulow wie folgt ein:

. Reifenfachhandel : gleichbleibend bis fallend
. B2C im Trend steigend, aber zurzeit ca. >10%
. Autohaus steigend (inkl. der freien Werkstattkonzepte)

Bridgestone verfolge nach wie vor die Vertriebspolitik, dass der Reifenfachhandel der bevorzugte Dis-
tributionspartner sei. Dies nicht nur mangels ,geeigneter Alternativen®, sondern weil man auch von der
Vermarktungsqualitat des Reifenfachhandels weitestgehend Uberzeugt sei. Festgestellt werden miss-
te aber auch, dass das Bekenntnis zum Reifenfachhandel und die Realisierung einer ,Vertriebshygie-
ne“ mit Fokus auf den Reifenfachhandel von diesem nur recht begrenzt anerkannt und gewtrdigt wiir-
de. So habe sich Bridgestone aus einigen Distributionsbereichen zurlickgezogen, was zu Lasten des
Marktanteils gegangen sei.

Um die Ertragslage auf allen Ebenen der Wertschdpfungskette zu optimieren, sei es handelsseitig
dringend erforderlich, die Wertigkeit des Produktes und der Dienstleistung gegenliber dem Verbrau-
cher argumentativ deutlich herauszustellen. Von ,Tagespreisen® fir Produkte und Dienstleistungen
musste die Branche wegkommen, da sie den Verbraucher auch nachhaltig irritierten.

Herr Schmidt erlduterte anhand der dem Protokoll ebenfalls beigefiigten Charts den Nutzfahrzeugrei-
fenmarkt.

Seine Marktanalyse 2014 Sell-In/Sell-Out lautete wie folgt:

Lkw neu Runderneuerung

D: 104,9% D: 97,7%
Sell-In A: 107,2% A: 95,6%

CH: 96,0% CH: 95,9%

Lkw neu Runderneuerung
Sell-Out D: 100,2% D: 96,3%
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Herr Schmidt regte an, dass sich der Reifenfachhandel im Nutzfahrzeugreifensegment auch ange-
sichts der Anforderungen der Spediteure zukiinftig noch professioneller aufstellen muisste. In diesem
Zusammenhang auRerten die Kollegen vom VRO die Bitte, Bridgestone-seits das Schulungsangebot
(z.B. hinsichtlich Fleet Check, technischer Beratung) fiir Osterreich auszubauen.

Zur ,,Online-Vermarktung von Lkw-Reifen* teilte Herr Schmidt mit, dass sich nach seiner Einschatzung
kein genereller Trend abzeichne.

Herr Gulow auRerte zur Frage, ob das ,Distributionserfolgsmodell Lkw-Reifenvermarktung“ zwecks
Erreichung einer besseren ,Distributionsordnung“ nicht auch auf das Pkw-Reifenersatzgeschaft Gber-
tragen werden kdnnte, dass dies deshalb nicht méglich sei, weil die Bearbeitung beider Segmente nur
warbeitsteilig” funktioniere.

zu 3. Verschiedenes

Roland Berger Studie ,Geschaftsmodell Zukunft®

Herr Duffy erklarte die prinzipielle Bereitschaft zur ideellen und finanziellen Unterstiitzung der Studie.

Eine Detailabstimmung solle nach Vorlage des Inhaltsverzeichnisses der Studie (Mitte Marz 2015)
erfolgen.
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Aktuelle Markteinschédtzung

01-12/2014 PSR PXR 4x4 Run Flat
Sell-in So Wi So Wi
D: +41% D: +48% D: +7,3% +6,0% |D: +150% +22,0%
A +14,2% A +1,8% A +32%  +58% [A: +220% +13,7%
CV So CV Wi
D: +12,5% D: +54%
A +21,8% A +0,7%
01-12/2014 PSR PXR 4x4 CVR
Sell-out D: +2,5% D: -13,3% D: +4,1% D: -0,9%
ZRIDGESTONE BRV Industriegesprache 2015

Your Journey, Owr Passion
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Export

Transportleistung
LKW-/Trailerbestand >6t
NFZ Neuzulassungen >6t
LKW Ersatzmarkt NEU/RU

Entwicklung der Transportleistung
nach Verkehrstragern

Markt 2015

2014

+1,5%
+3,9%
+3,5%
+0,3%
+9.5%
+3,0%
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Markt 2015

Mautstatistik (Fahrleistungen der Mautfahrzeuge nach Herkunft)

ZRIDGESTONE

Your Journey, Our Passion

Dezember Januar - Dezember 2014
2014 2013 vsVJ vs VJ 2014 2013 vs VJ vs VJ
(1.000 km) | (1.000 km) (%) (1.000 km) (1.000 km) | (1.000 km) (%) (1.000 km)

Domestic market 1.248.863 | 1.192.756 4,7% 56.107 Domestic market | 17.021.061 | 16.925.367 0,6% 95.694
Foreign market 794.151 727.913 9,1% 66.238 Foreign market 10.993.685 | 10.288.421 6,9% 705.264
-EU 744909 677.832 9.9% 67.077 -EU 10.315.140 [ 9.606.532 7.4% 708.608
- Non EU 49.242 50.081 -1.7% -339 -Non EU 678.545 681.889 -0.5% -3.344
Other 1.943 1.105 75,8% 838 Other 17.186 15.464 11,1% 1.722
Total 2.044.957 | 1.921.774 6,4% 123.183 Total 28.031.932 | 27.229.252 2,9% 802.680

Marktbarometer (Fracht zu Frachtraum Deutschland)

Market Trend
Status 05. Februar 2015

aF=ignt eF=ightok

Market Trend

Status: 07. Februar2014
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Bonn—-17.02.15
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ZRIDGESTONE

Your Journey, Our Passion

Prognose 2014 2015
Bruttoinlandsprodukt: +0,4% +0,5%
Export +1,2% +2.5%
Import +0,9% +2.5%
Bruttoanlageninvestitionen +1,4% +1,1%
Leistungsbilanzsaldo +1,0% +0,8%
Fahrzeug-Neuzulassungen Janner bis November 2014 Fahrzeugbestand Osterreich 2014
Fahrzeugarten Janner bis Janner bis Omnibusse KI. M2 und M3 9.52
November 2014 Nov 13 Lastkraftwagen KI. N2 12.2
Omnibusse KI. M2 und M3 801 550 Lastkraftwagen K. N3 41.00
Lestkraftwagen K| N2 534 S17 Sattelzugfahrzeuge 16.51
Lastkraftwagen KI N3 2.884 2580 '
Sattelzugfahzeuge 3.108 3401 raftfahizeuge Insgesamt 72.381
Anhanger 02/03 4.241 4113 Anhanger KI. O 2/3 (gesch) 51.52

stk - Aundungsdiflere noen nicht ausgegiichen

Anhdnger insgesamt

Q STATISTIK AUSTIIA, Kiz-Sutath Erstell am 18 12 2014, - RUNGNGIENa0nzen mehl ssgoghehon

Bonn—-17.02.15
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Continental Reifen Deutschland GmbH

zu 1. Aktuelle Markteinschéatzung

Eingangs bemerkte Herr Thomale, dass durch die gestiegenen Marktschwankungen die Einschatzung
der Marktverlaufe nicht einfacher werde. Es sei zudem zu viel Ware im Markt, die Nachfrage habe sich
aber deutlich abgeschwacht. Die Stlickzahlriickgange im Pkw-Segment schiirten einen enormen Ver-
drangungswettbewerb auf Hersteller- und Handelsseite. Mit einer Entspannung der Lage sei mittelfris-
tig nicht zu rechnen, zumal durch die Ankindigung der Schaffung von zuséatzlichen Produktionsstatten
insbesondere asiatischer Reifenhersteller in Europa ein zusatzliches Volumen in den nachsten Jahren
in den Markt drangen werde. Aus der Analyse des Ersatzgeschaftsfaktors ,Winter“, der nach Conti-
nental-Erkenntnis unter dem Mittelwert der vergangenen vier Jahre liege, resultiere die Continental-
Prognose, dass man flir den kommenden Winter gute Chancen in der Winterreifen-Vermarktung sehe.

Fir 2015 laute die Sell-out-Prognose wie folgt:

. Sommerreifen : Leichtes Plus erwartet
. Winterreifen . Deutliches Plus mdglich
Zu 2. Handelsspezifische Themenfelder

Herr Thomale nahm zum Strukturwandel in der Branche wie folgt Stellung:

Fir die Lander Deutschland, Osterreich und Schweiz miisste festgestellt werden, dass man sich in
Markten befande, die nicht mehr signifikant wachsen wirden. Die extremen Marktschwankungen der
vergangenen Jahre hatten dariber hinaus alle Marktteilnehmer unter Druck gesetzt, da diese den
stagnierenden Markt in der rucklaufigen Phase Uberproportional splrbar machten.

Alle Vertriebskanale mussten sich mit der gednderten Marktsituation intensiv auseinandersetzen und
Strategien entwickeln, mit denen sich die Unternehmen individuell in einem schwierigen Umfeld be-
haupten und durchsetzen kénnten. Dies gelte nicht nur fir den Reifenfachhandel. Rein operativ ge-
pragtes Handeln als Antwort auf die vielfaltigen Herausforderungen des Marktes werde dabei aber
definitiv nicht mehr ausreichen. Strategieentwicklung und das Herausarbeiten der eigenen Starken
und klarer Ziele sei von entscheidender Bedeutung. Zwingend notwendig sei sowohl striktes Kosten-
management als auch ein konsequentes Prozessmanagement, um bestehende Effizienzllicken auf-
zudecken.

Jeder Unternehmer, der seine Aufgabe ernst nehme, um in diesem schwierigen Umfeld in Zukunft zu
bestehen, werde auch zukiinftig ein interessanter Partner fiir die Industrie sein. Die relevanten Ma-
nagementthemen seien angesichts des schwierigen Marktumfeldes bereits klar in den Vordergrund
geruckt. Strategieentwicklung bedeute dabei auch, unmissverstandlich festzulegen, auf welchen Ge-
schaftsfeldern zukiinftig der unternehmerische Fokus liege und auf welchen nicht mehr.

Da man sich in einem deflatorischen Markt befande, miisse es gelingen, die damit einhergehenden
Rohrertragsverluste Gber neue Produkte und/oder neue zuséatzliche Services zu kompensieren. Kos-
ten- und Prozessmanagement wirden dabei sicherlich helfen, jedoch werde es auch um die Entwick-
lung neuer Umsatz- und Ertragsmdglichkeiten gehen. Die traditionellen Felder beanspruchten meis-
tens den gréReren Managementfokus innerhalb einer Unternehmung. Nahme man beispielsweise das
Thema ,Einkauf‘, das innerhalb der Handelslandschaft traditionell stark besetzt sei, sei fraglich, ob
damit in Anbetracht der bestehenden hohen Markttransparenz noch dieselben Effekte erzielt werden
kdnnten, wie in der Vergangenheit.

Vielmehr stelle sich die Frage nach den wirklichen Kernthemen und deren Bedeutung jetzt und in der
Zukunft. Wenn das Management einer Unternehmung ein Thema innerhalb ihrer Strategie fiir wichtig
erachte, dann sollten dafiir auch entsprechende Ressourcen zur Verfligung gestellt werden. So sei es
in der Vergangenheit beim Thema ,Autoservice* gewesen. Zentrale Zukunftsthemen seien mit Sicher-
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heit E-Commerce, Sell-Out-Pricing und Services. Entsprechend qualifizierte Mitarbeiter fir die Umset-
zung der Strategie zu werben, sei dabei unerlasslich.

Zum Themenkomplex ,Gro3handel* nahm Herr Thomale wie folgt Stellung:

Der GroBhandel habe in den Jahren der Warenknappheit systematisch Kapazitaten aufgebaut. Dar-
Uber hinaus sei in der Vergangenheit hinsichtlich neuer Konzepte ,desinvestiert* (Anmerkung der Re-
daktion: Verringerung der Produktionsmittel und Lagerhaltung, um finanzielle Mittel, die in diesen
Vermogenswerten gebunden sind, zu gewinnen) worden - man habe sich stattdessen auf die Ver-
marktung Uber Plattformen konzentriert. Diese Entscheidungen fihrten zwangslaufig zu einem Ver-
drangungswettbewerb auf Anbieterseite. Die Verhaltensweisen auf den Plattformen spiegelten dies
wider.

Die Strategie, als Industrie in den Grol3handel zu investieren und Akteure zu akquirieren, sei eventuell
ansatzweise sichtbar. Jedoch werde sich erst noch zeigen missen, ob es sich hier wirklich um eine
langfristige Strategie handle.

Angesprochen auf die existente Margenproblematik im Reifenfachhandel bemerkte Herr Thomale:

In der aktuellen Marktsituation musse sich der Handel sehr intensiv mit dem Thema Pricing auseinan-
dersetzen. Das Wissen um die eigene Leistungsfahigkeit und deren Preis- und Margenwirksamkeit
spiele eine entscheidende Rolle bei der Frage, welche Preise erzielbar seien. Unerlasslich sei auch
die Kenntnis Uber das Wettbewerbsumfeld. Dabei sei es extrem wichtig, den/die relevanten Wettbe-
werber zu kennen und fir sich selbst zu definieren. Es sei die Neigung feststellbar, alle, die billiger
anbdten, als Wettbewerber zu sehen. Jedoch sei der Preis nicht das einzige den Wettbewerb ent-
scheidende Kriterium. ,Was will ich strategisch erreichen?” und ,Welche Marktteilnehmer sind in die-
sen Punkten maligeblich?“ sowie die Frage ,Kann ich mit dieser Ausrichtung ausreichend viele Kun-
den gewinnen?“ sollten im unternehmerischen Fokus stehen.

zu 3. Verschiedenes
Roland Berger Studie ,Geschaftsmodell Zukunft*
Herr Thomale bat darum, ihm, nach Beauftragung von Roland Berger durch den BRYV, das Inhaltsver-

zeichnis der geplanten Studie zu Uberlassen, um dann auf dessen Grundlage eine Entscheidung tber
eine mogliche finanzielle Beteiligung der Continental an den Studienkosten zu fallen.
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Goodyear Dunlop Tires Germany GmbH (GDTG)

zu .

Aktuelle Markteinschéatzung

Die Herren Titz und Scholling legten auf der Grundlage der Ergebnisse der Sitzung des wdk-
Marktforschungskreises am 12. und 13. Februar 2015 die als Anlagen 1 bis 6 beigefligten Marktein-
schatzungen vor und wiesen erganzend auf Folgendes hin:

Pkw-Reifen

Positive wirtschaftliche Rahmenbedingungen
Wachsender Fahrzeugbestand
Neuzulassungen leicht Gber Vorjahresniveau

2010/2011 starke Absatzjahre sowohl im Sommer als auch im Winter = anstehender Er-
satzbedarf in 2015

Winter 2014: witterungsbedingtes Sell-Out-Rekordtief mit hohem Lagerbestandsaufbau
= Nachfragetransfer ins Jahr 2015

SUV/4x4-Reifen

Positives Marktumfeld: Marktsegment mit dem dynamischsten Wachstum von Bestand
und Neuzulassungen (neue Fahrzeugmodelle)

Uberdurchschnittliche Wachstumsdynamik auch im Reifenersatzmarkt (insbesondere
Winter)

Lagerbestande niedriger als im Bereich Pkw

LiIkw-Reifen

Positive wirtschaftliche Rahmenbedingungen (Anstieg der gewerblichen Nachfrage und
steigender privater Konsum - auch beeinflusst von der generellen Zunahme der Online-
Einkaufe der Verbraucher, die ein Mehr an Auslieferungsverkehr bedeuten und damit die
Reifennachfrage steigern)

Lagerbestande niedriger als im Bereich Pkw

Lkw-Reifen

Januar-Index 2015 des wdk-Sell-Out-Panels unter 100, aber tber 1/2013
Handlerprognose flir 2015: voraussichtlich ahnliche Saisonalitat wie 2013

2015 ist mit einer Abschwachung in Q1/Q2 und Erholung in Q3/Q4 zu rechnen; Progno-
se: leichtes Marktwachstum von 2%

Absatz von runderneuerten Lkw-Reifen in Deutschland

Runderneuerung insbesondere im HR (heil3) mit minus 4,3% unter Vorjahresniveau

Hohes Minus im Baustellenbereich bedingt durch wachsende Bedeutung von Budget-
Marken

Im Winterbereich profitieren qualitativ hochwertige Neureifen
Knappheit von runderneuerungsfahigen Qualitdtskarkassen

Bezuglich der Mautstatistik 2013 vs. 2014 ,Gefahrene Kilometer - Inland/Ausland® fuhrte Herr
Schdlling aus, dass sich die inlandischen Flottenaktivitaten nur leicht Gber dem Vorjahresniveau
befédnden. Auslandische Transportunternehmen gewannen weiter Anteile im Markt (Mautanteil
Ausland > 40%). Feststellbar sei, dass das europaische Frachtaufkommen auf der Stralle wei-
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ter stetig wachse. Die EU Kommission habe fir die EU 15-Lander zwischen 2005 und 2030 ein
Wachstum von 40% im Personen- und von 67% im Warentransport prognostiziert.

. AbschlieRend erfolgte der Hinweis, dass das professionelle Flottengeschaft weiter wachse und
Servicekonzepte und Wirtschaftlichkeit gewannen flr die Transportunternehmen weiter an Be-
deutung.

zu 2. Handelsspezifische Themen

Die Vertreter von GDTG stellten das Folgende fest:

Die Distributionslandschaft im Reifenfachhandel habe sich deutlich verandert. Unter anderem sei es
zu einer Reduktion des Pkw-Sell-Out-Marktanteils des Reifenfachhandels von 56% im Jahr 2000 auf
43% im Jahr 2013 gekommen. Mit dem Online-Vertrieb hatten sich gleichzeitig neue Marktteilnehmer
erfolgreich etabliert. Dieser Vertriebskanal wiirde auch in Zukunft weiter wachsen. Autohauser und
freie Kfz-Werkstatten hatten die Ertragspotenziale des Reifengeschéaftes entdeckt. Sie wiichsen auf
Kosten des Distributionsanteils des Reifenfachhandels. Dennoch sei und bliebe der qualifizierte Rei-
fenfachhandel aus Sicht von GDTG der zentrale Partner der Hersteller im Reifenersatzgeschaft. Der
Schlissel zum zukilnftigen Erfolg lage aus Sicht der GDTG in der strikten Umsetzung innovativer und
qualitativ hochwertiger Vermarktungskonzepte. Industrie und Handel seien hier gleichermalen gefor-
dert und missten umdenken. Langfristige, strategische Systempartnerschaften zwischen Industrie
und Fachhandel wiirden zukinftig die Grundlagen fir ein gemeinsames Wachstum ausmachen
(Stichworte: bessere Bedarfsplanung, Sicherstellung der Warenverfligbarkeit und verbessertes La-
germanagement durch zunehmende Lagervernetzung). Gleichzeitig sei der Reifenfachhandel gefor-
dert, eigene innovative Marketing- und kundenbezogene Servicemodelle zu entwickeln, um den Ein-
kauf fir den Kunden auch zu einem positiven Erlebnis zu machen. Entscheidend sei, sich als Reifen-
fachhandler durch entsprechende Informations- und Servicemodelle im Markt positiv vom Wettbewerb
abzusetzen und losgeldst von der klassischen Auftragskalkulation auf eine Wertmaximierung aus ge-
samtunternehmerischer Sicht zu zielen. Zur Frage, warum herstellerseits eine Vertriebsselektion nach
Segmenten erfolge und die Lkw-Reifenvermarktung nicht auch als Vorbild fiir das Pkw-Reifensegment
dienen konne, antworteten die Herren Titz und Schélling wie folgt:

Der Nutzfahrzeugmarkt weise spezielle Erfordernisse auf, als da waren: Betreiber eines Fuhrparks
seien auf verlassliche Partner und zahlreiche besondere Serviceleistungen uber samtliche ,Leben®
eines Reifens (Neureifen, Runderneuerung etc.), Pannenservicedienste mit pan-europaischen Ser-
vicenetzwerken angewiesen, um den Anforderungen des Marktes dauerhaft gewachsen zu sein. Flot-
tenmanagementsysteme stellten daher ein hoch spezialisiertes Feld dar, das auf die besonderen Be-
dirfnisse der Kunden zugeschnitten sei und daher auch vertriebsseitig getrennt betreut wirde. Ent-
sprechende Servicemodelle insbesondere fir Leasing-Flotten seien auch im Pkw-Segment attraktive
Geschéaftsmodelle. Goodyear Dunlop bilde diese bereits mit der GDHS sehr erfolgreich ab.

Zum Agendapunkt ,Wie sehen die Reifenhersteller die Vermarktungsqualitat des Grohandels?* er-
klarte das GDTG-Management:

Als Industriehersteller halte sich Goodyear Dunlop an das geltende Wettbewerbsrecht und greife auch
im Grof3handel nicht in die Preisgestaltung ein. Durch adaquate Mengenplanungen, die dem Ge-
schaftsmodell des Kunden entsprachen, sei Goodyear Dunlop sehr daran interessiert, keinen erhéh-
ten Vermarktungs- und Preisdruck auf die Handler auszuiiben. Wachsende Anspriiche an Grof3handel
und Industrie durch steigende Anforderungen an die Logistik, insbesondere die Verfuigbarkeit sowie
die Sortimentsbreite und Markenvielfalt stellten zudem Herausforderungen dar, die ganzheitlich be-
trachtet werden missten.

Zur Frage, wie auf die verstarkten Aktivitaten von Online-Plattformen bei Endverbrauchern im Lkw-
Reifenbereich reagiert wirde, lautete die Antwort wie folgt:

Der Trend zur Online-Vermarktung im Lkw-Reifensegment sei relativ neu und etabliere sich erst lang-
sam. Aufgrund der speziellen Gegebenheiten gehe GDTG davon aus, dass der Online-Handel sicher-
lich nicht die Bedeutung erlangen werde, wie er ihn im Pkw-Segment hatte. Gleichwohl gelte es sich
darauf einzustellen, um der Entwicklung pro aktiv zu begegnen. Der Schlissel zur Antwort lage auch
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hier in einem attraktiven Serviceangebot des Reifenfachhandels, dass dem Kunden Wettbewerbs- und
Kostenvorteile bringe und so langfristig zur Kundenbindung beitrage.

Zum Agendapunkt ,Umgehung des Reifenfachhandels durch die Industrieau3endienste* erfolgte fol-
gende Erklarung:

Der AulRendienst sei und bleibe ein zentrales Betreuungsmodell bei GDTG. Dabei stehe die Erzeu-
gung von Mehrwert fir den Kunden im Fokus. GDTG entwickele seinen Vertrieb bestandig weiter und
wolle mit seinen Strukturen stetig ein Mehr an Kundennahe erreichen, um schneller auf Marktgege-
benheiten zu reagieren und die Kunden bei der Vermarktung der Produkte noch besser zu unterstiit-
zen. Gleichzeitig sei es Ziel, mit den Kunden langfristig angelegte, strategische Partnerschaften zu
etablieren, um lokale Marktpotenziale noch besser auszuschdpfen und so gemeinsam mit den Kunden
weiter zu wachsen. Dies beinhalte eine Anpassung an die sich andernden Kundenbedirfnisse durch
neue Betreuungsmodelle und intensive Beratungsansatze im Vertrieb.

zu 3. Verschiedenes

Studie ,Geschaftsmodell Zukunft*

Herr Titz erklarte fur GDTG, die geplante Roland Berger Studie ,Geschaftsmodell Zukunft® vorbehalt-
lich zu klarender Detailfragen sowohl ideell als auch finanziell unterstiitzen zu wollen. Der Ansatz des

BRYV, durch ein renommiertes Beratungsunternehmen wie Roland Berger der Branche neue Impulse
zu geben, wurde ausdrticklich begrifit.
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GOODYEAR DUNLOP

Aktuelle Markteinschatzung — PKW-Reifen

WdK Mafokreis
(12./13.02.2015)

2014 (02/15) 2015 (02/15)
Sommer| Winter | Gesamt [Sommer| Winter | Gesamt
ERMC T=1 | 19.180 | 21.866 | 41.046 | 19.550 | 20.600 | 40.150
i Runes ® 40 438 46 19 5.8 2.2
+Einfuhren =7 | 6.800 2.300 9.100 | 7.000 | 2.200 | 9.200
for Ersazsedact L 6.3 7.0 64 29 43 11
=T | 4.500 1.400 5.900 | 4.550 | 1.400 | 5.950
- Handlerexp.
* 23 Tr 35 4 | 0.0 0.8
T=T | 21.480 | 22.766 | 44.246 | 22.000 | 21.400 | 43.400
= 51 48 5.1 24 6.0 -1.9
TET: 1.600 1.600 -1.600 | -1.600
-i+ Lagerab-/aufbau
=T | 21.480 | 21.166 | 42.646 | 22.000 | 23.000 | 45.000
= SELL-OUT
= 43 -10,8 1.1 24 8.7 5:5

GOOD/YEAR &> DUNLOFr »JFULDA Sava =DEBICA’
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GOODYEAR DUNLOP

Aktuelle Markteinschatzung — SUV/4x4-Reifen

WdK Mafokreis
(12./13.02.2015)

2014 (02/15) 2015 (02/15)
Sommer Winter Gesamt Sommer Winter Gesamt
T 1.435 1.597 3.032 1.545 1.815 3.360
ERMC
. 52 6,0 56 Ly 137 10,8
T 108 150 258 115 165 280
gavon Runfla:
- -10.7 71 -11 6,5 10,0 8,5
+Einfuhren i 240 160 400 260 190 450
& Suaztesac - 1186 18,5 143 83 18,8 125
i 30 20 50 30 25 55
-Hindlerexp.
- 20,0 0.0 111 0,0 250 10,0
T 1.645 1.737 3.382 1.775 1.980 3.755
. 59 71 6,5 79 14,0 11,0
-+ Lagerab- e 0 0
Jaufbau =
Tt 1.645 1.737 3.382 1.775 1.980 3.755
= SELL-OUT
- 59 09 32 79 14,0 11,0
SUV/4x4 Sell-out: SO +7,9%; WI +14,0% > Total +11,0%

GOODSYEAR &> DUNLOFr »JFULDA Sava =DEBICA®
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GOODYEAR DUNLOP

Aktuelle Markteinschatzung — LIkw-Reifen

WdK Mafokreis
(12./13.02.2015)

2014 (02/15) 2015 (02/15)
Sommer Winter Gesamt Sommer Winter Gesamt
ERMC TST 1.501 1.759 3.260 1.530 1.700 3.230
Inct. Runfet * 124 53 84 19 34 -09
+Einfuhren | TsT. 230 170 400 240 175 415
for Ersaanedart % 15,0 6.3 11 43 29 38
TST 170 300 470 180 300 480
- Handlerexp.
w 0,0 0,0 0,0 59 0,0 21
st | 1.561 1.629 3.190 1.590 1.575 3.165
= ES-Mance-Total
% 12,3 58 89 19 -3,3 -0.8
-+ Lagerab- b 0 -150 -150
faufbau g
st | 1.561 1.629 3.190 1.590 1.725 3.315
= SELL-OUT
% 30 59 -17 19 59 39

GOODSYEAR &> DUNLOFr »JFULDA Sava =DEBICA®
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GOODYEAR DUNLOP

Aktuelle Markteinschatzung — Lkw-Reifen

WdK Sell-out Germany 2014/2015

wdk-Reifen-Sell-Out Deutschland
2015
Lkw-Reifen Janvar | Februar | Maz | Apal | Mai | suni | Jui | August [September| Oktober | November| Dezember
Anteil 2014 Monat (%) 50 49 s6| 67 73 79 9.1 94 98 127] 129 87
Index Monat 2015 957
Index kumulient 2015 95,7
2014
Liow-Reifen Janvar | Febuar [ Marz | Apil | Mai [ Juni [ Jui | August |September| Oktober |November| Dezember
Anteil 2013 Monat (%) 58 53 65 7.0 79 8.0 85 9.1 92| 121] 124 8.1
Index Monat 2014 1092] 1090 1143] 1105] 1122]  96s| 9es] 892] 1028 1004] 888 960
Index kumuliert 2014 1002] 1091  1110]  1108)  1112] 1081 1058 1030] 1030] 1026] 1006] 1002
2013
Lkw-Reifen Janvar | Februar | Maz | Apil | Mai | suni | ui | August [September| Oktober |November| Dezember
Anteil 2012 Monat (%) 58] 53 67 104 46| 79[ 85 89| 92 124 121 82
index Monat 2013 925 987] 83s| 948 937] 1001] 1060 1036] 1060 1000 1014] 1033
Index kumuliert 2013 925 955|910 921 925] sao] 91| 972] sss| 987 990] 993

GOODSYEAR &> DUNLOFr »JFULDA Sava =DEBICA®
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GOODYEAR DUNLOP

Aktuelle Markteinschatzung — Lkw-Reifen

WdK Mafokreis (20.11.2014)

Nachste Sitzung Lkw Mafokreis
24.02.2015
2014 (11114) | 2015 (11/14) 2014 (LE.) | 2015 (LE.)
Gesamt Gesamt Gesamt Gesamt
TST 1.410 1.440 1.389 1.420
ERMC
% 66 21 50 22
+ Einfuhren TST. 560 570 566 580
fir Ersatzbedarf % 77 18 838 25
TST. 140 140 140 140
-Handlerexporte

% 0,0 0,0 0,0 0,0

TST 1.830 1.870 1.815 1.860

= EB-Markt-Total Neureifen
% 435 22 6.6 25
TST 970 980 970 980
+ Runderneuerte Lkw-Reifen

* -02 1,0 -02 1,0

TST 2.800 2.850 2.785 2.840

= SELL-OUT

% 47 18 41 20

LKW Sell-out: +2,5%; Runderneuerte LKW: +1,0% > Total: +2,0%

GOODFYEAR &> DUNLOFr JFULDA Sava =DEBICA®
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GOODYEAR DUNLOP

WdK-Teilmarktstatistik ,,Absatz von runderneuerten Lkw-Reifen in Deutschland"

Absatz von runderneuerten Lkw-Reifen in Stiick in Deutschland

Januar bis Dezember
Absatz in Stack heif Kalt gesamt
2013 2014 9 2013 2014 9 2013 2014 +9%
Gesamt sssass| ar18sal C 43 ) 505748| 576208 33| 984232 948062 37
fur Femverkehr 68005| 74251 92| 115561| 104541 95| 183s67| 178703 26
i cr 198233| 206,046 39| 235658 238278 11|  433802] 444324 24
davon
for Baustelle 102961| 78993 233 \ 186140  180.154 32| 289101 259146 10,4
Winterspezialisten 10284] 12563 \339 / se380| 53236 88| 7613l 65700 153

GOODSYEAR &> DUNLOFr P/FULDA Sava =DEBICA®
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Michelin Reifenwerke AG & Co. KGaA

zu .

Aktuelle Markteinschéatzung

Herr von Aspern legte zum Agendapunkt ,Markteinschatzung“ das nachstehende Zahlentableau vor:

Ruckblick auf das Geschaftsjahr 2014 fiir:

a)

Pkw
Stiickzahlen

= Sommer

Sell-In
Sell-Out

= Winter

Sell-In
Sell-Out

Lkw
Stlickzahlen

= Lkw neu

Sell-In
Sell-Out

= Lkw Runderneuerung

Sell-In
Sell-Out

Prognose 2015

a)

b)

Pkw
Stlickzahlen

= Sommer

Sell-In
Sell-Out

= Winter

Sell-In
Sell-Out

Lkw
Stickzahlen

= Lkw neu

Sell-In
Sell-Out

+4,6%
+4,3%

+4,9%

-9,7%

+4,9%

10

-2,3%
10

+2,3%
+2,8%

-4,4%

+8,9%

+2,0%
+2,0%
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= Lkw Runderneuerung

Sell-In +1,0%
Sell-Out +1,0%

Die Herren von Aspern und Egelhof duerten ihre Sorge hinsichtlich der Nachhaltigkeit der Erzielung
betriebswirtschaftlich auskdmmlicher Ertrage auf Seiten der Reifenfachhandler. Nach Feststellungen
von Michelin seien sowohl die Produkt- als auch die Dienstleistungsmargen deutlich riicklaufig. Der
Wettbewerb unter den Distributionskanalen hatte stark zugenommen. Vor dem Hintergrund stagnie-
render Markte sei ein Verdrangungswettbewerb entstanden, der erheblichen betriebswirtschaftlichen
Druck insbesondere auf den Reifenfachhandel austibe und seinen Grund auch in der durch die Porta-
le ermoglichten Preistransparenz hatte. Herr von Aspern betonte jedoch, dass trotz des Branchen-
strukturwandels der Reifenfachhandel auch in Zukunft Gber alle Produktgruppen hinweg fir Michelin
.eine existenzielle Saule des Reifenersatzgeschaftes” bliebe. Dies kdme auch durch die sog. Michelin-
Qualitatspartnerschaft (Stichwort: Michelin zertifizierter Fachbetrieb) zum Ausdruck, deren Basis zwi-
schenzeitlich mehr als 1.000 Betriebe umfasse.

Fir den deutschen Ersatzmarkt konstatierte Herr Egelhof eine deutliche Zunahme von Pkw- und Lkw-
Importreifen aus China.

Bezogen auf den Lkw-Markt in Osterreich duRerte Herr von Aspern die Vermutung, dass die dort vom
Reifenfachhandel angebotenen Servicekonzepte fiur Speditionen verbesserungswirdig seien. Zu der
sich daran anschlieBenden Bitte der VRO-Vertreter, Michelin-seits verstarkt Ausbildungs- und Schu-
lungsangebote fur den Reifenfachhandel zu konzipieren und anzubieten, dufRerte Herr von Aspern
seine diesbezligliche Bereitschaft.

zu 2. Handelsspezifische Themen

Zur Distributionskanalentwicklung stellte das Michelin-Management fest, dass der Distributionsanteil
der Vertragswerkstatten insbesondere im Winterreifensegment in 2014 zu Lasten des Reifenfachhan-
dels zugenommen habe. Der B2C-Anteil sei in 2014 relativ stabil geblieben.

Zum Agendapunkt ,GroRhandel“ erfolgten nachstehende Aussagen:

. Der GroRRhandel in Europa verflige aktuell Uber einen Marktanteil von 50-70% an den Lieferun-
gen an den Einzelhandel.

. Der GroRhandel habe fur Michelin ,zentrale Bedeutung®, da er den Marktzugang auf Einzelhan-
delsebene ermdgliche.

o Michelin ginge allerdings derzeit davon aus, dass auf der Grof3handelsebene eine Konsolidie-
rung einsetze.

. Ziel sei es, seitens Michelins beim konzerneigenen Gro3handel Kundenbindungsprogramme fiir
den Facheinzelhandel zu etablieren.

. Hinsichtlich der Belieferung des Einzelhandels bliebe es beim bisher bei Michelin praktizierten
,Selektiven System*®. Dies hielRe, dass ab einer bestimmten Abnahmemenge eine Direktbeliefe-
rung des Einzelhandels durch Michelin erfolge. Bei Mengen darunter erfolge die Belieferung
durch den Grof3handel.

Michelin sah beziiglich der Online-Vermarktung von groRen Nutzfahrzeugreifen kein Wachstum bzw.
keinen Bedeutungszuwachs. Das Segment der kleinen Lkw- bzw. LIkw-Reifen fande aber bezuglich
der Online-Vermarktung eine immer starker werdende Beachtung bei kleineren Flotten, deren Selbst-
montageanteil von Michelin bei 40-50% gesehen wird. Der Reifenfachhandel misse durch Uberzeu-
gende Servicekonzepte dieses Kundenklientel fur sich gewinnen. Der Hersteller hatte diesbeziglich
nur geringe Einflussmdglichkeiten.

Zum Thema ,Umgehung des Reifenfachhandels durch die IndustrieauRendienste” auRerte sich Herr

von Aspern dahingehend, dass bei europaisch agierenden Grofiverbrauchern eine Direktbetreuung
stattfande. Teilweise wiirde dies aber auch bei kleineren Flotten auf Bitten des Reifenfachhandels so
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gehandhabt. Dies so jedoch nicht als ,Umgehung“ zu werten, sondern diene der Sell-Out-
Unterstitzung des Handels. Herr von Aspern rdumte allerdings ein, dass es auf der Ebene der Flotten
eine Tendenz gabe, den Direktkontakt zum Hersteller zu suchen.

zu 3. Verschiedenes

Roland Berger Studie ,Geschaftsmodell Zukunft®

Herr von Aspern signalisierte eine grundsatzliche Unterstitzungsbereitschaft.
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Pirelli Deutschland GmbH

zu 1. Aktuelle Markteinschéatzung
zu 2. Handelsspezifische Themen

Zu Beginn des Gesprachs stellte Herr Penkert, befragt nach seiner generellen Einschatzung zur Lage
im deutschen Reifenersatzgeschaft, fest, dass es insbesondere in 2014 eine deutliche Zunahme an
Wettbewerbsintensitdt gegeben habe, die sich auch in den kommenden Jahren fortsetzen werde. Es
stiinde ,viel auf dem Spiel“ und es sei zu hoffen und zu wiinschen, dass sich alle Marktakteure der
angespannten Situation bewusst wiirden.

Sodann ging Herr Penkert auf die Marktdaten der einzelnen Reifensegmente ein und prasentierte
nachfolgende Charts:

o Sell-In-Entwicklung 2010 - 2015 (Van, SUV, Car)

. Sell-In-Entwicklung 2010 - 2015 (Winter, Sommer)

. Sell-In-Entwicklung 2010 - 2015 (Winter, Sommer) inkl. Import und Export

o Sell-Out-Entwicklung 2010 - 2015 (Car, SUV, Van)

o Sell-Out-Entwicklung 2010 - 2015 (Winter, Sommer)

. Kontinuierliche Verbesserung des Reifen-Mix (2010 - 2015)/Zollgréfken Car, SUV, Van
o Mix-Entwicklung 2010 - 2015 Car

. Mix-Entwicklung 2010 - 2015 Car Runflat

(Die Charts liegen dem Protokoll als Anlage bei.)
Ferner nahm Herr Penkert zum

a) Preistrend Sommer 2014 (Car, SUV, Van)
b) Preistrend Winter 2014 (Car, SUV, Van)

Stellung (siehe Charts im Anhang des Protokolls).

Hinsichtlich der Preisentwicklung 2015 aulierte Herr Penkert, dass Pirelli mit einer Reduktion der Prei-
se zwischen 3-5% rechne.

Nach Erkenntnissen der Pirelli sei der Pkw-Reifen-Sell-Out-Markt in seiner Gesamtheit in 2014 zwi-
schen 3-5% gewachsen. Von diesem Wachstum hatten insbesondere die Autohauser = Vertragswerk-
statten in Form eines deutlich zweistelligen Wachstums profifiert (insbesondere im Komplettradge-
schaft). Der Distributionsanteil des Reifenfachhandels hatte sich in 2014 deutlich reduziert. Pirelli-seits
gehe man beim Reifenfachhandel nur noch von einem Distributionsanteil von 35-38% aus (2014:
42%).

Trotz dieser fur den Reifenfachhandel negativen Entwicklung investiere Pirelli weiterhin in den Fach-
handel und zwar insbesondere in der Form, dass

. mittelfristig weitere Driver-Outlets geplant seien;

. unternehmergefiihrten Reifenfachhandlern Driver als leistungsfahiges Franchisekonzept zur
Verfligung stiinde;

. das Key Point-Konzept weiter ausgebaut wirde und sich wachsender Beliebtheit im Handel
erfreue.
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Zur Marktentwicklung , Truck® nahm Herr Zoni in Form eines Chartvortrags Stellung. Die Charts

. Fahrzeugproduktion und Fahrzeugbestand/Neuzulassungen
. Sell-In-Entwicklung (%) 2014 im Vergleich zu 2013/Sell-Out-Entwicklung (%) 2014 im Vergleich
zu 2013

sind dem Protokoll als Anlage beigefigt.

Zur Preisentwicklung 2014/2015 im Lkw-Reifensegment bemerkte Herr Zoni, dass Pirelli einen Preis-
druck auf die Marken im hochqualitativen Bereich erwarte. Hervorgerufen sei dies durch die Verflg-
barkeit und Preisstellung der klassischen Zweitmarken, welche mit grollem Druck diverser Hersteller
in den Markt gedrtickt wirden, um Marktanteile abzusichern.

Markt Deutschland Segment, Menge, Qualitat, Preis

2011 2014 2016-2017
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Zur Prognose fur Nutzfahrzeugreifen in 2015 aulerte sich Herr Zoni wie folgt:

Pirelli sahe in 2015 ein moderates Wachstum von 2,5-3% bei den Top-Marken, welche innerhalb des
Europools vorhanden seien. Bei Importen, hauptsachlich von Marken aus China, sei ein Wachstum
von ca. 7% zu erwarten. Dieses wiurde in erster Linie durch die Einfiihrung einer neuen Marke entste-
hen, die Uber einen GrofRhandler von Deutschland aus fir Zentraleuropa vermarktet wirde. In 2015
erwarte Pirelli im Sell-In sowie im Sell-Out eine ahnliche Saisonalitat wie im Jahr 2013, d.h. ca. 45%
des Gesamtvolumens wirde in den ersten sieben Monaten und 55% in den letzten finf Monaten des
Jahres 2015 abgesetzt.
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Zum Punkt ,verstarkte Aktivitaten von Online-Plattformen bei Endverbrauchern im Lkw-Reifenbereich®
erklarte Herr Zoni:

Pirelli versuche zum einen durch einheitliche Preislisten und einheitliche Konditionsgestaltung inner-
halb Europas vorzubeugen. Zum anderen versuche man, die unterschiedlichen Kanale klar zu unter-
scheiden und sich auf den Bereich ,Retail“ bzw. die Flottenarbeit gemeinsam mit dem klassischen
Reifenfachhandel zu konzentrieren bzw. zu forcieren. Diesbezlglich sei es notwendig, Konzepte ge-
meinsam mit dem Serviceprovider umzusetzen, damit am Ende nicht nur der Preis sondern auch die
Qualitat beim Endverbraucher tiberzeuge.

Laut Herrn Zoni versuche Pirelli gemeinsam mit dem Reifenfachhandel Servicekonzepte umzusetzen.
Klassische Beispiele seien RDKS, 1. Leben (Neureifen), 2. Leben (Nachschneiden), 3. Leben (Rund-
erneuerung). Um der Umgehung des Reifenfachhandels vorzubeugen sei es absolut notwendig, dass
Commitments, welche zwischen Industrie und Reifenfachhandel getroffen werden bzw. wurden, auch
eingehalten werden. Speziell der Handel misste sich bewusst machen, dass man nicht jeden Tag die
Seiten wechseln kénne, sondern konstant den beschrittenen und vereinbarten Weg fortsetzen sollte.

Herr Penkert brachte seine Uberzeugung zum Ausdruck, dass sich angesichts der technologischen
Entwicklung im Automobilbau, in deren Folge auch die Rad-/Reifensysteme zunehmend komplexer
wurden, sich der Reifenfachhandel deutlich mehr als bisher qualifizieren misse. Als besondere Profi-
lierungschance fir den Reifenfachhandel béte sich das Thema ,Markierte Reifen im Ersatzmarktge-
schaft” (Stichwort: spezielle Reifenkennzeichnungen, z.B. Reifen mit *) an, das ganz besondere un-
ternehmerische Anforderungen an den Reifenfachhandel, insbesondere bezlglich seiner Warenwirt-
schaft und Lagerhaltung stelle. Daruber hinaus bedirfe es einer marketingspezifischen Herausarbei-
tung des Themas gegenuber dem Verbraucher, um damit dem verstarkten Wettbewerb durch das
Autohaus zu begegnen. Dies kénne z.B. durch die Darstellung der Performance-Eigenschaften her-
stellerspezifisch gekennzeichneter Reifen im Vergleich zu handelstblichen Ersatzmarktreifen gesche-
hen.

Daruber hinaus liege eine Chance fur den Reifenfachhandel in einer Weiterentwicklung seines Ge-
schaftsmodells zum Serviceprovider.
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Ausgewahlte GrolRhandler erflllten im Auftrag der Pirelli primar eine Logistikaufgabe. Pirelli achte auf
eine ,gelebte Industriepartnerschaft® mit dem Grof3- -und Einzelhandel in Kombination. Pirelli achte, so
Herr Penkert, auf die Durchsetzung seiner europaischen Konditions-/Preisstruktur. Ein ,Tracking“ er-
maogliche die ,Verfolgung® von Warenstrémen.

Nachdricklich appellierte Herr Penkert an den Reifenfachhandel, in die Bereiche Trai-
ning/Qualifikation und betriebswirtschaftliche Unternehmensfiihrung (Kalkulation, Kostenmanagement)
zu investieren. Insbesondere im Marketingbereich bote eine ,horizontale Kooperation® alle Chancen.
Insbesondere der Bereich der ,Neukundengewinnung“ musste seitens des Reifenfachhandels intensi-
viert werden. Kritisch séhe Pirelli die vielerorts feststellbare ,Unverbindlichkeit* des Reifenfachhandels
in der Zusammenarbeit mit dem Hersteller. Beide Seiten, Hersteller wie auch Handel, missten eine
,mittelfristige Planungssicherheit* durch eine verbindliche und dauerhafte Zusammenarbeit schaffen.

zu 3. Verschiedenes
Studie ,Geschaftsmodell Zukunft*
Die Herren Penkert und Zoni begri3ten die Plane des BRV, durch Roland Berger eine entsprechende

Studie, die dem Reifenfachhandel Perspektiven aufzeige, erstellen zu lassen. Eine generelle Unter-
stitzung wurde in Aussicht gestellt.
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Sell-in-Entwicklung 2010 - 2015 (in Tsd. Stuck)
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Sell-in-Entwicklung 2010 - 2015 (in Tsd. Stuck)
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Quelle: ERMC — beinhaltet nurin Europa produzierende Hersteller 2014

Seite | 33



Protokoll der BRV-Industriegesprache 2015

Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Sell-in-Entwicklung 2010 - 2015 (in Tsd. Stick) inkl. Import und Export
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Sell-out-Entwicklung 2010 - 2015 (in Tsd. Stlick)
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Sell-out-Entwicklung 2010 - 2015 (in Tsd. Stlick)
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Der Reifen-Mix
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Reifenmarkt Deutschland — CAR

CAR — Mix Entwicklung (2010 - 2015)
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Reifenmarkt Deutschland — CAR

CAR Runflat — Mix Entwicklung (2010 - 2015)

100%

S0%

80%

70%

60%

50%

30%

20%

10%

32%

2010

26%

2011

28%

2012

22%

2013

HZz19" W18" W17" w<16"

Pirelliproperty —Strictly Confidentizl

== 20%

18%

2014 2015*

Quelie: ERMC - *Schéatzung Pirelli Deutschland GmbH

Seite | 39



Protokoll der BRV-Industriegesprache 2015

Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Preistrend Sommer 2014
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Reifenmarkt Deutschland — CAR/SUV/VAN

Preistrend Winter 2014
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Fahrzeugmarkt Deutschland — Truck

Fahrzeugproduktion und Fahrzeugbestand/Neuzulassungen (in Tsd. Stick)
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Reifenmarkt Deutschland — Truck

Sell-in-Entwicklung (%) 2014 im Vergleich zu 2013
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Iv.

Bewertung der Industriegesprache

Vom ganz Uberwiegenden Teil der Reifenhersteller wurde der Eindruck bestatigt, dass sich die
Branche in einem schwierigen Strukturwandel befinde.

Insbesondere der Distributionskanal ,Reifenfachhandel” befande sich unter Druck und in einem
Veranderungsprozess begriffen, von dem man noch nicht sagen kénnte, wann und mit welchen
Auswirkungen er beendet sei.

Ferner wurde industrieseits eingerdaumt, dass die durch Stlick- und Umsatzverluste verursachte
Margenproblematik insbesondere bei Pkw-Reifenfachhandlern teilweise besorgniserregend sei.

Die Hersteller erkennen die Problematik, zu der unter anderem Themen gehoéren wie

- Wachstum der Distributionskanéle Autohaus und B2C,

- uneingeschrankte Preistransparenz durch die Internet-Portale,

- unzureichende Anpassung der Produktionskapazitaten an die Nachfragerealitat.

Sie sind aber bezlglich deren Beseitigung eher zuriickhaltend.

Fir die BRV-/VRO-Delegation war klar erkennbar, dass die Hersteller eher darauf setzen, dass
der Reifenfachhandel durch ,Selbsthilfe“ und ,Eigeninitiative“ seine Situation verbessert anstatt
dem Irrglauben zu erliegen, die Industrie wiirde es schon richten.

Die Hersteller sind nach unserem Eindruck - wenn Uberhaupt - nur sehr begrenzt bereit, ord-
nungspolitische Marktoptimierungen (z.B. Schaffen einer neuen Distributionsordnung) vorzu-
nehmen und durchzusetzen.

Das Verstandnis der Industrie fur die Ertragsproblematik des Reifenfachhandels kommt auch
darin zum Ausdruck, dass handelsseitige Uberlegungen, zusétzliche Ertragsfelder - fernab von
Reifen - zu erschlieen, nicht kritisch gesehen werden; trotz der Gefahr, dass sich der Reifen-
fachhandel dadurch von seiner Kernkompetenz entfernt.

Die wahrnehmbare Distanz zum Reifenfachhandel hat nach unserer Beobachtung ihren Haupt-
grund in der von Industrievertretern bemangelten Unverbindlichkeit des Handels, die eine plan-
bare Zusammenarbeit unterlauft.

Dieser Unverbindlichkeit werden die Hersteller nach unserer festen Uberzeugung durch den
weiteren und verstarkten Ausbau der kontrollierten Distribution begegnen (z.B. durch Ausbau
der eigenen Handelsketten und/oder der eigenen Handelssysteme).

Die BRV-Industriegesprache des Jahres 2015 lassen zusammengefasst unter anderem folgen-
de Rickschlusse zu:

- Es entwickelt sich eine gewisse Distanz in dem Verhaltnis Hersteller/Handel, die insbe-
sondere darin begrindet ist, dass die Industrie auf der Distributionsebene tber geniigend
qualifizierte Vermarkter als Alternative zum klassischen Reifenfachhandel verfiigt.

Hinzu kommt, dass die Vermarktungsqualitat des Reifenfachhandels im Vergleich zu an-
deren Distributeuren haufig kritisch gesehen wird. Fir den Reifenfachhandel muss dar-
aus folgen, dass er sich

= auf seine eigenen Starken besinnt,

= hart daran arbeitet, in allen unternehmerischen Bereichen seine Performance zu
verbessern

und daraus folgernd seine Position als unverzichtbarer Industriepartner zurtickerobert.
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Sollte all das allerdings nicht zu einem Umdenken Richtung ,Starkung des Reifenfachhandels® bei den
Premiumreifenherstellern fihren, bedarf die Markenpolitik im Handel einer generellen Revision. Und
zwar in der Form, dass die Hersteller, die bisher eher ein Schattendasein gefiihrt haben, bei Nachweis
einer guten Produktqualitat in den primaren Fokus der Vermarktungsstrategien des spezialisierten
Reifenfachhandels gerlickt werden.

Es sollte jedoch, bevor es zu dieser Entwicklung kommt, alles versucht werden, wieder ein gemein-
sames Verstandnis fiir eine optimale Marktbearbeitung im Sinne des Verbrauchers sowohl auf Han-
dels- als auch auf Herstellerseite zu etablieren. Ohne Zweifel besteht auf der Handelsseite Nachhol-
bedarf, um unseren Uber Jahre existenten Kompetenzvorsprung beim Verbraucher wieder zu erlan-
gen. Daran muss die Reifenfachhandelsbranche intensiv und im Sinne des partnerschaftlichen
Miteinanders mit der Unterstutzung der Hersteller arbeiten.
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