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MICHAEL SAITOW ERKLART SEINE ,THE TIRE COLOGNE"-ABSAGE

,Marketingtool Messe ist veraltet”

Michael Saitow ist ein Mann klarer Worte - im Interview mit AutoRideriteifen-Gummibereifung be-
1eichnet er Messeaktivititen als veraltete MarketingmaBnahmen. Einer neuen Marketingstrategie
folgend sagt die Saitow AG ihre Teilnahme an der ,The Tire Cologne” ab.

Die Saitow AG wird im kommenden fahr
nicht an der ,The Tire Cologne™ teilneh-
men. Was sind die Grinde hierfir?
Grundsdtzlich macht die fortschreitende
Digitalisierung auch vor dem Marketing-
tool ,Messe” nicht halt. Messeauftritte
sind nach meiner Meinung eine auslau-
fende und veraltete Marketingmalinah-
me, die sich nicht mehr lohnt. Die hohen
Messekosten im sechsstelligen Bereich
stehen in der jetzigen Zeit in keinem Ver-
haltnis zu dem Nutzen, den uns eine Fach-
messe bringt. Heutzutage ist digital viel
effektiver, wir kbnnen unseren Kunden
online genau die Informationen zur Verfd-
gung stellen, die sie wirklich brauchen. Da
wir unseren Messestand auf der The Tire
Cologne”™ bereits seit Jahren fest gebucht
hatten, wollten wir diese Messe trotz un-
serer gednderten Marketingstrateqgie als
Aussteller noch wahmehmen. Die Absa-
ge erfolgte erst, nachdem uns der Mes-
severanstalter im April mitteilte, dass wir
die gebuchte Standflache doch nicht be-
kommen und die alternativ angebotene
Standfldche fir uns deutlich unattraktiver
gewesen ware.

In den letrten jahren war thr Unternehmen
einer der prasentesten Akteure der Bran-
che auf Messen. Werden diese Prdsenzen
generell zurickgefahren? Wenn ja, woher
kommt dieser Sinneswondel?

Ja, wir werden die Prasenzen generell zu-
rickfahren. Der Sinneswandel kommt, weil
&5 sich in der heutigen Zeit nicht mehr lohnt,
fur einen Messeauftritt eine sechsstellige
Summe auszugeben. Wir haben in den letz-
ten Jahren Prisenz auf allen wichtigen Fach-
messen gezeigt, um greifbar fir unsere Kun-
den zu sein. Wir haben unseren Kunden die
* maglichkeit gegeben, in entspannter Atmo-
sphare die Neulgkeiten bel Tyrezq kennen-
rulemnen, offene Fragen zu kidren, die Men-
schen hinter der Plattform kennenzulernen,
Und natirlich wollten wir auch die Messen
nutzen, um neue Kunden zu gewinnen, Aber
besonders bel der letzten Reifenmesse in Es-
san haben wir festgestellt, dass gerade die
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Michae! Saitow sieht keinen Sinn mehr in Messeauftritten,

Reifenhandler und Werkstattbetreiber - also
unsere Zielgruppe - immer weniger auf die
Messen kommen und stattdessen ein ver-
mehrt internationales Publikum vertreten ist,
das seine Produkte und Dienstleistungen an-
bieten méchte.

Das zeigt uns, dass durch die Digitalisie-
rung auch ein Umdenken in Bezug auf Mes-
sebesuche erfolgt. kch bekomme heute als
Reifenhandler oder Werkstattbetreiber alle
Informationen, die mich interessieren, online
wur Verfigung gestelit. Warum soll ich da noch
einen Arbeitstag opfern fir eine Messe?!

Uber welche Kandle wird die Soitow AG
kilnftig ifwre Wege zum Kunden finden?

Wir passen unsere Marketingaktivitaten an
die Veranderungen des Marktes an, Dafir
wurde das Online-Marketing komplett neu
aufgebaut und personell verstérkt. Ein gro-
fes Team an Marketingspezialisten sorgt
von unserer Firmenzentrale in Kaiserslau-
tern und dem neu gegrindeten Biro in
Berlin dafir, dass wir unsere Kunden jetzt
erfolgreich digital erreichen.

Traditionelle Marketingaktivitten wie
zum Beispiel Massenmails, Rundfunkwer-
bung, Bannerwerbung wund Messeauftrit-
te verlieren immer mehr an Bedeutung.
Haben Kunden heute Interesse an etwas,
informieren sie sich im Internet. Meistens
wissen sie schon ziemlich genau, was sie
wollen, was jedach fehlt, ist das passende
Produkt dafdr. Die Kunst besteht deshalb
darin, dass man online vorm Kunden ge-
funden wird, sich seine Aufmerksamkeit
verdient und sich daraus ein Kontakt/Neu-
kunde entwickelt, Dies gelingt aber nur
mit dem Bereitstellen von hochwertigem,
informativemn Content, den wir auf allen
Kanalen wie Blogs, Social Media usw. fiir
Kunden bereitstellen.

Gleichzeitig haben wir unsere Kunden-
kommunikation weiter optimiert und noch
mehr an das Verhalten unserer Bestands-
kunden angepasst. Bedeutet: Unsere Be-
standskunden bekommen nur noch an ihre
Bedirfrisse angepasste individuelle Infos,
die sie wirklich interessieren und auch ei-
nen Mehrwert fir sie bieten, (ki)



