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Delticom AG, Hannover

Lagebericht fiir das Geschiftsjahr 2007

1 Geschift und Rahmenbedingungen

1.1 Unternehmensstruktur und Geschéftstatigkeit

1.1.1 Geschiftsfelder

Delticom wurde 1999 in Hannover gegriindet. Das Unternehmen ist der flihrende Internet-
Reifenhédndier Europas.

Die Geschaftstatigkeit der Gesellschaft ist in die beiden Geschéftsbereiche eCommerce und
Grofihandel unterteilt.

Der gréRte Teil des Konzernumsatzes entfalit auf den Geschéftsbereich eCommerce. Delticom
verfugt Uber etablierte, im Markt eingefuhrte Internet-Domains mit hohem Bekanntheitsgrad in
der relevanten Zielgruppe. Das Unternehmen bietet seinen Privat- und Geschéaftskunden eine
breite Produktpalette: Pkw-Reifen, Motorradreifen, LKW-Reifen, Busreifen, passende Felgen,
Komplettrader (auf Felgen vormontierte Reifen) sowie ausgesuchte Pkw-Ersatzteilen und -
Zubehor wie Schneeketten, Katalysatoren und Motordl. Im Geschéftsbereich eCommerce wird
der groRte Teil des Umsatzes mit dem Verkauf von Pkw-Ersatzreifen erzielt. Das Angebot um-
fasst mehr als 100 Reifenmarken und 25.000 Reifentypen. Fur die Montage am Fahrzeug kén-
nen die Kunden aus weltweit Uber 21.000 Servicepartnern auswahien, davon rund 5.000 in
Deutschland (Stand: 14. Méarz 2008).
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Delticom erlést einen grofRen Teil der Umséatze mit dem Verkauf eigener Lagerware. Durch den
zeitlich versetzten Einkauf und die Lagerung von Reifen ist Delticom jederzeit lieferféhig und
kann im Vertrieb gute Margen erzielen. Im sogenannten "Streckengeschéft” verkauft das Unter-
nehmen auch Produkte aus den Lagern von Herstellern und GroRhéndlern: Die Reifen werden

entweder direkt vom Lieferanten zum Kunden geliefert oder mit Paketdiensten im Auftrag von
Delticom dorthin verschickt.

Im Geschéftsbereich GroBhandel verkauft Delticom Reifen an Grof3handler im In- und Ausland.
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1.1.2 Absatzmairkte

Delticoms umsatzstérkster Online-Shop ist www.reifendirekt.de - im deutschen Online-
Reifenhandel eine bekannte Marke. Das Unternehmen verkauft seine Produkte dariiber hinaus
in nahezu allen Landern Europas. Die Geschéftstatigkeit in Europa beschrankt sich nicht nur auf
Mitgliedsstaaten der EU, sondern schiief3t auch Lander wie die Schweiz oder Norwegen ein.
AuRerhalb Europas ist Delticom insbesondere in Nordamerika - mit Schwerpunkt USA - aktiv.
Weltweit ist die Gruppe in 31 Landern mit 88 Online-Shops am Markt. Delticom konnte in den
vergangenen Jahren Umsatz und Ertrag im In- und Ausland mit guten Wachstumsraten steigern.

1.1.3 Wesentliche wirtschaftliche Einflussfaktoren

Zwei wesentliche Faktoren bestimmen den Internet-Reifenhandel: die Entwicklung des Reifen-
marktes und das Kaufverhalten von Internetnutzern.

Entwicklung des europaischen und deutschen Reifenersatzgeschéfts

Der Weltreifenmarkt kann unterteilt werden in Erstausstattungsreifen (an Neufahrzeugen vor-
montiert) und Ersatzreifen. Weltweit wird der gesamte Markt fur alle Fahrzeugtypen auf jahrlich
rund 1 Milliarde Reifen beziffert. Davon entfallen etwa drei Viertel auf den fur Delticom relevan-
ten Ersatzmarkt. Laut Bundesverband Reifenhandel und Vulkaniseur-Handwerk (BRV) verkauf-
ten deutsche Handler im vergangenen Jahr 41,5 Mio. Pkw-Reifen an Verbraucher (Vorjahr: 47,4
Mio.), davon 20,4 Mio. Winterreifen (Vorjahr: 24,7 Mio.).

Das Geschaft mit Pkw-Ersatzreifen wird in vielen Landern wesentlich von den Jahreszeiten und
den damit einhergehenden unterschiedlichen Witterungs- und Straenverhaitnissen beeinflusst.
So ist beispielsweise das Geschaft im nérdlichen Teil Europas und im deutschsprachigen Raum
von zwei Spitzenzeiten gepragt: Dem Erwerb von Sommerreifen im Frihjahr und von Winterrei-
fen im Herbst. Der Absatz im ersten Quartal ist meist schwacher, da die meisten Winterreifen mit
dem ersten Schnee und damit bereits vor dem Jahreswechsel gekauft und montiert werden. Das
zweite Quartal ist hingegen umsatzstark, da in den Monaten April und Mai das Wetter zum Teil
schon sehr warm ist und die Pkw-Fahrer ihre neuen Sommerreifen einkaufen. Das dritte Quartal
ist ein Ubergangsquartal zwischen Sommer- und Winterreifengeschéft; der Absatz ist wieder
etwas schwicher. Das letzte Quartal ist in den meisten L&ndern Europas das umsatzstérkste,

da bei schwierigen Stralenverhaltnissen vielen Autofahrern die Notwendigkeit neuer Reifen
bewusst wird.

Uberlagert wird die Saisonkurve durch regulatorische Anderungen wie die Novellierung der
StraRenverkehrsordnung in Deutschland in 2006 ("adéquate Bereifung").
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Das Internet als neuer Vertriebskanal fur Reifen

INTERNET-NUTZER I8 E

Guelle: Desk research GRF dustia, Austria, Okaoksr 2007

Die Anzahl erwachsener Internetnutzer ist in den vergangenen Jahren stark gestiegen. Da viele
Internetnutzer eine Suchmaschine fur ihre Produktrecherchen verwenden, haben Anbieter wie
Google in den letzten Jahren wesentlich zum Erfolg des eCommerce beigetragen: Online-
Handler wie Delticom kénnen mit Suchmaschinenmarketing effizient Kunden auf ihre Produkte
aufmerksam machen. Zuséatzlich kénnen Kunden von reichweitenstarken Websites mit Werbe-
formen wie Affiliate-Marketing zielgerichtet zu passenden Warenangeboten gelenkt werden.
ECommerce ist ein wichtiger Vertriebskanal: In Deutschland wurden im Jahr 2007 Uber 18 Mrd.
€ im Online-Handel mit Endverbrauchern umgesetzt. Motor des relativen Wachstums des Ver-
triebskanals "Internet" gegeniiber anderen Absatzwegen sind letztlich die erzielbaren Effizienz-
gewinne. Hiervon profitieren sowohl die Kunden (niedrigere Preise) als auch die Online-Handler
(héhere Margen).

Allerdings ist im Vergleich zu anderen Warengruppen der Anteil Uber das Internet verkaufter
Reifen am gesamten Reifenabsatz noch relativ gering. So betrug im vergangenen Jahr gemaf
einer Studie des Bonner Markt- und Meinungsforschungsunternehmens EuPD Research der
Anteil der in der Branche "Kfz und Zubehor" tatigen Online-Handler in Deutschiand lediglich 2,8
%. Der Online-Anteil des Reifenhandels steigt allerdings: Der BRV schétzt den Online-
Marktanteil im Endkundengeschéft flir 2007 bereits auf etwa 4 %, nach 3 % im Vorjahr. Delticom
ist daher gut positioniert, um an dieser nachhaltigen Verénderung der Liefer- und Wertschdp-
fungskette zu partizipieren.

1.1.4 Wettbewerbsposition

Vorteile gegentiber Online-Wettbewerbern

Durch die grundsétzlich zunachst niedrigen Markteintrittsbarrieren steht Delticom mit vielen
meist kleineren, regional spezialisierten Online-Handlern im Wettbewerb. Im Gegensatz zu die-
sen Wettbewerbern ist Delticom der Pionier im européischen Online-Reifenhandel - und als sol-
cher der bei weitem grofite Marktteilnehmer.

Als "First-Mover" hat Delticom in den zuriickliegenden Jahren stabile Geschéftsbeziehungen zu
Herstellern und GroRhéndlern in Europa aufbauen kénnen. Prozesse wie Callcenter, Lager und
Logistik sind in groRen Teilen ausgelagert. Dank des Netzwerks von Partnern ist Delticom in der
Lage, den Kunden ein breites Angebot zu attraktiven Preisen anzubieten. Aufgrund der Groe
und Finanzstarke kann Delticom auch auRerhalb der Saison einkaufen und ist in der Saison lie-
ferfahig.

Die Marke “ReifenDirekt" ist in den deutschsprachigen Lé&ndern gut eingefihrt
(www.reifendirekt.de, www.reifendirekt.ch, www.reifendirekt.at). Die groRe Zahl zufriedener
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Kunden unterstitzt die Neukundengewinnung und senkt die Marketingkosten - ein Trend, der
auch in anderen Landern Europas zunehmend an Stérke gewinnt.

Vorteile gegentiber dem stationéren Wettbewerb

Die Geschaftsprozesse von Delticom bilden eine schianke, skalierbare Wertschopfungskette.
Aufgrund der niedrigen Kostenbasis kann das Unternehmen seine Produkte glnstig anbieten.
Im Herbst 2007 zeigte eine reprasentative Studie des E-Commerce Center Handel am Institut
fur Handelsforschung (IfH) an der Universitat zu Koln, dass im deutschen Online-Shop
www.reifendirekt.de Qualitats-Markenreifen im Schnitt rund 24 % billiger waren als im ubrigen,
stationéren Reifenfachhandel.

Delticom ist ein Unternehmen, das nicht nur international einkauft, sondern seine Produkte auch
in nahezu alle Lénder Europas verkauft. Das Unternehmen kann daher auf regionale Unter-
schiede in Angebot und Nachfrage schnell reagieren. Da Delticom mit einem Mix aus Lagerge-

schaft und Streckengeschaft arbeitet, kénnen Schwankungen in der Nachfrage gut ausgeglichen
werden.

Delticom unterhalt keine Vertriebsniederlassungen. Durch die Konzentration auf den Online-
Handel ist Delticom nicht auf personalintensiven Vor-Ort-Service angewiesen. Allerdings setzen
viele Kunden auch in Delticom-Shops einen Kundendienst voraus. Diese Leistung kann Delti-
com ebenfalls kostengtinstig erbringen: Hotlines in der jeweiligen Landessprache und das welt-
weite Servicepartner-Netz gewahrieisten eine hohe Servicequalitit. Darliber hinaus konnen
Kunden in den Online-Shops ein umfangreiches Archiv von aktuellen, unabhéngigen Reifentests
und anderen Produktinformationen einsehen.

1.1.5 Rechtliche Unternehmensstruktur und Organisation

Die Delticom AG hat vier 100 %-ige Tochtergesellschaften.
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Delticom hat Teile der Geschéaftsabwicklung auf Operations-Center (u.a. in Ruménien und Po-
len) ausgelagert.

Die Delticom AG wird von vier Vorstédnden geleitet:

Rainer Binder (Einkauf/Pricing, GroBhandel)

Philip von Grolman (Logistik, Nordamerika)

Andreas Priifer (Marketing, IT/Softwareentwicklung, Operations-Center)
Frank Schuhardt (Finanzen, Controlling)

Der Vorstand wird durch den Aufsichtsrat beraten und kontrolliert. Dem Gremium gehoren zum
Jahresende an:






