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Die Verkaufsformel fur den digitalen Mobelhandel
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Die Verkaufsformel fiir den digitalen Mobelhandel

Der Mobelhandel im Wandel

Das Internet und die Digitalisierung verandert grundlegend, wie Mobelkunden in Zukunft
Mobel aussuchen und kaufen. Der Mobelkunde ist kritischer, verwéhnter und anspruchs-
voller geworden, trotzdem glauben viele M6belhandler, sie kbnnen so weiter machen wie
bisher.

Laut einer Statistik der KPMG/IFH Kéin mit Uber 1.000 Mébelkunden sind mehr als 80 %
Ihrer stationdren Besucher vorher auf Threr Website. Jeder dritte empfindet die Suche
nach Mdébeln stationar sowie online als frustrierend. 40 % empfinden die Lieferzeiten im
Zeitalter von Amazon & Co. als nicht akzeptabel.

"Wer in Zukunft Kunden gewinnen und binden méchte, muss sich gezielt auf die Anfor-
derungen im digitalen Zeitalter ausrichten, hin zur konsequenten Kundenorientierung",
so Dr. Kau Hudetz, Geschaftsfiihrer des IFH Koln.
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Eigenschaften und Kaufmotive

Eigenschaften und Motive, die auch in der digitalen Welt
das Kaufverhalten der Jager und Sammler bestimmen:

1. Individualisierung
2. Herdentrieb
3. Zeit sparen / Bequemlichkeit

© Kadmy / fatolia.com




Lernen Sie die Sprache der digitalen Mobelwelt

1. Die Sprache des
neuen Kunden

Erkennen Sie den Kunden in

seiner Personlichkeit und

sprechen Sie mit Hilfe des

Bio-Talks seine Sprache:

- stationar in der
Beratung

- in E-Mails u. Anschreiben

- am Telefon

- im Online-Chat,

um den Herdentrieb auszu-

I6sen

2. Die Sprache der Pro-
dukte
Erkennen Sie die Signale
von Form, Farben, Namen,
Materialien, Marken, Preis,
u.s.w. und kombinieren Sie
die Waren nach einfachen
Regeln zu signalkréaftigen
Wohnbildern in der Aus-
stellung sowie online auf
der Website/Shop, um
einen sofortigen Kauf-
impuls auszultsen

Ihre digitale Verkaufsformel

3. Die Sprache Ihrer
Werbung
Kennen Sie die Signalwir-
kung Ihres Unternehmens
und Ihre BioGen-Zielgruppe?
Optimieren Sie nicht nur Ihr
Visual Merchandising und
Ihre Inhouse-Beschriftung,
sondern sparen Sie Werbe-
kosten ein, da Sie jetzt Ihre
BioGen-Zielgruppe kennen
und sie auf den richtigen
Social-Media-Kanalen an-
sprechen und ihre Sprache
sprechen!

Erkennen Sie die Chance der digitalen Mdbelwelt und kombinieren Sie Ihr Kerngeschaft
mit dem digitalen Handel. Gestalten Sie die Customer Journey stationar und online neu
mit Threr individuellen digitalen Verkaufsformel als langfristigen Marktvorteil gegenuber
dem Wettbewerb, wie es bereits folgende zufriedene Kunden getan haben:
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Fachkraft fiir Kundenmanagement im digitalen Handel

Die Weiterbildung "Fachkraft fir Kundenmanagement im digitalen Handel" ist eine
GZQ-zertifizierte Weiterbildung im Rahmen der Digitalisierung von Land/Bund/EU.

Und das Beste daran:
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durch stastliche
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Jetzt Unterlagen anfordern!

Kontaktdaten auf der Riickseite!
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Publikationen

"Der generische Code des Wohnens"

Markus Neumann beschreibt in seinem Buch, wieso
Kunden unterschiedliche Geschmacker haben und wie
man diese erkennt...

Winterwork-Verlag, 88 Seiten (Taschenbuch), 24,90 €
ISBN-10: 3942693933

"MENSCHEN KENNEN LERNEN"

Warum handeln Menschen, wie sie handeln? Die Bio-
struktur-Analyse kennt die Antwort! Markus und Harald
Neumann mit einer Einflihrung in das Thema.
Winterwork-Verlag, 134 Seiten (Hardcover), 38,90 €
ISBN: 978-3-960140-52-8

Sie finden uns auch hier:

brainGuide i weiterbildungsProfis ~ ManagerSeminare

DAS EXPERTENPORTAL DAS WETERBLDUNGSMAGAZIN
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