TOP THEMA UMFRAGE

EXKLUSIVE UMFRAGE ZU DIGITALEN SERVICES

AUFGESCHLOSSEN
FUR NEUES

Wie verandert die Digitalisierung das Kundenverhalten beim Mébelkauf?
Welche Rolle spielen bewdhrte und neue Angebote? Bonial hat fiir uns nachgefragt.

Neues Shopping-Erlebnis: Mehr als die Halfte der
Kund:innen wiirde eine VR-Brille ausprobieren.
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xklusiv fiar ,,mobel kultur™ hat WIE IST DAS, WENN DU MOBEL KAUFEN

Bonial untersucht, wie sich das MOCHTEST: WO INFORMIERST DU DICH?
Kaufverhalten beim Mobelkauf
verdndert. Grundlage sind Befra- 57 %
gungen der Nutzer:innen von Direkt im Geschift
,kaufDA" und ,,MeinProspekt mit mehr 47 %
als 14 Millionen monatlichen Reichweiten. Prospekte, Kataloge (Digital / Print)
Das Ergebnis fillt eindeutig aus: Der sta- 30 % E—
tiondre Handel behauptet seine Schliissel- Allgemeine Internetsuche
rolle — digitale Services gewinnen jedoch 28 ofp
deutlich an Gewicht. Websites von Mébelhéndlern oder /-herstellern
Wenn es um den Mobelkauf geht, 5 % -
fithrt nach wie vor kein Weg am statio- Social Media (z.B. TikTok, Instagram)
niren Handel vorbei: 57 % der Befragten 7 % w—
informieren sich direkt im Geschift. Fast Sonstiges

STELL DIR VOR, DU KONNTEST MOBEL PER APP
ODER VIRTUAL REALITY BRILLE VIRTUELL IN DEINEM
ZUHAUSE ERLEBEN - WURDEST DU DAS NUTZEN?

17 %

37 %
23 %

Ja, auf jeden Fall

Vielleicht (wenn es einfach funktioniert)

Eher nicht

23 %

Nein, definitiv nicht

WORAUF ACHTEST DU BEIM MOBELKAUF IN DEN
LETZTEN 1-2 JAHREN BESONDERS?
44 %

Qualitdt & Langlebigkeit der Produkte

39 %

Giinstige Preise

38 %

Angebote und Rabattaktionen

23 %

Personliche Beratung

17 %
Nachhaltigkeit & Umweltfreundlichkeit der Produkte

13 %
Digitale Moglichkeiten, die helfen zu sparen
(z.B. Online-Preisvergleiche, Online-Planung)

22 %

Ich habe keine neuen Mébel gekauft und plane es gerade nicht.

,Fir Handler liegt eine echte Chance
darin, online zu inspirieren und offline
zu iiberzeugen. “

Sebastian Kerkhoff, Bonial

Foto: Sfio Cracho / stock.adobe.com
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KANNST DU DIR VORSTELLEN, MOBEL ONLINE
ZU KAUFEN, OHNE DASS DU SIE ZUVOR IN
EINEM GESCHAFT GESEHEN HAST?

20 %
Ja

33 % .|

Teils, teils (kommt auf das Produkt an)

47 % 1

Nein

ebenso wichtig bleiben Prospekte und
Kataloge. 47 % nutzen diese intensiv, ob
in Print oder digital.

Dass Angebote nach wie vor so gut
funktionieren, hat mehrere Griinde: Sie
bieten Orientierung im uniibersichtlichen
Markt, schaffen direkte Vergleichbarkeit
und vermitteln das Gefiihl eines zeitlich
begrenzten Vorteils. Gerade in wirtschaft-
lich angespannten Zeiten reagieren Konsu-
ment:innen stark auf Rabatte und Aktionen
— unabhingig davon, ob sie im Papier-
prospekt oder digital ausgespielt werden.

DIGITALE HILFEN RELEVANTER

Die Hilfte der Konsument:innen (50 %)
verldsst sich auf Preisvergleiche im Inter-
net, knapp ein Drittel (32 %) auf Kun-
denbewertungen. Digitale Auskiinfte iiber
Produktverfiigbarkeiten sind fiir 25 % hilf-
reich, 16 % nutzen 3D-Planungstools, wah-
rend Online-Beratungen per Video oder
Chat (4 %) ein Nischendasein fristen.

Zunehmend in den Blick riicken neue
Technologien: 20 % der Befragten kén-
nen sich vorstellen, virtuelle Showrooms
zu nutzen, 14 % interessieren sich fir
KI-gestiitzte Planung. Mehr als die Hilfte
(54 %) ist offen daftir, M6bel per App oder
Virtual-Reality-Brille im eigenen Zuhause
zu erleben. Hindler, die hier Pilotprojekte
wagen, konnen sich friithzeitig als Innova-
tionstreiber positionieren.

BERATUNG ALS USP

Auf die Frage nach den entscheidenden
Kaufkriterien ergibt sich ein klares Bild:
44 % achten in erster Linie auf Qualitdt
und Langlebigkeit der Produkte. 39 % legen
Wert auf giinstige Preise, 38 % auf Rabatt-
aktionen. Noch wichtiger: 73 % der Befrag-
ten geben an, dass ihnen im Geschift die
personliche Beratung am meisten bedeu-
tet. Das ist ein starkes Signal fiir den statio-
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ndren Handel: Preisaktionen und digitale
Features allein reichen nicht aus. Entschei-
dend ist die Verkniipfung von fachkundiger
Beratung mit einem Einkaufserlebnis, das
Vertrauen schafft und Sicherheit gibt.

SKEPSIS BEIM ONLINE-KAUF

Trotz zunehmender Digitalisierung halt sich
die Zurtickhaltung beim reinen Online-Kauf
von Mobeln: Nur 20 % der Befragten kon-
nen sich vorstellen, Mobel ausschlieBlich
online zu erwerben. 33 % sagen ,,teils,
teils“ — die Halfte der Befragten bleibt
skeptisch oder lehnt den Kauf, ohne die
Mobel vorher live begutachtet zu haben, ab.

Fiir Handler bedeutet das: Hybride Kon-
zepte, die Inspiration online erméglichen
und Beratung offline erlebbar machen,
treffen den Nerv der Zeit. Wer digitale
Services als Briicke in den stationiren
Handel versteht, stirkt beides — Frequenz
im Geschift und Reichweite im Netz.

ANGEBOTE KOMMUNIZIEREN

Fur erfolgreichen Mobelhandel, gleich ob
stationdr oder online, bleibt eine durch-
dachte Angebotskommunikation der Schliis-
sel. Wahrend gedruckte Prospekte tiber
Jahrzehnte hinweg unverzichtbar waren,
verlagert sich die Kommunikation zuneh-
mend in digitale Kanile. Verbraucher:innen
erwarten aktuelle, personalisierte Informa-
tionen — idealerweise in Echtzeit.

Okologische und wirtschaftliche Fakto-
ren flihren dazu, dass gedruckte Werbung
kritisch hinterfragt wird. Dennoch ist mit
47 % der Anteil derjenigen, die sich wei-
terhin in Prospekten und Katalogen infor-
mieren, beachtlich. Fiir den Handel gilt:
Print und Digital sinnvoll kombinieren,
um Kund:innen entlang der gesamten
Customer Journey zu erreichen.

Wer digitale Reichweite klug einsetzt
und gleichzeitig Beratungskompetenz im
Geschift ausspielt, kann die Kund:innen
von morgen gewinnen —und sich im Wett-
bewerb entscheidend differenzieren.

BERNHARD FLACKE, GABRIELE MUHLEN

Sebastian Kerkhoff,
Senior Vice President bei Bonial

VOR DEM LADEN-
BESUCH ABHOLEN

»Unsere exklusive Umfrage auf
,kaufDA‘ und ,MeinProspekt‘ zeigt
klar: Der stationare Handel bleibt
der wichtigste Touchpoint im
Mobelkauf - ergénzt um digitale
Informations- und Servicetools.
Besonders die Relevanz von Pros-
pekten und Angeboten zeigt, wie
wichtig es ist, digitale Reichweite
gezielt einzusetzen, um Kund:in-
nen schon vor dem Ladenbesuch
abzuholen. Gleichzeitig bleibt der
Wunsch nach persénlicher Be-
ratung ungebrochen. Fir Handler
liegt darin eine echte Chance,
online zu inspirieren und offline
zu Uberzeugen*, sagt Sebastian
Kerkhoff, Senior Vice President bei
Bonial.

www.bonnial.com
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