Verkaufsoptimierung im Mdobelhandel

ird es in 20235
noch Mobelverkdufer

geben?

~Konnten Sie mal einen Tipp dazu abgeben, wie mein Arbeitsplatz als Mobel-
verkaufer in 10 Jahren aussieht”, schrieb mir neulich ein Leser.

Hier also mein Blick in die Christallkugel des
Wahrsagers. ich beziehe meine Prognose aus
der Analyse des Konzentrationsprozesses im
Mébelhandel
der letzten Jahre und aus den Trends im
Bereich Konsumentenverhalten und techno-
logische Entwicklung, die jeder wahrnehmen
kann.

Um zu verstehen, wie sich die derzeitigen
Entwicklungen am Markt auf den Arbeitsplatz
eines Einrichtungsberaters/Mobelverkaufers
auswirken wird, miissen wir uns drei Faktoren
anschauen.
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DAS KONSUMENTENVERHALTEN
DES MOBELKUNDEN IM
INFORMATIONSZEITALTER

Es wird geschatzt, dass in 5 Jahren tiber 80%
des Verkaufsprozesses stattgefunden hat,
bevor der Kunde das Mobelhaus betritt. Der
Kunde wird den Laden in der Regel mit einem
Termin und nach elektronischer Korrespon-
denz betreten. Er hat eine Vorauswahl auf
seinem Handy oder ausgedruckt dabei und er
stellt Fragen wie: ,Was sind die Vorteile von
Modell X in Ledergruppe Y gegentber ...Wie
sieht das bei mir zu Hause aus? Und warum
sollte ich gerade in Ihrem Mobelhaus kau-
fen?"”. Einfach auf Besucher zu warten, denen
man Mobel zeigen kann, ist ein Job, der vom
Aussterben bedroht ist.

Der grdBte Jobkiller fir Einrichtungsberater
stellt die von der Informationstechnologie getrie-
bene Verdnderung im Einkaufsverhalten dar. Es
gibt mittlerweile 3-D Brillen, die an Planungs-
programme fur hochwertige Bader angeschlos-
sen sind. Der Kunde bespricht mit dem Mobel-
verkaufer am Schreibtisch seine Vorstellungen
und sein Budget und schickt elektronisch sein
3-D vermessenes Bad durch. Die Technologie
fir 3-D-AufmalBe wird in den nachsten 1-3

Jahren so billig und einfach werden, dass der
Kunde einfach nur einen Messball im Raum
hochwirft und dieser den kompletten Raum
dreidimensional ausmisst. Der Planer plant
und fithrt den Kunden durch sein zuktnftiges
Bad. Die Darstellung verandert sich mit jedem
Schritt und mit jeder Kopfbewegung des Kun-
den. Jede Frage des Kunden (, Wie wurde das
in beige aussehen?”) wird mit wenigen Klicks
im Planungsprogramm beantwortet.

Diese Art der Beratung bendtigt weder eine
Ausstellung noch dutzende von Mdbelverkdufern,
die wartend darin rumstehen. Diese Techno-
logie wird in den ndchsten 2-5 Jahren fur den
Kichenverkauf Standard werden und dann auf
das Vollsortiment tiiberspringen.

Da 80% des Einkaufsprozesses sowieso vor Be-
treten des Mabelhauses stattfinden werden, wird
das Anforderungsprofil an Einrichtungsberater
sich vollig andern. Die wenigen noch verblei-
benden Mobelberater sind Kommunikations-
experten und zwar elektronisch wie auch von
Angesicht zu Angesicht. Mobel zeigen und
dazu etwas zu erzahlen, gehort in 10 Jahren
kaum noch zum Berufsbild. Da ein GrofBteil der
Beratung und Planung online stattfindet, sind
auch die Zeiten des Wartens auf der Flache
vorbei. Die Kunden kommen mit Termin und
vorinformiert. Zur Zeit braucht der Mobelhan-
del nur so viele Verkaufer, weil die Besucher
oft zeitlich gehauft und wenig vorhersehbar
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ins Haus laufen. Dabei hat ein Mobelverkaufer
pro Tag im Durchschnitt weniger als 2 Stun-
den einen Kunden vor sich. Der Rest der Zeit
vergeht mit Warten und Nebentatigkeiten.
Diese Ineffizienzen werden durch Auslage-
rung des Informationsprozesses ins Internet,
bessere Planungsprogramme und Kunden, die
vorwiegend auf Termin kommen, vollig ver-
schwinden.

DER MARKTANTEIL VON
IKEA, ROLLER, POCO, BOSS,
TEJD ETC.

Hier werden in Zukunft nur noch sehr wenige
und niedrig qualifizierte Verkaufer gebraucht
werden. Bei IKEA kann man jetzt schon seine
Waren ohne jeden Verkauferkontakt aussu-
chen, abholen und bezahlen. Das bedeutet,
dass IKEA mit wesentlich weniger Einrich-
tungsberatern auskommt, als der klassische
Mobelhandel.

Die Discounter werden sehr schnell ahnli-
che Systeme einfiihren. Denn einfach um
ein Preisschild einzugeben und dem Kunden

einen Abholschein auszudrucken, sind Men-
schen auf die Dauer zu teuer. SB-Terminals
und RFID-Chips an der Mitnahmeware wer-
den zu einem menschenlosen oder menschen-
armen Verkaufsprozess in diesen Formaten
fihren. Da IKEA seinen Marktanteil in den
kommenden 5-10 Jahren auf 25% ausbauen
und damit VErdoppeln will (und unserer Mei-
nung nach ausbauen wird) und die Discounter
der Steinhoff/Lutz Gruppe (Poco) und der Te-
jo-Gruppe, getrieben von ihren kapitalstarken
Mutterfirmen, gnadenlos expandieren, werden
klassische Mobelverkaufer in 40-50% des
Mobelhandels bald nicht mehr gebraucht.
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DEN MARKTANTEIL DES INTER-
NETS AM MOBELVERKAUF

Wie wird sich der direkte Internetvertrieb fir
Mobel entwickeln? Eine wichtige Frage fur
Mobelverkaufer, denn hier werden tiberhaupt
keine klassischen Einrichtungsberater mehr
gebraucht.

Durch den Internethandel sehe ich das geringste
Problem fir die direkte Verdrdngung von Um-
satz und Arbeitspldtzen. Das Internet jagt dem
stationaren Handel zur Zeit weniger Umsatz
als vielmehr Marge ab, indem es Mobelver-
kaufern (und ihren Chefs) wahnsinnige Angst
macht und diese in Schockstarre fallen lasst.
Wenn ein Kunde das Mobelhaus mit einem
Internet-Angebot betritt, bekommt der damit
konfrontierte Mobelverkaufer entweder so
schlechte Laune, dass er ihn einfach vergrault
oder er bekommt so einen Schreck, dass er den
Preis stumpf unterbietet, was in den meisten
Fallen gar nicht notig ist.

Meiner Meinung nach wird der Anteil des
Internetvertriebs am Mobelverkauf gar nicht
so stark wachsen wie viele stationdare Mobel-
héandler befiirchten. Selbst im Buchhandel,
dessen Produkt sich wesentlich besser fur
den Vertrieb im Internet eignet als Mobel, hat
dieser Vertriebsweg nur einen Marktanteil
von 28%.

Die einzigen stationdaren Mobelhandler, die

in 10 Jahren in signifikantem MafBe tber das
Internet verkaufen werden, sind IKEA und die
groBen Discounter-Ketten. Denn diese haben
die bundesweite Lagerlogistik und einfache,
zum Teil flachverpackte und gelagerte Ware,
die fiir ein profitables Internet-Geschaft wich-
tig ist. Der ganze Rest des stationaren Mobel-
handels, einschlieBlich der regionalen Boliden
wie Segmuller und Co. werden sich mit einem
blauen Auge aus dem direkten Internet-Ver-
trieb zuruckziehen.

Uber das Internet und die Sozialen Medien wer-
ben, kommunizieren, sich positionieren, informie-
ren und beraten, muss aber in Zukunft auch das
kleinste Mdbelhaus.

Wie groB wird der Umsatzanteil des Internets am
Mabelhandel in 10 Jahren denn sein? IKEA wil
in 10 Jahren nur 10% seines Umsatzes uber
das Internet abwickeln. Dabei sehen sowohl
die Chefs wie auch die nicht umsatzabhangig
bezahlten Verkaufer das Thema ,Multi-Chan-
nel” vollig entspannt und wertfrei. Neben
IKEA wird es vermutlich noch in jeder groBen
Kategorie (Sofas & Sessel, Schwebestlren-
schranke, Boxspringbetten etc.) einen Waren-
gruppenspezialisten geben.
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WAS 15T ALSO MEINE
ZUKUNFTSVISION FUR
MOBELVERKAUFER 2025?

Es wird auch in Zukunft noch Moébelverkaufer
geben, es werden aber

* weniger als die Hdlfte sein und

- sie werden andere Dinge tun als jetzt.

Auf Kunden warten, bei Bedarf Mobel zeigen
und dazu etwas zu erzahlen ist eine Aufgabe,
die das Internet ibernehmen wird.

Wie in dem hervorragenden kleinen Film

L Wird es in 15 Jahren noch Verkdufer geben?”
beziehen Mébel-
verkaufer ihre Existenzberechtigung im nachs-
ten Jahrzehnt vor allem aus extrem ausge-
pragte menschliche Fahigkeiten und nicht
mehr durch Warenwissen. Das mechanistische
.Kann ich Ihnen helfen?”, ,Leder oder Stoff?“,
.Kombination oder Ecklosung?”, ,Ich zeige
Ihnen mal etwas.” ist in Zukunft nicht mehr
gefragt.

Der Film endet mit den Worten , Wenn Sie sich
wie eine Maschine verhalten, werden Sie auch
durch eine ersetzt.”. Das glaube ich auch.

Soweit meine Prognose, die natiirlich iberhaupt
nicht stimmen muss. Sicher ist nur eins: In den
kommenden 10 Jahren wird sich der Mobel-
handel dramatisch verandern.

Wir, die Firma Thomas Witt Consulting, wis-
sen auch nicht besser, wohin die Trends laufen
werden. Aber wir sind gut darin, die richtigen
Fragen zu stellen und kreative, offene und
produktive Diskussionen anzustofen. Das ist
eine unserer Kernkompetenzen.
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Daher organisieren wir das Visionenforum
Mdbelhandel 2025

Eingeladen sind Mobelhandler, Geschaftsfih-
rer und leitende Mitarbeiter von Mobelhdausern .
und Mobelherstellern sowie Dienstleister fiir Dle Treppen-
den Mébelhandel. methode fiir den

Mobelverkauf:
Bevorzugt berticksichtigt werden nattrlich 7 Horbuch-CDs

unsere Kunden und ehemaligen Kunden. Aber
jeder Mobelhandler, egal welcher Grofie und
von welchem Verband, ist aufgefordert mitzu-
diskutieren.

Registrieren Sie SNAVAUSELRER 0 jetzt

unverbindlich Ihr Interesse!

Jetzt anfordern!

Ihr Oﬂ ‘/%e - bit.ly/Horbuch-Kontakt
g (U

Dieser Artikel ist Bestandteil von ,,Die Verkaufsmaschine" YA o EEWH A N I Ko A G S O - dem Blog von

Thomas Witt Consulting. Kostenfreie Tipps und Verkaufswerkzeuge fiir den Mobelhandel - Nur fiir ehrgeizige und motivierte

Mé&belverkaufer und deren Fiihrungskrafte

Meine Leidenschaft ist, menschliches Verhalten zu verstehen und zu
beeinflussen, um Veranderungen und Entwicklungen zu bewirken.
.Man kann Menschen nur bewegen, wenn man sie versteht”, ist
mein Motto.

Und wie wir alle wissen, gibt es viel zu tun. Sprechen Sie mich an!

THOMAS WITT|:

CONSULTTINGIO

Hanauer Strafle 10 - 61118 Bad Vilbel - Telefon: 06101 / 995 31 44

witt@thomaswittconsulting.de - www.thomaswittconsulting.de
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