Experten-Talk:
moebhel.de

moebel.de ist ein MOBELMARKT-Experte der ersten Stunde.
Wir haben uns mit Dirk Schroeder, Head of Sales Gooperations &
B2B Marketing bei moebel.de, eingehend unterhalten.

MM: moebel.de ist das groBte Ein-
richtungsportal fiir die Themenbe-
reiche Mobel, Einrichten und Woh-
nen. Was macht die Plattform so
erfolgreich?

Dirk Schroeder: Das ist eine schwere
Frage und die lasst sich in Kirze gar
nicht so einfach beantworten. Wir sind
schon einige Jahre am Markt und ler-
nen jeden Tag dazu. Unser Erfolg be-
ruht darauf, dass wir sowohl den User,
also den Konsumenten im Fokus ha-
ben und dariiber hinaus auch den
Markt bzw. den Mobelhandel beob-
achten. Wir horen auf beiden Seiten
zu und daraus entwickeln wir unsere
Produkte. Bei der Entwicklung unse-
rer Produkte haben immer beide Seiten
einen Nutzen. Ich mdchte lhnen das
an einem Beispiel erlautern. Mit unse-
rem Produkt ,Lopro“, das fir ,Lokale
Produkte Online“ steht, zeigen wir un-
seren Nutzern Produkte, die sich in ih-
rer Nahe befinden. Gleichzeitig zeigen
wir ihnen den Weg dorthin. Mit dieser
Lésung machen wir das Produkt lokal
erlebbar und starken damit auch den
lokalen Moébelhandel. Wir sind ein On-
line-Portal, aber wir konzentrieren uns
nicht nur auf Online-Handler und auf
Nutzer, die ausschlieBlich online kau-
fen.

MM: Was unterscheidet moebel.de
von anderen Portalen im Einrich-
tungsbereich?

Schroeder: Unsere Nutzer finden bei
uns ein sehr breites Spektrum an Pro-
dukten aus der Welt des Einrichtens
und gerade das gibt uns die Mdglich-
keit, eine breite Zielgruppe anzuspre-
chen. Ein Unterschied ist sicher auch,
dass wir sehr gut ausgebildete Mitar-
beiter haben, die sowohl eine hohe
technische Affinitdt haben, also das
Handwerk ,Online” verstehen, sich
aber auch gleichermaBen fir das Pro-
dukt Mobel interessieren. Diese Kom-
bination macht den Unterschied.

MM: Welche Vorteile bietet moebel.
de als Plattform seinen Partnern?

Schroeder: In erster Linie bieten wir
unseren Partnern etwa funf Millionen
Nutzer und das Wissen Uber die Nut-
zer. Wir wissen, was unsere Nutzer
wollen und wir wissen, wo unsere Nut-
zer sind. Aus diesen Erkenntnissen ha-
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ben wir Produkte entwickelt, die unse-
re Partner stark macht. Wir kdnnen im
Umkreis eines jeden Standorts, die An-
zahl an Mdbelinteressierten - also die,
die gerade in einer Kaufentscheidung
sind, aufspulren und ansprechen. Diese
User waren bei uns auf dem Portal und
wir finden sie auch auf anderen Websi-
tes wieder.

Méobelhéndler missen kanallibergrei-
fend denken und die Vorteile von bei-
den Welten - online und stationéar -
nutzen. Im Fokus steht immer der
Konsument. Wir tun das auch und das
ist ein groBer Vorteil fir unsere Partner.

MM: Welche Rolle wird lhrer Mei-
nung nach E-Commerce in den
kommenden Jahren im Bereich
Mobel, Einrichten und Wohnen ein-
nehmen?

Schroeder: Wenn wir das Thema E-
Commerce im Mobel bzw. Einrich-
tungssegment mit anderen Branchen
vergleichen, dann stehen wir hier noch
am Anfang. Die Mdbelbranche hat ei-
nen anderen Rhythmus. In den letz-
ten zwei Jahren splren wir aber einen
deutlichen Aufwind. Auf vielen Ver-
anstaltungen treffen wir Mobler — frii-
her waren es nur die aus der ,,IT* oder
wenn vorhanden, die Onliner. Heu-
te kommen auch die Geschéftsfihrer.
Das ist ein gutes Zeichen und wichti-
ges Signal.

E-Commerce wird immer wichtiger —
weil die Zielgruppe heute in erster Linie
online unterwegs ist. Die Touchpoints
bis zum Kauf sind nicht mehr linear
und unterschiedliche Technologien
machen den Kauf schon im Vorfeld zu
einem Erlebnis. Planungstools, Konfi-
guratoren und Virtual Reality helfen bei
der Kaufentscheidung. All das muss
der Hersteller und der Handel berlick-
sichtigen und weil alle online sind,
mussen auch alle Player im Markt an
allen Stellen der ,,Customer Journey“
online sein. Marketingstrategien mus-
sen an die Zielgruppe angepasst wer-
den. Die Marktteiinehmer aus dem
Segment Wohnen und Einrichten mis-

sen den Kunden konsequenter in den
Fokus ihres Handels stellen.

MM: Gibt es konkrete Neuerungen
und Verbesserungen, die auf moe-
bel.de geplant oder schon umge-
setzt sind?

Schroeder: Ich habe ja eben schon
das Beispiel ,Lokale Produkte Online*
genannt. Dieses ist ab sofort auch fir
rein stationare Handler moglich. Wir
haben die Technologie und das Wis-
sen, den stationdren Handel zu unter-
stutzen und auch die Produkte rein re-
gional auszusteuern. Somit starken wir
den stationdren Handel und geben ihm
die Mdglichkeit, online mit seinen Pro-
dukten verfligbar zu sein und die Fre-
quenz in den Standorten zu erhéhen.
Wer Interesse hat, der kann sich gerne
bei uns melden. Wir beraten hier ger-
ne. Unser mobiler Auftritt bzw. unsere
App wird standig verbessert und dar-
auf sind wir besonders stolz, die funk-
tioniert toll und unsere Nutzerzahlen
zeigen das auch.

MM: Warum hat Sie das Experten-
Profil von moebelmarkt.de ber-
zeugt und welchen Mehrwert bietet
moebel.de mit seinen Experten-Bei-
tragen? Was versprechen Sie sich
davon?

Schroeder: Tue Gutes und rede dari-
ber. Fir uns ist es wichtig, dass wir an
verschiedenen Stellen sowohl unseren
Nutzer treffen, also die Zielgruppe, die
sich aktuell fir M&bel interessiert, aber
es ist flr uns genauso wichtig, dass wir
unsere Partner bzw. Kunden und po-
tenzielle Kunden treffen und informie-
ren. Wir geben gerne unser Wissen
weiter, weil wir der Meinung sind, dass
unser Wissen Uber den Markt in Ver-
bindung mit den unterschiedlichen
Disziplinen im Online-Marketing auch
der gesamten Branche auf dem Weg in
die ,Digitalisierung” hilft. Wir wissen,
dass das ein weitgefasster Begriff ist,
aber wird Zeit, dass sich die Branchen
mit den Themen beschaftigt, um auch
in Zukunft wettbewerbsfahig zu blei-
ben. Wichtig ist, dass der Markt die
Zielgruppe und die Interessen der Ziel-
gruppe nicht aus den Augen verliert.
Dartber hinaus sind viele unserer
Marktteilnehmer dort und auch wir ler-
nen gerne dazu.

MM: Herr Schroeder, vielen Dank

fiir das Gesprach. Wir freuen uns

auf weiterhin gute Zusammenarbeit

mit moebel.de als MOBELMARKT-
Experten.
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