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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

die Wiedervereinigung brachte seinerzeit einen Boom in den deutschen Mébelabsatz, dem
dann eine lange Flaute folgte, die von der Abwrackpramie fur &ltere Autos nur noch verlan-
gert wurde, denn wer ein neues Auto kauft, kauft selten auch noch Mobel.

Der Wettbewerb hat sich zusatzlich erheblich verschérft, denn nicht mehr nur A k&dmpft
gegen B, sondern Systeme treten gegeneinander an. In den Ambiente- und Fachsorti-
menten gewinnen neue Anbieter mit dichten Filialnetzen und Multi-Channel-Ansatzen mehr
und mehr Anteile.

Wie sieht die weitere Entwicklung aus, was mussen Industrie und Handel unternehmen, um
wieder langfristige Erfolge am Markt erzielen zu kdnnen? Das versuche ich mit der neuen
Studie

Maobel 2020 : Handel & Vertrieb
- Entwicklungen, Trends und Strategien fiir Industrie und Handel -

flr Sie und lhre Unternehmen detailliert zu entwickeln. Innovationen, neue Geschaftskon-
zepte und Formate, E-Commerce und Social Media, neue Sortimente, ,Neue Mitte“, Emo-
tionalisierung und Marken(-bildung), Kooperation, Vertikalisierung von Industrie und Handel,
... das sind nur einige der Aspekte, die ich in der Studie fur Sie aufgreife. Auf ca. 300 Seiten
mit etwa 200 Abbildungen/Tabellen/Ubersichten biete ich Ihnen vielfaltige Anregungen fiir
neue Umsétze und lhren Geschéftserfolg.

Lassen Sie sich von meinem Angebot Uberzeugen, bis zum 15. Juli gilt ein attraktiver
Subskriptionsnachlass!

Flr heute verbleibe ich mit den besten GriBRen aus Kdin
Ihr ) /
Irich Eggert

Ulrich Eggert Consulting.Kéln
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A Umfeld und Rahmenbedingungen des
Marktes Mobel / Living

B Verbraucher- und Nachfrage-Aspekte

Cc Allgemeine Handels- Entwicklungen

D Trends in Handel und Vertrieb

D.1 Megatrends Handel - die wesentlichen
Handelstrends 2020

D.2 Wettbewerbstrends im Handel

D.3 B2B-Vertriebstrends — Entwicklungen,
Chancen und Strategien

D4 Konsequenzen fur den Handel aus der
Situation
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Primat der Finanzen, Kosten und
Liquiditat

Das Primat der Finanzen

Anmerkungen zum Thema Kostensparen
Strategische Aspekte im Umfeld der
Kostenoptimierung

Kostenoptimierung und Kostensenkung

Zur Situation im Marktumfeld Mébel /
Living / DIY

Moébel und Living

DIY / B+H-Markte
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Entwicklungsthesen: Was diirfte die
nachsten Jahre passieren?

Innovationen und andere Erfolgsfak-
toren

Ausgangslage

Formen und Bedeutung von Innovationen
Der Kunde steht im Mittelpunkt

Generelle Erfolgsfaktoren

Ubersicht C-96

Die strategische Position der Handelsmarken
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Detaillierte Strategieansatze fiir die
Branche Mobel / Living

Ausgewahlte strategische Einzel-Aspekte
Die richtigen Formate / Geschaftsmodelle
fUr Mobel / Living gegen den Preiskampf

Kooperation in Handel und Vertrieb -
wer nicht kooperiert, verliert!

Was ist Kooperation?

Vertikalisierung des Vertriebs
Standortkooperation und Clusterbildung
Laterale / diagonale Kooperation und
Outsourcing



UBERSICHTSVERZEICHNIS (AUSZUG)

K Horizontale Handelskooperation - die
Zukunft der gewerblichen Verbund-
gruppen

K.1 Ausgangslage

K.2 Probleme bestehender Gruppen

K.3 Aktuelle und kunftige Verbund-Formate

K.4 Innovationsorientierung

K.5 Multi-Channel-Anséatze

K.6 Thesen zur Zukunft
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L Handel & Marke - vor dem Profit
kommt das Profil

L.1 Vergesslichkeit und Emotionen

L.2 Was leistet eine Marke?

L.3 Corporate Branding: Was macht eine
Retail Brand aus?

M Special: Vertikalisierung als Vertriebs-
alternative

M.1 Zielkonflikte Hersteller / Handel im Vertrieb

M.2 Neuorientierung in der Wertschdpfungs-
architektur

M.3 Vertikalisierung — die Konvergenz der
Wirtschaftsstufen

M.4 Verbraucherorientierte Grundsatzkonzepte

M.5 Vertikalisierung der Industrie

M.6 Direktvertrieb — eine Variante der Vertikali-

sierung
M.7 Factory Outlets / Factory Outlet Center
M.8 Die Vertikalisierung des Handels
M.9 Die Vertikalisierung der Verbundgruppen
M.10 Flachenpartnerschaften
M.11 Kommission und Konsignation
M.12 Quintessenz zur Vertikalisierung
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ANHANG
Anhang 1
Anhang 2

Senioren als Kunden
Future Discount auf Basis von RFID

Ca. 300 Seiten und tiber
200 halbseitigen Abbildungen/Charts
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