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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

die Wiedervereinigung brachte seinerzeit einen Boom in den deutschen Möbelabsatz, dem 
dann eine lange Flaute folgte, die von der Abwrackprämie für ältere Autos nur noch verlän-
gert wurde, denn wer ein neues Auto kauft, kauft selten auch noch Möbel.

Der Wettbewerb hat sich zusätzlich erheblich verschärft, denn nicht mehr nur A kämpft  
gegen B, sondern Systeme treten gegeneinander an. In den Ambiente- und Fachsorti-
menten gewinnen neue Anbieter mit dichten Filialnetzen und Multi-Channel-Ansätzen mehr 
und mehr Anteile.

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

Möbel 2020 : Handel & Vertrieb
– Entwicklungen, Trends und Strategien für Industrie und Handel –

für Sie und Ihre Unternehmen detailliert zu entwickeln. Innovationen, neue Geschäftskon-
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 für Sie aufgreife. Auf ca. 300 Seiten 
mit etwa 200 Abbildungen/Tabellen/Übersichten biete ich Ihnen vielfältige Anregungen für 
neue Umsätze und Ihren Geschäftserfolg.

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

Für heute verbleibe ich mit den besten Grüßen aus Köln
Ihr

Ulrich Eggert
Ulrich Eggert Consulting.Köln
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