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Informationen zur Studie

Nutzwert der Studie:
Wie viele Anbieter werden vor dem Mobelkauf bewusst wahrgenommen
und fir den Kauf in Betracht gezogen?

(l‘:l@ Wie stark verengt sich der Trichter mit zunehmender Nahe zur

Kaufentscheidung?

Wie stark unterscheidet sich der Funnel bei verschiedenen
Produktkategorien?
Welche Anbieter werden besonders haufig weiterempfohlen?

Uber welche Kontaktpunkte treten Kunden mit Anbietern in Kontakt?
Welche Touchpoint-Schwerpunkte setzen die verschiedenen Anbieter?
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Forschungsdesign

Konzeption:
/ Conversion Funnel / Touchpoint Journey
» Wie stark verengt sich der Trichter mit zunehmender Nahe zur » Welche Touchpoints sind in der Branche wichtig?
Kaufentscheidung? = In welchen Produktkategorien sind bestimmte Kontaktpunkte
= Wie viele Anbieter umfasst der relevant set? besonders relevant?
» Wie intensiv erfolgt die Informationssuche in der Branche? » Welche Rolle spielen die Kontaktpunkte in den verschiedenen
= Wie stark unterscheidet sich der Funnel bei verschiedenen Kaufphasen?
Produktkategorien? = Wie intensiv ist die Interaktion mit dem Anbieter nach dem Kauf?
= Welche Anbieter halten in bestimmten Kaufphasen hohe Anteile? = Welche Touchpoint-Schwerpunkte setzen die Anbieter?
( ( (
Produktkategorien Anbieterwahl Kaufprte/Anbleter
. : ) : 14 Onlineanbieter und
9 Produktkategorien 7 Anbieter im Detall : :
9 Offlineanbieter
J J J
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Informationen zur Studie

Key Facts der Analysebereiche:

Awareness: @ 2,1 Anbieter
werden zu Beginn des
Conversion Funnels wahrgenommen

Consideration

AN 4
Purchase

A/
Advocacy

Meiste wahrgenommene Anbieter je
Kauf:

Phase Awareness:

Werbung

Phase Purchase:

Filiale /| Geschaftsstelle
besucht

Beste Relation Purchase / Advocacy:

Studiensteckbrief Studie
Customer Journey Moébel 2026

Phase Consideration:

Webseite des
Anbieters besucht

Phase Advocacy:

E-Mail erhalten

Beliebtester Kaufort:

research tools
MarketingmaBnahmen
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Informationen zur Studie

Nutzen und Umfang der Studie:

Quantifizierung der Micro Conversion Rates / Im Detail
im Sales Funnel der MObelbranche analysierte Anbieter:
,
mit Relevanzmessung der Customer Touchpoints
in den verschiedenen Kaufphasen
=
und detaillierte Analysen fur bis zu 7 Top-M6belanbieter = Baumarkte
__ = Hoffner
alle Informationen im Wettbewerbsvergleich = |[KEA
auf 78 PowerPoint-Seiten = JYSK
— = Otto
als PDF und PowerPoint-Datei kurzfristig verfligbar = POCO
t” » Roller
Die Studie analysiert objektiv, unabhéangig und neutral = XXXLutz
=
Nutzen: Ansatzpunkte flr eine bessere Ausschdpfung
der Leads im Mobelmarkt /
4

research tools

MarketingmaBnahmen
erfassen, verstehen, bewerten
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Informationen zur Studie

Studieninhalte:

Die Studie analysiert unter anderem folgende Aspekte: | i Die Studie in Zahlen:
. = wie sieht der Conversion Funnel in der Mébelbranche aus? * 1.578 Online-Interviews mit Mobelkaufern
' = bei welchen Produktkategorien verjiingt sich der Conversion Funnel zur i . = 9 Produktkategorien i
Kaufentscheidung hin besonders stark? ! . = 7 Anbieter im Detail analysiert !
. = in welcher Phase der Kaufentscheidung verlieren die Anbieter ihre potenziellen ! . = 14 Onlineanbieter und 9 Offlineanbieter
. Kunden? | = 4 Abschlussphasen im Conversion Funnel ;
. = welche Customer Touchpoints sind in den verschiedenen Kaufphasen wichtig? . = 26 Touchpoint-Kategorien in der Customer i
' = welche Anbieter erzielen bei bestimmten Touchpoints besonders hohe Anteile? i . Journey i
. = Werden Online- oder Offlinekaufe von den Kunden bevorzugt? i . = 5 Advocacy-Kriterien |
' Forschungsdesign: i

' moweb research fiihrt die Online-Befragung mit 3.910 Interviews in Deutschland durch, davon 1.578 Mébelkunden. research tools analysiert die
. Antworten und stellt die Ergebnisse zusammen. Conversion Funnel und Touchpoint Journey der Mébelbranche werden anhand diverser i
' Kennzahlen abgebildet. Fir einzelne Produktkategorien und Anbieter liegen separate Ergebnisse vor. Die Studie wurde objektiv, unabhangig und !
' neutral erstellt und ist im September 2026 erschienen. !

——————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————
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Inhaltsverzeichnis

Management Summary
» Forschungsdesign
» Produktkategorien

Anteile der Produktkategorien, Anteile Kauffrequenz insgesamt, Anteile Online und Offline Kaufe, Anteile
Kauffrequenz nach Produktkategorie, Anteile Kauffrequenz nach Online und Offline Kaufen, Anteile
Kauffrequenz nach Anbieter
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Top-Anbieter, Funnel der Top-Anbieter, Funnel in den Top-Produktkategorien

» Touchpoint Journey 48
Anteile Zeitspanne bis zum Produktkauf, Anteile der Typen von Kontaktpunkten und Medien an
allen Kontakten, Anteile der Kontaktpunkte insgesamt, Verteilung der Kontaktpunkte der Top-Anbieter
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Analysebeispiele (1)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Produktkategorien Welche Vertriebskanale sind fur

die groRen Anbieter wichtig?

Anteile Kauffrequenz nach Produktkategorie (Angaben in %)

Conversion Funnel

Aufbewahrung / Stauraum (Schrank, Regal, Kommode)

Badezimmermabe| Stufe 2: Consideration (Anteile der Anbieter an den Anbietern, die fiir den Kauf in Frage kamen)

Biiromé&bel
Gartenmabel / Outdoor Touchpoint Journey
Andere
Kinder- & Jugendmdbel XXXLutz 3%
utz 3% Anteile der Kontaktpunkte nach Journeyphase (Angaben in % an allen Kontakten der jeweiligen Phase, Mehrfachnennungen méglich) (1/2)

Kiichenzeile

Schlafzimmermébel (Bett, Matratze, Kleiderschrank) Wayfair 15%

Sitzmdbel (Sofa, Sessel, Stlhle)

Online-Preisvergleich
Suchmaschinenanzeige
Tische (Esstisch, Couchtisch, Schreibtisch) personliche Empfehlung

Anderes Mobelstiick Geschaftsstelle besucht
0 Segmiiller 10% Webseite der Marke besucht

u In den letzten 6 Monaten gekauft minden le Suchmaschinenergebnis (ohne Anzeigen)

Online-Bewertung bzw. -Kommentar
Fragestellung: Wann haben Sie persénlich dieses Produkt gekauft? 9

@researgh

< Roller 5% Werbung
porta MSbel 10 E-Mail erhalten (inkl. Newsletter)

Onlinewerbung

Fragestellung: Welche Anbieter kamen beim letzten Mobel-Kauf fiir Sie in Frage? Bitte ne Social Media
() bl 0 10 20 30 40 50 60
Cl = Awareness = Consideration m Purchase = Advocacy = weilk nicht
We | C h e P r O d u kt k at e g O r I e n Fragestellung: Wo sind Sie dem Namen, dem Logo, Informationen, Fotos oder Produkten des Anbieters begegnet?
H H - Studie Cust J
sind die meistgekauften? @ moweb, E cocsih tools
erfassen, verstehen, bewerten

researCh MarketingmaBnahmen
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Analysebeispiele (2)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Produktkategorien

Anteile Onlinekaufe und Offlinekaufe

Welche Unterschiede zeigen die
Anbieter im Conversion Funnel?

Offlinekaufe
20%

Onlinekaufe
80%

Fragestellung: Worliber haben Sie das letzte Mdbelstiick gekauft?

Wortber wird
bevorzugt gekauft?

Conversion Funnel

Conversion Funnel Top-Anbieter (Angaben als Indexwerte; Stufe 4 Purchase = 100)

-\
SN -

Conversion Funnel

Stufe 4: Advocacy (Anteile der Anbieter an allen Anbietern)

5.
2 150 |
<\
5. Legende: Stufe 1 Awareness,
Stufe 2 Consideration, Stufe 3
Purchase, Stufe 4 Advocacy
Wiederwahl 4 ‘ Lesebeispiel: Durchschnittlich 2,5 Personen nehmen den Anbieter Poco im Vorfeld eines Mdbelkaufs bewusst wahr (Stufe Awareness). g
Studie Customer Journey
@ mmg Mébel 2026 %9% :ek:e?rh‘:h tools
arketingmasnahmen
resea er'assen?vcrstehen. bexwerten
Anuerer
Fragestellungen: Wiirden Sie den bei Ihrem letzten Mobel-Kauf gewahlten Anbieter wieder wahlen? Haben Sie den bei Ihrem letzten Mobel-Kauf gewéhiten Anbieter oder das Produkt nach dem Kauf
bereits jemand anderem empfohlen oder den Anbieter bzw. das Produkt online positiv tiert?

i research tools
= Mavkelmgmaﬂnahmen
erfassen, verstehen, bewerten
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Analysebeispiele (3)

Die Beispielseiten enthalten fiktive Daten

Touchpoint Journey

Anteile der Typen von Kontaktpunkten und Medien an allen Kontakten

Kontaktpunkityp Medientyp Markenpositionierung

Earned N g f .
20% Markenpositionierung im Conversion Funnel

1, 0
Sonstige 20% Informationssuche 20%

Touchpoint Journey

Anteile der Kontaktpunkte (Angaben in % an allen Kontakten,

Suchmaschinenergebnis (ohne Anzeigen)

Fragestellung: Wo sind Sie dem Namen, dem Logo, Informationen, Fotos oder Produkten ¢ )
ihm Kontakt? Online-Bewertung bzw. -Kommentar

moweb ‘
research

JyskQ

Werbung

Onlinewerbung

Social Media

In welchen Phasen des Conversion Funnels
haben die Anbieter ihre Starken?

Roller Q A Evaluation

wert Online-Preisvergleich Anderer Anbleter o o Hoffneir
Suchmaschinenanzeige
Webseite des Anbieters besucht [N .
A Geschéftsstelle besucht
Kommunikation 20% Empfehlung 30% persénliche Empfehlung A .
Consideration ‘

‘ Purchase
Q Baumarkt

Qroco

oto Q

‘ Advocacy

4

Awareness

Postwurfsendung oder Beilage

Studie Customer Journey
@ rc Mobel 2026

research tools
MarketingmaBnahmen
erfassen, verstehen, bewerten

o Y [EC

Welche Kontaktpunkte und Medientypen
sind in der Branche wichtig?

en, Fotos oder Produkten des Anbieters Ihrer zuletzt gekauften Mobelstlicks vor, wahrend oder nach dem Kauf begegnet oder hatten mit

Studie Customer Journey %S% research tools

Mbbel 2026
MarketingmaBnahmen
erfassen, verstehen, beverten
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Bestellformular

Ihre Bestellung nehmen wir gerne per formloser E-Mail oder mit ausgefilltem Bestellformular entgegen.
E-Mail: uwe.matzner@research-tools.net
FAX: +49 (0)711 -55090384

Auftragnehmer: research tools, Kesselwasen 10, 73728 Esslingen am Neckar

Hiermit bestellen wir zum Preis in H6he von 3.800 EUR zzgl. MwSt. die
Studie Customer Journey Mdbel 2026.

Auftraggeber:
Firma:

Ansprechpartner:

E-Mail:

Position/Funktion:

Datum, Ort, Unterschrift:

Der Erwerb der Studie berechtigt zur Nutzung der Studienergebnisse im Unternehmen. Eine Weitergabe auRerhalb des Unternehmens oder eine Veroffentlichung von Studienergebnissen bedarf der
schriftlichen Autorisierung durch einen der beiden Herausgeber moweb research oder research tools.

Studiensteckbrief Studie el
@ mowebh Customer Journey Mébel 2026 %@ :afzgema:;:e!‘ tOOIS

erfassen, verstehen, bewerten



mailto:uwe.matzner@research-tools.net

Kontakt

Herausgeber und Kontaktpersonen fir diese Studie sind:

' Ulrich Pabst | moweb research war bei der Griindung im Jahr 2004 ein
! . Wegbereiter im Online-Marktforschungssektor Deutschlands.
Chief Sales Officer .| Als Full-Service-Institut unterstiitzt moweb bei wichtigen |
- Telefon: +49 211 8282800 ! Entscheidungen mit umfassender Marktanalyse und Beratung.
' E-Mail: u.pabst@mo-web.net o |
' moweb research . research tools positioniert sich seit 2005 als Spezialist fiir '
' Mertensgasse 12, 40213 Diisseldorf . auftraggeberunabhangige Marketingstudien mit breitem

" www.mowebresearch.com ' Methodikspektrum von Desk Research tber |

- Reprasentativumfragen bis hin zum Webcrawling.

Ronja Inhofer L
.| Weitere Studien zur Mobel-Branche:

Marketinganalytikerin

Telefon: +49 711 55090383 » Werbemarktanalyse Armaturen, Becken und Wannen 2026
' E-Mail: ronja.inhofer@research-tools.net - = Werbemarktanalyse Mobel 2026 |
' research tools .1 = Studie Social Media Ad Perception Mtbel 2025 .
' Kesselwasen 10, 73728 Esslingen a. N. . = Studie eVisibility Matratzen 2025 |
i www.research-tools.net ! i = Studie 6V|S|b|||ty Polstermdbel 2025 :
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