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Mobiles Potenzial

Unter der Marke Consares bietet die 
1eEu rope Deutschland GmbH Full Ser-
vice Unterstützung für die Umsetzung von 
Multichannel, eCommerce und Mobile 
Solutions an. 
Dabei kann die 1eEurope auf umfassen-
des Prozess-Know-how – auch in der Mö-
belbranche – zurückgreifen. So bildet die 
eigene Addvity Suite z.B. die technologi-
sche Grundlage von IWOfurn.com.
Im Interview mit Geschäftsführer Patrick 
Sönke thematisierte MÖBELMARKT mul-
tichannel insbesondere die Potenziale 
mobiler Lösungen.
MM multichannel: Mobile Themen, wie 
beispielsweise Beacons, sind derzeit ein 
Riesen-Hype. Wie bewerten Sie diese An-
gebote?
Patrick Sönke: Viele orientieren sich nur 
an spannend klingenden Ideen rund um 
Geo-Tracking und Location Based Marke-
ting. Ob und wie diese im jeweiligen Busi-
ness realistisch sein können, muss indi-
viduell analysiert und konzipiert werden. 
Außer Frage steht jedoch, dass sehr vie-
le mobile Anwendungen sinnvoll, nützlich 
und ökonomisch erfolgreich sein können. 
Zweifelsohne bieten die technologischen 
Fortschritte im Hardware Bereich span-
nende Möglichkeiten. Aber die Techno-
logie darf nicht im Vordergrund stehen, 
sondern der Nutzen für Kunden und An-
wender.

MM multichannel: Bitte nennen Sie uns 
konkrete Beispiele für solche Mehrwerte 
im tagtäglichen Geschäft.
Sönke: Mobile Lösungen können als Ein-
kaufsunterstützung für den Konsumenten 
auf der Fläche dienen, um ihn mit multi-
medialen Produktinformationen zu inspi-
rieren und zum Stöbern zu verführen, bis 
der passende Moment für den Berater 
kommt. Sie werden damit zum Service-
Instrument, das ideal mit den Verkäufern 
vor Ort zusammen spielt.
Monteure können vor Ort Servicehilfen 
in Anspruch nehmen, eLearing Konzepte 
an Ort und Stelle nutzen oder wertvolles 
Feedback für die Partner der Industrie ge-
nerieren, das von Verbesserungsvorschlä-
gen zur Verpackung bis hin zur Reklamati-
onserfassung an Ort und Stelle reicht.
Marketing in Handel oder Industrie kön-
nen erstmals in Echtzeit und unverfälscht 
gemessenes Feedback zu Produkten er-
halten – für welche Produkte interessie-
ren sich Kunden, welche Pfade werden im 
Kaufprozess genutzt etc.

MM multichannel: Was sind die Voraus-
setzungen für ein erfolgreiches Engage-
ment in mobile Lösungen?
Sönke: Mobile Lösungen bringen den 
größten Nutzen, wenn Sie optimal in ein 
Multi Channel Konzept integriert werden 
und dort auch sinnvoll verankert werden.

MM multichannel: Welche Ansätze 
empfehlen Sie, mit mobilen Business-
Applikationen im Möbelhandel die Pro-
duktivität zu steigern?
Sönke: Alleine im B2B-Bereich verber-
gen sich immense Potenziale. Ein gro-
ßer Teil der Mitarbeiter im Handel sorgt 
für hohe Produktivität, wenn sie mobil 
sind. An der Ware, am Kunden, auf der 
Verkaufsfläche, auf dem Weg zum Kun-
den oder bei ihm zuhause. Sie benöti-
gen zu jeder Zeit an jedem Ort korrekte, 
vollständige und aktuelle Informationen, 
müssen in Echtzeit kommunizieren, do-
kumentieren und Prozesse steuern.
Gleiches gilt für die Industrie mit den Au-
ßendienst-Mitarbeitern, auf Messen oder 
zur Bindung ihrer B2B-Kunden durch 
schnelle und gezielte Versorgung mit In-
formationen.
Durch die Schaffung individueller Mehr-
werte können Unternehmen ihren Mitar-
beitern, Partnern oder Kunden die Effizi-
enz bei der Arbeit in Mobilität erhöhen. 
Wettbewerbsvorteile für unsere Kunden 
zu generieren ist unser zentraler Ansatz. 
Wir verfügen über ausgeprägtes Mobile-
Know-how und haben branchenübergrei-
fend bereits diverse erfolgreiche Lösun-
gen realisiert. Unsere AppyVenues-Suite 
bietet mit ihren starken Backend-Kon-
zepten, beispielsweise auch der An-
bindung an unsere eigene Addvity-
Plattform, sehr viel Potenzial für neue 
Mehrwert-Konzepte im Handel- B2B so-
wie auch B2C. 

MM multichannel: Herr Sönke, vielen 
Dank für dieses interessante Gespräch.
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Patrick Sönke, geschäftsführender  
Gesellschafter der 1eEurope Deutschland 
GmbH. Foto: Yarom
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