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DIE GUTE STORY ZAHLT

Eine inspirierende Kundenansprache
ist die Konigsdisziplin des Handels.
Gerade im stationaren Ladenge-
schaft ist es heute wichtiger denn je,
mit emotionalem Storytelling auf
sich und sein Angebot aufmerksam
zu machen. Dies verlangt immer
ofter nach unkonventionellen
Wegen, um Produkte in die Kdpfe der
Kunden zu bringen.

Auch die eher pragmatische Ent-
scheidung flr einen Bodenbelag
kdnnen Sie gewinnbringend be-
einflussen in dem Sie nicht nur den
Verstand lhres Kunden, sondern
auch sein Herz ansprechen. In der
Beratung gilt der Grundsatz: Wenn
Sie begeistert sind, kdnnen Sie auch
Ihren Kunden begeistern. Emotionen
sind aber auch in der Warenprasenta-
tion der Schlussel zum Erfolg.

creating better environments

Mit kreativen Ideen, unerwarteten
Effekten und eben einer guten Story
haben Sie die Chance, dass Ihr Ange-
bot vom Kunden wahrgenommen
wird und einen bleibenden positiven
Eindruck hinterlasst.

Wie auch Sie lhre Produkte einfach
mal anders prasentieren kdnnen und
mit Storytelling die Gefiihlsebene
Ihres Kunden ansprechen, erfahren
Sie in dieser Ausgabe.

Viel Freude und Gewinn beim Lesen,

Jens Puda

Marketing Manager Central Europe

DIETHEMEN

» SCHAFFEN SIE
ERLEBNISWELTEN
Kunden miissen emotional
angesprochen werden - nicht
nur verbal, sondern auch mit
der Warenprdsentation.

» CHECKLISTE:
EVENTPRASENTATION
So planen Sie eine ausgefal-
lene Produktinszenierung.

» INSPIRIERENDE
KUNDENANSPRACHE
Neue Prasentationsformate
helfen, Produkte eindrucks-
voll in Szene zu setzen.

FLOORING SYSTEMS
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SCHAFFEN SIE
ERLEBNISWELTEN

Um liber Ihre fachliche Kompetenz hinaus eine
Beziehung zum Kunden aufzubauen, miissen Sie ihn
emotional ansprechen - nicht nur verbal, sondern
auch mit lhrer Warenprasentation. Seien Sie dabei
mutig, auch mal andere Wege zu gehen.

Die durchschnittliche Aufmerksamkeitsspanne der Kon-
sumenten sinkt. Da muss man sich schon etwas Auf3er-
gewdhnliches einfallen lassen, um wahrgenommen

zu werden. Beispielsweise kdnnen Sie eine spannende
Geschichte erzdhlen, die neugierig macht und {iber die
Interessenten mehr erfahren wollen oder Sie nutzen eine
Prasentationsform, die auf den ersten Blick dazu anregt,
sich ndher damit zu beschaftigen. Erreichen Sie Kunden
auf diese Weise, steigen die Chancen, ins Geschaft zu
kommen.

Fiir Gesprachsstoff sorgen

Dass man hierzu auch unkonventionelle Wege gehen
muss, zeigt ein Beispiel von Forbo, das im Umfeld der
Mailander Mébelmesse mit einer ausgefallenen Produkt-
inszenierung fir Gesprachsstoff sorgte: Als Aufhdanger

mit denen sich Kunden begeistern lassen. Oft ist es ganz
einfach, auch komplexe Themen ansprechend zu prasen-
tieren, beispielsweise die hochauflésende Digitaldruck-
technik mit tauschend echten Naturmotiven. Im Gedacht-
nis haften bleiben auch ungewohnte Darstellungsformen
wie Bodenbeldge an der Wand oder auf Kiichenfronten.

Trauen Sie sich also anders zu denken, Ihrer Warenpra-
sentation neue Impulse zu geben und lhren Kunden mit
noch mehr Empathie entgegenzutreten. Es wird auffallen
und Sie werden durch die Aufmerksamkeit lhrer Kunden
belohnt.

dienten die Werke Rembrandts, dessen Todestag sich
2019 zum 350. Mal jahrte. Forbo nahm einige seiner
bekanntesten Gemalde als Gestaltungsgrundlage fir
eine Bodenbelagsprasentation. Mittels moderner Digital-
drucktechnik wurden Bildausschnitte auf den Textil-
boden Flotex libertragen. Parallel fing man die Farbigkeit
der,Gemalde” in aufrecht stehenden Linoleum-Saulen
ein und reflektierte sie. Die Installation begeisterte vor
allem durch das Unerwartete, durch die Verbindung

der technischen Moglichkeiten mit der Geschichte
Rembrandts, passend zur Mailander Mébelmesse und
des bewusst ausgesuchten Ortes in einem Palazzo der
Neorenaissance. Das Konzept ging auf: Interessierte
Besucher suchten bewusst den Kontakt zu Forbo, nicht
umgekehrt. Die gezielte Einbindung von sozialen Medi-
en sorgte fiir zusatzliche Aufmerksamkeit und fiir eine
kostenguinstige Werbewirkung.

Kunden begeistern
Das Beispiel zeigt, dass mit einer guten Story ausgefal-
lene Erlebnismomente geschaffen werden kénnen,

CHECKLISTE

EVENTPRASENTATION
« Anlass auswahlen
(Stadtfest, Jubildum)

« Ort suchen (besondere
Raumlichkeiten)

« Beides mit der
Produktprasentation
verknupfen (Storytelling)
- Ausfiihrliche Vorbereitung
und perfekte Umsetzung
der Exponate

- Event bewerben

- Fir Social-Media-Aktivitat sorgen (Selfie-Wettbewerb)
- Nachbereitung (eigene Webprasenz, Lokalpresse)

- Nachakquise (Kundenkontakte kniipfen)

Beispiel Forbo
Mailand:

Dank Digital-
drucktechnik
brillierten
Rembrandt-
Gemalde auf
Flotex-Béden,
die es in einem
Instagram-Sel-
fie-Wettbewerb
zu gewinnen
gab. Die Social-
Media-Aktion
brachte Forbo
zusatzliche Auf-
merksamkeit.
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Uber 30 Séulen mit farblich abgestimmtem Linoleum
wurden im Werk fiir die Prasentation in Mailand vorbereitet.
Bei 90 Farben in fiinf unterschiedlichen Marmorierungen
konnte Marmoleum, die von der Magie des Lichts gepragte
Farbgebung Rembrandts perfekt wiedergeben.
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INSPIRIERENDE

KUNDENANSPRACHE

Neue Prasentationsformate oder -plattformen helfen,
Produkte eindrucksvoll in Szene zu setzen. Eine
emotionale Story bildet den Rahmen.

Um mit lhrem Angebot tiefer ins Bewusstsein der Kunden
zu gelangen, muss lhr Point of Sale zum Point of View
werden. Inspirieren Sie durch eine ungewdhnliche Pra-
sentation, beispielsweise mit einem Straul3 Flachsbl{iten,
geformt aus Linoleum oder Glasuntersetzer aus Teppich-
boden - der Kreativitat sind keine Grenzen gesetzt. Durch
das ungewohnte Format und ein direktes haptisches
Erleben, bleibt das Gesehene nachhaltig in Erinnerung.
Einen deutlichen Mehrwert lhrer Kundenansprache

KREATIVE IDEEN

Gehen auch Sie unkonventionelle Wege
der Produktprasentation, laden Sie lhre
Kunden zu einem auflergewodhnlichen
Event ein oder Giberraschen Sie an
ungewohnlichen Orten! Teilen Sie Ihre
kreativen Ideen mit uns und anderen
Forbo-Facts-Lesern!

Unter dialog@forbo.com freuen wir uns
auf [hre Bilder und Geschichten.

erreichen Sie auch, wenn Sie Kunden nicht nur in lhrem
Ladengeschift ansprechen, sondern ihn an Orten treffen,
an denen er Sie vielleicht gar nicht vermutet.

Aus Zaungasten Kunden machen

Erfolgversprechend sind Event-Kooperationen, bei-
spielsweise mit dem Weinhandler um die Ecke, mobile
Handelsflachen im Eingangsbereich des Shoppingcenters
oder neue Prasentationskonzepte mit Vernissagecharak-
ter an ungewohnlichen Orten, wie im Sommer am Strand.

Ist Ihr Auftritt unkonventionell, die Prasentation beein-
druckend und die Story drumherum emotional anspre-
chend, hat Ihre Kundenansprache das Potenzial zum
Geheimtipp. Leidenschaft und Authentizitat sind dabei
wichtige Faktoren, nachhaltig zu faszinieren und aus
Zaungasten Kunden zu machen.
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