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Mit Kl von der Inspiration zum Kauf

Wie Kichen- und Badunternehmen die
Kundenbindung im Einzelhandel durch
intelligenteres Design und vernetzte Kl steigern
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Warum dieses Playbook — und warum jetzt

Kichen- und Badprojekte gehoren zu den
wichtigsten Anschaffungen, die
Menschen fir ihr Zuhause tatigen. Sie
sind emotional, einschneidend und
komplex.

Kundinnen und Kunden sammeln
Pinterest-Boards, TikTok-Clips sowie
Screenshots von Wettbewerbsseiten und
nutzen Sie als Inspirationsquelle fir eine
Planung mit lhnen zusammen. Sie
erwarten schnellen, personalisierten
Service und beurteilen lhr Retail-
Kundenerlebnis danach, wie zlgig Sie
diese Ideen in klare Entwiirfe und
Preisrahmen Ubersetzen.

Grol3e Fachhdndler stehen genau im
Zentrum dieses Drucks. Sie betreiben
groRe Ausstellungen, stark ausgelastete
Planungsteams und eine wachsende
Zahl digitaler Touchpoints.

Ihr Markenversprechen ist leicht
formuliert, aber schwer skalierbar
umzusetzen: kuratierte Produkte,
fachkundige Beratung und ein
reibungsloser Weg von der ersten Ildee
bis zur finalen Installation — fir Kiichen
und Bader gleichermalien.

Die Realitat sieht haufig anders aus:

* Online-Journeys stimmen nicht mit
dem Erlebnis im Showroom Uberein.

* Planer verbringen den ersten Termin

28 Cyncly

damit, fehlende Informationen zu
sammeln, statt zu entwerfen.

* Layouts, Preise und Produktauswahl
variieren je nach Person und
Standort.

* Erfahrene Planer sind Uberlastet,
wahrend neue Mitarbeitende
Schwierigkeiten haben, mitzuhalten.

* Flhrungskrafte haben keine klare
Transparenz dariber, wo Projekte ins
Stocken geraten oder warum
manche Standorte besser
konvertieren als andere.

Gleichzeitig sind KI, moderne Content-
Infrastrukturen und intelligente
Planungstools heute ausgereift genug,
um zu helfen. Richtig eingesetzt
verkirzen sie den Weg von der
Inspiration zum Entwurf, halten
Angebote korrekt und teilbar und
schaffen mehr Zeit fir den menschlichen
Teil des Verkaufs.

Dieses Playbook konzentriert sich auf
eine zentrale Idee:

Retail-Kundenbindung fiir Kiiche und
Bad mit intelligenterer Planung iiber
Online-, In-Store- und hybride Journeys
hinweg verbinden.

Die folgenden Seiten zeigen einen
praxisnahen Weg dorthin, ohne Sie an
einen bestimmten Technologie-Stack zu
binden.




Der Wandel der Customer Journeys im
Kiuchen- und Badbereich

Kichen- und Badkunden bewegen sich heute nicht mehr entlang eines geradlinigen
Prozesses. Ein typisches Renovierungsprojekt kann wie folgt aussehen:

g Ein Kunde beginnt mit Social Content und mobiler Recherche
g Er nutzt Online-Planer oder Inspirationsgalerien

g Er betritt ein Geschaft und erwartet, dass der Planer seine Vorlieben identifiziert

” Zwischen den Besuchen wechselt er zu E-Mail, Messaging oder Videocalls

Er erwartet, dass das finale Design sowohl den online gesehenen Bildern als
auch dem realen Wohnraum entspricht

Wenn jeder Touchpoint isoliert betrachtet wird, zahlen Sie doppelt. Kunden missen sich
wiederholen und verlieren Vertrauen. Teams verschwenden Zeit damit, Informationen
und Designs neu zu erstellen. Ziel ist es nicht, jeden Kaufer in einen einheitlichen
Standardprozess zu zwingen, sondern mehrere Customer Journeys zu unterstitzen, die
sich dennoch durchgangig anfiihlen:

* Selbststandige Exploration von Kiichen- und Badlésungen zu Hause.

* Geflihrte Planung im Showroom mit Vertriebs- und Planungsspezialisten.

* Hybride Wege, bei denen Kunden je nach Zeitplan zwischen Kanalen wechseln.

Um diese Journeys zu verbinden und die Kundenbindung im Retail zu starken, miissen
Sie folgende Punkte miteinander kombinieren:

* Starkes Engagement, das Projektabsichten erfasst und das Interesse hoch halt.

* Intelligentere Planung, die Ideen so friih wie moglich in realistische, konsistente und
bestellbare Layouts Gberfihrt.

* Kl als Unterstutzung, nicht als Ersatz, um repetitive Aufgaben zu beschleunigen und
Kapazitaten zu skalieren.

Der nachste Abschnitt stellt sechs praxisnahe Handlungsfelder vor, um dies umzusetzen.
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Strategische Handlungsfelder

Jedes Handlungsfeld folgt einem einfachen Muster: was geandert
werden sollte, warum es wichtig ist und wie man vorgeht. Sie gelten

gleichermaRen fur Kiichen- und Badprojekte.

Handlungsfeld 1:

Projektabsichten einmal erfassen und uiberall

wiederverwenden

Wechsel von Ad-hoc-Fragen zu einer
strukturierten Projektqualifizierung —
online wie im Showroom.

Warum es wichtig ist

Wenn jede Interaktion mit denselben
Basisfragen beginnt, geht wertvolle Zeit
im Showroom verloren. Kunden haben
das Geflihl, dass man wieder bei null
anfangt, und Planer verfigen kaum Uber
Kontext. Eine friihe, konsistente
Projektqualifizierung ist die Grundlage fir
eine starke Kundenbindung im Retail.

So setzen Sie es um

* Erstellen Sie einen geflihrten
Fragebogen, der Raumtyp, Ziele,
Budgetrahmen, bevorzugte Stile und
Muss-Kriterien erfasst.

* Bieten Sie ihn auf lhrer Website, auf
Tablets, im Showroom und als Link vor
Terminen an.

* Speichern Sie die Antworten in einem
Profil, das den Kunden
kanallibergreifend begleitet, mit klaren
Einwilligungs- und
Datenschutzregelungen.
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* Stellen Sie sicher, dass Planer und
Vertrieb diese Informationen direkt
in ihren Planungstools sehen
kénnen, nicht nur in einem
separaten System.

{g} Wichtige Funktionen

&
@)

Wenn der Kunde schlieRlich mit einem
Planer zusammensitzt, wissen Sie
bereits, was ihm wichtig ist, und konnen
das erste Gesprach fiir die Planung statt
fir Informationssammlung nutzen.

Interaktive, mobilfreundliche
Fragebogen.

Profil- und
Praferenzverwaltung mit
CRM-Anbindung.

Einfache Aktualisierung der
Antworten im Projektverlauf.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu
vereinbaren
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Handlungsfeld 2:

Inspirationen fiir Kiiche und Bad in wenigen
Minuten in realistische Designs umsetzen

Behandeln Sie Inspiration als
strukturierten Input und nicht als
Sammlung von Bildern, die spater
manuell nachgebaut werden missen.

Warum es wichtig ist

Kunden zeigen Bilder von Kiichen und
Badern, die ihnen gefallen. In vielen
Unternehmen werden diese Bilder an
Pinnwanden gesammelt oder in geteilten
Ordnern abgelegt, bevor Planer Stunden
damit verbringen, sie nachzubauen. Die
Dynamik geht verloren — und manchmal
auch der Auftrag.

So setzen Sie es um

* Nutzen Sie katalogbasierte KI-Tools, die
aus einem oder mehreren
Kundenbildern ein erstes Layout
erzeugen konnen.

* Stellen Sie sicher, dass die KI mit Ihren
tatsachlichen Sortimenten, Preisregeln
und technischen Einschrankungen
verknUpft ist, sodass die Ergebnisse
prazise genug sind, um daraus eine
Bestellung zu generieren — und nicht
nur Konzeptentwirfe bleiben.

* Prasentieren Sie diese ersten Entwiurfe
als Ausgangspunkt, den Planer und
Kunde gemeinsam weiterentwickeln.
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{}:} Wichtige Funktionen
Jl Image-to-Design fir
[ ,  Kichen- und Badplanungen.
KI, die Produktkataloge und
Planungsregeln inklusive
l = - l regionaler Unterschiede
bertcksichtigt.

D

Steuerungsmaoglichkeiten
~~: fur Planer zum Annehmen,
@ Anpassen oder

Neuerzeugen von

Vorschlagen.

Richtig eingesetzt verkiirzt KI den Weg
von der Inspiration zum Design,
beschleunigt Entscheidungsprozesse und
ermoglicht es Planern, mit Layouts zu
starten, die bereits zu siebzig bis achtzig
Prozent ausgearbeitet sind — statt mit
einer leeren Flache.




Handlungsfeld 3:

Design mit Live-Preisen, Verfligbarkeit und

Machbarkeit verkniipfen

Vermeiden Sie es, Preis- und
Machbarkeitspriifungen als spaten Schritt
zu behandeln, der erst nach der ,schénen
Prasentation” erfolgt.

Warum es wichtig ist

Sieht ein Kiichen- oder Badentwurf
perfekt aus, scheitert aber bei der Preis-
oder Verfligbarkeitsprifung, verliert der
Kunde Vertrauen in den Prozess. Haufig
sind dann zweite oder dritte
Uberarbeitungsrunden nétig, nur um
wieder zu einer realistischen Losung zu
kommen.

So setzen Sie es um

* Verknlpfen Sie Ihre Planungsumgebung
mit Live-Preis- und Promotionsregeln.

* Erzwingen Sie Produkt- und
Konfigurationsregeln direkt im
Planungsprogramm, sodass Planer und
Vertrieb nichts entwerfen konnen, was
gegen Lieferanten- oder
Markenrichtlinien verstoft.

* Fihren Sie frih indikative Preisrahmen
ein und prazisieren Sie diese, sobald
Details feststehen.

* Achten Sie insbesondere bei Badern auf

Leitungsfihrungen, Abstande und lokale

Vorschriften, damit die Machbarkeit
von Anfang an bertcksichtigt ist.
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{:3;} Wichtige Funktionen

Regelbasierte
W Konfiguration fir Kiichen

und Bader.
Echtzeit-Integration von
Preisen und Verfligbarkeit.

@ Visuelle Hinweise, die nicht
04 verfligbare oder nicht
konforme Optionen bereits
wahrend der Planung
kennzeichnen.

Wenn Design und Preis Hand in Hand gehen,
verstehen Kunden Abwagungen besser und
treffen Entscheidungen mit mehr Sicherheit.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu

vereinbaren
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Handlungsfeld 4:

Online-, In-Store- und professionelle Planung als
eine durchgangige Journey gestalten

Beseitigen Sie zusitzliche Ubergaben
zwischen Self-Service-Tools, Showroom-
Beratungen und professionellen
Planungsteams.

Warum es wichtig ist

Die meisten grofden Handler arbeiten mit
einer Mischung aus Online-Planern,
Beratern im Showroom und zentralen
Planungsexperten. Wenn jede Gruppe in
einem eigenen System arbeitet, entsteht
Reibung flir Kunden und zusatzlicher
Aufwand fur Mitarbeitende.

So setzen Sie es um

* Nutzen Sie ein gemeinsames
Projektmodell, das in
unterschiedlichen Oberflachen
geoffnet werden kann — zum Beispiel
eine vereinfachte Online-Ansicht fir
Kunden und eine vollstandige Ansicht
fir professionelle Planer.

* Halten Sie alle Daten, Entscheidungen
und Notizen an einem Ort, statt sie zu
exportieren und erneut zu
importieren.

* Ermoglichen Sie Kunden, Projekte
selbst zu starten und anschlieRend
einen Planer oder einen Kollegen im
Store in dasselbe Projekt einzuladen.

* Stellen Sie sicher, dass sowohl
Klchen- als auch Badprojekte diesen
Prozess durchlaufen kénnen, damit
Renovierungen mehrerer Raume nicht
auf verschiedene Tools verteilt
werden.
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{}:} Wichtige Funktionen

S
Ex

Cloudbasierte Projektablage
mit Berechtigungen.

Kommentarfunktionen,
Anderungshistorie und klare
Audit-Trails.

Einfache Moglichkeiten zum
Teilen von Projekten per
Link, QR-Code oder
Termineinladung.

Dieser Ansatz halt die menschliche
Beziehung im Mittelpunkt, wahrend
digitale Tools fiir Kontinuitat sorgen —
genau das, was modernes Retail-
Kundenerlebnis erfordert.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu
vereinbaren
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Handlungsfeld 5:

Designqualitat uber Filialen, Planer und
Kategorien hinweg skalieren

Behandeln Sie jedes Design nicht als
individuelles Werk von Grund auf.
Starten Sie mit Standardmustern und
gefUhrten Vorschlagen.

Warum es wichtig ist

GrolSe Handler verfigen oft nur tGber
eine kleine Gruppe exzellenter Planer,
die den GroRteil der komplexen Kiichen-
und Badprojekte abdecken. Neue
Mitarbeitende benoétigen Jahre, um
dieses Niveau zu erreichen. Dieses
Modell skaliert nicht, wenn Sie wachsen
oder neue Standorte eréffnen mochten.

So setzen Sie es um

* Erstellen Sie Bibliotheken mit
freigegebenen Vorlagen flir gangige
Kichen- und Badtypen, etwa L-
Kichen, Kichenzeilen, kompakte
Stadtbader oder Familienbader.

* Nutzen Sie KI, um Varianten
vorzuschlagen, die innerhalb von
Marken- und Sicherheitsrichtlinien
bleiben, z. B. alternative Fronten,
Ausstattungspakete oder
Stauraumlésungen.

* Geben Sie Planern die Méglichkeit,
erfolgreiche Layouts zu favorisieren
und wiederzuverwenden, sodass Best
Practices im gesamten Netzwerk
verbreitet werden.

» Uberpriifen Sie Vorlagen regelmiRig,
um neue Sortimente, Preise und
Trends abzubilden.
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{}:} Wichtige Funktionen

Vorlagen- und
| Musterbibliotheken im
Planungstool.

KI-Vorschlage, die lhre
Kataloge und Planungsregeln
berlcksichtigen.

Rollenbasierte Steuerung,

45 damit Markenverantwortliche
festlegen kdnnen, was
freigegeben ist.

Das Ergebnis ist eine gleichbleibend hohe
Qualitat Gber alle Standorte hinweg,
wahrend sich Planer auf die Aspekte
konzentrieren konnen, die wirklich
Urteilsvermogen und Kreativitat erfordern.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu
vereinbaren
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Handlungsfeld 6:

Engagement- und Design-Analysen nutzen, um
jeden Touchpoint zu optimieren

Was sich andern sollte {a} Wichtige Funktionen
Wechseln Sie von Einzelfallen zu

belastbaren Daten, um fundiert zu

Dashboards, die Engagement-

entscheiden, wo Investitionen in |:C|)\O/0_ .

Kundenbindung und == , Design- und Verkaufsdaten
Designverbesserungen sinnvoll sind. zusammenfihren.

Warum es W'Cht'fg Ist E;E Filter nach Kategorie,

Ohne klare Daten |s_..t es sch'wer.zu Standort, Planer und Journey-
erkennen, ob Engpadsse online, im T

Showroom oder im Designprozess selbst yp-

liegen. Das gilt besonders, wenn Kiichen-

und Badprojekte dieselben Teams und @ Einfache Exportmoglichkeiten
Ausstellungen nutzen, aber fur Planung und Reporting.

unterschiedliche Dynamiken haben.

So setzen Sie es um
Mit dieser Transparenz kénnen Sie gezielt

« Verfolgen Sie zentrale Meilensteine: ausbauen, was funktioniert,
Abschluss des Fragebogens, Schwachstellen beheben und der
Projekterstellung, erstes Layout, Fihrungsebene ein klares Bild vermitteln.
Angebotserstellung und Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu
Auftragseingang. vereinbaren

* Segmentieren Sie Kennzahlen nach
Kliche und Bad, Kanal, Standort und
Planer.

* Analysieren Sie die Performance K-
gestltzter Schritte im Vergleich zu
vollstandig manuellen Prozessen.

* Teilen Sie Erkenntnisse regelmaliig
und lassen Sie sie in Trainings-,
Personal- und
Sortimentsentscheidungen einfliel3en.
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Haufig gestellte Fragen

Wird Kl unsere Planer und Vertriebsmitarbeitenden ersetzen?

Nein. In diesem Modell ibernimmt Kl repetitive Aufgaben wie das
Erstellen erster Layouts oder das Vorschlagen von Varianten. Planer und
Vertriebsmitarbeitende bleiben fiir Design, Urteilsvermogen und
Kundenbeziehungen verantwortlich.

Wie behalten wir Marke und Preise unter Kontrolle?

Setzen Sie auf katalogbasierte Kl, die ausschlieRlich mit freigegebenen
Produkten, Preisen und Regeln arbeitet. Leitplanken sind direkt im
System verankert und nicht in statischen Dokumenten, die leicht
ignoriert werden.

Funktioniert das liber mehrere Lander und Marken hinweg?

Ja, sofern Inhalte und Kataloge korrekt strukturiert sind. Sie kdnnen
spezifische Sortimente, Preise und Regeln je Region oder Marke
festlegen und gleichzeitig zentrale Funktionen und Best Practices teilen.

Wie steht es um den Datenschutz?

Erfassen Sie nur die wirklich notwendigen Informationen, speichern Sie
Einwilligungen und halten Sie lokale Vorschriften ein. Der grolite
Mehrwert entsteht aus Projekt- und Praferenzdaten, nicht aus sensiblen
personenbezogenen Informationen.
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Wie schwierig ist es, diese Verdanderungen in einem groRen
Handelsnetzwerk umzusetzen?

Es muss kein grol3es ,Big-Bang“-Projekt sein. Die meisten Handler starten
mit einem Land, einer Marke oder einem Pilot-Showroom, konzentrieren
sich auf einige zentrale Journeys und skalieren anschlieBend das, was
funktioniert. Der groRte Aufwand liegt meist in der Abstimmung der
Teams und der Bereinigung der Kataloge — nicht in der Technologie selbst.

Bendotigen unsere Teams vollig neue Fahigkeiten, um so zu arbeiten?

Nicht vollstandig neue, aber sie bendtigen Unterstlitzung. Planer und
Vertriebsmitarbeitende profitieren von Schulungen zur Nutzung
gefuhrter Fragebogen, zur Interpretation von Kl-Vorschlagen und zur
Erklarung des Systems gegentiiber Kunden. Die grundlegenden Planungs-
und Verkaufsfahigkeiten bleiben gleich — die Tools verandern lediglich
die Geschwindigkeit der Arbeit.

Was ist, wenn unsere Planer Kl-generierten Layouts nicht vertrauen?

Das ist anfangs ganz normal. Vertrauen entsteht, wenn Planer sehen,
dass die KI-Ergebnisse auf den eigenen Katalogen und Regeln basieren
und wenn sie Vorschlage leicht anpassen oder ablehnen kdnnen.
Positionieren Sie Kl als Assistenz, die Ausgangspunkte vorbereitet — nicht
als Instanz, die das finale Design vorgibt.

Akzeptieren Kunden Designs, die mit KI-Unterstiitzung erstellt wurden?

Kunden legen mehr Wert auf Geschwindigkeit, Klarheit und Sicherheit
als darauf, welche Tools verwendet werden. Wenn Sie erklaren, dass Kl
hilft, schneller Optionen aufzuzeigen, wahrend Planer die Kontrolle
behalten, sehen die meisten Kaufer darin einen Vorteil — insbesondere,
wenn sie frihzeitig realistische Entwiirfe erhalten.

? a
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Haufige Fallstricke und
wie man sie vermeidet

@ Kl als Nebenprojekt behandeln

Wenn KlI-Tools auBerhalb realer Customer Journeys eingesetzt
werden, bleibt die Akzeptanz gering. Integrieren Sie sie in
bestehende Ablaufe und schulen Sie Teams sorgfaltig.

Uberzogene Erwartungen an Ki

Positionieren Sie Kl als Mittel, um Teams schneller und
konsistenter zu machen — nicht als magischen Planer, der
Experten ersetzt.

Katalog- und Content-Qualitat ignorieren

Kl ist nur so gut wie die zugrunde liegenden Daten. Investieren Sie
in prazise, strukturierte Kataloge fiir Kiichen und Bader mit klaren
Governance-Strukturen.

Einflihrung nur in einem Kanal

Wenn Sie sich ausschliel3lich auf Onlineerlebnisse oder den
Showroom konzentrieren, entstehen neue Liicken. Denken Sie
entlang der gesamten Journey und planen Sie Ubergaben von
Anfang an mit.
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Praktische nachste Schritte

Sie kdnnen mit einer einfachen Analyse lhrer aktuellen Customer Journeys fir Kiiche

und Bad beginnen.

Erfassen Sie, wie
Kunden sich heute vom
ersten Kontakt bis zur
Bestellung bewegen —
Uber Online- und In-
Store-Touchpoints
hinweg.

Q
S

Bestimmen Sie, welche
Teams oder Standorte
ausgelastet sind und wo
noch
Wachstumspotenzial
besteht.

8 8
oA

Identifizieren Sie
Stellen, an denen
Informationen
wiederholt werden
mussen oder lange
Wartezeiten bis zum
ersten Entwurf und
Preis tehen.

Wabhlen Sie eine Pilot-
Journey aus, in der KlI-
gestltzte Planung und
besseres Engagement die
Entscheidungsdauer
verkiirzen kénnen.

EI%EI

Messen Sie, wie lange es
derzeit dauert, von der
Inspiration zu einem
realistischen, bepreisten
Layout zu gelangen.

ol

Definieren Sie klare
Erfolgskriterien, etwa
die Zeit bis zum ersten

Angebot, die
Conversion-Rate oder
den durchschnittlichen

Auftragswert.

Richtig eingesetzt helfen vernetztes Engagement und intelligentere Planung Kiichen-
und Badspezialisten dabei, ihr Versprechen von fachkundigem Service einzuhalten
und gleichzeitig effizientere und skalierbare Ablaufe im Hintergrund zu schaffen.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu vereinbaren und gemeinsam zu prifen, wie sich

diese Ansatze auf lhre Stores, Planungsteams und Kunden anwenden lassen.
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Vernetztes Engagement und
intelligentere Planung in Aktion erleben

Sie haben gesehen, wie Kiichen- und Badunternehmen Retail-Kundenbindung
mit intelligenterer Planung entlang aller Journeys verbinden kénnen. Der
nachste Schritt ist, dies in einer realen Umgebung zu erleben.

Analysieren Sie lhre eigenen Journeys, bringen Sie lhre Fragen mit und
entdecken Sie anschlielRend ein Live-Beispiel flir KI-gestlitzte, katalogbasierte
Planung sowie vernetzte Online- und In-Store-Workflows.

Kontaktieren Sie uns, um eine Demo zu vereinbaren und gemeinsam zu priifen,

wie diese Ansatze auf Ihre Stores, Planungsteams und Kunden angewendet
werden kdonnen.

TR

. | ’ '
(Y/ - | ‘h,
<

R
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Bereit zu sehen,
wie es funktioniert?

Fordern Sie noch heute eine
personalisierte Demo von
Spaces Flex an.

e
X' Demo anfordern
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