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Die Zukunft ist heute

Ausstellung 2020

3D-Planung EUF

Die Europaische Union der Fliesenfachverbande — EUF und der Verband der deutschen Flie-
senfachhandler — VDF haben gemeinsam mit Partnern aus der Fliesenbranche eine Vision
fur die Fliesenausstellung der Zukunft erarbeitet.

Das Kundenverhalten wird zusehends durch die sich rasant entwickelnden Kommunika-
tions- und Informationsmoglichkeiten gepragt. Das Projekt , Ausstellung 2020 versteht sich
als Impuls an die Fliesenbranche, die sich daraus ergebenden Veranderungen bei zukunfti-
gen Ausstellungskonzepten zu berucksichtigen.

~Ausstellung 2020” versteht sich als ganzheitliches Raumerlebnis, bei der Kundenwunsche,
Produkteigenschaften und handwerkliches Kbnnen miteinander verwoben werden. Der Kun-
de erlebt individuell und emotional seinen Raum in allen Details und Perspektiven, so wie er
realisiert werden soll.

~Ausstellung 2020“ bedeutet aber auch das personliche Wohlfuhlen. Ausreichend vorhan-
dene Sitzgelegenheiten, Bewirtung, Wohlfuhlecken, Informationsquellen etc. bieten dem
Kunden viel ,Raum” fur sein ganz personliches Wohlfuhlambiente.

Raumerlebnis, Produktinszenierung und Service bilden die drei Grundpfeiler fur eine kom-
petente und individuelle Kundenberatung. Ziel ist es, dem Endverbraucher nicht nur die
Fliese sondern alle technischen Produkte sowie die Bauchemie nahe zu bringen — um sie mit
auf den Auftragsschein zu schreiben.
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Die Ausstellung 2020

EUF und VDF erarbeiten die Vision einer Fliesenausstellung der Zukunft

Die Europaische Union der Fliesenfachverbande- EUF und der Verband
der Deutschen Fliesenfachhandler- VDF haben gemeinsam mit Partnern aus
der Fliesenbranche eine Vision fur die Fliesenausstellung der Zukunft

erarbeitet.Exklusiv im baustoffmarkt gibt es dazu von Werner Altmayer

und Wilm Kittelmann einen ersten Eindruck.

Das Projekt mit dem Namen , ,Ausstellung
2020" versteht sich als Impuls an die Flie-
senbranche, das sich aus der dynamischen
Veranderung der Kommunikationstechnik
ergebene, veranderte Kundenverhalten
betreffend Information und Kaufprozess
bei zukUnftigen Ausstellungskonzepten zu
beriicksichtigen. Die beiden Verbande, die
Europadische Union der Fliesenfachverban-
de-EUF, federfihrend ist hier Werner Alt-
mayer, und der Verband der Deutschen
Fliesenfachhandler, vertreten durch seinen
Geschéaftsfuhrer Wilm Kittelmann, konn-
ten fur dieses zweijghrige Projekt auBer-
dem die Firmen Ardex (Jochen Zimmer-
mann), Eurobaustoff (Klaus Kiihn),
Hagebau (Thomas Bartkowiak), Hauff

finden. Nach einer Studie ist es fir ca.
75 9% der Kunden zuklnftig wichtig, dass
der Handel fur Konsumgtter die Produkte
sowohl in einer Ausstellung oder einem
Laden als auch online anbietet. Der Kunde
kann sich durch das Surfen in sozialen
Netzwerken permanent und an jedem Ort

(Ulrich Hauff) sowie ViSoft (Rainer Niss-
ler) als Mitglieder des Projektkreises ge-
winnen. Die Studie gliedert sich in drei
Themenbereiche:

«Die verdnderte Sicht des
Kunden”

Das Kundenverhalten wird zusehends
durch die sich rasant entwickelnden Kom-
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munikations- und Informationsmaglich-
keiten gepragt. Es ist nicht moglich die
technische Entwicklung im Detail vor-
herzusagen. Woh! aber eine Prognose
moglich, dass es ein Mehr an techni-
schen Kommunikationsmaglichkeiten ge-
ben wird.

Die Vorinformation durch den Kunden, die
Beratung und der Kauf werden sowohl im
.Netz” als auch in der Ausstellung statt-

Blick auf die Fliesenwand und die Bar,
alternaitve in weiss.

Beratungsplatz und 3-D-Kubus, Alternative in
weiss. Alle Fotos und Skizzen: Aktion Ausstellung
2020

informieren und auch kommunizieren. Das
,Bummeln” in den Geschaften wird durch
das ,Surfen” im Netz erganzt. ,Der Kun-
de war fruher Zuschauer, morgen wird
er Akteur sein. Die Kommunikation wird
so wichtig sein wie das Produkt selbst”, so
Werner Altmayer.

Dass die neuen Kommunikationsmog-
lichkeiten das Kundenverhalten auch im
Wohnbereich schon heute beeinflussen,
illustriert sehr deutlich die Website www.
solebich.de. Demnach ist fur Frauen das
Gestalten und Verandern der Wohnung
ein Hobby, aber auch eine nattrliche Kern-
kompetenz. Fur ihre Kaufentscheidungen
sind das Vergleichen, der Austausch, be-
wegte Bilder, Videos, Social- Media sowie
authentische Inhalte und ein gutes Bera-



tungsgefiihl besonders wichtig — heute
wie morgen.

Ein weiterer wichtiger Aspekt sind die
Kriterien des Kunden bei der Produkt-
auswahl. Hierzu wurden diverse Studien
analysiert, in denen der Zusammenhang
von SortimentsgroBe, Aufmerksamkeits-
bildung und letztendlich dem Kauf un-
tersucht wird. Das Ergebnis ist eindeutig
und belegt, dass der Kunde bei zu groBer
Auswahl offensichtlich in seiner Kaufent-
scheidung verunsichert wird, hingegen bei
kleinerer Produktauswahl einen schnelle-
ren Kaufentschluss trifft.

Demnach fuhrt weniger Auswahl| zu er-
hohtem Verkauf. Dies ist eine sehr ent-
scheidende Erkenntnis fur die Fliesen-Bran-
che, da bei der Konzeption von Fliesen-
ausstellungen die Kundenmeinung, ob
Endverbraucher oder Handwerker, bisher
nicht erfragt wird,

.Die veranderte Sicht des
Handwerkers”

Die Handwerker nutzen zukinftig eben-
falls verstérkt die neuen Kommunikations-
maoglichkeiten, privat wie geschaftlich. Be-
tragt heute der Anteil der Handwerksbe-
triebe mit einer eigenen Website ca. 25%,
so wird sich dieser Anteil in den kommen-
den Jahren sukzessive deutlich erhohen.
Dies ist eine direkte Folge des verdnderten
Kundenverhaltens.

Der private Renovierer wird auch in der na-
heren Zukunft die bedeutendste Kunden-
gruppe fir die Fliesenbranche und damit
fur die Handwerker sein. Die demographi-
sche Entwicklung belegt diese Annahme
eindeutig. Diese , 50+ Kunden” sind dabei
schon heute zu Uber 80 % ,online”. Sie
werden zukUnftig ganz selbstverstandlich
im ,Netz" surfen und ihre Informationen
suchen, auch betreffend des Handwerks-
betriebes, oder des Handels, der den be-
sten und interessantesten Gesamteindruck
vermittelt, oder sich am interessantesten
darstellt.

Zukunftig werden Fotos der zu renovie-
renden Wohnung an Handwerker online
Ubermittelt mit der Bitte um einen Kon-
zeptvorschlag. Raumaufmal und Raum-
Fotos werden online ausgetauscht. Die Vor
Ort Beratung des Handwerkers beim Kun-
den erfolgt mit Unterstlitzung elektroni-
scher Systeme um Referenzen, Pléne und
Produkte zu prasentieren.

Der Handwerker, der mit den jeweils aktu-
ellen Kommunikations- und Informations-
moglichkeiten arbeitet, gewinnt hierdurch
neben seiner handwerklichen Kernkompe-
tenz zusatzlich eine Verkaufs- und Prasen-

tationskompetenz. Hierdurch erfahrt das
Berufsbild des Handwerkers eine deutli-
che Aufwertung und damit ein attraktives
Profil fur Nachwuchskrafte., Handwerker
sind sozusagen ,online”.

~Das Konzept Ausstellung
2020

Die aus den Diskussionen, Projektsit-
zungen, der Fachlekttire und den Besu-
chen spezieller Seminare gewonnenen Er-
kenntnisse wurden durch eine beauftrag-
te renommierte Innenarchitektin visuali-
siert.

Das Konzept basiert auf den drei Be-
reichen ,Fliesendesign”, , Fliesentechnik”
sowie ,Raumerlebnis”. Mit Hilfe moder-
ner Multimedia- und Kommunikations-
technik wird dem Kunden sowohl das in-
dividuelle Produkt als auch der gestaltete
Raum komplett und in unterschiedlichen
Perspektiven vermittelt. Dabei werden
Produkt, Haptik und Produktinszenierung
miteinander kombiniert.

Der Bereich , Fliesendesign” ist eine Kom-
bination aus Einzelprodukten und einer
multimedialen Raumdarstellung. Refe-
renzen, Plane, Raum und Stilrichtungen
kénnen auf Monitoren und neuartigen
interaktiven Glasflachen prasentiert wer-
den. Die Einzelprodukte kénnen natirlich
auch real als Collagen und im Material-
mix gezeigt werden (Foto Fliesendesign).
Einen ahnlichen Ansatz praktiziert die
Firma Keijsper&Reus in Alkmaar-Nieder-
lande schon heute sehr erfolgreich (www.
tegelstudio3d.nl).

Unter ,Fliesentechnik” wird der Bereich
definiert, in dem Fliesenkleber, Fugen-
farben, Bauplatten, Heizsysteme, Sockel,
BordUren etc. prasentiert werden. Dies
sind die Produkte, die heute falschlicher
Weise als ,Zubehérprodukte” bezeichnet
werden. Wir haben uns entschieden hier-
fur zuklnftig den Begriff ,Fliesentech-
nik” zu wahlen, denn dies entspricht der
Wertigkeit und der Bedeutung dieser Pro-
dukte fur den Fliesenbelag und die Flie-
senbranche.

Anhand von Monitoren oder elektro-
nischen Prasentationstafeln erféhrt der
Kunde den Nutzen dieser Produkte, also
die Auswirkung der Fugenfarbe auf die
Belags- und damit die gesamte Raum-
gestaltung. Heizsysteme erklaren den
Spareffekt von Keramik in Verbindung mit
Heizsystemen (siehe auch www.energie-
sparen-mit-keramik.eu).

.Raumerlebnis” ist der Bereich in dem
»Produkte in der Raumanwendung” , Pla-
ne und Referenzen gezeigt und erlebt




werden. Der Kunde steht in seinem
.Raum” und kann die Wirkung von Fla-
che, Wand, Boden, Farbe, Dekoration, Far-
be und Licht als Raumgefiihl erleben.
,Raumerlebnis” ist auch der Bereich der
individuellen Beratung, des emotionalen
Erlebens und des Verkaufens, Rdume vor-
her sehen und erleben ist eine Chance um
die Preis- und Rabatt Diskussion durch ein
emotionales Produkt und Raumerlebnis zu
umgehen. Kaufvorgénge sind bekanntlich
zu mehr als 70 % emotionale Prozesse,
deshalb ist es so wichtig diese dem Kun-
den zu bieten.

Medienwoand

Medtiantihche

n |l .

Sizatunpen

Medeniioche

Beispiel fiir einen Shopaufbau mit ca. 160 gm Grundflache.

,Ausstellung 2020" versteht sich als ganz-
heitliche Fliesenausstellung, bei der Kun-
denwinsche, Produkteigenschaften und
handwerkliches Kénnen miteinander ver-
woben werden. Der Kunde erlebt indivi-
duell und emotional seinen Raum in allen
Details und Perspektiven, so wir er reali-
siert werden soll. Alle Produkt-und Raum-
informationen stehen nattrlich auch als
Stucklisten, Verlegeplane etc. zur Verfu-

gung.

Kein groBer Flachebedarf
notwendig

LAusstellung 2020" bedeutet aber auch
das persénliche Wohlfuihlen. Ausreichend
vorhandene Sitzgelegenheiten, Bewirtung,
Wohlftihlecken, Informationsquellen etc.
bieten dem Kunden sehr viel ,Raum* fur
sein Wohlfuhlambiente. Geschulte Bera-
ter erfragen die Kunden-Wunsche und
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nitzen hierbei die drei Themenbereiche
Design, Technik und Raum fur eine per-
sonliche Kundenberatung. Raumerlebnis,
Produktinszenierung und Service bilden
die Grundpfeiler der kompetenten Bera-
tung.
,Ausstellung2020” bendtigt keine groBen
Ausstellungsflachen. Ca. 150 bis 200 gm
Flache werden gentigen um eine sehr gute
und individuelle Kundenberatung zu er-
maglichen. Hierbei ist ein Mix aus realer
Produktprasentation und neuer Prasen-
tationstechnik wichtig, da der Kunde im-
mer die Produktcharakteristika durch Fih-
len, Sehen, Berthren er-
leben machte. Allerdings
kénnen keine pauschalen
Aussagen zu Stilrichtung
oder farblicher Gestaltung
der ,Ausstellung 2020"
getroffen werden. Dies
soll individuell und vor Ort
entschieden werden, denn
LAusstellung 2020" ver-
sucht den Inhalt und Ab-
lauf der Kundenberatung
zu definieren, nicht das
gesamte Raumdesign der
Ausstellung. Weniger wird
hier auf jeden Fall mehr
sein.
LAusstellung 2020 wird
auch die Beratungsquali-
tat sein, die der Kunde aus
anderen Bereichen ken-
nen wird, zum Beispiel bei
Mobeln, Kuchen, Mode,
Automobilen etc. Dies
wird der Prasentations-
standard der kommenden
Jahre sein, dies ist unsere Uberzeugung
nach Abschluss unserer Projektarbeit.
JAusstellung 2020”, also die kleineren,
aber sehr informativen, persénlichen Er-
lebnis- Ausstellungen oder Studios, wer-
den wahrscheinlich auch einen Einfluss auf
die Zusammenarbeit von FliesenfachgroB-
handel und Einzelhandel haben. Online
sein heiBt dann auch miteinander vernetzt
zu sein, Lagerhaltung, Bestellwesen, On-
line- und Marketingservices ...
Die Fliese befindet sich mit einem Markt-
anteil von ca. 20 % mit anderen Boden-
materialien im Wettbewerb. Die natlr-
lichen Produktvorteile der Fliese mussen
daher auch durch Ausstellungs-, Bera-
tungs-, -Prasentations-Vorteile erganzt
werden. , Ausstellung 2020" versteht sich
deshalb als Motivation fir die Branche in
die Zukunft zu investieren und die Zukunft
positiv zu sehen, denn wir kbnnen ge-
meinsam noch viel gewinnen. B
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ViSoft ViSion:

Ein Konfigurator far
Fliesen und Sanitar

Planung und Raumgestaltung soll

Wie sieht die Ausstellung von morgen aus? Der
Projektkreis ,Ausstellung 2020” gibt dazu eine
faszinierende Antwort: individuell, digital und mit

wenig Platzbedarf. Im schwabischen Sindelfingen

er Projektkreis ,Ausstellung 2020%,
bestehend aus den Verbinden EUF
(Europiische Union der Fliesenfachver-
binde) und VDF (Bundesverband des Deutschen
Fliesenfachhandels e. V.), mehreren Teilnehmern
aus dem Fliesenhandel sowie dem Ausstellungsbauer
Hauff und dem Softwarehaus ViSoft, hat sich eine
hochwertige und individuelle Kundenberatung auf
unter 250 m? zum Ziel gesetzt. Fiir diese Ausstellung
der Zukunft sollen Shop-Aufbau, Softwarekonzept
und Verkaufsprozess optimal aufeinander abge-
stimmt werden.
Bereich der Projektplanung und
msetzungstelltdieseit 20 Jahren fiir

Stilfindung und Verkauf weichen 4. .4 und Bodenbelagsbranche

sowiedie Sanitirbranchearbeitende Softwareschmie-
de bereits ein umfangreiches Produktspektrum mit
ViSoft Premium als Herzstiick bereit. Mit dem Ver-
kaufs- und Marketinginstrument ViSion beschiftigt
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arbeitet man bei der Firma ViSoft tatkraftig an der
Umsetzung des digitalen Gesamtkonzepts.

man sich nun mit den Themen Kundenbindung
und produktbezogene Schnellberatung. Planung
und Raumgestaltung sollen Stilfindung und Verkauf
weichen.

Der Kunde von morgen Wohin bewegen SiCh
Kunde und Markt?

wird sich ganz selbst-
verstindlich im Netz
bewegen, um Inspiration zu suchen, sich vorab zu
informieren und Produkte oder Anbieter zu ver-
gleichen. Davon keineswegs ausgenommen ist die
einkommensstarke Altersgruppe tiber 50 Jahre, die als
private Renovierer auch in Zukunft die bedeutendste
Kundengruppe fiir die Fliesen- und Sanitirbranche
darstellt. Seit der Jahrtausendwende hat sich in der
Altersgruppe von 50 bis 59 Jahren die Zahl der
regelmilligen Internetnutzer vervierfachr (2014:
82 Prozent), in der Altersgruppe ab 60 Jahren gar
verzehnfacht (2014: 45 Prozent)".

Auch wegen der steigenden Verbreitung von
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Spielerisch: Der Konfigurator fiir Webseite und Ausstellung lisst sich
einfach bedienen.\"arianuenwechsel.erfolgt mit einem Klick auf die im
Auswahimenii vorgeschlagenen Produkte.

Frtlher war der Kunde Zuschauer, morgen
flSt er,»Akteur Die Kommunikation wird so

Tablets und Smartphones wird immer mehr Zeit
im Internet verbracht. Laut einer reprisentativen
Umfrage bezeichnen sich 9 von 10 Befragten als
Online-Kiufer. Ebenso haben sich 9 von 10 schon
cinmal aktiv im Netz auf die Suche nach Inspiration
begeben. Im Bereich Mdbel und Wohnen finden es
75 Prozent der Kunden wichtig, dass der Handel
diese Produkte sowohl in der Ausstellung als auch
im Webshop anbietet, 31 Prozent haben beim Thema
Innencinrichtung bereits online eingekauft?.

Eine ansprechende und informative Online-
prisenz wird so nicht nur zum Aushingeschild
von Handwerk und Handel, sondern auch zu einem
wichtigen Medium, iiber das sowohl zwischen
Unternehmern aber auch mit dem Endverbraucher
kommuniziert wird. Dabei ist heutzutage eine ei-

' ARD/ZDF-Onlinestudie 2014
? Zukunft des Handels - Umfrage 2013

- wichtig sein wie das Produkt selbst.
WernerAtvves EU F-Giner sekRERIAT

gene Webseite sowie die Erstellung eines ,digitalen
Ausstellungsraumes® mit relativ wenig Aufwand
und ohne allzu grofe Investition realisierbar. Die
Firma ViSoft bietet dazu die kostenlose App ViSoft
360 (ViSoft360.com) an. Ziel des betreffenden
Handwerksbetriebs oder Handels muss es sein, dem
potenziellen Kunden online einen interessanten
Gesamteindruck zu vermittelt und ihn dazu zu
ermuntern, seine Kontaktdaten zu hinterlassen und
den Ausstellungsraum zu besuchen.

Kunden binden ungﬁls Konzept von Vi-

oft ViSion beginnt mit
zielflihrend beratef)_ ' '\ duig, D

Konfigurator lidt zur spielerischen Entdeckung von
Fliesen- und Sanitirvarianten ein. Dazu werden vorab
hochwertig gerenderte Fliesen- und Sanitirobjekte
in Standardriumen mit festgelegten Perspektiven
dargestellt. Diese ,digitalen Kojen* werden als
Web-Anwendung und als App fiir Android und iOS

STEIN-KERAMIK-SANITAR 6.2014 3 -l
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"Hiindlex, die es schaffen, ihr Kerngeschiift um neve, flexible

~und ﬁlﬁgllichst individuelle Konzepte zu erweitern und

denKav
~ erfolgreicher sein.

zu einem Erlebnis machen, werden zukinftig

Dr. Kai Huoerz, Gescuirrsrinrer IFH Insmirur ror Hanoesrorsciune GmeH

Vor- und Schnellberatungssoftware

betrieben und kénnen somit iiberall wie individuell
gewiinscht eingesetzt werden. ViSion ist mit seiner
Benutzerfreundlichkeit sowohl fiir den Gebrauch
durch den Verkaufsberater als auch durch den
Endkunden gedacht.

Die Entwicklung dieser Vor- und
Schnellberatungssoftware geht

ganz nach den Wiinschen des Marktes laut Geschiftsfiithrer Rainer Nis-

sler direkt auf Wiinsche des Marktes zuriick. Mit
ausgesuchten Partnern aus dem Fliesenfachhandel
werden derzeit Praxistests durchgefiihrr. ,Wir ge-
hen mit ViSion auch unternehmerisch neue Wege,
dawir inenger und regelmifiger Abstimmung mit
dem Fachhandel oder Handwerksunternehmen
jedes Detail seines Projekts gemeinsam entwickeln.
Worauf soll der Schwerpunkt liegen? Auf dem
Web-Konfigurator zum erstmaligen Erleben des
Produkts, die im Eingangsbereich fest installierte
Touchscreen-Lésung oder die Tablet-Lésung fiir
den Kundenbetreuer?“

Aus langjihriger Erfahrung weifl der ViSoft-
Chef sich mit den unterschiedlichsten Ideen und
Wiinschen konfrontiert: Beispielsweise, weil der
Handwerksbetrieb mit dem Konfigurator, den
seine Kunden vom Autokauf kennen, seine Web-
seite aufwerten will; oder weil im Groffhandel eine

Schnellberatungslésung her muss, um den Kunden-
ansturm am Samstagvormittag zu stemmen. ,Kein
Projekt ist wie das andere, spannend sind sie alle.
Wir entdecken hier gerade zusammen mit unseren
Kunden die Méglichkeiten der Kundenberatung
neu®, so Rainer Nissler weiter.

Eines haben jedoch alle Projekte gemeinsam:
Man reagiert aufeinsich verinderndes Kauferverhal-
ten und den Willen, eine moderne und persénliche
Kundenberatung anzubieten. Der Endverbraucher
will heute online in aller Ruhe Farb- und Stilkom-
bination durchspielen, um diejenige zu finden, die
am besten zu ihm passt. Dabei sichert er sich mit
der Moglichkeit, Varianten durchzuspielen und zu
vergleichen, die Kaufentscheidung ab. Vorher sehen
und erleben, wie man nachher wohnen wird, dies ist
der besondere Vorteil von visualer Digitalisierungs-
Software.

Gleichzeitig darf der Kunde aber auch nicht
von der schieren Vielfalt an Serien und Kollektion
erschlagen werden. Die vom Hindler vertriebenen
Fliesen- und Sanitirserien werden zu Stilwelten,
Farbspektren und stilistisch sinnvollen Kombinati-
onsméglichkeiten zusammengefasst, die dann auch
dem Kundenberater beim Verkaufsgesprich helfen,
schneller zum Ziel zu gelangen.

Uberzeugender Sofortvergleich: GewissermaBen auf Knopfdruck lassen sich die Stimmungen
von Fliesen, Naturstein oder Parkett am gleichen Objekt und Ambiente nebeneinander
darstellen, eine Moglichkeit, die sich in traditionellen Ausstellungen selbst mit groBen Aufwand
nicht realisieren lasst.

32 STEIN-KERAMIK:SANITAR 62014
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Shop mit 160 m?

Linke Bildreihe: Die Abbildung oben
Vorkonfektionierte Stilwelten: zeigt ein Beispiel fiir
Wand- und Bodenbelige in Bad, eine ,,Ausstellung
Kiiche und Wohnraum lassen 2020

sich mit digitalien Medien nicht
nur effektvoll priasentieren,
sondern auch beliebig variieren.

Standardmifig wird ViSion Filter fiir die
Kategorien Farbe, Format, Stil, Material sowie Preis-
kategorie und Serie bieten. Der Kunde kann seine
Auswahl dann als PDF oder in der App als Favorit
speichern und diese mit Freunden und Bekannten via
Twitter, Facebook oder E-Mail teilen. Ebensolisstsich
ein Projekt-Code erzeugen, die der Verkaufsberater
im Ausstellungsraum einlesen und die Stilfindung so
nahtlos fortsetzen kann.

Dabei will ViSion keine Komplettlésung fiir
den Verkaufsprozess sein, sondern den Endverbrau-
cher im Entscheidungsprozess begleiten, stilfindend
unterstiitzen und emotional binden. Es ist nur einer,
aber eben ein wichtiger Baustein im Ausstellungs-
konzept der Zukunft.

Mehr Informationen zu ViSoft Vision und der
Ausstellung 2020 finden Sie auf der BAU in Miinchen,
Halle C3, Stand 301. Alle Adressen im Register am
Ende dieser Ausgabe.

Text/Abbildungen: ViSoft GmbH

— Promotion —

2 BAU 2015
C3 Stand 301
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Bundesverband
des Deutschen

hhandels e.V.

Europaische Union der Fliesenfachverbande (EUF)
Kolbenholz 4-6
D-66121 Saarbrucken

Fon: +49 (0) 681 /9 35 65 20
Fax: +49 (0) 681 /9 35 65 19

www.eufgs.com

Bundesverband des Deutschen Fliesenfachhandels e.V.
Hohenzollerndamm 18
10717 Berlin

Tel. ++49 (0) 30 /84 31 58 80
Fax ++49 (0) 30/ 84 31 58 81

www.fliesentraeume.de

ViSoft GmbH
Mercedesstr. |
71063 Sindelfingen

Tel.: +49-(0) 7031 -49165 73
Fax: +49 - (0) 7031 - 49165 79

www.visoft.de



