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"Det er ikke nok blot at have de rigtige varer pé hylderne.
" Der skal skabes blikiang og oplevelser. Der skal gares .
\ noget seerligt for kunderne, der overalt bliver bombarderet ‘
med tibud,” siger Jeanett Risom, der ejer design- og
innovationsfirmaet Risom Design, der blandt andet tilbyder

| CEH[FUFT\ -

fif 0ER SKAL

Branding, blikfang, storytelling og identitet er
ngglebegreber for detailhandlen i kampen om den moderne

forbruger. Det handler om den gode kundeoplevelse, hvor
kunden isceneseettes og bliver omdrejningspunkt.

For at skabe en god kunderelation og dermed grobund
Ffor mange gentagne salg, er det ikke leengere nok blot

at have de rigtige varer pa hylden. Der skal gares noget
helt seerligt for kunderne, hvis en butik skal treenge igennem.

"Buttikker i detailhandlen skal i dag skabe en nysgerrighed og
veere tro mod sit brand og sin identitet. Og sa skal man glemme
alt om udsalg hver uge — det er ikke det, kunderne vil have. |
stedet skal man arbejde med storytelling og iscenesatte sine
kunder. Og man skal selv veere en del af den historie, man gerne
vil fortaelle. Kunderne megashopper ikke sa meget som tidligere.
| stedet gér de efter ting, der skaber en identitet. Man kan
eksempelvis godt ga i et par dyre designer jeans og sa samtidig
beere billige accessories. Det vaesentlige er, at butikkerne kan
leve ap til kundermes krav om at blive inspireret,” siger Jeanett
Risom, ejer af design- og innovationsfirmaet Risom Design.

Generation Z: De selvbevidste forbrugere

De nye tendenser geelder isar for den generation, vi kalder
Generation Z, der er unge fadt omkring &r 2000. Det kendeteg-
nende for Generation Z er, at de er meget selvbevidste, vant il
at performe og spille en rolle og brande sig selv — ikke mindst

pa de sociale medier. De lever i sociale faellesskaber og gar ikke
ngdvendigvis ud for at shoppe, men ogsa for at fa stimuleret
deres sociale behov.

"Hvis generation Z skal ind i butikken, skal de have deres sociale
behov stimuleret. Sa udover at have de rette varer til den rette
pris, er man som butiksejer ngat til at se pé, hvordan man
optylder det behov. De unge ser sig Selv meget som en del af
adet community og det brand, der er omkring det produkt, de
eftersparger. De er ogsa meget fokuseret pa gennemsigtighed,
og vil have fortalt historien bag et produkt,” siger Jeanett Risom
og fortsetter:

"Butikkerne skal skabe blikfang og oplevelser. Der skal gores
noget serligt for kunderne, der overalt bliver bombarderet

med tilbud. Butikkerne skal skabe blikfang. Der skal veere en
»eyecatcher« | vinauet, der gar kunderne nysgerrige. Man skal
ikke veere bange for at skabe en »hype« omkring et produkt, for
det skaber interesse.”

Den unge generation lever et digitalt liv, hvor de undersgger
tingene, inden de handler. Samtidig forventer de, at de ansatte i

butikkerne ved mere om de forskellige produkter, end de selv ger.

Oplever de ikke det, taber butikkerne dem ifglge Jeanett Risom.
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Storytelling - forteel historien om produktet

Skab blikfang - i udstillingsvinduet og ved indgangen

Arbejd i kontraster med materialer, belysning og formgivning
Iscenesaet produkierne

Sammenséet relaterede produkter

Skab sma miliger i rummet - 'rum-i-rum’

Giv kunderne en oplevelse - hyppig forandring
Kommunikation - hvad er budskabet? Forteel det!

Brug grafik til produktvisning og storytelling

Digitale platform - veer bevidst om de digitale muligheder

hjeelp 1l nyteenkning og indretning af butikker.




