SHE=RA\Y BETRIEB & MANAGEMENT

Drel Schritte zu
neuen Betriebszielen

Um den Veranderungen, die auf die Steinmetzbranche
zukommen, zu begegnen und die eigene Position zu
starken, bietet sich das nachfolgend beschriebene Mal3-
nahmenpaket in drei Schritten an. von Jorg-Burkhard Wagner
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Dieses Mafinahmenpaket ist fiir die
gesamte Natursteinbranche an-
wendbar — unabhingig davon ob
sich ein Betrieb auf Grabmale oder
auf einen anderen Bereich speziali-
siert hat oder Komplettanbieter im
Bereich Naturwerkstein ist.

Schritt 1: Erstellung
einer Strategie

Um eine Strategie zu erarbeiten,
miissen Sie sich zuerst selbstkritisch
Gedanken dariiber machen, was die
Stirken und Schwichen Thres Be-
triebes sind. Falls Sie die Moglich-
keit haben, dies zusammen mit an-
deren (Partnern, Angehérigen, Mit-
arbeitern) zu machen, nutzen Sie
sie. Leiten Sie daraus die Marketing-
mittel und die finanziellen Mittel ab,
die Sie aufwenden wollen.
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Marketing beinhaltet nicht nur
den Einsatz und die Koordination
der verschiedenen Werbemittel wie
z.B. Anzeigen, Homepage, An-
schreiben. Zum Marketing (Was
biete ich an?), die Preispolitik (In
welchem Preissegment will ich mich
bewegen?) und die Kommunika-
tionspolitik (Wen erreiche ich damit
und wie erreiche ich ihn?).

Schritt 2: Entwicklung
der Kernkompetenz und eines
Alleinstellungsmerkmals (USP)

Im nichsten Schritt ermitteln Sie
die Kernkompetenz(en) des Betriebs
und konzentrieren sich darauf, was
der Betrieb am besten kann. Machen
auch Sie diesen Schritt — wenn Sie
die Méglichkeit haben — zusammen
mit anderen. Arbeiten Sie die Kern-
kompetenzen des Betriebs sauber
heraus. Dabei miissen Sie selbstkri-
tisch analysieren, worin der Betrieb
denn wirklich stark ist, und womit
man heute und morgen auch wirk-
lich Geld verdient. Nicht alles, was
nach Umsatz riecht, ist wirklich von
Nutzen. Machen Sie sich Gedanken
dariiber, wodurch Sie sich von Thren
Mitbewerbern unterscheiden bzw.
unterscheiden kénnten. Was kén-
nen Sie Thren Kunden bieten, was
ein anderer nicht bietet? Versuchen
Sie, Thren Kunden ein Alleinstel-
lungsmerkmal zu bieten - also
etwas, das er bei Thren Mitbewer-
bern nicht bekommt. Falls ein
Alleinstellungsmerkmal noch nicht
existiert, sollte ein solcher Vorteil
gefunden oder entwickelt werden.

So schwierig sich das im ersten Au-
genblick auch anhoért — es geht! Der
nichste Punkt ist fast noch wichti-
ger als der Besitz des Alleinstel-
lungsmerkmals: Thre Kunden und
Interessenten miissen davon wis-
sen! Was bringt die beste Leistung,
wenn die Kunden und die potenziel-
len Kunden keine Ahnung davon
haben? Machen Sie sich dabei nicht
allzu viele Gedanken um Thre Mit-
bewerber — die erfahren es eh. Thren
Vorsprung gilt es zu kommunizie-
ren, denn kein Alleinstellungsmerk-
mal hilt ewig.

Schritt 3: Neukundenakquise

Sie haben die beschriebenen
Schritte durchgefiihrt, die Kernkom-
petenz(en) sind herausgearbeitet,
und Sie koénnen Ihren Kunden,
wenn moglich, ein oder mehrere
Alleinstellungsmerkmale Dbieten.
Nun wird der nichste Schritt umge-
setzt. Die Zielgruppe muss sauber
definiert und die Frage geklirt wer-
den, wie man die Kunden auf sich
aufmerksam macht. Wie kénnen Sie
die Kunden dazu veranlassen, dass
sie Kontakt mit Thnen aufnehmen?

Die eingesetzten Marketingmittel
miissen auf die Zielgruppe genau
abgestimmt werden. Es ist zu tiber-
legen, wie der Kontakt hergestellt
werden kann, ohne dass der oder die
Einzelne sich bedringt fiithlt — vor
allem wenn die Kernkompetenz im
Grabmalbereich liegt. Die Kunden
werden immer anspruchsvoller. Ent-
sprechend muss das Service- und
Dienstleistungsangebot den gestie-
genen Anspriichen angepasst wer-
den. Dabei muss der Steinmetz
nicht zwangslaufig alle Anforderun-
gen selbst erfiillen kénnen, aber er
sollte sie dem Kunden bieten. Sie
kénnen z.B. mit anderen Gewerken
zusammenarbeiten, um dem Kun-
den alles aus einer Hand zu bieten.
Es wird kaum direkter Druck von
Thren Kunden kommen. Vielmehr
handelt es sich um eine schleichen-
de und damit ungleich gefihrlichere
Entwicklung, wie sie z. B. beim Ver-
kauf und Verlegen von Naturstein-
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fliesen oder Fensterbianken schon zu
beobachten ist. Hier haben Bau-
markte und das Fliesenlegerhand-
werk der Steinmetzbranche bereits
viele Kunden abgenommen. Bieten
Sie Thren Kunden Service/Dienst-
leistungen, die iiber die der anderen
hinausgehen.

Betrieben, die sich rechtzeitig da-
rauf vorbereiten, bietet diese Ent-
wicklung grofle Chancen. Dabei ist
es klar, dass zumindest die erstmali-
ge Erstellung eines Marketingplans
fiir die meisten Neuland ist. Wenn
Sie es nicht selbst machen mochten,
kénnen Sie externe Hilfe in An-
spruch nehmen, die sich unter dem
Strich gerade fiir kleine Betriebe
durchaus bezahlt macht.

So oder so: Betriebe, die diese Ver-
inderungen im Markt wahrnehmen
und die notwendigen Schliisse da-
raus ziehen, schaffen die Vorausset-
zungen, um das gesamte Spektrum
des Marketings ganz gezielt und be-
wusst einzusetzen. Dafiir miissen
fiir Sie weder hohe Kosten noch ein
hoher Aufwand entstehen.

Kein Betrieb ist zu klein,
diesen Prozess zu durchlaufen

In den nichsten Jahren werden
deutliche Verinderungen auf die
Branche zukommen. Wer der Uber-
zeugung ist, dass diese Verinderun-
gen mit den alten Rezepten zu be-
wiltigen sind, kann unter Umstin-
den erhebliche Probleme bekom-
men. Diesen Herausforderungen ist
offensiv zu begegnen, wenn die Po-
sition am Markt gehalten oder aus-
gebaut werden soll. Daraus leitet
sich fast zwangsliufig die Frage ab:
Wie kann man auf die Veridnderun-
gen reagieren, sich darauf einstellen
und womdglich gestirkt daraus her-
vorgehen? Arbeitet man — zum Bei-
spiel iiber ein Netzwerk — enger mit
anderen Betrieben zusammen? Po-
sitioniert man sich neu/anders am
Markt? Nach der Lektiire des Maf3-
nahmenpakets in drei Schritten gibt
es hier einige Ansatzpunkte. Viel-
leicht haben Sie sich beim Lesen des
Mafinahmenpakets gedacht, dass
die beschriebenen Punkte nur fiir
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Das Ziel aller
Aktivitdten
und Strategien ...

grofle Betriebe sinnvoll, fiir kleinere
Betriebe jedoch zu aufwindig sind.
Lassen Sie sich nicht tiuschen, und
machen Sie sich die Miihe, sich mit
den beschriebenen Punkten selbst-
kritisch auseinander zu setzen — es
lohnt sich. Kein Betrieb ist zu klein,
diesen Prozess zu durchlaufen. Eine
klare Vision und konkrete Ziele set-
zen Energien frei und Ressourcen
werden zielgerichteter eingesetzt. Es
ist keine einfache, aber eine sehr loh-
nende Arbeit. Die Lage der Stein-
metzbranche insgesamt ist — vergli-
chen mit vielen anderen Branchen —
vorerst noch nicht so dramatisch.
Fir einige Betriebe ist sie jedoch
schon bitterernst. Doch jede Krise
hat auch etwas Positives. Man kann
(oder muss) sich auf die eigenen
Stirken konzentrieren und dies
auch als Chance sehen.

Die Tatsache, dass das Thema
Marketing — wie beschrieben — in
der Branche kaum verbreitet ist,
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stellt fiir die einen eine Gefahr dar
und erdftnet den anderen Mdéglich-
keiten, sich positiv abzuheben und
sich auf die Verinderungen vorzu-
bereiten.

Gestalten Sie die Verdnderung
selbst, anstatt ihr Opfer zu werden.
Wer dies erkannt hat und die noti-
gen Schritte ganz gezielt einleitet,
wird sich am Ende in einer stirkeren
Position wiederfinden. Nutzen Sie
die Chancen! O
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