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SIEIN-Serie »ller Weg zum Uerkaufs-

erfolg mit Hilfe uon Checklisten« [Il

Kennen
Sie lhren
Markt?
Beim Thema »Marketing« stößt man in

der Steinhranche nicht selten auf das

,rKonzept der Konzeptlosigkeit«. Wer

hingegen gutes Marketing hetreiht,

hat damit meist schnell Erfolg - mag

sein, weil die anderen so wenig ma-

chen! Hahen Sie noch kein Marketing-

lfunzept? Ilann wird es dafür höchste

Zeit. ln einer neuen STEIN-Serie zeigt

Beiner tlassig dazu einen einfachen

Weg mittels Ghecklisten auf.

Beiner
Ilassig

as ist Marketing ? - Marketing
ist die Summe aller Maßnah-
men, die ein Betrieb trifft, um

den Verkauf, den Absatz seiner Produk-
te und Leistungen zu sichern und zu
verbessern. Viele reden von Marketing,
doch meist verstehen sie darunter nur
Werbemaßnahmen. Marketing ist aber
viel mehr als das.

Uerkaufsorientiertes Ilenken

Marketing ist in erster Linie eine Un-
ternehmensphilosophie, die von der Fir-
menleitung ausgeht. Marketing ist,
wenn der Chef verkaufsorientiert denkt
und wenn der Geselle seine Schuhe ab-
putzt, um den Kunden nicht zu verär-
gern. Marketing ist also Teil eines ganz-
heitlichen Denkens, das sich der Stein-
metzmeister und all seine Mitarbeiter zu
eigen gemacht haben.
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Weit verbreitet ist die Auffassung,
Marketing sei nur etrivas für Großunter-
nehmen, und ein »gewöhnlicher Stein-
metzmeister« könne sich das nicht lei-
sten. Diese Auffassung ist grundfalschl
Marketing ist mit jedem Etat - ja selbst
ohne Etat - machbar.

Marketing ist nicht schwierig; es be-
deutet in erster Linie Nachdenken und
Andern, ist vor allem eine geistige Lei-
stung und setzt zuerst einmal die ge-
naue Analyse eines Marktes voraus.
Marketing ist letztlich nichts anderes als
das sorgfältige Zusammentragen aller
Daten und Fakten sowie aller Absichten
und Meinungen, die im Verkaufsgesche-
hen - in unserem Falle in einem Stein-
metzbetrieb - eine Rolle spielen.

0efinieren

Kennen Sie Ihren Markt? Welche
Segmente umfaßt er? Kann er ergänzt
oder kann/muß er in Teilbereichen erst
geschaffen werden? - Wenn Sie die
Gheckliste Nr. I »Märkte« durcharbeiren.
werden Sie feststellen, daß es für Srein-
metzen Märkte gibt, die Ihnen bisher
nicht geläufig oder in der Bevölkerul:s
nicht bzw kaum bekannt sind. Die L:s.e
umfaßt 15 Hauptfelder mit rund 6C lc-
tailfeldern. Sie ist längst nicht konr:.r -.
hilft Ihnen aber, Ihren Markt zu rie:l:-.::-
ren. Möglicherweise erkennen Sie i.:--.,:
auch neue Marktchancen.

Fehlt Ihrem Markt etwas? \\'as :. :-
nen Sie besser bzw günstiger ais a:.i.:.

Metn MatrI:
Hauptfelder Oetailfe lder

Merre
Anrerkurlgs

: I{bS I AURIERIINGi
historische Steinfassaden reinioen
historische Steinfassaden restaurieren
morbide Steine restaurieren
Skulpturen restaurieren und kopieren

Hauotfeld: FASSADEN
Innenfassaden
Außenfiassaden
Fassadenreiniguno
Anti-Graffiti

Hauotreld: INNENA
Offentliche Bauten
Foyerqestaltunq
Private Bauten

ninnenausbau
te

Geschäfte-, Lädenausbau
Dekoration (2.8. Säulen)
Wandoestaltunqen
Skulpturen
Kleinplastiken

: AUßENBAU
Einoanosbereiche
Fußweqe
Straßenwege
Skulpturen
Gartenanlagen
Steinmauern
Steinpflaster
Steinpoller

l.lauptfeld: BADER UND KUGHEN
Bäder

qroßfl ächiqe Natu rsteinDlatten
rtursteinfliesen

re

Badewannen
Paneele
Steinmöbel

üchenarbeitsolatten

HauDtTeId : FUSSBODENBELA
innen und außen
auf Balkonen
tlber Fußbodenheizunoen
Ornamente
Friese
Mosaiken
lntarsien
Sleinnfl
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produzieren oder liefern? Belegen Sie
ein Marktsegment, das nicht aufgelistet
ist? Schreiben Sie es in die Checkliste!

Analysieren

Beachten Sie, daß es starke Regiona-
lisierungen der Märkte gibt. Die Kauf-
entscheidungen und -§ewohnheiten un-
terscheiden sich vor allem nach dem
vorhandenen Einkommensgefälle und
auch nach Stadt- oder Landbevölke-
rung. Stecken Sie daher Ihren Markt auf
der Landkarte ab; errechnen Sie die
Größe Ihres Einzugsfeldes in Personen
und zählen Sie Ihre Mitwettbewerber.

Die drei wichtigsten Fragen, die zu
beantwoft en sind, lauten :
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Zu lhnem ManketingvorteiI

. Von welchem Markt kann ich ausge-
hen?
o Wie groß ist er und wie strukturiert?
e Muß der Markt erst dnrch Angebote

0ie ganze Serie auf Diskette uorah

ie neue STEIN-Serie ,Der' \\'eQ zunt \ (t';.,,.,:.i.
mit Hilfe von Checklisten« \'()n Rrinct Fi,,>' . ..1r .. -

sechs Beiträge. die bis Ende dieses Jaltrt: i:. S r -.1. r: -
scheinen werdetr. Die rveiteren Thenten int -\nscltl.i,r :,1 ritr
hier bereits dokuntentierle Marktanalyse silcl:
o Public Relations
o WerbunB
o Firmenprofil
o Ausstellungsraurn und Ausstellung
o Firmen - Erschei nun gsbi I d und Verkauf'sfö rderu n g

Wollen Sie den Weg zum Verkaufserfolg soforl beschreiten,
wollen Sie sofbrt in diesen Selbsterkennungsprozel) ein-
steigen und nicht Monat für Monat auf die einzelnen Ver-
ötfentlichungen in Sl'ElN waften? Dann bestellen Sie die
Diskette jetzt! Schon jetzt liegt die gesarnte Serie auf eirrer"

Diskette vor. Sie haben darnit den ganzen Fragenkatalog
zur Hand, könrren den ganzen Thernenkomplex fiir eine
neue Zukunftsperspektive bei ihren Marketingaktivitäten
durchgehen, können sich insgesamt 1B Fragebögen aul'
ihren Bildschirrn holeti, auf dern Bildschirm ausfüllen und
anschliellend ausdrucken, um auch mit ihren Mitarbcitcrn
darüber zu sprechen.
Sie sind interessicrt? tsestellen Sie ltei:
Callwey-Verlag, Postfach 800409, 81604 München;
Tel. (0 89) 43 6005- 1 78 (Angela Schrarzlseer),
Fax (0 89) 436 11 61. Der Preis beträgt 98 DM.

Diskettenfbrnnt:'3 112 Zoll, lesbar urrd ausdruckbar mit al-
len üblichcn Textverarbeitungsprogralnrnen mit TX'f- odcr
D0C-Formaten.
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Dipl.-Volkswirt und Steinmetz-

und Steinbildhauermeister f, einen

Flassig (49), den Autor diesen

STEIN-Serie zum Thema ,Den Weg
zum Venkaufsenfolg mit Hilfe von

Checklistenu leitet das Steinmetz-
Bildungszentrum in Königslutten

seit dessen Gründung im Jahre
1981 . Er ist Autor zahlreicher Zeit-
schrifLen- und Buchpublikationen
zum »Kalkulation«-Thema und auch

Dozent bei den Meistervonberei-
tungslehrgängen in Königslutter,
am Steintechnischen lnstitut
Mayen sowie bei den Meistenprü-
fungsvorbereitung in St. Gallen/
Schweiz und führt seit Jahren in

Dozententeams Marketingseminare
fiir" Steimetzen durch, mit dem The-

menschwerpunkt »Konzeption und

Effizienz von Marketingmaßnahmen
für Steinmetzbetriebe«.

Die Gheckliste Nr. 2 »Marktanalyse«

hilft, den Markt zu präzisieren und
schärft den Blick flir ein solides Marke-
tingkonzept.

Präzisieren

Zur Präzisierung des Marktes dient
die Gheckliste lllr. 3 "Marktdefinition«.
Fassen Sie hier Ihre Erkenntnisse zu-
sammen, die Sie in den Checkiisten
»Märkte« und rMarktanalyseo gewon-
nen haben und entwickeln Sie Ihr Mar-
ketingkonzept.

Dabei sind folgende Punkte zu be-
achten:
. Je enger und präziser Sie Ihren
Markt definieren, desto besser und wir-
kungsvoller werden Ihre Marketing-
maßnahmen greifen und zum Erfolg
fi.ihren.
. Je unpräziser der Markt gefaßt ist
und je größer er ist, desto höher ist der
Gesamtaufüvand flir das Marketing. Die
Kosten steigen dabei überproportional.

Die in der Checkliste Nr. 3 gemachten

Festlegungen spielen bei der Ausarbei-
tung des Marketingkonzepts eine zen-
trale Rolle. Denken Sie daran, daß alles,

was Sie schriftlich niederlegen, später
überpnift werden kann. Betrachten Sie

Marketing nicht als etwas Statisches,

sondem als eine sich verändernde
Größe. Marketing heißt vor allem: An-
dern!

Hier legen Sie sich fest !

Welchen Schritt werden Sie als ersten tun ?

l"

Marktfelder
Grabmal Bau Restau-

rieruno
weitere
Marktfelder

1. Nennen Sie die Große lhres Einzugsgebietes nach
Personen (Anzahl) !

Traqen Sie die Zahlen in die Marktfelder ein I

2. Welche Marktfelder belegt lhre Firma ?
Bitte ankreuzen, benennen und weitere Marktfelder
überleqen !

3. Wieviel Prozent lhres Marktes haben Sie erobert ?

Bitte schätzen Sie lhre Anteile in %-Anteilen !

o/o o/o % o/n

4. ln welchen Marktfeldem haben Sie Mitwettbewerber

iraoen Sie die Anzahl in die Marktfelder ein I

5. Weviel % lhres Marktes belegen die
Mitwettbewerber ?
Taqen Sie die o/o-Zahlen in die Marktfelder ein !

6. Nennen Sie die Schwächen und Stärken lhrer
Mitwettbewerber !

Listen Sie sie auf !

7. Nennen Sie lhre Betriebstärken und -schwächen !

Listen Sie sie auf !

J. Ordnen Sie lhren Marktfeldern UmsäEe in %-
\nteilen zu !

Yo Yo o/o o/o

J. Bewerten Sie lhre Marktfelder nach Kaufkraft mit
jen Kriterien hoch, mittel oder niedrig I

fie Märkte mit hoher Kaufkraft sind am
nteressantesten !

10. Gibt es Verbindungen cler Marktfelder
untereinander ?

Ziehen Sie Verbindungslinien zwischen ihnen und
notieren Sie ggf. %-Zahlen, die die Beziehungen
untereinander ausdri]cken dazu !

11. Welche Konsum-Gewohnheiten sind lhren Kunden
nach Marktfeldern eigen ?

Nennen Sie diese Konsumgewohnheiten nach den
Marktfeldern !

12. Durch welche Medien sind lhre Kunden im
Vlarktfeld am besten zu erreichen ?
tlennen Sie die Medien nach Marktfeldern, die Sie
:inseEen I

13. Erreichen Sie lhre Kundenadressen z.B. r.iber

Fernsprech- und Adreßbücher ?

Nennen Sie die Methoden der Adressenbeschaffung
nach den Marktfeldern, die Sie einsetzen !

14. Sehen Sie weitere Möglichkeiten zur Erweiterung
lhrer Marktfelder ?
Nennen Sie diese I

Auswertung: Unterstreichen Sie mit einem roten Stift
drei Bereiche, die verändern wollen.
Wenn Sie diese verändert haben, sollten Sie sich den
anderen Bereichen zuwenden.

1. Folgende Märkte, in denen ich aktiv bin, will ich
sichern !

Benennen Sie diese !

olgende Märkte, in denen ich
ausweiten !

Ben'ennen Sie diese !

3. Folgende neue Märkte will ich neu belegen !

Benennen Sie diese !

4. Mein Marketing-Etat (Hinweis: lm Normalfall 2 - 4

Verteilen Sie den Etat nach

Reiner Flassig
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