MARKETINGTIPPS

Nichts verkauft
sich von selbst

Prdsentieren, verhandeln, verkaufen? Lieber steht der
Bildhauer am Stein. Doch auch in den Ateliers weifs man,
dass hinter erfolgreichem Verkaufen harte Arbeit steckt.

Anregungen fiir ein besseres Marketing holten sich 17 Stein-

bildhauer/innen bei einem Workshop am 1. September in

Dagmersellen/Schweiz.

Ist ein Wein gut prasentiert, verkauft er Eich fast von selist -'ein Grabmal brauéht mehr.

arum es schwieriger ist, Grabma-
le zu verkaufen, als Wein, wurde
wadhrend des fiinfstiindigen
Workshops »So prdsentieren und
verkaufen Sie sich richtig« immer wieder
deutlich: Die »Kunden« sind Trauernde,

denen man mit Einfiihlungsvermdgen und
Fingerspitzengefiihl begegnen muss. Das
»Produkt« ist ein kunsthandwerklicher
Gegenstand, der {iber Jahrzehnte im 6f-
fentlichen Raum steht, um Erinnerungen
und Emotionen zu wecken oder wach zu
halten. Und der »Produzent«? Er versteht
sich mehr als Bildhauer und Kiinstler,
denn als Verkdufer und Vermarkter, und
hitte es am liebsten, wenn sich seine
Kunst von selbst verkauft.
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Raus aus dem Atelier

Das tut die Kunst momentan jedoch we-
niger denn je. Auch in der Schweiz liegen
alternative Bestattungsformen im Trend.
Grabmale werden immer seltener ver-
kauft. Viele Steinbildhauer, die weiterhin
von ihnen leben wollen, setzen deshalb
auf Individualitat, Flexibilitat und Qua-
litat. »Das ist aber nichts Einzigartiges,
sondern selbstverstandlich«, sagt Andreas
Bachofner aus Schaffhausen, Referent des
vom Verband Schweizer Bildhauer- und
Steinmetzmeister (VSBS) veranstalteten
Workshops. Bachofner ist seit zehn Jah-
ren als Berater und Ausbilder im Bereich
Marketing tdtig. Raus aus dem Atelier,
hinein in die Offentlichkeit und direkt

zum Kunden, ist seine Devise. »Wenn Sie
iiberzeugen wollen, miissen Sie auch von
sich selbst und von dem, was Sie machen
iiberzeugt sein«, so Bachofner. Ausschlag-
gebend fiir eine Kaufentscheidung seien
Vertrauen und Sympathie. Beides konne
sich nur entwickeln, wenn auch der Kun-
de diese Uberzeugung spiire und er vom
Bildhauer Interesse und Wertschdtzung
erfahre. »Seien Sie authentisch, rdt Bach-
ofner, »und stellen Sie Fragen - auch zum
Budget.« Fragt der Kunde nach dem Preis,
empfiehlt Bachofner, nicht sofort eine
Groflenordnung oder genaue Summe zu
nennen, sondern ein durchkalkuliertes
Angebot in Aussicht zu stellen. Die Hohe
des Preises sei iibrigens auch immer eine
Frage der eigenen Wertschdtzung. »Wenn
ich einen hohen Preis vertreten kann,
scheitert ein Auftrag sicher nicht an der
Hohe des Betrags«, glaubt Bachofner.

Das Geschdaft mit dem Tod

Doch bis es iiberhaupt soweit kommt,
muss der Kunde den Weg ins Atelier fin-
den - und diesen geht er in der Regel nur
einmal. Denn anders als der Weinhadnd-
ler, konnen sich Grabmalateliers keine
Stammkundschaft aufbauen. »Die Leute
kommen aus einem traurigen Anlass zu
uns und brauchen etwas, worauf sie gern
verzichtet hdtten«, beschreibt ein Teilneh-
mer die Situation. »Das Geschéft mit dem
Tod« habe in der Offentlichkeit zudem
etwas Anriichiges. Die richtige Balance
zu finden zwischen Zuriickhaltung
gegeniiber einer trauernden Familie und
der Werbung in eigener Sache, ist des-
halb nicht einfach. Hadufig schicken Stein-
bildhauer nach Ablauf der gesetzlich vor-
gegebenen Frist nach einem Trauerfall
Briefe und Prospekte, um auf sich auf-
merksam zu machen. Die wenigsten ha-
ben den Mut, zum Telefon zu greifen
oder nachzufassen, wenn die Post ohne
Reaktion bleibt. Viele dufern hier Beden-
ken: »Die richtigen Worte zu finden, ist
schwierig.« - »Das ist zu aufdringlich.« -
»Ich drgere mich selbst {iber Telefonwer-
bung.« - »Wenn ich anrufe, haben das
schon etliche vor mir getan, darunter
auch Anrufer, die fiir Grabsteinhdndler
professionell Telefonmarketing betrei-
ben.« Andreas Bachofner sieht im person-
lichen Kontakt mit den Hinterbliebenen
dagegen eine »Riesenchance«.



Das Schlimmste, was passieren kdnne, sei
eine Antwort wie: »Wir sind noch nicht
soweit« oder: »Wir haben bereits jeman-
den.

Kanile in die Offentlichkeit
Steinbildhauer, die spezialisiert sind,
iiber eine personliche Note und eine eige-
ne Handschrift verfligen, seien im Wett-
bewerb um den Kunden im Vorteil. Aber
dazu miissten diese Alleinstellungsmerk-
male auch in die Offentlichkeit transpor-
tiert werden. Eine eigene Website sei da-
bei ein Muss. »Lassen Sie sich die Website
von einem Profi erstellen. Wichtig: Sie
sollten sie selbst leicht pflegen kdnnen,
rdt Bachofner. Bewdhrte Moglichkeiten
fiir Offentlichkeitsarbeit seien Prospekte,
Ausstellungen, Workshops oder ein Tag
der offenen Tiir. Bachofner empfiehlt da-
riiber hinaus »Drittkandle« zu nutzen:
Mit Kooperationspartnern wie Floristen,
Gartnereien oder Landschaftsgestaltern

konne man sich »verlinken«, Prospekte
austauschen und gemeinsam Ausstellun-
gen organisieren, um so den potentiellen
Kundenkreis zu vergrofern. Fiir Aufmerk-
samkeit wiirden auch Aktionen wie die
Teilnahme am Ferienprogramm sorgen,
wo Kinder ins Atelier eingeladen werden.
Vorher sollte man die Presse einladen zu
berichten. Essenziell fiir eine nachhaltige
Offentlichkeitsarbeit sei die Wiederer-
kennbarkeit durch ein Logo und eine gute
Verkaufsstrategie. Hier komme es darauf
an, Emotionen anzusprechen, Personlich-
keit auszudriicken, mit Bildern zu arbei-
ten und dem Kunden mit einer positiven
Ausstrahlung zu begegnen.

Werbung ist Arbeit

Die zundchst nur in der Theorie ange-
sprochenen Punkte konnten die Teilneh-
mer am Ende des Workshops auch in der
Praxis umsetzen. In zwei Gruppen erar-
beiteten sie ein werbewirksames Konzept

fiir die Vermarktung der »100 Ruhestei-
ne«. Sie werden im Rahmen eines Pro-
jekts zum 100-jdhrigen Jubildum des
VSBS 2010 von Verbandsmitgliedern ent-
worfen und sollen anschlieflend verkauft
oder durch einen Sponsor finanziert wer-
den. Jedes Mitglied kann diese Aktion
werbemafig fiir sich nutzen.
Beim abschlieffenden Feedback gaben
viele der 15 Mdnner und zwei Frauen im
ausgebuchten, von VSBS-Generalsekreta-
rin Daniela Urfer organisierten Workshop
an, zwar nichts grundsatzlich Neues ge-
hort zu haben (einige Teilnehmer hatten
bereits Verkaufsseminare besucht), dafiir
aber wichtige Impulse und Anregungen
mit nach Hause zu nehmen. Auflerdem
war die Erniichterung im Raum zu spt-
ren, dass sich selbst die schonsten Dinge
nicht (mehr) von selbst verkaufen, und
eine erfolgreiche Prdsentation mit viel Ar-
beit und Hartndckigkeit verbunden ist.
Christiane Weishaupt
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TEPE SYSTEMHALLEN

FEUERVERZINKTE STAHLKONSTRUKTIONEN
Typ SD 15,04m Breite, 21,00m Lénge
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Wer Steine sucht, der findet! Wo?
Bei uns in der Onlineversion der

weltgrépten Natursteinsammlung unter

www.natursteinonline.com, »Steinsuche«
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PALFINGER PK 7001 C
Hubkraft: 11,0m/470kg
HPLS-Steuereinheit
Funkfernsteuerung
KTL-Tauchlackierung

Mitsubishi FUSO
Canter 7C18
Radstand: 3350 mm
Nutzlast: 2130 kg
Briickenl.: 3400 mm

Ansprechpartner: Christian Gruber
Tel: +49 (0)8654 477 4113
www.palfinger.de
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