
Stefan Wolf:
»Im Normalfall wird zuerst der
Fliesenleger oder der Installa-
teur fürs Bad oder der Garten-
und Landschaftsbauer wegen
Naturstein angesprochen, aber
nicht der Steinmetz. Der hat
seine Grabsteine vor dem Haus
stehen und wird oft als der
Krämerladen an der Ecke wahr-
genommen, bei dem man nur
Grabsteine zu kaufen be-
kommt. Dadurch fallen viele
potenzielle Kunden weg, die
etwas mit Naturstein machen
würden, aber nicht auf die Idee
kommen, deswegen zum Stein-
metz zu gehen.
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Eine Steinmetzmeisterin aus Graz und ein Stein-
metzmeister aus Lübeck haben genug vom allgemei-
nen Jammern. Für STEIN schildern sie, wie sie sich
den Weg aus der Krise vorstellen. Von Richard Watzke

Emotionen vermitteln

Eine grundlegende Vorausset-
zung für den Erfolg sehe ich in
einer aktiven und umfassenden
Öffentlichkeitsarbeit. Dazu
gehört, dass man alle Möglich-
keiten nutzt, öffentlich wahrge-
nommen zu werden, einschließ-
lich virtueller Formen wie Face-
book und Twitter. Die normale
Presse ist dankbar für jede
Information zum Thema Natur-
stein. Unabhängig von der
Betriebsgröße kann jeder Stein-
metz an seinem öffentlichen
Auftreten arbeiten. Dazu muss
man aber erst einmal bereit
sein. Ein Beitrag dazu ist das
europaweite Naturstein-Logo.
Ich verstehe nicht, wenn ein
Betrieb sagt, 150 Euro Lizenz-
gebühr im Jahr seien zu teuer.
Jeder muss doch diese geringe
Summe in der Tasche haben,
um sich und seinen Berufsstand
zu stärken, mit einem Mittel,
mit dem er sich vom Händler
abheben kann.
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Kunden emotional
ansprechen
Ich bin sehr stolz auf meinen
Beruf, meinen Meistertitel, aber
es bringt mir doch nichts, wenn
ich sage, ich habe früher einmal
den schönsten Stein auf dem
Friedhof gestaltet. Davon habe
ich heute nichts mehr, und das
ist dem Kunden auch egal. Ent-
scheidend ist, sich als Fach-
mann für Naturstein in der Re-
gion bekannt zu machen: ›Ich
bin Ihr Ansprechpartner, und
ich habe etwas Exklusives, das

aber preiswert ist, weil es vom
Fachmann geliefert und versetzt
wurde.‹ Die Zeit ist vorbei, in
der der Kunde zum Steinmetz
gekommen ist – der Steinmetz
muss zum Kunden gehen. Wer
es heute noch nicht kapiert hat,
geht mit seinem Stolz unter. Es
geht nicht darum, den Natur-
stein oder die schöne Küchen-
platte zu vermarkten, sondern
ein Lebensgefühl und Kompe-
tenz.«

Stefan Wolf betreibt
eine rege Öffentlich-
keitsarbeit bei Recht-
glaub-Wolf in Lübeck.

»Unsere Branche hat
es verschlafen, sich beim

Endverbraucher zu platzieren.«
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Das kommt
In den nächsten Ausgaben gibt es
weitere Berichte zu den Themen
Marketing und Betriebswirtschaft.



wecken. Naturstein ist ein emo-
tionales Produkt und muss auch
so beworben werden. Unser
Ziel sollte es sein, die Stärken
und Vorteile des Natursteins
mehr ins Bewusstsein zu rüc-
ken. Wir alle wissen: Naturstein
hat so unglaublich viele Vortei-
le, die im Zeichen der Zeit ste-
hen. Es muss einfach was getan
werden, und zwar strategischer,
zeitgeistbewusster, energischer
und radikaler, als es früher üb-
lich und nötig war. Für die er-

folgreiche Imagepolitur brau-
chen wir ein tiefes, umfassen-
des Verständnis der Vorteile von
Naturstein als Werkstoff und
was ihn so einzigartig macht.
Außerdem brauchen wir einen
unmittelbaren Zugang zum
Endverbraucher, um zu erfah-
ren, was er wirklich will. Dazu
gehört auch eine ständige Be-
obachtung des Marktes. Auch
müssen wir uns überlegen, wie
wir die Lobbyarbeit stärken
können; dazu ist ein starker Zu-

Katharina Mörz:
»Die gesamte Branche ist mar-
ketingtechnisch im Tiefschlaf.
Die Zeiten, in denen der Kunde
von selbst kommt, sind vorbei.
Der Endverbraucher muss ange-
sprochen, ja sogar aufgerüttelt
werden. In den vergangenen
Monaten hatten wir einige
Kunden im Haus, die uns
freundlich mitteilten, dass sie
nicht wussten, was der Stein-
metz macht. Das ist äußerst
alarmierend! Der Endverbrau-
cher weiß: Naturstein bekommt
man heute im Baumarkt, beim
Gärtner, beim Küchenhändler,
beim Bestatter, denn diese
schicken klare Botschaften an
Ihre Kunden – und der Kunde
kauft! Die Natursteinbranche
hat bei der jungen Bevölkerung
ein verstaubtes Image – umso
verwunderlicher, dass so weni-
ge die Initiative ergreifen!

Ein stärkeres Leitbild
Derzeit ist das Leitbild der
Steinmetzen noch nicht klar
genug. Eine gemeinsame Wer-
bung mit den Branchenverbän-
den ist nur dann sinnvoll, wenn
sie klare und glaubwürdige Bot-
schaften vermittelt. Es geht pri-
mär darum, die Einzigartigkeit
von Naturstein zu unterstrei-
chen und Begehrlichkeiten zu

sammenhalt nötig. Eine ge-
meinsame Offensive kann nur
funktionieren, wenn alle an
einem Strang ziehen. Doch an-
statt gemeinsam stark nach
außen aufzutreten, kocht jeder
lieber sein eigenes Süppchen.
Das kann fatal sein, denn wir
sitzen alle im selben Boot. Zu
guter Letzt brauchen wir eine
Strategie und Vorstellungen,
wie, wo und von wem Natur-
stein in Zukunft eingesetzt
werden soll.«
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Katharina Mörz ist
Geschäftsführerin

von Mörz Natur-
stein in Graz.

»Wir brauchen nicht
mehr Werbung,

sondern mehr Identität.«
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