Firmen und Produkte

Zukunftsmusik

»Welche Rolle spielt der regionale Steinverarbeiter kiinf-
tig im Kiichenarbeitsplattenmarkt?« Hierzu aulierte sich
Rossittis-GF Thomas Rossittis beim »Kick-Off fiir Caesar-
Stone® am 30. Mai in der Filiale Walldorf (Naturstein
6/2008, I> S.10). Im Folgenden erlautert er seine neue
Marketingstrategie und die Rolle von CaesarStone® im

Rossittis-Portfolio.

Die Zahl neuer Kiichenarbeits-
platten wird laut Marktstudie
der Unternehmensberatung
Titze (Naturstein 5/2008,

> S.90/91) zurlickgehen, die
Wertigkeit jedoch steigen.
Quarzoberflachen werden mit
Natursteinoberflachen gleich
ziehen. Fraglich ist, wie sich die
Marktanteile verschieben. Schaut
man sich die Kapazitaten der In-
dustrie an, stellt sich die Frage,
welche Rolle der Steinmetz vor
Ort kinftig spielen wird.

Chancen fiir Steinmetze?
Der Premiummarkt ist heif3 um-
kampft. Bei der Vielzahl der Ar-
beitsplattenanbieter und -pro-
dukte zahlt kiinftig mehr denn
je das schlissige Gesamtkon-
zept von der Beratung, Verar-
beitung, Auslieferung und Mon-

Eine von 14 Saulen im Rossittis-
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tage bis hin zum lebenslangen
Kundenservice. Wer als Stein-
metz eine Arbeitsplatte alleine
Uber den Preis verkauft, muss
damit rechnen, dass er morgen
ausgetauscht wird. In Baden-
Wirttemberg ist z. B. der inter-
ne Verdrangungswettbewerb ei-
nes bedeutenden Produktanbie-
ters von Quarzmaterialien in
vollem Gange. In einigen Regio-
nen werden Quarzoberflachen
mit Preisangabe Uber das Inter-
net verkauft. Insbesondere bei
Quarzmaterialien wird der
Steinmetz kaum eine Chance
haben, wenn sich der Kunde
nicht fir ein Markenprodukt wie
z. B. CaesarStone® entscheidet.
Auch Discounter, Kiichenketten
und Mdobelhduser beauftragen
Top-Werbeagenturen, die ihr
Produkt oder ihre Dienstleis-
tung auf gehobenem Niveau
darstellen. Viele regionale Verar-
beiter liefern erstklassige Arbeit
ab und leisten einen Service,
der seinesgleichen sucht. Doch
in der AulRendarstellung sind
sie oft zweiter Sieger und kom-
men Uber das Subunternehmer-
image alleine nicht hinaus.

Endverbraucherwerbung
Die Zeit des »Nachfragemark-
tes« nach Naturstein ist vorbei.
Einige Quarzanbieter machen
sogar Naturstein schlecht und
verdffentlichen falsche Produkt-
vergleiche. Uns bleibt nichts
lbrig als die Trends selbst zu
setzen.

Bis dato war Rossittis noch
nicht einmal in den »Gelben
Seiten« vertreten, sondern
Uberwiegend als Marke inner-
halb der Natursteinbranche re-
gistriert. Mit Blick auf die Ent-
wicklung des Kiichenarbeits-
plattenmarkts mit der Direkt-
akquise in Kichenstudios von
einigen Quarzanbietern, die so-
wohl den Steinmetz als auch
die Industrie beliefern, starten
wir friher als geplant die Mar-
kenstufe [l mit einer Endver-
braucherwerbung auf »Buch-
niveau«, auch wenn einige Ver-
arbeiter noch nicht ihre »Haus-
aufgaben« gemaR Rossittis-
Markenkonzept »Stufe |« erle-
digt haben.

Vielseitig anbieten!

Die Zukunft fir unsere Kunden
sehen wir in der Vielseitigkeit
von Angebot und Produktan-
sprache. Gerade der wachsen-
de Modernisierungsmarkt eroff-
net Chancen fir den regionalen
Verarbeiter. Hier kann der regio-
nale Verarbeiter besser als die
Industrie mit zuverlassigem
Service punkten. Er darf nur
nicht seine Leistung unter Wert
verkaufen. Fir uns zahlt nicht
nur der Verkauf von Arbeitsplat-
ten. 17,5 Mio. Geb&ude- und
Wohnungseigentimer sollen
wissen, wo sie kompetent be-
raten werden. Jeder Naturstein-
verarbeiter soll sich breit auf-
stellen und Zutrager in allen
Branchen aufbauen. Das unter-
stlitzen wir.

Von innen nach auRRen

Mit der Er6ffnung der Filiale
Walldorf und dem Bau Europas
grofter Natursteinausstellung in
Holzwickede mit weiteren
14500 m2 (> S. 8) haben wir
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unsere Versprechen unseren
Handelskunden gegenliber ein-
geldst. Kinftig widmen wir un-
sere Kapazitaten mehr den Pla-
nern und Entscheidern und ver-
schieben deshalb unser Marke-
tingbudget von der Werbung
innerhalb der Steinmetzbranche
auf die Offentlichkeitswerbung
fur unsere treuen Kunden.
Unser kinftiger Verteiler in der
B to B-Ansprache umfasst tber
100000 Adressen aus Architek-
tur, Kiichenhandel, Badgestal-
tung, Fliesen- und Naturstein-
handwerk. Uber 1300 Kiichen-
studios werden Uber unsere
Kunden direkt umworben. Uber
2000 Architekten und Planer er-
halten direkte Anregungen von
uns fir Naturstein- und Quarz-
gestaltungsmaglichkeiten.

Das Markenprodukt Caesar-
Stone® ist die optimale Ergan-
zung unseres Produktspek-
trums. Bei aller Euphorie in
punkto CaesarStone®: Wir re-
den bei Quarzoberflachen Uber
eine von 14 starken Produkt-
séulen, auf die sich unsere Han-
delskunden langfristig verlassen
kdnnen.
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