Uber die Chancen der exotischen Stein-
sorten mit heftigen Strukturen auf dem
deutschen Markt sprach Peter Becker mit
Thomas Rossittis, GF von ROSSITTIS
Naturstein-Import.

Naturstein: Sie haben eine ganze Reihe
von exotischen Materialien eingekauft.
Warum gerade jetzt?

Thomas Rossittis: \Wahrend die Brasilia-
ner bei den ruhigen, sanften Farben oft
zweiter Sieger hinter den indischen An-
bietern sind, dominieren sie mit Ihrer
Farbvielfalt absolut im exklusiven Markt-
segment. Die Hauptproblematik besteht
hier in der richtigen Présentation. Sie kon-
nen diese Materialien weder mit Mustern
noch ausschlief3lich mit Fotos verkaufen.
Um Architekten und Verbraucher person-
lich vom Material zu begeistern, brauchen
Sie Platz. Unser Filialkonzept in Kombina-
tion mit unserer neuen Rohplattenhalle in
Holzwickede ermdglicht jetzt systemati-
sche Beratung.

Naturstein: Wie kann man mit diesen
sozusagen heftigen Steinen z. B. Innen-
raume gestalten?

Thomas Rossittis: Die Materialien eig-
nen sich in erster Linie dafir, individuelle
Akzente zu setzen. Wenige Rohplatten
reichen aus, um einen Raum gut zu ge-
stalten — zuviel des Guten kann das
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Gegenteil bewirken. Genau hier liegt die
Problematik mit exotischen Materialien.
Einen kompletten LKW oder Container zu
ordern, ist schon kompliziert genug, ein-
zelne Rohplatten im Ausland zu bestellen,
ist nahezu unmdglich, zumal diese Materi-
alien in der Regel vom Umtausch ausge-
schlossen sind.

Naturstein: Welche Chancen sehen Sie
fiir den deutschen Markt?

Thomas Rossittis: Diese Materialien bie-
ten dem Steinmetz eine gute Chance,
sich von den Standard- und Billigproduk-
ten der Baumarkte bzw. der Arbeitsplat-
tenindustrie abzusetzen. Zudem kann er
mit der Exklusivitat der Steine Werbung
flir seine ebenfalls exklusive Dienstlei-
stung machen. Daflir aber muss er sich
aktiv mit diesen Sorten auseinanderset-
zen und sich fir neue Prasentations- und
Beratungsmethoden offnen.





