‘
“ Im Gespréach

Unternehmensberater Peter W. Karg:

Handeln statt Klagen

Harald Lachmann [JIm Rahmen der BIV-Obermeister-
tagung (Bericht siehe * S. 0o/00) regte Unterneh-
mensberater Peter W. Karg die Teilnehmer zu wichtigen
Debatten an. Seine Forderung: Die Branche muss akti-
ver werden und ihr Marketing verbessern.

NATURSTEIN: Herr Karg, mit [hrem un-
konventionellen Beitrag »Der BIV als
Dienstleister« zur Obermeistertagung
in Jena haben Sie die Funktionire
gehorig auf Trab gebracht. Die Tagungs-
teilnehmer sollten zu konkreten Fragen
Stellung beziehen. Es entstand schnell
eine lebhafte Debatte. War das Ihre
Idee?

Peter W. Karg: Martin Schwieren und
Wolfgang Simon haben mich in Berlin
besucht und mir ihr Anliegen erldutert.
Ihr Wunsch, wirklich etwas zu bewegen,
traf sich mit meinem Anspruch, dass die
Qualitit einer Veranstaltung die Qualitat
der Arbeit widerspiegeln muss, die
anschlieBend von den Mitgliedern er-
wartet wird. So wurden wir uns schnell
einig, auch iiber die 22 Punkte, die ich
dann den Obermeistern fiir die Debatte
vorgegeben habe.

NATURSTEIN: Hat es Sie iiberrascht,
wie eifrig die gestandenen Meister bei
diesem Stiick mit verteilten Rollen mit-
gespielt haben?

Peter W. Karg: Ich hatte erwartet, dass es
funktioniert, aber ich habe mich schon
dariiber gefreut, dass fast alle mitge-
macht haben. Wer iiber 20 Jahre in dem
Geschift ist, kennt den einen oder ande-
ren Kunstgriff, um eine Gruppe aus ihrer
Zuschauerhaltung zu befreien. Um eine
Organisation zu bewegen, muss man je-
den einzelnen bewegen. Deshalb versu-
che ich, bestimmte Zielvorgaben auch
korperlich umzusetzen. Und solche Ver-
anstaltungsformen dndern wirklich et-
was am Korpergefiihl. Jeder Arzt weils:
Bewegung stimuliert die Lymphen, und
die Lymphen sind nun einmal dazu da,
die Nahrung auch ins Gehirn zu bringen.
Sonst wird man erwiesenermallen triage
und lustlos. Auch wenn wir Fithrungs-
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trainings veranstalten, nehmen wir eine
Korpertherapeutin mit, die die vermit-
telten Inhalte dann noch kérperlich um-
setzt.

NATURSTEIN: Fragen zu den Erwartun-
gen an die Arbeit des BIV oder zur Tren-
nung von Kompetenzen sind aber auch
nicht neu. Die kann jeder Obermeister
herunterbeten.

Peter W. Karg: Sicher, wir haben hier ein
Gremium, das sich und seine gemeinsa-
men Themen gut kennt. Doch die Ge-
meinsamkeit liegt oft im gemeinsamen
Sich-Beklagen. Dabei kommt man sich
nicht wirklich nahe, jedenfalls nicht
emotional. Diese Distanz {iberwindet
man erst, wenn man gemeinsam etwas
tut, statt nur dariiber zu reden. Da die
BIV-Fithrung den Verband aber offen-
sichtlich zum Handeln bringen will,
mussten wir zundchst die Obermeister
in Aktion versetzen. Und nachdem ich
das hier erlebt habe, bin ich zuversicht-
lich, dass dieser Verband zum Handeln
kommen wird.

NATURSTEIN: Was macht Sie so sicher?

Peter W. Karg: Diese spontane Hand-
lungsfidhigkeit, die in Jena zu erleben
war. Was sich die Obermeister in der kur-
zen Zeit erarbeitet haben — Wahnsinn!
Dies zeigte eine hohe Qualitit und ein
klares Bewusstsein dariiber, was stort
und was man gemeinsam dndern will.
Und Verdnderungen miissen nun mal
aus dem Verband heraus kommen, sie
konnen nicht von auflen aufgesetzt wer-
den. Daneben muss sich der BIV dartiiber
klar werden, wie er stirker in die Offent-
lichkeit wirken kann. Das erfordert auch
Geduld, denn Gras wichst nicht schnel-
ler, wenn man daran zieht. Zu bedenken
gebe ich nur: Ein sehr traditionsbewuss-
ter Verband muss sicher seinen Traditio-
nen gerecht werden, doch er muss auch
schauen, dass er neue schafft.

NATURSTEIN: Aus Thren Verkaufssemi-
naren in Konigslutter kennen Sie die
Steinmetzen gut. Ganz ehrlich: Wo ha-
ben diese ihre groften unternehmeri-
schen Defizite?

Peter W. Karg: Der Steinmetz sieht sich
als Kuinstler; so lebt er und so tritt er auch
auf. Das Dumme ist, dass er aber als Un-
ternehmer {iberleben muss. Etwas lax ge-
sagt: Es ist ja schon eine Leistung, das
Kiinstlerische fiir sich zu beanspruchen
und gleichzeitig nicht wenige Industrie-
steine zu verkaufen. Also, das Bekenntnis
zu unternehmerischem Handeln muss
definitiv ausgebaut werden, andernfalls
wird es einige noch hart treffen. Sie miis-
sen dringend modernes Marketing ver-
mittelt bekommen. Aber das darf nicht
abgehoben erfolgen. Die meisten Hand-
werksmeister brauchen eine Handrei-
chung in Richtung Marketing und unter-
nehmerischem Auftreten, die sie unpro-
blematisch und direkt umsetzen kénnen.

NATURSTEIN: Warum ist der Steinmetz
oft ein schlechter Verkdufer?

Peter W. Karg: Ein typischer Steinmetz
eroffnet das Gesprdach doch damit: »Auf
welchem Feld liegt denn der Tote?«, um
dann zu fragen, was der Kunde will. Eine
Oma, die heulend hereinkommt, interes-
siert etwas ganz anderes. Sie leidet da-
runter, dass Helmut weg ist. Und sie will
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ihm ein Denkmal setzen. Also muss der
Steinmetz erst mal nach Helmut fragen,
auf sie eingehen, sie abholen bei ihrer
Trauer. Wenn er das getan hat, kann er
sie als Fachmann fiir Steingestaltung
richtig beraten. Die Kundin muss nur
wissen, wieviel Geld sie hat, und auf die
Vorschldge des Fachmanns reagieren.
Wenn sie sich gut aufgehoben und ver-
standen fiihlt, wird sie den Auftrag gerne
unterschreiben. Entsprechend ist das im
Baubereich. Auch dort wird der Kunde
eingangs oft gleich danach gefragt, was
er haben will. Besser wire es, zuerst in
Erfahrung zu bringen, wie der Kunde le-
ben und was er ausdriicken will.

NATURSTEIN: Sollte ein Steinmetz not-
falls einen guten Verkéufer einstellen?

Peter W. Karg: Erstens: Ja, er braucht ihn!
Zweitens: Er wird nicht mit ihm leben
kénnen. Handwerksmeister nehmen
Handelsleute nicht fiir voll. Auch die
Meisterfrauen, die verkaufen, werden
von ihren Médnnern meist nicht entspre-
chend wertgeschétzt. Oft sind sie auch
selbst sehr zuriickhaltend, weil sie sagen:
Wir kennen uns ja im Stein nicht aus. Da-

bei sind das die besseren Verkduferinnen.
Ich habe einen Kollegen, der fihrt zwei
Ferraris. Dem geht es richtig gut — denn
seine Mutter verkauft. Das ist eine edle
Frau, und wenn sie verkauft, verkauft sie
mit allem Drum und Dran. Und da fragt
keiner nach dem Preis, keiner denkt, ich
muss nun dessen Ferraris mitfinanzieren.
Das Verkaufserlebnis stimmt. Und am
Ende hebt es noch mein eigenes Image,
wenn ich bei ihm gekauft habe; ich kriege
gewissermallen einen Anteil an seinen
Ferraris.

NATURSTEIN: Werden Steinmetzen in
der Offentlichkeit falsch wahrgenom-
men? Gilt der Beruf als zu todeslastig?

Peter W. Karg: Ich sehe das Problem wo-
anders. Ein Kiinstler will normalerweise
entdeckt werden. Doch die Ausstellun-
gen der meisten Steinmetzbetriebe sind
so ausgerichtet, dass sie der Kunde am
besten von der Stral3e her sieht. Spitz for-
muliert: Er bleibt am besten draulen —
dann sieht er alles. Eine Ausstellung
muss aber so aufgebaut werden, dass sie
neugierig macht und herein zieht. Selbst
Supermérkte sind zunehmend so struk-

turiert. Auch das gehort dazu, wenn man
unternehmerisch agieren will.

NATURSTEIN: Ein Obermeister riet den
Kollegen, den Begriff »Fliese« zu mei-
den. Empfehlen Sie das auch?

Peter W. Karg: Absolut, denn dieser Begriff
ist bereits anderweitig besetzt. Der Un-
kundige denkt dabei natiirlich zuerst an
den Fliesenleger. Es bietet sich also zwin-
gend an, hier mit neuen Begriffen zu ar-
beiten. Ich meine ohnehin, dass die Stein-
metzen mehr gemeinsames Verstdndnis
der Vorteile von Naturstein bendotigen. Sie
miissten selbst dann, wenn sie nachts um
vier aus dem Schlaf gerissen werden, putz-
munter die zehn Vorteile von Naturstein
aufzdhlen koénnen. Vorerst scheint man
viele noch zum Jagen tragen zu miissen.

NATURSTEIN: Letzte Frage: Gibt es in
zehn Jahren noch Innungen?

Peter W. Karg: Natiirlich, mehr denn je!
Die Menschen suchen heute nach Orien-
tierungen, wie sie ihnen eine Verwaltung
nie geben kann. Nur muss sich die In-
nung nach aulen noch besser darstellen.
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