Im Gesprach ‘]
o

_—‘“h-..._,'

Dieter Drossel:

Auch Gefuhle
vermitteln

Uber die Vermarktung von Naturstein fiir Kiichenarbeitsplatten
sprachen wir mit Dieter Drossel, Marketing- und Vertriebsleiter
bei ROSSITTIS Naturstein-Import. »Gut beraten« heif3t fiir ihn,
den Kunden emotional fiir Naturstein zu begeistern.
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Naturstein: Kiichenarbeitsplatten
(KAP) werden in der Branche

als Wachstumsmarkt gehandelt.
Konnen Sie diesen Trend bestati-
gen?

Dieter Drossel: Kiichenarbeitsplat-
ten aus Naturstein sowie aus Quarz-
kompositmaterial sind aus unserer
Sicht nach wie vor im Aufwind, die
Mirkte
durch neue Marktteilnehmer. Einige
Natursteinhdandler sind inzwischen
zu starken Arbeitsplattenproduzenten
geworden und somit zum Konkur-

verschieben sich jedoch

renten des Steinmetzen. Fast alle
Schichtstoftarbeitsplattenproduzenten
haben mittlerweile Naturstein oder
Quarzkompositmaterial in ihr Pro-
gramm aufgenommen. Selbst Bau-
hiuser bieten Arbeitsplatten aus Natur-

stein an.
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ROSSO VERONA,
Ausfiihrung Fa. Pientka;
Disseldorf

Dieter
Drossel

Naturstein: Wie viel Material aus
lhrem Haus wird schatzungsweise
zu KAP verarbeitet?

Dieter Drossel: Da wir selbst nur die
Robhplatten an Verarbeiter liefern, kon-
nen wir nicht genau sagen, wie hoch
der Anteil an Kiichenarbeitsplatten bei
unseren Kunden ist, schitzungsweise
liegt er zwischen 20 bis 40 %.

(Fotos: D. Drossel)

Naturstein: Die meisten KAP
werden liber Kiichenstudios ver-
kauft, die sich von Steinbetrieben
beliefern lassen. Wie sollte sich
der Steinmetz lhrer Meinung nach
positionieren?

Dieter Drossel: Wir empfehlen den
Steinmetzbetrieben, sich
Linie auf die inhabergefiihrten Kii-
chenstudios zu konzentrieren, in
denen man seine Geschifte noch auf

in erster

Augenhohe macht. GroBe Namen
schiitzen jedoch auch hier nicht
vor einer schlechten Zahlungsmoral,
die sich durch die gesamte Mobel-
branche zieht; Ausnahmen bestitigen
die Regel.

Viele Verarbeiter verkennen die Not-
wendigkeit eines starken Unterneh-
mensprofils, angefangen von eigenen
Qualitatsmerkmalen bis hin zu klaren
Zahlungsmodalititen, die die Spreu
vom Weizen trennen. Eine Vielzahl
von MaBnahmen sind notwendig, um
in diesem hart umkimpften Ge-
schiftsbereich  Geld verdienen zu
konnen.
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Naturstein: Wie unterstiitzen Sie
lhre Steinmetzpartner dabei?

Dieter Drossel: Die wichtigste Kom-
ponente im Zusammenspiel mit dem
Verarbeiter sind unsere Lager in Brin-
kum, Holzwickede und Walldorf.
Kaum ein Verarbeiter kann heute das
notwendige komplette Spektrum der
Materialien mit den unterschiedlichen
Oberflichen selbst bevorraten. Dass
viele Verarbeiter Thre Kunden zu uns
zur Materialauswahl schicken, hat je-
doch mehrere Griinde. Unsere Mitar-
beiter sind bestens geschult, die Kun-
den iiber die Arbeitsplatte hinaus zu
beraten und so kommt es nicht selten
vor, dass auch fiir den Handelskunden
zusitzlich noch Fliesen oder Sockelleis-
ten zum Auftrag hinzukommen oder
gleich das nichste Geschift angebahnt
wird. Unseren Markenpartnern bieten
wir dariiber hinaus eine weitreichende
Marketingunterstiitzung, z.B. Foto-
shootings, Prospekterstellung, Inter-
netoptimierung, diverse Schulungen
sowie Verbesserung der Arbeitsabliufe
flir ein bestes Preis-/Leistungsverhiltnis.

Naturstein: Welche der von Ros-
sittis angebotenen Gesteinssorten
werden derzeit vorzugsweise fiir
die KAP-Fertigung nachgefragt?

Dieter Drossel: Der Trend geht ein-
deutig zu immer individuelleren Losun-
gen fur den einzelnen Kunden. Dieser
Naturstein-Ausgabe haben wir unse-
re neue Broschiire flir Kiichenarbeits-
platten beigeftigt, die gemeinsam mit
Top-Verarbeitern entwickelt wurde.
Wir sehen die Zukunft unserer Kunden
in einer deutlichen Abgrenzung zu der
Angebotspalette der Kiichenketten und
Bauhiuser. Aus diesem Grunde haben
wir uns bei den Quarzmaterialien auch
flir CaesarStone entschieden.

Naturstein: Gibt es neue Trends
in Sachen Oberflachen, und in wel-
chem Umfang halten Sie entspre-
chend bearbeitete Materialien vor?

Dieter Drossel: Auf dem Laufsteg
miissen Sie sich heute mit dem kom-
pletten Spektrum an polierten, ge-
schliffenen,  geflammt / gebiirsteten
und satinierten Oberflichen prisentie-
ren. Verkauft werden nach wie vor
tiberwiegend polierte Kiichenarbeits-
platten.
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Naturstein: Auf was sollten KAP-
Endkunden besonders hingewie-
sen werden?

Dieter Drossel: Zunichst einmal
geht es darum, dem KAP-Endkunden
Naturstein in seiner ganzen Schonheit
zu prasentieren — mit allen natiirlichen
Merkmalen und Eigenschaften. Zu ei-
ner guten Beratung gehort es, auch
Gefuhle zu vermitteln, z. B. flir einen
mediterranen Wohnstil mit einer rus-
tikal anmutenden Arbeitsplatte, in der
die Gebrauchsspuren Ausdruck von
Koch- und Lebensfreude sind. Ebenso
sind die Endkunden immer dankbar
fiir Pflegehinweise mit einem entspre-
chenden Pflegeset als Erstausstattung.

Naturstein: Rohplattenproduzen-
ten setzen zunehmend Resina zur
Verdichtung der Oberflachen ein
sowie Farbtonvertiefer, insbeson-
dere bei schwarzen Materialien.
Was halten Sie personlich davon?

Dieter Drossel: AlsVerbraucher wiir-
de ich manche Materialien ohne eine
entsprechende Vorbehandlung nicht
kaufen, sowohl aus praktischen als auch
aus dsthetischen Griinden. Alle Ent-
scheidungen fuir unseren Lagerbestand
werden in enger Abstimmung mit un-
seren Top-Verarbeitern getroften. Auf
Kundenwunsch liefern wir jede Bear-
beitungsart zum entsprechenden Preis.

Naturstein: Welches sind fiir Sie
als Marketing- und Vertriebsleiter
die groBten Herausforderungen
im Kiichenarbeitsplattenmarkt?

Dieter Drossel: Natursteinverarbeiter
brauchen eine eigene Lobby, um aus
dem Schatten der Industrie zu kom-
men. Der Kiichenboom neigt sich
dem Ende zu, der Kampf um die Stein-
arbeitsplatte hat jedoch gerade erst be-
gonnen. Unter dem Namen Rossittis
bieten wir seit Jahrzehnten zuverlissig
Service und Qualitit. Die Marke
ROSSITTIS soll kiinftig auch Verbrau-
chern eine Orientierung geben, wo in
Deutschland Naturstein-Trdume aus
Meisterhand verwirklicht werden.

Interview: Biarbel Hollinder
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DANKE FUR DIE TREUE
ZUSAMMENARBEIT!

Anlasslich des 75-jahrigen Firmen-
jubildums bedanken wir uns bei unseren
Kunden und Geschaftspartnern fiir die
jahrzehntelange Treue!

Als kleines Dankeschdn veranstalten wir
das Jubildumsgewinnspiel - MIX & WIN!
Sie mischen eine MIXBOND-Rezeptur

und erhalten die Chance auf tolle Preise.

Teilnahme und weitere Informationen

unter: www.akemi.de oder bei lhrem
nachsten AKEMI-Fachhandler.
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