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Impulse fur den Mittelstand

Emotionen in Stein

Strategiepreis 2009 fur das , Atelier fur Grabgestaltung“

Eveline Stalder

Einen klassischen EKS-Fall beschreibt
Eveline Stalder, die aus einer star-
ken Verzettelung heraus einen kon-
sequenten und innovativen Kon-
zentrationsprozess startete. Fiir ihr
Unternehmen ,Atelier fiir Grab-
gestaltung”“ in Rastatt wurde sie
jetzt mit dem Strategiepreis 2009
ausgezeichnet.

Seit einigen Jahren fiihrte ich mit meinem
Mann ein Baugeschéft in einem kleinen
Vorort von Rastatt. Dieses Geschaft ent-
wickelte sich in den 90iger Jahren immer
schlechter, so dass wir vor dem Konkurs
standen. Aus Not fingen wir an, Grabmale
zu verkaufen und zu erstellen. Auf Grund
der schlechten Allgemeinsituation bildete
ich mich gleichzeitig zur Versicherungs-
maklerin weiter. Ich arbeitete also in drei
verschiedene Richtungen: Baugeschéft,
Grabmalerstellung und Versicherungsmak-
ler.

Starkenanalyse und Konzentration

Meine Verzettelung war perfekt. Von je-
dem etwas, und keines dieser drei Stand-

beine lief richtig und zufriedenstellend.
Geschaftlich wie privat kam ich am Tief-
punkt an. Das Baugeschéft war insolvent,
und meine Ehe endete mit einer Scheidung.
Da half nur die Flucht nach vorne, und ich
kam zum Entschluss: ,Alles muss NEU wer-
den!” Die berufliche Entscheidung lautete,
mich in Zukunft nur noch auf den Geschafts-
bereich ,Grabmale® zu konzentrieren.

Meine Verzettelung war perfekt.
Von jedem etwas, und nichts davon
lief richtig und zufriedenstellend.

Nach der Analyse der einzelnen Geschafts-
bereiche, sowie meiner personlichen Star-
ken war klar, dass die Erstellung von Grab-
malen die beste und aussichtsreichste Op-
tion darstellt. Die Analyse ergab folgende
personliche Starken:

« 25 Jahre verantwortlich tétig, Erfah-
rungen in Organisation, Kalkulation
und Geschéftsflihrung

+  Verhandlungsgeschick

+  Hohes und situatives Einfihlungs-
vermdgen, Hineindenken in die
Situation des Kunden

«  Sehrguter Umgang mit Menschen,
offene und freundliche Art

¢+ Zuhdren und eingehen auf die
individuellen Wiinsche und Probleme

+  Christliche Grundhaltung

+  Hohe Kreativitat bei der Umsetzung
der Kundenwiinsche (Klnstlerische
Neigung)

+  Fahigkeit, die Persdnlichkeit des
Verstorbenen in der Grabmal-
Gestaltung auszudriicken.

Die Mitbewerber waren iberschaubar und
ziemlich vergleichbar. In Bezug auf meine
Fahigkeiten konnte ich auf diesem Gebiet

neue Wege gehen und den Kunden einen
zusatzlichen Nutzen bieten. AuRerdem la-
gen die Preise gegenlber dem maroden
Bausektor noch in einem sehr guten Ver-
haltnis.

Segmentierung der Zielgruppen

Wir listeten alle uns bekannten Zielgrup-
pen, also alle Kunden die uns bisher be-
suchten und ihre speziellen Wiinsche auf.
Die detaillierten Daten selektierten wir in
Gruppen und Anspriche. Im nachsten
Schritt ermittelten wir, mit welcher Teil-
zielgruppe wir die gréRten Erfolge hatten
und stimmten diese Ergebnisse mit unse-
rem Starken- und Geschéftsportfolio ab.

Unsere Zielgruppen-Analyse ergab:

+ als Hauptzielgruppe: Ehefrauen
und/oder Tochter des Verstorbenen,
Schwerpunktalter zwischen 65 und
75 Jahren

+ Teilzielgruppe: Russland-Deutsche

Beide Zielgruppen haben einen gehobe-
nen Anspruch an Individualitat und Quali-
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Ein ehemaliges Gewachshaus wurde zum Beratungszentrum.

tat und wiinschen durch ihre Gedenkstét-
te eine besonderen Verbindung mit dem
Verstorbenen. Der Preis steht nicht im
Vordergrund. Sie schatzen eine ange-
messene und einflhlsame Beratung in
einer passenden und angenehmen Um-
gebung.

Die Situation der Branche

Die Branche der Grabmalerstellung ver-
zeichnet ein negatives Auftragswachstum
hinsichtlich Menge und Auftragswert. Ein
Grolteil der heutigen Kunden ist nicht mehr
bereit, den Preis einer Grabmalerstellung
zu bezahlen. Dieser Trend fiihrt zu unse-
ridsen Angeboten und Preiskampf. Weiter-
hin drédngen Lieferanten aus Billiglohn-
l&ndern auf den deutschen Markt. Viele
Mitbewerber kaufen deshalb in diesen
Landern ein und setzen damit den Preis
vor die Qualitat.

Grabmale werden vorwiegend von Stein-
metzen hergestellt und verkauft. Fir den
Kunden heilit das haufig, dass er sich im
Ambiente einer steinbearbeitenden Werk-
statt mit Hallencharakter wiederfindet und
sich mit einem Verkaufer im ,Blaumann®
auseinandersetzen muss. Dieses Ge-
sprach wird meistens in der Werkstatt, zwi-
schen Material, Bearbeitungsmaschinen,
LAbfall und Schmutz* gefihrt. Eine Bera-
tung findet gar nicht oder nur sehr ober-
flachlich — auf technische Belange bezo-
gen - statt.
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Das brennendste
Problem

Durch die emotionale
Verbindung zum Verstor-
benen, die Uber viele
Jahre bestand und oft
eine sehr lange gemein-
same Lebenszeit wider-
spiegelt, ist der Anspruch
an die Grabstatte beson-
ders hoch und in den
letzten Jahren noch star-
ker geworden. Unsere
Kunden méchten die lie-
bevolle, gemeinsame
Zeit mit dem Verstorbe-
nen, sowie dessen Individualitat und per-
sonliche Starken zum Ausdruck bringen.
Das Kunstobjekt soll — bei Gedenk- und
Pflegebesuchen auf dem Friedhof — die
schdnen Stunden und die positiven Erin-
nerungen hervorrufen.

Das Kunstobjekt soll helfen, die
schonen Stunden und positiven
Erinnerungen zu bewahren.

Aus Erfahrung, intensiven Beratungsge-
sprachen und unserer persénlichen Ein-
stellung wissen wir, wie schwer die Zeit fur
unsere Kunden ist. Nicht selten ist unsere

iy

Beratung auch ein Teil der Trauerbewél-
tigung fiir den Betroffenen. Wir entwerfen
ein Andenken an die schonsten Momente
mit dem Verstorbenen. Das gelingt uns
durch individuell gestaltete Objekte aus ein-
maligen Steinen unserer Erde und hoch-
wertigen Materialien. Unser Ziel besteht
darin, eine emotionale Verbindung zwi-
schen der einzigartigen Personlichkeit des
Verstorbenen und dem Hinterbliebenen
herzustellen. Ein Kunstobjekt fiir eine freu-
dige, lang anhaltende Begegnungen in Ge-
danken.

Unsere Kommunikation mit dem Kunden ist
sehr intensiv und persénlich. Im Bera-
tungsgesprach erfassen wir seine spezi-
ellen Wiinsche, erarbeiten verschiedene
Lésungsvorschlage. Nach Auftragsausfih-
rung erhélt der Kunde ein Foto der er-
stellten Grabanlage. Bei dieser Gelegen-
heit erfragen und erhalten wir sein Feed-
back beztiglich Auftragsplanung und Um-
setzung.

Die Innovationsstrategie

Das Spannungsverhéltnis zwischen den
Bediirfnissen der Kunden und der
,Steinmetzwerkstatt [dsen wir mit einem
innovativem Geschaftskonzept auf. Als er-
sten Schritt trennten wir daher die Stein-
metzwerkstatt und das Beratungszentrum.
Das ermdglichte uns den Umzug aus dem

Das Atelier fiir Grabgestaltung bietet eine angemessene, einfilhlsame Atmosphaére.
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kreative Gestalfung

* Schénheit

* STIL
* DETM-1GSUNGEN

Hochwertig-
keit der Mate-
rialien selbst
zu splren.
Um unseren
Kunden Anre-
gungen und
Ideen zu den
Méglichkei-
ten individuel-

Der ‘Stein der Mogllchkelten macht Gestaltungsoptionen erlebbar.

Industriegebiet in die Stadt, wo wir das
Gewachshaus einer alten, stillgelegten
Gértnerei mieteten und es nach unseren
Vorstellungen umbauten. Die zentrale
Lage an einem der Hauptverkehrswege
und nicht weit entfernt von den zwei Haupt-
friedhdfen bringt uns einen klaren Standort-
vorteil. Zudem gaben wir uns einen neu-
en, aussagekréaftigen Namen, der unse-
ren Anspriichen gerecht wurde: Atelier flir
Grabgestaltung. So entstand ein gehobe-
nes Ambiente mit einflihlsamer Atmospha-
re und damit ein klares Alleinstellungs-
merkmal.

Unser Atelier

In unserem Atelier sind Ausstellungs- und
Beratungsbereich optisch von einander
getrennt. Auf dem Beratungstisch befinden
sich wenige, aber hochwertige Material-
muster in Form von Wirfeln mit unter-
schiedlicher Oberflachenbearbeitung. Das
macht die Beratung einfach und effektiv und
bietet dem Kunden die Méglichkeit, die

ler Detaill6-
sungen zu
geben, ent-
wickelten wir
den ,Stein der
Maglichkei-
ten*: Diese naturgebrochene, hochwerti-
ge Naturstein-Granit-Platte dient dazu, un-
terschiedliche Schriftarten zu prasentieren.
Weiterhin zeigt sie Ornamente in verschie-
denen Ausfiihrung. In der Mitte zeigen wir
eine neue Technik, mit der es mdglich ist,
ein Bild nach der Vorlage eines Fotos zu
gravieren. Eine zweite Platte wird in Kir-
ze die aufgesetzten Schriften und Orna-
mente présentieren.

Die wichtigste Entscheidung war,
die Steinmetzwerkstatt vom
Beratungsbereich zu trennen.

Die Beratungsdokumentation

Zur Beratung unserer Kunden haben wir

ein Dokument aus drei Teilen entwickelt:

* Erfassung aller notwendigen,
allgemeinen Kundendaten — inklusive
wichtiger Parameter fiir uns: Wie ister
aufuns aufmerksam geworden? War

er schon bei Mitbewerbern etc.

*  Auftrags-Erfassung im Detail:
Material, Ausfihrung mit Skizze,
Details, Zubehor etc. und
Einzelkalkulation aller Posten

*  Kunden-Angebot oder -Auftrag mit
relevanten Kundendaten und drei
Vorschlagen.

Folgende entscheidende Vorteile haben

wir damit erreicht:

*  DerKunde hat alle fiir ihn notwendi-
gen Daten auf einem Firmendokument
in der Erscheinungsform eines
wertigen Angebots oder Auftrags.

* Jeder Mitarbeiter unseres Hauses
kann den Auftrag exakt nach-
vollziehen

* Die Drei-Vorschlags-Methode erhéht
unsere Quote der Auftragserteilung

*  DerKunde kann zu einem Mitbewer-
ber gehen, ohne unser Know-how
mitzunehmen, da er nur einen Teil des
Dokumentes erhalt.

In der Vergangenheit hatten wir oft das
Problem, dass Kunden mit unseren Skiz-
zen und Entwirfen zum Mitbewerber gin-
gen und dieser den Auftrag im Detail nach-
vollziehen konnte. Mit dem Resultat, dass
erden Preis einfach unterbot und keinen
Beratungsaufwand hatte.

Rohling-Lieferant

Mit ausgesuchten Lieferanten haben wir
Vertrage abgeschlossen, die uns mit Roh-
lingen beliefern. Diese werden nach un-
seren Vorgaben nur flr uns angefertigt.
Damit haben wir die Kosten gesenkt und
konzentrieren uns auf unsere Starke: die

Die Kunden wiinschen sich ein individuell gestaltetes Grabmal, das die Verbindung zum Verstorbenen aufrechterhalt.
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Veredelung und die individuelle Design-
umsetzung. Das eigentliche Know-how ist
erstam Endprodukt zu sehen.

AuBenausstellung

Wir haben den ersten Teil unserer Aus-
stellung komplett neu gestaltet. Dabei
prasentieren wir nicht einfach Steine,
hintereinander aufgereiht, sondern set-
zen sie in Bezug zueinander und zum
Umfeld. Im Zuge der Neugestaltung rich-
teten wir einen ,Rolling Place® ein. Hier
stellen wir besondere Steine aus, die
mindestens monatlich ausgetauscht wer-
den.

Das gesamte Team ist hochmotiviert
und stark engagiert, die beste
Basis fiir zukiinftige Erfolge.

Der Vorteil: der Kunde sieht standig etwas
Neues und bekommt den Eindruck, dass
sich die gesamte Ausstellung geéndert hat.
Die Steine erhalten dadurch eine beson-
dere Aufmerksamkeit und Bedeutung. So
stand z.B. ein hochwertiger Stein fast an-
derthalb Jahre zwischen unseren ande-
ren Ausstellungsobjekten und kam nicht
richtig zur Geltung. Mit dem neuen Stand-
platz, also einer besseren Positionierung,
war der Stein innerhalb von 14 Tagen
verkauft.

Unser Slogan

Mit unserem Slogan ,Emotionen in Stein*
bringen wir unsere besondere Leistung

i © strategielll
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In der AuBenausstellung werden besondere Steine arrangiert , die monatlich wechseln.

und den Nutzen fiir unsere Kunden ein-
deutig zum Ausdruck und grenzen uns klar
von unseren Mitbewerbern ab.

Kooperationen

Neben der Kooperation mit den Rohling-
Lieferanten arbeiten wir eng mit Bestat-
tungsunternehmen, Gértnern und einer frei-
schaffenden Bildhauerin zusammen, die
Kundenwiinsche in Kunstobjekte umsetzen
kann. Aber wir sehen auch in unseren
zufriedenen Kunden Kooperationspartner
und haben ein entsprechendes Weiter-
empfehlungs-System entwickelt.

Vorlaufige Erfolgsbilanz

Mit Hilfe der EKS und mit der Unterstit-
zung unseres Strategie-Coachs - Ulrich
Mélter — haben wir unseren Weg gefun-
den und eine beeindruckende Entwicklung
im Unternehmen erreicht. Es ist uns ge-
lungen, eine besondere Stellung in unse-
rer Region
einzunehmen
und uns von
den Mitbewer-
bern eindeutig
zu unterschei-
den. Es war
uns maglich,
Arbeitsplatze
zu schaffen
und einen wei-
teren Mitar-
beiter einzu-
stellen.

Ayl !

Das gesamte Team ist hochmotiviert und
stark engagiert, die beste Basis flir auler-
gewohnliche Erfolge in der Zukunft. Auch
wenn diese momentan fir viele nicht so
rosig aussieht. Fiir 2009 haben wir schon
einen Umsetzungsplan mit klar definierten
Zielen und einen Ideenspeicher, der wahr-
scheinlich Uber das kommende Jahr hin-
ausreicht. Trotz erheblicher Investitionen
im Jahr 2008 konnten wir unser Ergebnis
zum Vorjahr deutlich verbessern.

Umsatzentwicklung

Dementsprechend haben sich auch Auf-
tragsvolumen, Umsatz und Gewinn entwi-
ckelt. Unser Umsatz hat sich z.B. seit dem
Jahr 1999 mehr als verdoppelt. Und das
entgegen dem Trend, denn von 1999 bis
2005 waren die Anzahl der Gestorbenen
im Landkreis riicklaufig. Auf Grund vieler
Mafnahmen in diesem Jahr werden wir
von unseren Kunden regelmaRig auf un-
sere positiven Verdnderungen angespro-
chen. Zum Beispiel auf unsere Innen- so-
wie AuRengestaltung. Mit unserem Kon-
zept haben wir uns an die erste Stelle in
unserer Region vorgearbeitet. Und weite-
re innovative Ideen stehen zur Umsetzung
an.

Kontakt:

Eveline Stalder

Atelier fir Grabgestaltung

Eveline Uhrig GmbH
RoéttererbergstralBe 9 - 76437 Rastatt
Tel (07222) 1522 93
info@grabmale-uhrig.de
www.grabmale-uhrig.de

Grabmale fiir Kinder brauchen besonders viel Einfiihlungsvermaégen.
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