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JDigitalisierung eroffnet neue Wege in der Produk-
tion und zum Kunden. Nutzen Sie diese! Wir unter-
stutzen Sie dabei! Viel Erfolg!"

Ihre Renate Scheichelbauer-Schuster
Bundespartenobfrau Gewerbe und Handwerk

K

,Kennzeichnend fiir das traditionelle Handwerk in Osterreich ist
das Lebendige und Dynamische mit Blick nach vorne auf die
VVeranderbarkeit in der Zukunft und mit Blick zurtick auf die
Wandlungen und Veranderungen einer meist jahrhundertealten
Handwerkshistorie.”

Sandgruber et al., Traditionelles Handwerk als immaterielles Kulturerbe und Wirt-
schaftsfaktor in Osterreich, 2016, S. 134

.Wie unser Handwerk von morgen aussieht, bestim-
men wir Steinmetze von heute. Machen wir uns ge-
meinsam auf den Weg!"

uamjjog J3sof @

Bundesinnungsmeister KommR Wolfgang Ecker

/
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Die Digitalisierung ist doch echt super. Ich hab mir das alles jetzt einmal ein .Der Silver-Surfer” — so ein Blodsinn! Mich kennen die
bissl ang'schaut. Das ist a Wahnsinn, was da abgeht. Du da gibt’s Kollegen, Leute und die Kunden. Und das sind mir die liabsten Kunden.
was die machen is unfassbar. Die Multiachs-Maschine wird mit der 3D Soft- Mund - zu - Mundpropaganda, oder wie man heute schoner sagt —
ware gesteuert, 3D Scanner, 3D Laser, 3D Drucker — konkav, konvex, spha- Mund - zu - Mundwerbung, das ist das Wichtigste.
risch alles miteinander kombiniert - alle Formen in Naturstein sind maglich. Einfach gesagt — ein begeisterter Kunde ist der beste Kunde,
Stell Dir vor: ganze Inneneinrichtungen aus Naturstein. Es ist unfassbar. Die der erzahlt das namlich dann weiter, wie zufrieden er war.

Digitalisierung.... " ” : :
8 8 Richtig! Bei mir erzahlen’s das auch weiter: aber auch im Internet und da

erzahlt’s nicht nur die Uschi der Lissi, sondern da lesen’s 100 Mal so viele
Kunden. Uber Facebook, Twitter und wie das alles heiRt. Und noch was zur
Mundpropaganda: Das Allererste, was ein Kunde heutzutage macht, wenn
ihm jemand von Dir erzahlt: der geht ins Internet und schaut nach, was Du
da herzeigst, was Du kannst, wer Du bist. Und, wenn er Dich da nicht fin-
det, dann kannst Dir sicher sein: einen anderen Steinmetz findet er sicher.
Und futsch ist der Kunde!

Wenn ich das Wort schon hor” wird mir schlecht. Das ist
alles ein einziges Investitions-Wettrennen. Wertlos fur mich.

Ich kann mir auch keinen Ferrari leisten und trotzdem geh”
ich nicht zu FuR. Bei der Digitalisierung gibts keine Verlie-
rer. Search Engine Optimization, Konnektivitat, Mobilitat,
Customer Relations Management, Customer Journey, Vir-
tual Reality, Social Media — das hab ich jetzt alles gelernt.

Facebook, Twitter — ich kenn mich da net aus. Das
Handwerk musst konnen, richtig arbeiten musst
wollen, dann bist am richtigen Weg. Da viel vor
dem Computer oder Smartphone sitzen, das hilft
mir nicht weiter. Das frisst mir nur die Zeit.

Ich versteh rein gar nix. Und ich bin mir auch nicht sicher,
ob ich des Uberhaupt verstehen will.
Red Deutsch mit mir, dann kenn ich mich aus.

Gut dann auf Deutsch: Ich gratulier Dir!

Ich hab™ mich auch nicht ausgekannt. Aber das is

net so schwer. Du musst Dich nur ein bissl inte-
ressieren. Neugierig sein muf3t. Frag mich — zu
Du hast ab sofort 8 Milliarden Kunden. wes IELOTEN AT I, ,,I-}rbejten mus§t
Brauchst nur im Internet fischen gehen. SSRmETY = el e FTETETE b.'.SSI weniger in
der Werkstatt, weil ich mich da kimmer". Ich will

nix Ubersehen. Ich will alle diese Moglichkeiten

ausnutzen.
Das zahlt mir doch keiner!

Das nennt ma: Investition! Das kommt
hundertfach zuriick mit Auftragen mit
ordentlicher Gewinnspanne.

Geh bitte lass mich in Ruhe mit den

Kunden aus dem Internet, mit diesen Plattformkunden.
Die stehlen nur meine Zeit.

Diese Kunden brauche ich nicht aus dem Netz.

Die konnen mir gestohlen bleiben.

Da geht es nur um den Preis.

Das ist schon lang nicht mehr wahr. Die alteren, kauf-

kraftigen Kunden sind mittlerweile alle im Internet. Der : : :
I
Silver-Surver ist kein Marchen mehr. Na, die Kunden, die das zahlen, die hamma net!

4| HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 5



Inhaltsverzeichnis

— 1. Die Digitalisierung: Thema mit Durchschlagskratt!

Der Unternehmer und die Digitalisierung
Kopf-in-den-Sand-Strategie funktioniert nicht
Der Steinmetz ist keine Ausnahme — die Schonzeit ist voruber

II. Hiirden und Stolpersteine

Zu wenig Wissen und Information

Die Optionen sind nicht: Entweder Privatjet oder zu Ful’ gehen
Zu wenig Know-How im Betrieb

Die Wichtigkeit des Themas wird massiv unterschatzt
Unerledigte Hausaufgabe: Stiefkind Marketing

Ill. Die Digitalisierung hat viele Gesichter - Steinmetz, kenne Sie alle!
Beispiele von Digitalisierungsmoglichkeiten des Steinmetz
Steinmetz up to date - Wissensquellen

V. Die Digitalisierung - ein Rolling Stone ohne Tempolimit - Steinmetz, halt mit!
Die Entwicklungen vollziehen sich rasant
Digitale Entwicklungen sind heute nicht mehr von gestern

— V. Die Digitalisierung bietet viele Moglichkeiten -Steinmetz, nimm" nicht alle an!

Die Steinmetze — keine Branche von der Stange
Betrieb und Digitalisierung — die Passung muss stimmen
Keine schnellen Entscheidungen!

— V. Steinmetz reloaded!

Potenzial liegt in der Luft

Das Image des Steinmetz

Image ist eine Frage von Prasentation

Die Digitalisierung - kein Allheilmittel, aber ein Instrument,
um die Menschen zu erreichen

Nachfrage schaffen durch Vernetzung

Der Blick in die eigene Zukunft

Der Entdecker geht abseits der Trampelpfade

6 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE

O O O e

12

T4
T4
15
15

16
16
18

20
20
20

22
22
24
25

26
26
26
29
31

37
32
32

INHALT

VII. Der Kunde ist kein alter Bekannter! Steinmetz, reagiere auf Trends! 34 —
Osterreich ist keine Ausnahme! 34

Der Silversurfer ist kein Mythos mehr!

Kaufkraft und Marktmacht sind im Internet angekommen. 35

Der amazonisierte Kunde. Zur Diva erzogen! 36
Shoppen als Hobby vorm Sofa aus! 36

So tickt die Diva 36

Die Verpackung ist genauso wichtig wie der Inhalt! 37
Service wird wichtiger — auch in Steinmetzbetrieben 37
Kundentrend: Alles smart — Der Kunde als Experte 38
Evergreen digitalisiert: Kundenvertrauen aufbauen, aber: via Internet! 38
Mund-zu-Mund-Werbung goes digital 39

Die Reise des Kunden auf der Suche nach seinem Steinmetz 40

Viil. Steinmetz, starte durch und heb” Dich ab! 12 —
Du bist Dir selbst der beste Kompass 42
Zelt fur eine Betriebsanalyse! L2
Frag die Kundschaft, dann lernst was uber dich selbst! L,

Der Chef ist nicht allwissend. ,Frag deine Mitarbeiter!” Lty
Was machen die Anderen eigentlich? 45

Sel unverwechselbar! 45
Steinmetz goes Sacial Media: Die flexible und individuelle Prasentation des Betriebes 46
Aktivitaten mit beachtlichen Nebenwirkungen L7
Den eigenen Webauftritt auf Kurs halten L7

IX. Jedes Handwerk muss gelernt sein. Ruch das Digitale! a8 —
Steinmetz, lass den Profi ran: Schluss mit veralteten Websites 49

X. Die robusten Werte des Handwerks - der Blick zuriick zeigt das Bleibende a0 —
Serviceleistungen der Wirtschaftskammerorganisation (WK0) ol —
Glossar 55
Literatur 56
Danksagung 57

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 7



DIGITALISIERUNG ‘

(I Ll [ [ [
O - = - - -
DiciDigitaliSieningAlhema Kopl-in-tien-Sand-Strategie funktioniert nicht
H O Unabhangig davon wie man privat zu den digitalen Ent-
- m Dﬁ @]W@[@@@mﬂ@ U @Mgﬂﬁu w.icklungeln steht, dﬁe Auswirkunggn sickern in jeden Be-
4 e /] ] ceheidingen aufgund vom prvater Ablahnung kann e

Ich glaube fur den Computer keiner mehr leisten!
Die Digitalisierung polarisiert. Die Einen sind begeistert, die Anderen genervt. Der Eine gibt es einen Weltmarkt von 77 .
kann das neueste Smartphone kaum erwarten, dem Anderen kann es gerne auch ge- maximal 5 Stuck., S
stohlen bleiben. Der Fernseher wird sich auf

dem Markt nicht durchsetzen.

Thomas Watson, _
Die Menschen werden sehr

Fur uns alle gilt jedoch: die Digitalisierung betrifft jeden.

Sie hat die Mehrheit hinter sich und somit immer das letzte Vorstand von IBM, 1943 . S

Wort. /] bald mude sein, jeden Abend
Wer hier lebt und arbeitet, hat sich mit der Digitalisierung - : .
auseinanderzusetzen. Sie ist da, sie hat vieles verandert und auf eine Sperrholzklste Zu
dies war erst der Anfang. UU B starren.

Was hatte Sokrates, der berihmteste aller Steinmetze zur

Digitalisierung gesprochen? Ich glaube an das Pferd. Das

,Stagnation ist der Anfang vom Endel! Automobil ist eine voriiber- DCJITy/. /:ZC]I?UC/(,

Offenheit fir Neues ist eine bewusste Entscheidung, keine gehende Erscheinung. F//mproduzent 20th Century,
Selbstverstandlichkeit. Das zeigt uns der Blick zurck. 1946

Kaiser Wilhelm, 1906 L ﬂﬂ

! ]

= Der Unternehmer und die Digitalisierung

Der Unternehmer reagiert auf Chancen, nicht auf Zwange!
Erist Jager und nicht Gejagter!

Auf die Frage nach den Motiven zur Digitalisierung des
Betriebes bei Handwerks-Unternehmern zeigt sich in ei-
ner wissenschaftlichen Befragung, dass das ,Nutzen von
Chancen” am weitaus starksten (88,2%) zum Tragen kommt.
Nicht das ,Reagieren auf dul3ere Zwange"

Der Unternehmer geht nicht in die Defensive. Er treibt sei-
nen Betrieb offensiv voran.
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die Schonzeit ist voriiber

Der Naturstein ist ein besonderes Material. Seine Beschaf-
fenheit - im Gegensatz etwa zum Werkstoff Holz - hat dazu
geflihrt, dass die Steinmetze in den 1990igern bei der An-
wendung der CAD/CAM-Technologie nicht unmittelbar auf
diese technologischen Veranderungen zu reagieren hatten.
Die Tischler hatten sich friher damit zu beschaftigen.
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Steinmetzmeister:

»Mir geht die Zeit wie sie jetzt ist
schon langsam am Nerv. Liebe Kol-
legen, lhr kénnt’s machen, was ihr
wollt’s. Ich bin strikt dagegen!”

Der Steinmetz ist keine Ausnahme -

Heute ist es anders: Jetzt warten die Digitalisierungsmog-
lichkeiten, offensiv vom Steinmetz auf Brauchbarkeit ge-
pruft zu werden. Moglichkeiten, wo der Naturstein keinen
Grund zum Abwarten liefert. Mdglichkeiten, die sofort beur-
teilt werden missen.

Diese Haltung ist eine Sackgasse!

DIGITALISIERUNG

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

WK O=
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Ilch kenn™ mich mit
dem nicht aus und
hab™ auch niemanden
im Betrieb, der sich
mit so was auskennt.

Ich hab” neben dem

Tagesgeschéft keine
Zeit fiir sowas! Das ist alles von der
Industrie und fur die

Industrie!

-c ym Inves Die Sprache der Digitalisie-
Da geht Sd\e Fir unS rung ist nicht die Sprache
t\t‘(r);\:\?g:t\sch <ind. der Handwerker!
un

Das hat nichts mit der
Praxis des Handwerks

zu tun!

Das rentiert sich nicht

. . n
fir unsere kleinen e p\ussa%“e\
o dieset T .
Strukturen! Keine d\(,O ‘,\u\ter\\i\ o et
ot ein sinzelne Py
edef
\s'\ch ander®
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Veranderungen zum Besseren bedeuten immer auch Stolpersteine auf dem Weg dort-
hin. Die grol3ten Hurden, denen man bei der Digitalisierung begegnet, sind rasch aufge-
zeigt:

Zu wenig Wissen und Information

Zu wenig Wissen und Information Uber Nutzen und An-
wendungsmoglichkeiten der digitalen Technologien ist
eines der Hauptprobleme im Zusammenhang mit der Di-
gitalisierung. Einer der Hauptgriinde, warum viele noch zu
wenig Digitalisierungswissen haben, liegt in der Digitali-
sierung selbst:

P Die Digitalisierung als Die Digitalisierung ist ein so umfassendes und riesiges
verschliisselter Koloss Thema. _Ober_1dre|n kommt dieser Koloss in einer Sprache
daher, die kein normaler Mensch versteht.
Production Cloud, Building Information Modeling, Search
Engine Optimization, Customer Relation Management... —
ein Labyrinth an Begriffen, wo man sich schwertut, muss
man sich durch jeden einzelnen dieser Begriffe erst einmal
durcharbeiten. Ein Markenzeichen neuer Technologien.

» Halbwissen und Vorurteile  Alles, was heiR diskutiert wird, ist Nahrboden fiir Halbwis-
sen und Vorurteile. Spatestens beim eigenen Betrieb ist es
angesagt, sich selbst seine eigene Meinung basierend auf
Fakten, verlasslichem Wissen und Information zu bilden.

Vorurteile und Halbwissen!

Alles, was heiB diskutiert wird, ist Nahrboden fiir
Halbwissen und Vorurteile. Spatestens beim eige-
nen Betrieb ist es angesagt, sich selbst seine eige-
ne Meinung zu bilden und das auf der Grundlage

verlasslichen Wissens und Information.
Keine halben Sachen!

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 13
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Die Harakiri-Kettenreaktion: Halbwissen ¢ Vorurteil « Ablehnung

Typisches Unternehmer-Vorurteil: Digitalisierung = Investitionsvernichter und Wettbewerbstreiber.

Typisches Arbeitnehmer-Vorurteil: Digitalisierung = Arbeitsplatzvernichter.

Beide Verzerrungen flihren dazu, dass man ein Instrument ablehnt, das man sich zunutze machen kann, das einen
weiterbringen kann. Und futsch sind die Moglichkeiten der Digitalisierung als Umsatzbringer!

~

J

Entweder Privatjet oder zu Fus gehen

Es gibt Steinmetz-Betriebe, die tausende Euro pro Jahr allei-
ne fiir Updates ihrer Software-Programme ausgeben. - Ja,
esistrichtig, man kann viel Geld ausgeben fir die Digitalisie-

rung betrifft viele Betriebsbereiche und lange nicht Alles ist
mit riesigen, unerreichbaren Investitionen verbunden. Vie-
les ist eine Frage der Zeit, die man sich daftir nimmt, um zu

Die Wichtigkeit des Themas

wird massiv unterschatzt

Dass Selbststandige wenig Zeit haben, ist keine Neuigkeit. Fur
Spielereien wird sich kein Unternehmer Zeit nehmen. Fur Din-
ge, von denen er weil3, dass sie wichtig sind, weil sie seinen
Betrieb weiterbringen, hat jeder Unternehmer Zeit. Die Digita-
lisierung ist genauso ein Thema.

Das Thema der Zukunft, die heute stattfindet, weil Entschei-
dungen von heute, den Weg von morgen bestimmen.

Unerledigte Hausauigabe:

Stiefkind Marketing

rung. Es ist aber auch klar, dass wir nicht alle zu Fu® gehen,  schauen, was es gibt und sich zu holen, was man braucht.
weil wir uns keinen Privatjet leisten kdnnen. Die Digitalisie-

Zu wenig Know-How
Im Betrieb

Der Chef steuert das Know-How in seinem Betrieb. Er trifft
diese Entscheidung bei jeder Neuanstellung. Und er ist
derjenige, der bestimmt, welches Wissen durch Schu-
lungen oder Betriebsberatungen in den Betrieb gelangt und
wie dieses Wissen im Betrieb multipliziert wird und im Ta-
gesgeschaft angewendet wird. Der erste Schritt fir jeden
Unternehmer ist es, sich Klarheit dariiber zu verschaffen,
wo er hinwill, was er daflir braucht und wie er es beschafft.

Ilch kenn™ mich mit dem
nicht aus und hab™ auch
Niemanden im Betrieb, der
sich mit so was auskennt.
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Das beste Beispiel daflr, dass es wichtige Digitalisierungs-
schritte gibt, die nicht mit Unsummen verbunden sind, ist der
wohl brennendste Digitalisierungsbereich in Handwerk und
Gewerbe: Marketing — Kundenkommunikation.

Hier geht es nicht um riesige Investitionen. Hier geht es eher
darum, ein altes Spannungsfeld endlich und ein fur alle Mal in
den Griff zu bekommen:

Marketing als wesentlicher Bestandteil der Unternehmens-
fihrung!

Es ist ganz klar woher das Problem kommt:

Marketing war noch nie die Leidenschaft eines Handwerkers.
Die Leidenschaft eines Handwerkers ist es, ein gutes, ehrli-
ches Produkt herzustellen.

Ein Handwerker kimmert sich nicht um die VVerpackung, son-
dern um den Inhalt.

Ein Handwerker bringt es so auf seinen Punkt:

.Im traditionellen Handwerk gehen Werte in die Produktqua-
litat dber, im Nicht-Handwerk gehen dieselben Werte oft nur
in die Verpackung"

Eigentlich liegt es auf der Hand: wenn ich in der Lage bin ein
hochqualitatives Produkt herzustellen, warum soll ich das be-
sonders erwahnen? Das Produkt spricht doch fur sich!

Ein einleuchtender Einwand, jahrhundertelang hat die Regel
auch so gelautet.

Doch diese Zeiten sind ein fur alle Mal vorbei!

Der Kunde will naturlich nach wie vor ein hochqualitatives Pro-
dukt. Fur ihn ist Qualitat eine selbstverstandliche Mindestan-
forderung. Er erwartet sich allerdings zusatzlich eine anspre-
chende, moderne Verpackung! Der Kunde schliel3t aus der Art
und Weise, wie ein Betrieb sich und seine Produkte prasen-
|1 tiert, auf die Qualitat.

.\Wenn eine Ente ein Ei legt,

dann tut sie das still und zu-
ruckgezogen in einem Busch.
Wenn jedoch ein Huhn ein Ei

legt, so gackert es laut und flat-
tert herum. Und der Erfolg? Die

ganze Welt isst Hilhnereier
(Henry Ford)
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StelnmelzaennelSieralie!

Die Digitalisierung unterscheidet sich zu friiheren Meilensteinen technologischer Entwicklungen in der Bandbreite an
Auswirkungen, die sie bringt. Alle Betriebsbereiche sind betroffen, denn jeder einzelne wird von der Digitalisierung
beeinflusst. Daher ist in allen Bereichen eine Kosten-Nutzen-Rechnung zu machen, um Entscheidungen treffen zu

konnen, damit der Steinmetz nichts versaumt.

Beispiele von Digitalisierungs-
moglichkeiten des Steinmetz

»  Die Produktion —,Die dritte Dimension”
Die Entwicklungen und die damit einhergehenden Moglich-
keiten in der dreidimensionalen Steinbearbeitung sind in
vollem Gang. In den Fachzeitschriften wird geschwarmt:
.Im Zusammenspiel von 3D-Software und Maschine steckt
ein enormes Potenzial. Die Steinwerkstatt als Spielwiese.
Die Technik steht langst bereit und wartet auf Mitspieler”
Die Maschinen konnen mehr als nur den Bossen abzuarbei-
ten. Wird das Finish in Handarbeit bald der Vergangenheit
angehoren? Sageschnitte in finf oder sogar mehr Achsen
machen alle Formen maglich. Konvex, konkav, spharisch,
miteinander kombiniert. Der Phantasie in der Natursteinbe-
arbeitung sind keine Grenzen mehr gesetzt.

»  Der Vertrieb- ,Stone goes Online”
Naturstein und Webshop kdnnte nicht gegensatzlicher klin-
gen, das ist aber bereits Realitat. Keineswegs betrifft dies
lediglich Produkte, die unter ,Kleinigkeiten” laufen. Auch die
Zielsetzungen sind nicht immer nur ,automatisches Verkau-
fen”

Ein Webshop ist immer auch Prasentationsflache. So weit
weg von der Idee ,digitaler Schauraum” ist der Webshop
also nicht. Er kommuniziert die breite Angebotspalette, die
der Steinmetz hat und ladt den Kunden ein auf mehr. Somit
ist ein Webshop immer auch ein Instrument, den Kunden
aufmerksam zu machen und ein Turoffner, den Kunden in
den Betrieb zu bekommen.

16 | HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE

» Dieinterne Organisation und Administ-

ration —,Keine Staumauer im Datenfluss”

Der durchgehende Datenfluss wird natlrlich auch beim
Steinmetz eine immer grol3ere Rolle spielen. Kundendaten,
Offert, Lieferschein, Rechnung inkl. Mahnwesen, Planung,
Lagerbestand, Einkauf, Kalkulation und Nachkalkulation
bis hin zur Verfligbarkeit aller erforderlichen Daten zwecks
KundenbindungsmalBnahmen. Die Software dazu entwi-
ckelt sich und maRgeschneiderte Programme fiir den Be-
trieb werden vor allem: leistbarer.

» Digitale Kundenansprache -

.Steinmetz goes social”

Die digitalen Moglichkeiten verdndern die Kommunikation
eines Betriebes zu seinen Kunden fundamental. Hat man
vor 15 Jahren von einer Firmenhomepage gesprochen, so
geht es heute um den umfassenden Webauftritt des Betrie-
bes.

Heute prasentiert man sich nicht nur im Internet. Heute
beinhaltet die Prasenz eines Betriebes im Internet auch die
direkte Kommunikation mit dem Kunden. Ein interaktiver
Austausch findet statt. Der Betrieb redet mit seinen Kun-
den, erzahlt Uber sich und seine Entwicklung, reagiert direkt
auf seine Kunden und dariiber hinaus reden Kunden unter-
einander Uber ihre Erfahrungen mit Betrieben, Produkten
und Dienstleistungen. Bewertungsplattformen, Social Me-

dia, digitale Marktplatze — die Digitalisierung verandert alles
von Grund auf. Kein Stein bleibt auf dem anderen.

» Kundenakquise - ,Die Kunden,
die wir brauchten, hamma net!" —
Gibt's nicht mehr!

Gezielte Bearbeitung ausgesuchter Kundengruppen ist
durch die Digitalisierung so punktgenau und glinstig mog-
lich wie noch nie zuvor. Mit wenig Budget lassen sich Wer-
beschaltungen zu ausgewahlten Kundengruppen per Maus-
klick platzieren. Alter, Geschlecht, Vorlieben und Radius um
den Betrieb — das alles kann der Steinmetz selbst vorde-
finieren. Je nachdem, wen er mit welchem Inhalt erreichen
mochte. Die Zeiten von kostenintensiven Print-Inseraten
sind voruber.

Bevor ich was falsch mache,
mache ich lieber gar nichts.

Wer nicht schaut, was es gibt, trifft
Entscheidungen ohne es zu wissen.
Konsequenzen haben solche "Nicht"-
Entscheidungen natiirlich trotzdem.

WISSEN
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Steinmetz up to date - Wissensquelien

Fachjournale — das Neueste kennenlernen, an Trends dran sein und Geschichten von
anderen Betrieben lesen:

.Der Steinmetz” — Zeitschrift der dsterreichischen Steinmetzmeister

JArchitekturjournal Wettbewerbe” — das Magazin fur Baukultur

.Pronaturstein” Jahresheft

JSTEIN" - Zeitschrift fir Naturstein

LPronaturstein” — VON-Jahresheft herausragender Beispiele fiir das Gestalten mit Naturstein
.Naturstein” — Fachmagazin fur Naturwerkstein

.Stone Ideas.com” - Das internationale Magazin fiir Architektur, Kunst und Design mit Naturstein online
.handwerk magazin” — ein brancheniibergreifendes Wirtschaftsmagazin fiir Handwerkunternehmer

VVVVVVYVYY

Fachmessen — sich die Dinge vorfuhren lassen, sich vernetzen:

P ,Marmomacc” in VVerona, weltgrol3te Messe fiir Natursteine und Technologie

P ,Rocalia” in Lyon (erstmals 2017)

P ,Monumento” Fachmesse flir Denkmalpflege in Salzburg

> Europaisches Steinfestival — jahrlich in einem anderen europaischen Land: 2018 in Frankreich, 2021in O
P ,Stone+Tec” in Nirnberg, Internationale Fachmesse fiir Naturstein und Steintechnologie

P Naturstein-Messen weltweit auf https:/www stone-ideas.com/natursteinmessen-weltwelt/

Branchenkollegen — der Alleskonner unter den Wissensquellen

Ob man hier private Kontakte nutzt, tiber Anwendertref-
fen von Herstellerfirmen zusammenkommt, organisierte
ERFA-Gruppen oder Stammtische besucht — wie auch
immer man zusammenkommt, der Austausch ist fiir alle
bereichernd!

» Schulungen, Seminare, Vortrage: fir den Chef selbst oder fiir die Mitarbeiter

Schulungen, Fachvortrage haben den Vorteil, dass man\
nicht nur gezielte Inhalte mitnimmt, sondern gleichzeitig
auch mit Gleichgesinnten zusammenkommt. Es ist kein Steinmetzmeister:
Zufall, dass bei den Bildungstagen vom Steinzentrum im- o ) . )

mer auch ein Rahmenprogramm zum Austausch organi- «Extrem wichtiger Austausch und ein Zusammenri-
siert wird. cken mit den Kollegen entsteht. Man hat gelernt mit-
Wer auch immer vom Betrieb ausschwarmt, um Wissen zu einander zu reden. Und dann fragt man auch mal den
generieren: Kollegen: Du, hast Du da zufallig die Platten von dem
Material da oder kannst Du mir das oder das machen”

Erfahrungen von einem

Natdrlich ist es moglich, dass sich der Chef selbst das not-
wendige Know-How aneignet. Was es daflir braucht ist  \_

Steinmetzmeister; ,Da tauscht man sich aus, sitzt am
Abend noch beieinander und man kann echt spezielle
Fragen stellen. Und da ist schon immer Einiges dabei,
wo man ein bissl was erfahrt, wo, wenn das der Nach-
bar ist, wo man eher ein Geheimnis macht”

WISSEN

Ein Steinmetzmeister berichtet:

.Das war fiir mich als ,Superschiiler” a Wahnsinn. Ich bin auf
Schulung gefahren und der sagt zu mir: ,Jetzt drucken”s auf
Entertaste’- Ich denk mir: ,Was will der von mir?? Was ist die
Entertaste????” - Aber man nimmt sich dann Zeit und lernt das.
Da hab ™ ich dann so viel gelernt, weil ich musste! Und heute
kann ich alles”

....oder Leidenschaft und Faszination spornen an, wie ein
anderer Steinmetzmeister berichtet:

.Bei den ersten Computern damals bin ich oft néchtelang ge-
sessen, weil es mir so einen Spals gemacht hat. Ich hab da die
ersten Preislisten geschrieben. Mich hat das fasziniert

Manche stellen die Mitarbeiter in die erste Reihe, wenn es
um das Aneignen neuen Wissens und Know-How geht:

JIch hab so viele tolle Jungs in der Werkstatte, denen muss
ich auch was bieten. Ich will ja die Alle behalten. Unsere
Buam, die sind richtig gut. Die haben wir geholt von der
HTL und sukzessive aufgebaut. Wir machen Schulungen,
wir schicken Sie auch nach Italien zu den Schulungen. Wir
machen alles. Da investieren wir richtig viel. Das ist das Ri-
ckenmark einer Firma”

P Steinmetz goes Jungbrunnen: Die junge Generation —
Eine Wissensquelle aus unerwarteter Richtung

Ein Merkmal der Digitalisierung ist die Tatsache, dass sich
die Jungen viel leichter tun, als die Alteren. Sie haben ein
Geflhl fir die digitale Welt, weil sie keine andere Welt ken-
nen. Wissen flieBt dann schnell einmal in die andere Rich-
tung: von Jung nach Alt.

Viele berichten, dass junge Mitarbeiter oder auch Familien-
angehorige wichtiges, digitales Wissen in den Betrieb ein-
gebracht haben oder federflihrend beim AnstoR flr Neu-
es waren. Der junge Geselle kann in seiner Ausbildung mit
Technologien konfrontiert worden sein und hat Erfahrun-

gen gemacht, die dem dlteren Kollegen und auch dem Chef
sehr wohl nitzlich sein konnten.

Wer die Jungen machen lasst, kann sich auch ein Zurtck-
nehmen leisten:

.Das werd ich nicht mehr machen. Das mussen die Jungen ma-
chen. Ich hab auch noch ein Tastenhandy. Ich brauch kein Wisch
und Weg”

P Mitarbeiter — Den Ministerrat einberufen, damit der

Durchhaltevermaogen.
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.Die treibende Kraft bei solchen (betrieblichen Digita-
lisierungs-) Projekten sind primar die Mitarbeiter und
ich selbst. Hier lassen wir uns von den Firmen bera-
ten, die entsprechende Dienstleistungen anbieten. Wir
diskutieren im Team, welche Losungsvariante wohl am
besten passen wiirde”

Prasident die beste Entscheidung trifft

Um Entscheidungen besser treffen zu kdnnen, empfiehlt
es sich immer seine Mitarbeiter einzubinden. Der Prasident
kann gerne mal den Rat der Minister einberufen!
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Die Entwickiungen
voliziehen sich rasant

Die Digitalisierung treibt ihre Bliten mit Hochstgeschwin-
digkeit.

Ununterbrochen kommen neue Anwendungen, neue Funk-
tionen, neue Tools auf den Markt.

,Es gibt immer mehr Wissen mit immer geringerer Halb-
wertszeit!”

Die Verbindung von Tradition und Innovation ist flr den
Steinmetz Teil seines Handwerks. Neue Technologien und
damit einhergehende Trends zu beurteilen ist altbekannte
Routine.

IgitalisieinuBIelin

OLHE VEmDe-

IMitESteImmetzhalgmitt

Der Steinmetz kennt Zeiten, in denen kein Stein auf dem
anderen bleibt. Produktionstechniken, die sich grundlegend
verandern, neue Materialien, die es mit Naturstein aufneh-
men konnen und statt der Mitbewerber aus der Nachbarort-
schaft eine Konkurrenz aus aller Herren Lander. Der Stein-
metz hat sich stets verandert, angepasst, neu erfunden.
Das grol3e Rufzeichen, das hier allerdings im Zusammen-
hang mit der Digitalisierung gesetzt werden muss ist:

Das Intervall, in dem geschaut werden muss, was es Neues
gibt, ist heutzutage verkurzt!

nicht mehr von gestern

Obendrein sollte man dem, was man heute als unbrauchbar
abhakt, morgen noch einmal eine Chance geben. Was ges-
tern noch unausgereift und unerschwinglich war, ist heute
anwenderfreundlich und leistbar. Bestes Beispiel dafir ist

» Individuelle Softwarelosungen sind leistbar
Punkto Software gibt es unter den Betrieben drei Lager:
P Die Einen, die machtige Programme verwenden, wah-

rend sie wissen, dass sie hochstens ein Viertel von dem
benutzen, was die Software eigentlich kdnnte.

P Die Anderen, die mit selbstgemachten Losungen mehr
oder weniger Effizienz erreichen.
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die Erstellung einer Firmenhomepage. Diese kostet heut-
zutage nur noch einen Bruchteil dessen, was man vor 15
Jahren daflr bezahlen musste. Genauso steht es um maf-
geschneiderte Software-Losungen fur kleine Strukturen:

P Diejenigen, die sich genau erkundigt haben, was es gibt
und sich genau das anfertigen haben lassen, was ihr Be-
trieb auch tatsachlich braucht.

Es gibt sie, die maBgeschneiderten Software-Programme
speziell fir Handwerker. Von Leuten, die selbst jahrelang in
Handwerksbetrieben gearbeitet haben. Ein Software-Spe-
zialist berichtet seinen Werdegang:

~
\ "Nach 15 Jahren in einem Handwerksbetrieb in der

Arbeitsvorbereitung habe ich meinen Beruf mit mei-
nem Hobby zusammengelegt und begonnen mafRge-
schneiderte Computerprogramme fir Handwerker
zu entwickeln. Ich habe gesehen, dass es um so viel
leichter gehen kann, als mit den selbst zusammen-
gezimmerten Excel-Tabellen, die wir ursprunglich im
Betrieb hatten. Heute biete ich Uber hundert Betrie-
ben ihre maligeschneiderten Losungen an. Program-
me flr kleinstrukturierte Betriebe. Und das fangt bei
2 Mann-Betrieben an!

- J

Faustregel aus Expertenkreisen:

Erster Schritt: Personliches Beratungsgesprach, wo der
Betrieb in seinen Ablaufen und Produktionstechnik durch-
leuchtet wird, um herauszufinden, was konkret gebraucht
wird und Sinn macht.

Zweiter Schritt: Installation mit Einschulung im Ausmal? je nach
Vorwissen, in der Regel werden um die 2 x 6 Stunden gebraucht.

ROLLING STONE

P ab ca. 2.500 Euro bekommt man das Wichtigste: effizi-
ente Angebots- und Rechnungslegung

P Module je nach Bedarf: Gekauft wird, was man braucht
und nichts Uberfliissiges!

P mit ca. 4.000 Euro hat man das maRgeschneiderte All-
in-All Handwerkerpaket, mit durchgehendem Datenfluss:
von Kalkulation, Bestellwesen, Offertlegung, Abrechnung/
Fakturierung, Mahnwesen, Zeiterfassung, Materialerfas-
sung, Kundenverwaltung inkl. Auftragsdokumentation tber
Fotos bis hin zur Nachkalkulation

P ohne Wartungsvertrag: Updates oder Erweiterungen hun-
dertprozentig an die betrieblichen Erfordernisse angepasst

P Wartungsservice-Hotline

P Vernetzung mit Betrieben, die bereits Erfahrungen mit
der Software haben

P \Was heute noch kein Thema ist, konnte

morgen erfolgskritisch sein
BEISPIEL BIM
Bestes Beispiel flr die Wichtigkeit der Beobachtung des
digitalen Fortschritts, der fur den eigenen Betrieb erfolgs-
kritisch werden konnte, ist das ,Building Information Mo-
deling” oder auch ,Gebaudedatenmodellierung”. Die Grund-
idee ist bestechend einfach und flir Bauherren bestechend
vielversprechend: alle an einem Bauprojekt Beteiligten,
vom Architekten tber die Baufirma bis hin zu den einzel-
nen Subfirmen, arbeiten stets aktuell am selben integralen,
digitalen Gebaudemodell. Anderungen werden fiir jeden in
Echtzeit verfigbar und die gesamte Planung, Durchfiihrung
bis hin zur Abrechnung basiert auf diesen derartig gesam-
melten Daten. Die gesamte Kommunikation und Organisa-
tion jedes Bauprojektes wird sich durchgehend, beginnend
bei der Planung weiter Uber die Ausschreibung bis hin zur
Fertigstellung, dadurch verandern. Erzielt wird eine hohere
Kosteneffizienz, eine geringere Fehleranfalligkeit und abso-
lute Transparenz durch lickenlose Dokumentation mit ma-
ximaler Verfligbarkeit aller Daten. Die Daten bleiben fiir den
Bauherrn bzw. dann auch Betreiber in weiterer Folge fir den
gesamten Lebenszyklus verfiig- und nutzbar.
Im deutschsprachigen Raum werden lediglich 10-12% al-
ler Bauprojekte mit BIM abgewickelt. Bei den europaischen
Vorreitern GroRbritannien, den Niederlanden und dem
skandinavischen Raum sind es bereits 30-50%, wobei als
treibende Kraft die offentliche Hand gilt.
Aktuell also noch kein Thema flir den Steinmetz. Wenn es
aber Thema wird, sollte es jeder rechtzeitig wissen, um re-
agieren zu konnen.
Wer nicht regelmaBig schaut, was es gibt, trifft Entschei-
dungen ohne es zu wissen. Konsequenzen haben solche
"Nicht" - Entscheidungen natdrlich trotzdem.
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keine Branche von der Stange

Es gibt in der Steinmetzbranche keine einheitlichen Stan-
dards.

Die Geschaftsmodelle unterscheiden sich maximal. Die
Produkte unterscheiden sich maximal. Die Mitarbeiter-An-
zahl der Betriebe unterscheidet sich maximal und diesen
Faktoren entlang die Umsatzzahlen.

.Nichts, was es nicht gibt" — ist der einzige Anhaltspunkt.
Es gibt kein Allgemeinrezept, keine Losung-flr-Alle, kein
GieBkannen-Prinzip!

Dementsprechend unterscheiden sich auch die ,Digitalisie-
rungen”.

Also gibt es nur eine Regel:

Niemand anderer als der Steinmetzmeister selbst
entscheidet flir seinen Betrieb, was er braucht,
was ihm nitzt, was fiir ihn von der Digitalisie-
rung wichtig und wertvoll ist!
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Hier ein Beispiel wie dieselbe digitale Moglichkeit von unterschiedlichen Steinmetzmeistern aus ihrer Situation und Erfah-

rung unterschiedlich bewertet wird:

MOGLICHKEITEN

P Ein Thema - Drei starke Statements, die unterschiedlicher nicht sein konnten!

LWir sind jetzt gerade dabei einen Webshop zu ma-
chen. Und wir wissen jetzt schon, dass das ein bissl
eine Firlefanz-Geschichte wird: das Ganze zum Verpa-
cken, zum Versenden. Ich will das Ganze nur probie-
ren, weil ich es als Werbung sehe. Als Werbung fur den
Stein, als Werbung fir die Branche!

Wenn ich einen Webshop habe, muss ich auch bereit
sein innerhalb einer Woche liefern zu konnen. Das ist
bei uns nicht der Fall, weil die Sachen auf Bestellung
angefertigt werden. Diese Kunden wollen das schnell
haben und zu einem Preis, der nicht interessant ist”

.Ganz ein interessantes Thema. Wir sind immer auf der
Suche nach automatischem Umsatz. Sachen, die sich
von selbst verkaufen. Das Problem ist, dass sobald
es etwas Einfaches ist, dann wird das nachgemacht
und dann ist es vorbei. Heutzutage werden ja schon
Waschbecken Uber Amazon verkauft. Es muss der
Webshop auf etwas Anderes aufgebaut sein als auf
den Standardsachen. Hausnummernschilder, Schneid-
bretter...das kann man sich sparen. Wandheizung aus
Stein ware ein praktisches Ding. Und, wenn man da ei-
nen regionalen Stein nimmt, dann ist das gleich was
Anderes.”

~
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Betrieb und Digitalisierung -
die Passung muss stimmen

Nicht alles passt zu jedem Geschaftsmodell. Der Chef ent-
scheidet!

Das Thema E-Commerce und Webshop wird jenen inter-
essieren, der sich mit nicht-montageintensiven Produkten
auseinandersetzt.

Ein Betrieb mit geringer Mitarbeiteranzahl hat keinen Grund
sich mit digitalen Zeiterfassungs-Systemen beschaftigen zu
mussen.

Fur den Umgang mit 3D-Software eines fotorealistischen
Visualisierungsprogramms, das alles bietet bis hin zu den
feinsten Licht- und Schattenverhaltnissen inklusive Anima-
tion, eventuell vermittelt Gber eine Virtual-Reality-Brille fr
den Kunden, wird sich ein Betrieb mit Schwerpunkt Planung
im Wohnbereich fr Privatkunden eher interessieren als ein
Betrieb in der Denkmalpflege, wo diese Art von Beratungs-
und Verkaufshilfe nicht bendtigt wird.

Der Betrieb mit Schwerpunkt Denkmalpflege wird sich viel
eher einmal genauer ansehen, was ihm ein Laserscan fiir
Bruchflachenscans bringen kann, um seine Stlicke noch ex-
akter, noch perfekter in die historische Substanz einzufiigen.
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Uber die Umsetzung eines QR-Codes auf dem Grabstein
oder gar in den Grabstein integrierte Flachbildschirme, wird
sich jener im Grabdenkmalsektor so seine Gedanken ma-
chen missen, wenn die Kunden das nachfragen, wahrend
die sekundenschnelle, digitale Ubermittlung von Spiile- und
Ceranfeld-Daten flr die Kliichenarbeitsplatte sein Herz nicht
héherschlagen lasst.

Ein Betrieb, der in einer Phase ist, wo er offensiv neue Kun-
dengruppen akquirieren machte oder sein Image in der Re-
gion starken muss, wird sich flr Social Media interessieren
und sich nicht wie ein Anderer im Objektbereich mit Building
Information Modelling beschaftigen.

Der 3D-Drucker mit der Moglichkeit zur Erstellung von Mo-
dellen im figuralen Bereich bis hin zu Modellen von Md&bel-
stlicken wird wohl alle interessieren, vielleicht die Einen fri-
her als die Anderen. Méglich ist es auf jeden Fall und auch
diese Technologie wird Ihre Anwendung finden.

Letztendlich entscheidet das der Chef, was ihm von der Di-
gitalisierung nutzlich ist.

.Mama, was ist ein Stein-
metz? Ist das so wie ein
Metzger?

MOGLICHKEITEN

Keine schnelien
Entscheidungen!

Die Entwicklungen vollziehen sich rasant, das Umfeld der
Digitalisierung ist dynamisch. Wo etwas los ist, herrscht
viel Aufregung. — Und Aufregung ist das Letzte, was man
braucht, ist man gerade dabei neue Herausforderungen an-
zunehmen und wichtige Entscheidungen zu treffen.

Es gilt dieselbe Regel wie auf der Autobahn:

Von einem Drangler von hinten, lass™ ich mich sicher nicht
stressen! Zurtickschalten ist angesagt.

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 25




Potenzial liegt in der Lutt

Wo der Begriff ,Digitalisierung” fallt, ist der Begriff ,Poten-
zial” nicht weit.

Die Digitalisierung bedeutet ein grolRes Potenzial fir alle
Handwerks-Branchen. Fir die Steinmetze bedeutet sie

Das Image des Steinmetz

Die Steinmetze sind in der 6ffentlichen Wahrnehmung kom-
plett unterreprasentiert. Sie haben ihren Kunden bis heute
nicht verraten, was sie alles kdnnen, was die Vielfalt des
Angebotes ist, wie breit die Palette an Produkten und L6-
sungen.
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mehr. - Das Potenzial ist gewaltig, das Potenzial ist riesig. —
Weil der Steinmetz woanders startet als beispielsweise die
Tischler. Der Steinmetz startet nicht in der Poleposition. Er
hat viele Moglichkeiten noch gar nicht ausgeschopft.

Beim Tischler weil3 jedes kleine Kind, was er herstellt. Beim
Steinmetz wissen die Eltern einen Bruchteil dessen und die
Kinder wissen gleich gar nicht einmal mehr, was ein Stein-
metz Uberhaupt ist.

»  Von der Vogeltranke bis zum Rosettenfenster

RELOADED

> Wo konnte man uberall einen Steinmetz bei der Arbeit finden?

»  Mund-zu Mund-Werbung im Tal der Unwissenden
Servus Lizzi. - Was ist denn mit eurer Terrasse los?!
Die haben wir wegreiRen lassen mussen, der Ernst hat halt
damals gemeint, vor 5 Jahren, das selber machen zu konnen
und jetzt ist der ganze Steinboden kaputt.
Ja, ja die Mochtegernheimwerker, mit denen fangt des ganze Elend an!
Das einzige Gute dran ist, dass ich mir jetzt was Neues aussuchen kann.
Ja, da hast du recht. Was schwebt dir vor?
Unbedingt wieder einen Steinboden, das war im Sommer so angenehm.
Aber diesmal will ich das unbedingt von einem echten Handwerker ge-
macht haben.
Du, da hatte ich einen Tipp. Ich kenn einen guten Handwerker, der nimmt
sich Zeit, der hat auch eine gentigend grofRe Auswahl und berat dich sehr

gut. Ich habe die besten Erfahrungen gemacht mit ihm. Das ist der Fliesenle-
ger aus der Nachbarortschaft.
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RELOADED ‘

Meinst Du? Bei uns gibt es doch einen Steinmetz, i i
der hat sicher auch sehr schone Steine. Image ISt Plne Fra_ge
Ja, aber der verlegt dir die doch nicht! von Prasentatlon

. . . Wie gut sich eine Branche prasentieren kann, spie-
Nicht? Ja, was macht denn dann ein Steinmetz? gelt wider, wieviel Erfahrung sie mit Mitbewerbern

hat, die im selben Territorium unterwegs sind.

Der macht die Grabsteine und die Inschriften und so.

Zum Verlegen ist der Fliesenleger da, der ist darauf spezialisiert. Der Flie-
senleger hat einen super Schauraum und da hast du alle moglichen Mate-
rialien. Und der kennt sich da am besten aus.

Ja stimmt, der hat eigentlich gar keinen Schauraum, der Steinmetz.
Eben. Der hat gar nichts lagernd. Da musst Du ewig warten....und was machst
Du mit den Steinen, wenn der die dann gar nicht verlegt?! Ich hatt” da noch
eine Idee, wer das noch machen konnte: der Gartenbauer. Das weil3 ich von
der Trudi. Die hat sich den Garten machen lassen und der hat dann den Stein-
boden gleich dazu gemacht.
Ja, wirklich? Der kennt sich mit Stein aus?

Anscheinend!

Na gut, dann gib mir die Namen von den beiden, >

) . ) o Die Wirkung unterschiedlicher Prasentationen
die schaue ich mir gleich im Internet mal an.

Die beiden sind sicher eine gute Wahl. Vergiss den Steinmetz.

Fiir den sind wir noch viel zu jung! Die Geschichte der drel Stelmmetze
Eln Steinmetz wurde gefragt: was st
Na, da hast recht, einen Grabstein brauchen wir noch nicht! deine Arbeit? Br antwortete:
lch behaue Steine.
Die Steinmetzbranche verkauft sich unter ihrem Wert. Das Image vom Stein- Sein Kollege aus der Bauhiitte wurde
metz ist: Grabstein, teuer, unflexibel! gefragt: was ist deine Arbelt? Br gab zur
Awntwort:

lch bawe Mawern.

Eln Dritter tn der Runde wurde gefragt:
was Lst detne Arbett? Lund er erkliirte:
lch bawe elnen Domt.
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Im Eigenvergleich mit Anderen drickt es ein Steinmetz-
meister so aus:

«.Wenn man sich umschaut: wie viele FlieBenleger gibt es,
die einen Schauraum haben. Und dann: wie viele Steinmetz
gibt es?”

Klarheit muss geschaffen werden — ein jeder Steinmetz
muss seinen Kunden zeigen, wer er ist und was er kann!
Und nichts leichter als das: der Steinmetz kann Besonderes
anbieten, er arbeitet mit wunderbarem Material, wo jedes
Stlck ein Unikat ist, er ist in der Lage die allerhdchste Qua-
litat herzustellen und verlassliche Losungen zu entwickeln,
die durchdacht, erprobt und dauerhaft sind. Der Steinmetz
kann mehr, als die Kunden das wissen. Er muss es den Kun-
den nur zeigen.

] )
Steinmetzmeister: ,Schauen
Sie sich mal die Schauraume
von den FlieRenlegern an. Da
konnen sich die Steinmetze
alle miteinander verstecken,’

: L]

[/[] )
Steinmetzmeister:

Wir mussen uns bewe-
gen, auf die Leute zugehen,
schauen, dass die Leu-

te merken, dass sie einen
Steinmetzbetrieb in der
Ortschaft haben. Einen, der
modern ist, kreativ ist, die
Leute abholt und der auf die
Kundenwunsche eingeht.’

! (/]
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]

Steinmetzmeister: ,\Wenn Du
Dich nicht bewegst, wirst nix

erreichen!” ﬂﬂ
] )

Steinmetzmeister: ,,Bei uns
im Betrieb wird viel Zeit und
Geld investiert, um zu sagen,
was wir konnen.’ ﬂﬂ

[/[] ‘
Steinmetzmeister: ,Wir
mussen nur zeigen, was

wir haben, weil die Leute
wissen gar nicht, was wir

alles haben. Und dann ist es
den Kunden das auch wert.
Wenn Du das nicht prasen-
tierst und herzeigst, dann
geht’s nicht”

! (/]

RELORADED ‘

_ Die Digitalisierung - kein Aliheilmittel, aber
ein Instrument, um die Menschen zu erreichen

Die Digitalisierung bietet jedem Betrieb, unabhangig wie
groB er ist, sich gleichwertig zu prasentieren und das so
glinstig wie noch nie. Es kostet nicht mehr den Preis eines
Kleinwagens, den man fir Inseratschaltungen zu bezahlen
hat, um Kunden zu erreichen und Kunden zu zeigen, wer
man ist und was man kann. Ein jeder Betrieb hat die gleiche
Moglichkeit sich zu prasentieren, Kunden zu erreichen, an-
zusprechen, auf sich und seine Besonderheiten aufmerk-
sam zu machen.

Es gibt kein besseres Instrument als die Digitalisierung, mit

Nachirage schaffen durch Vernetzung |78

der das jeder Steinmetz nachholen kann — noch nie war es
moglich so glinstig, so schnell, so viele Menschen zu errei-
chen.

Betrieb, Produkte, Ldsungen und das aul3ergewdhnliche
Material — das alles muss nach AuRen kommuniziert wer-
den.

Nichts Anderes bedeuten Schlagworte wie ,Sich vernetzen”
, xommunizieren im Netz" und ,Online Marketing"

Fur diese Vernetzung mit potentiellen Kunden, die noch nicht
wissen, was das Steinmetz-Handwerk alles kann, stehen je-
dem einzelnen Betrieb alle Moglichkeiten der Digitalisierung
offen. Er braucht sie nur nutzen. Jetzt. Sofort.

Der Steinmetz muss nur auf Tuchfiihlung mit seinen Kunden
gehen, die Potentiale der Digitalisierung, die ihm hier Werk-
zeug ist, erkennen und kann so die Nachfrage gestalten. Er
ist lang nicht mehr so abhangig von externen Zyklen vorhan-
dener Arbeit, auf die er wartet. Er selbst hat es in der Hand
und schafft Nachfrage.

Und dann kann es gerne heil3en, wie es ein Steinmetzmeis-
ter formuliert:

.Es geht nicht darum, dass man sich gegenseitig was weg-
nimmt. Der Markt konnte riesig sein. Die Leute mlssen nur
wissen, was wir kénnen. Jedes gelungene Objekt ist fiir alle
Steinmetz ein Segen

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 31




Der Blick in die eigene ZuKuntt

Im Zusammenhang mit Innovation und Digitalisierung kann
es auch um ganz Neues gehen, abseits des Bestehenden.
Ein komplett neuer Weg konnte sich am Horizont der Mog-
lichkeiten abzeichnen.

Neue Produkte, neue Vertriebswege, neue Kunden, neue
Partner-, neue Geschaftsmodelle.

Jene, die Feuer gefangen haben, sind begeistert:

,Du musst innovativ sein. Du musst an die Front. Du musst
das leben. Und wenn die ersten Ideen kommen, dann kom-
men auch gleich die nachsten, das sprudelt. Wir haben noch
so viele Sachen, die wir in dieser Firma machen mussen”

Ein anderer sieht es pragmatisch:

.Du bist im freien Mitbewerb. Seit ca. 10 Jahren ist das
immer starker so, dass gewisse Sachen runtergehen. Da
musst Du innovativ werden.’

Der Ausspruch der Gattin eines Steinmetz-Meisters erzahlt
viel von dem frischen Wind, der in diesem Betrieb weht:

.Ja, es halt schon in Atem. Man denkt sich, jetzt ist das end-
lich einmal fertig und da kommt er schon wieder mit der
nachsten Vision”

Schlussendlich ist die ganze Personlichkeit des Steinmetz-
meisters gefragt:

.Das Ganze hat auch mit einer Lebenseinstellung zu tun. Ich
bin personlich ein Mensch, der mit Stillstand nicht zufrieden
ist. Bei mir muss es immer einen Schritt vorwartsgehen.
Und einen Schritt vorwarts kann es nur geben, wenn ich mir
was einfallen lass. Und das ist aber nicht nur beruflich so,
das ist im Privaten genauso. Wenn man immer Uberlegt,
was kann man Neues tun und da ergeben sich dann immer
sofort Synergieeffekte. Es stellt sich dann der Erfolg ein und
dann wirst weitervermittelt, dann bist stolz, dass Du wei-
tervermittelt worden bist und das gibt Dir dann wieder neue
Kraft und dann geht das immer so weiter!

Der Entdecker geht abseits der Trampelpfade

Man muss die Welt nicht alleine neu erfinden. Die Vorreiter sind
schon da. Chancen werden ergriffen, neue Wege ausprobiert
und Moglichkeiten ausgelotet.

» Kooperationen innerhalb der Branche

Am Datenfluss soll es nicht mehr scheitern. Dieser funkti-
oniert problemlos. Kooperationen zwischen Betrieben, die
unterschiedliche Schwerpunkte haben, unterschiedliche Spe-
zialisierungen steht nichts mehr im Weg. Schwerpunkte, die
das Territorium abstecken und ein kooperatives Miteinander
ermdglichen. Kooperationen auftragsweise oder in groRe-
rem Umfang. Kooperationen, wo man sich bei einem Auftrag
Arbeitsschritte teilt oder entlang einer gemeinsamen Pro-
duktlinie, die man gemeinsam vermarktet unter maximaler
Ausnutzung der geographischen Grenzen. Der Radius der Kun-
dengruppe, die man erreichen kann, istim Internet unbegrenzt.
Versuche in diese Richtung wurden bereits von der Tischler-
branche getestet:

» Kooperationen zwischen Tischlereien,
um Synergien zu nutzen — eine ldee:
Produktionsnetzwerk - Production Cloud

.Schnelligkeit und Schlagkraft sind heute am Markt gefordert.
Als Kleinbetrieb stehst du da automatisch in der letzten Reihe;’
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so die Aussage eines von drei Betrieben, die ihre Ressourcen
bindeln wollen, indem sie ein gemeinsames Produktionsnetz-
werk aufbauen. Drei Betriebe und ein firmenubergreifender
Material- und Datenfluss genauso wie gegenseitiger Zugriff
auf Produktionsfortschritt, Kalkulation und Abrechnung sowie
Qualitatssicherung, so das Ziel.

Dies alles im Zeichen der Vision, dass kleine Produktionsbe-
triebe den Aufwand durch Vernetzung und Zusammenarbeit
minimieren kénnen und gemeinsam starker sind.

Seien es Kooperationen mit dem Hauptziel Auslastungsspit-
zen, gerade in der heutigen Zeit, wo Auftrage immer rascher
erledigt werden sollen, gemeinsam besser zu meistern oder
seien es Kooperationen von Betrieben unterschiedlicher, sich
erganzender Spezialisierungen.

Diese Art von Produktionsnetzwerken kdnnen flexibler sein
im Vergleich zu einem riesigen Produktionskoloss aus einem
Guss. - Ein entscheidender Vorteil der Zukunft?

» Co-Working Spaces:
Den Genpool erweitern

Ein Trend, der sich verstarken wird, ist das Zusammenrlcken
von Selbststandigen unterschiedlicher Branchen und Organi-
sationsformen. Die neue Generation an Geschaftsfiihrern wird
sich mit dieser Idee auseinandersetzen.

Den Genpool erweitern, Expertentum mischen bedeutet ein

Wirtschaftsraum aufgeladen mit Innovationspotenzial.

Der Trend, dass sich etablierte Unternehmen mit Start-Ups
zusammentun, wird immer lauter. Die Idee dahinter ist einfach
und einleuchtend:

Das Start-Up-Unternehmen ist dynamisch, jung, risikobereit,
agil, kreativ, innovativ. Das reife Unternehmen bietet etablierte
Strukturen, stabile Routinen und wirtschaftliches Erfahrungs-
wissen — Dinge, die es braucht, um ein Geschaftsmodell dau-
erhaft und erfolgreich auf Kurs zu halten.

Ein Steinmetzbetrieb braucht nur im eigenen Betrieb einen
Co-Working-Space ein zu richten. Junge Unternehmen konnen
sich einmieten und brauchen nichts weiter als einen Laptop
mit zu bringen. Es steht alles bereit flir unerwartetes Poten-
zial, das sich durch die Mischung mit anderen Branchen bildet.
Die Grundidee dahinter, formuliert als zugespitzte Rezeptur:
Man nehme einen Steinmetz, einen Designer, einen Architek-
ten, einen Werbefotografen, einen Marketing-Experten und
einen [T-Techniker — herauskommt in jedem Fall etwas Neues.
Der Blick Gber den eigenen Tellerrand bereichert.

» Neuer Service entlang der
Digitalisierung - Bis in digitale Ewigkeit

In alle Richtungen wird gedacht. Die Digitalisierung wird vor
dem Grabdenkmal nicht halt machen. Sie bietet dem Stein-
metz die Moglichkeit eines kostenglinstigen Zusatzservice
flr seine Kunden: Grabstein inklusive digitales Andenken, das
lebendigere Erinnerungen moglich macht, als es nur ein ein-
ziges Foto des Verstorbenen auf dem Grabstein kann. Der
digitale sprechende Stein.

Mittels QR-Code auf dem Grabstein kann die Lebens-
geschichte des Verstorbenen, ebenso wie Fotos, Videos

und Audiodateien pietatvoll abgerufen werden.

Es gibt das Beddirfnis und somit auch den Trend, Andenken
digital zu bewahren. Schlagworte wie ,Trauerkultur im Inter-
net’, Plattformen, die personliche Gedenkseiten anbieten, wo
virtuelle Kerzen angeziindet werden konnen, Social Media
Profile fur Verstorbene. Das Wetterleuchten vom digitalen
Grabstein mit integriertem Bildschirm wird sich womoglich
auch verstarken.

Was heute noch mit Adjektiven zwischen ,geschmacklos”
und ,cool” kontroversiell diskutiert wird, wird morgen viel-
leicht schon zum Tagesgeschaft des Steinmetz gehdren.
Wenn wir uns die Jungen von heute, also jene, die den Grab-
stein von morgen kaufen, ansehen, 1al3t sich ahnen, wo die
Reise hingeht.

Zu erwarten ist, dass Friedhofsordnungen den BedUrfnissen
von Gesellschaft schlussendlich angepasst werden.

In der Tischlerbranche ist es bereits Thema. Den Kunden mit-
gestalten lassen.

RELOADED

» Der Kunde als Co-Designer
im Online-Shop

Ein Tischler ist dabei, sich ein neues Geschaftsfeld zu erobern.
Entlang gleich mehrerer Trends beschaftigt sich dieser Betrieb,
gemeinsam mit einem IT-Partner, mit nicht-montageintensi-
ven Produkten, die dementsprechend E-Commerce-tauglich
sind, und sprengt damit regionale Grenzen. Mittels eines Mo-
belkonfigurators wird dem Kunden die Mdglichkeit geboten,
sein eigenes Maobelstlick mit zu gestalten und sich als Co-
Designer zu fihlen. Dies bedient exakt den gesellschaftlichen
Trend, der immer mehr in Richtung der starkeren Personalisie-
rung von Produkten durch Co-Kreation geht. Kostenintensive
Beratungsleistung wird gespart und dadurch das Ziel, leistbare
Designermabel anbieten zu konnen, erreicht. Diese umsatz-
maBig noch kleine Linie betreibt er neben dem eigentlichen
Tagesgeschaft und ist sich sicher, dann, wenn dieser Online-
Markt boomt, mit seinem Erfahrungswissen ganz vorne mit
dabei zu sein.

So bedient man sich der Trends und Moglichkeit der Digitali-
sierungen und gibt Ideen und neuen Geschaftsfeldern eine
Chance.

Warum soll es nicht maglich sein, dass man dieses Modell auf
den Steinmetz umlegt? Der Kunde gestaltet sich seinen Le-
bensstein selbst.
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.Friher, wie mein Vater noch die Firma geflhrt hat, da sind die Kunden gekommen und der hat gesagt: ,Ich
hatt” gern einen roten Grabstein’ Dann hat er gesagt: ,Roten hab ich keinen, aber einen Grinen.” -,Na, dann
mach ma einen griinen.” — Der Kunde hat nicht einmal gefragt, was das kostet. Heute kommens und sagen
sie wollen einen griinen, aber einen ganz bestimmten grinen. Da kommen’s mit den schonsten Fotos und
wollen das genauso haben. Das Punkterl muss genauso grof3 sein wie das und das ndachste muss dann eine

andere Farbe haben. Das geht so nicht!”

.

J

Die Kunden haben sich grundlegend verandert. Die
Gesetze von friher gelten nicht mehr. Der Kunde von
heute weil3, dass er Alternativen hat. Und er weil,
was er will. Ein jeder muss sich darauf einstellen.

Die Digitalisierung verandert die Spielregeln der
Kommunikation.

Die Digitalisierung verandert das Verhalten der Kun-
den.

Somit verandert die Digitalisierung die Kontaktaufnah-
me mit dem Kunden.

Ein Steinmetzmeister bringt es auf den Punkt:

.Heutzutage kannst nicht mit deiner Platte warten und
der Kunde kommt automatisch und sagt: ,Bitte, kann ich an
Stein haben.”

Osterreich ist
keine Ausnahme!

85% der Osterreichischen Haushalte nutzen das Internet. Tendenz
steigend. Osterreich entspricht hier voll dem weltweiten digitalen
Trend. Rund 60% davon sind Online-Shopper.

Dementsprechend reagiert die Wirtschaft: 88% aller osterreichischen
Unternehmen sind im Internet mit einer Website prasent.

3,7 Million Osterreicher verwenden regelmaRig soziale Netzwerke
fur ihre Kommunikation. Weltweit gilt Facebook als jenes Unter-

nehmen mit der grol3ten Publikumsreichweite seit Menschenge-

denken. 1,3 Milliarden Menschen nutzen Facebook taglich.

Saocial Media erobert unseren Alltag und wird immer starker zum
fixen Bestandteil unseres taglichen Lebens. Tendenz steigend.
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Steinmetzmeister ,Wenn ich auf eine Messe gehe
oder, wenn ich jemandem meine Visitenkarte gebe,
dann vergeht keine halbe Stunde und der schaut auf
meiner Homepage nach, was dalos ist. Es ist ein Muss.
Man muss das ordentlich haben, weil man sonst aus-
geschieden wird”

Steinmetzmeister: ,Unser nachster Schritt ist, dass wir
versuchen: die Werbung starker ins Internet zu verla-
gern. Wir finden das sinnvoll, weil, wenn ich auf mich
selber schaue: Wenn ich was suche, dann schau ich ja
auch im Internet nach Betrieben. Wir wollen also jetzt
die Suchmaschinenoptimierung machen. Da zahlt man
halt pro Klick einen bestimmen Betrag. Und dann auch
mit Google-Anzeigen arbeiten’

~

Der Silversurfer ist kein Mythos mehr! Kaufkraft
und Marktmacht sind im Internet angekommen.

Das gute, alte Branchenbuch hat noch nicht ausgedient.
Es muss allerdings erganzt werden, denn versucht man
dltere Kunden nur mit dem Branchenbuch abzuholen, so
muss man sich klar sein, dass auch diese Kunden sich ver-
andert haben. Gerade, wenn es um Kundengruppen 50+
geht, erkennt man eine deutliche Verhaltensanderung. Die
altere Generation ist im Internet angekommen. 76% der
50-65-Jahrigen nutzen das Internet taglich.

Und sie erobern sich bereits Schritt fiir Schritt soziale Platt-
formen. Das Medium, welches in der Regel nur mit jungen

Bevdlkerungsschichten verbunden wird.

Mag sein, dass es friiher noch so war, dass Facebook und
Co. hauptsachlich von jungen Menschen genutzt wurden.
Tatsache ist, dass es heutzutage nicht mehr so ist.

Soziale Plattformen werden nicht nur zum Austausch von
privaten Geschichten und Informationen genutzt, sondern
werden als unerschopfliches Reservoir fiir Erfahrungen und
Ratschlage uber Unternehmen, Produkte und Dienstleis-
tungen verwendet.

Zusatzinfo fur Zweifler:

38%, die soziale Plattformen nutzen.

Die Zahlen sprechen eine deutliche Sprache: aus Deutschland gibt es konkrete Daten, die keine Fragen offen las-
sen: In ALLEN Altersgruppen steigt die Nutzung von Social Media.

79% aller 14 - 49-jahrigen Internetnutzer bewegen sich auf sozialen Plattformen. Unter den 50-64-Jahrigen ist
dieser Anteil bereits bei 52% und sogar Menschen der Generation 65 + haben aufgeholt: unter ihnen sind es bereits

~

J
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Der amazonisierte Kunde. Die Verpackung ist genauso
Zur Diva erzogen! wichtig wie der Inhalt

Der Kunde will das Einkaufen geniel3en. Produktinformation

I\/Iax.i.maler Komfort — h('jchst_e Individualiﬂt'at — glinstigstes Angebot ist verpackt in Geschichten, Werbung emotionalisiert, Qualitat
— groBte Auswahl - schnell, immer und tberallt . . reicht nicht, die Verpackung ist ebenso wichtig, Hochglanzbil-
Dazu wird der Kunde_ Immer mehri erzogen. Nichts weniger wird der der Produkte und Slogans sind die Schltissel, um Interesse
versprochen — also wird nichts weniger erwartet. zu wecken und den Kunden zum Erlebnis einzuladen.

Shoppen als Hobby vom
Sofa aus!

Einkaufen ist nicht nur mehr das Besorgen von Dingen, die
man braucht. Shoppen macht Spa! Und das vor allem vom
Sofa aus! Shoppen ist eine Form von Freizeitgestaltung ge-
worden. Das Shopping-Abenteuer ruft, im Internet!

Steinmetz, zeig Dich von Deiner besten Seite — im Internet!

50 tickt die Diva

Weniger Tuchflihlung zum Handwerk
+ Wert nicht erkennen konnen
= Preis und Lieferzeiten nicht verstehen!

Die Tuchfihlung zum Bodenstandigen, die Tuchfthlung zum
Handwerk geht immer mehr verloren.

Wie etwas hergestellt wird, wie viele Arbeitsschritte es be-
notigt, um beispielsweise aus einem Plan ein fertiges Grab-
mal herzustellen — davon hat der Kunde von heute keine
Idee mehr. Diese Einblicke und das Gefuhl daflr gehen in
Zeiten von virtual reality, in Zeiten, wo Freundschaften on-

line gepflegt werden, wo alle erdenklichen Produkte per sel‘Vice Wil‘d Wicl‘ltiger -

Mausklick bestellt und innerhalb kirzester Zeit geliefert

werden, verloren. Das Wissen, was in einem fertigen Werk- - - -
stlick tatsachlich drinnen steckt, kann nicht mehr voraus- a“ch In ste‘nmetznetrlehe“

gesetzt werden.

Kunftlge; K_urtw)den ?USS akzvberklar_t vv_erdenl,\lvvarum Um—l Der Kunde will maximal serviciert werden, will sich um nichts

Eezzung eltd raucht, t\wl\ll'aél' th;lt m\l/’ilelner_n aaurnzjatens mehr kimmern mussen. Dieser Trend hat Produktionsbetrie-
€ eul’get und was hsc eblich den ﬁrt eines Han vlver.— be genauso erreicht wie alle anderen. Bestellt ein Kunde im

pmd;’ teﬁ ?”f(mag t('j - Ipn Qer Spiaﬁ e des Kun(éen.qui Internet, braucht er sich um nichts weiter zu kimmern. Alles

sonst, soll ein Kunde den Preis verstehen, wenn er den Wer o _

S . e o Drumherum wird ihm abgenommen und alle erdenklichen
gﬁzlr:wctee'r nicht erkennen kann. Steinmetz, gib der Diva eine Zusatzleistungen angeboten.
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Kundentrend: Alles smart -

Der Kunde als Experte

Smartes Wohnen, smartes Auto, smartes Werkzeug —
SMARTER KUNDE. Im Gesundheitsbereich ist es Dr. Inter-
net, der regelmal3ig konsultiert wird, in der Wirtschaft ist es
der Kundenberater Internet, der bestimmt, wohin die Reise
des Kunden geht.

Kaufentscheidungen beginnen mit der Recherche im In-
ternet. Produktsuche, Produkteigenschaften, Produktver-
gleiche, Preisvergleiche, Erfahrungen anderer Kaufer mit
Produkten, Produzenten und Herstellern. Immer mehr Kon-
sumenten informieren sich im Internet, bevor sie Kontakt
mit einem konkreten Betrieben aufnehmen. Je kosteninten-
siver das Produkt, desto eher und ausgiebiger wird recher-
chiert.

Evergreen digitalisiert:

Und im personlichen Beratungsgesprach zuckt der Kunde
sein smartphone und zeigt Bilder, er weil3 genauer, was er
will, fragt gezielter nach und wird im Anschluf? an das Bera-
tungsgesprdch jede Information im Internet gegenchecken.
Dieser Trend wird sich noch weiter verstarken.

Darauf muss jeder mit Geduld, absoluter Transparenz und
laufender Marktbeobachtung reagieren, damit er weil3, was
der Kunde weil. Und noch viel wichtiger: damit er weif3, was
der Kunde nicht weil3. Nur so kann man im Beratungsge-
sprach Hintergrundwissen liefern, damit man sicherstellt,
dass der Kunde als selbsternannter Experte auch wirklich
den Unterschied zwischen hochqualitativ oder billig und
minderwertig erkannt hat.

Kundenvertrauen autbauen, aber: via Internet!

Der Kunde von heute will, genauso wie es eh und je war, ei-
nen Steinmetz, auf den er sich verlassen kann. Er mdchte
flr seine Winsche die beste Losung. Daflir braucht es Ver-
trauen!

Im persdnlichen Gesprach ist es ein Leichtes mit Erfahrung,
Persdnlichkeit und Ehrlichkeit Vertrauen aufzubauen und zu
punkten.

Das erste Kennenlernen und das erste Vorfihlen findet
heute allerdings anders statt: der Kunde lernt einen Betrieb
zuerst Uber das Internet kennen, bevor es tiberhaupt zu ei-
nem personlichen Beratungsgesprach kommt.

Die Glaubwdurdigkeit von Prasentationen im Internet von
Unternehmen, Produkten und Dienstleistungen mit den
dazugehdrigen Kundenreferenzen und Erfahrungsberichten
von Kunden wird zum erfolgskritischen Punkt jeder digitalen
Kundenansprache.

Authentische Transparenz ist hier das Zauberwort. Denn
Vertrauen wird immer die Grundlage jeder Kaufentschei-
dung bleiben! Vertrauen hat immer Saison, denn der Kunde
sucht nicht irgendeinen Steinmetz, sondern ,seinen” Stein-
metz!

Mund-zu-Mund-Werbung goes digital

Der Auftritt in sozialen Netzwerken prasentiert die Men-
schen hinter dem Betrieb. Dies starkt nicht nur das Vertrau-
en der Kunden, sondern starkt auch das Zugehorigkeitsge-
fiihl der Mitarbeiter. Der Betrieb wird nicht langer nur als
wirtschaftlicher Raum, sondern auch als sozialer Raum
wahrgenommen - was der Betrieb natdrlich auch ist, so-
bald Menschen dort taglich tber Jahre hinweg miteinander
arbeiten.

Die zweite positive Nebenwirkung der gelungenen Prasen-
tation des Betriebes im Internet ist im Bereich Personalsu-
che spurbar. Wer Uberlegt, sich bei einer Firma zu bewerben
- egal, ob alt oder jung - blattert auch im Internet nach, um
zu wissen, was ihn erwartet. Das Image als Arbeitgeber in
der Region wird durch einen positiven Auftritt gestarkt.

Ich brauch” kein Internet.
Ich punkte eh im
Beratungsgesprach.

Der professionelle Auftritt und die Pra-
sentation im Internet sind immer mehr
Voraussetzungen, dass es liberhaupt
zu einem personlichen Beratungsge-
sprach kommt.

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!
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Im Marketing wird von ,Touchpoints” gesprochen, man kann

es auch einfach machen und von: Beriihrungspunkten oder
Wegweisern sprechen. Wegweisern, die dort stehen, wo der O
Kunde auf seiner Reise auf der Suche nach seinem Steinmetz
vorbeikommt.

Wird der potenzielle Kunde konsequent zum eigenen Betrieb

gelotst, wird er dort landen. Kimmert sich der Steinmetzbe-

trieb nicht um eine durchgehende Aufstellung der Wegweiser,

landet der Kunde woanders. So einfach ist die Rechnung,

Der Weg des Kunden fiihrt auch durch die digitalen Weiten des
Internets — verlieren Sie ihn dort nicht! Stellen Sie auch dort

lhre Wegweiser auf und leiten ihn von Station zu
Station zu Ihrem Unternehmen!

Die Veranderung des Kunden von ,potenzieller
Kunde” bis hin zu ,Stammkunde” ist analog und
digital im Wechselspiel.

den auf Kyr

Digitale Welt

Soziale Plattformen

Personliche
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Phéinomen: Diese Station
In der analogen wie digit

S ZU seinem Steinmetz!

Produktinfos, Geschichten, Videos, Bilder, Blogs,
Kundenbewertungen u. - erfahrungen, digitale Mund- zu Mundwerbung,
Kundenbindung u. Kunden-Community

Potentieller Interessierter Kunde
Kunde

der Suche nach seinem Steinmetz

p Die Reise des Kunden

Am Anfang steht der Wunsch, das Bedirfnis. Noch
immer geht es um dasselbe Ziel: Verwandle den po-
tentiellen Kunden zu einem interessierten Kunden und
gewinne ihn als Kunden in einer Weise, sodass er zum
begeisterten Stammkunden wird.

Die Suche des Kunden nach seinem Handwerker ist
heute eine ganz andere als friher. Sie ist auch eine di-
gitale Suche. Ob der Kunde den Handwerker in der digi-
talen Welt Gberhaupt finden kann — das bestimmt der
Handwerker allein.

€n, sowohl fest verank
ert
alen Welt, halten den Kun-

Digitale ;
Marktplitze und (z.B. facebook, instagram)
Angebotsplatt- Soziale Plattformen
formen Bewertungs- Vergleichs- (z.B. facebook, instagram)
irmen. plattformen angebote Newsletter
Webseite Bewertungs-
plattformen

Mund-zu K Beratung,
Mund- Kontakt- Planung, Mund- zu Mund-
werbung aufnahme Angebot Auftrags- werbung
vergabe und
Schauraum/ -abwicklung
Prospekt, 5 _
Plakapt Verkaufsgeschaft Kundenbindungs-
programm
Postwurf,
Inserat
Analoge Welt

O Am Anfang steht der Wunsch, das Bedrfnis. Der Kunde
braucht etwas. An Informationen mangelt es nicht. Die
beste Werbung ist seit eh und je: die Mund-Propagan-
da, der Champion im Marketing.
Doch das alleine ist heute zu wenig. Der Kunde tickt an- O
ders als friiher. Der Kunde ist eine Diva. Zur Diva erzo-
gen. Er will alles, und das sofort, eine riesige Auswahl,
die beste Losung und das bequem vom Sofa aus.

Die Empfehlung aus der Mund-Propaganda wird im

O Internet nachgeprft. Der Kunde sucht Informationen
zum Betrieb uber Bilder, Geschichten und Videos. Und O
nicht nur Uber diesen Betrieb, sondern auch Uber viele
andere Anbieter. Dabei punktet der Betrieb, der seine
Handwerksleistungen sympathisch, kompetent und
vertrauensvoll prasentiert.

und der Kunde wird in der analogen Welt aktiv. Er greift
zum Handy und kontaktiert ,seinen” Betrieb.

Diese Etappe ist ein Heimspiel fiir jeden Handwerks-
betrieb. Was nun folgt ist jahrhundertelang trai-
niert: der personliche Service, die individuelle

O Nach dem digitalen Stresstest fallt die Entscheidung

Nichtexistenz im Internet schneidet
den Weg des Kunden bhereits am Beginn ab.

Interessierter

Personliche

Mund-zu K Beratung,
Mund- Kontakt- Planung, Mund- zu Mund-
werbung aufnahme Angebot Auftrags- werbung
vergabe und
Schauraum/ -abwicklung
Prospekt, 5 _
Plakapt Verkaufsgeschaft Kundenbindungs-
programm
Postwurf,
Inserat
Analoge Welt

Beratung und Planung punkten und flhren treffsicher
zum Angebot.

Nach dem konkreten Angebot ist der Auftrag noch
nicht in der Tasche. Erst folgt ein finaler Check mit Ver-
gleichsangeboten im Internet bevor es zum Handschlag
kommt.
(grafische Darstellung des Werkes mit begeisterten
Kunden)

Aus begeisterten Kunden werden nicht nur Stamm-
kunden sondern auch Botschafter des Betriebs, wenn
man sie weiter serviciert und mit ihnen laufend in Kon-
takt bleibt. Digital ist das leichter denn je. Der zufriedene
Kunde, der digital seine Begeisterung kundtut, sorgt mit
seiner Empfehlung fiir den digitalen Schneeballeffekt.
So schickt er neue Kunden auf die Reise.

Unser Alltag besteht heute aus einer analogen und ei-
ner digitalen Welt.

Fehlt eine der beiden Welten - bricht die Kommunikati-
on mit dem Kunden ab. Und das bereits am Beginn. Die
Kunden verschwinden - in den digitalen Weiten.
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Der Marktplatz Internet spiegelt nichts anderes als den frei-
en Wettbewerb wider. Gibt ein Kunde ,Grabstein kaufen” in
die Suchmaschine ein, so erhalt er im Bruchteil einer Sekun-
de 425.000 Ergebnisse. Jedes Einzelne — ein Anbieter. Einer
neben dem Anderen.

Sieinmetzastdite
gduiciundihebyoichah!

Im Zeitalter der Uberfiitterung mit Informationen, im Zeital-
ter der unbegrenzten Datenmengen muss man aufpassen,
dass der eigene Webauftritt in diesem Datenrauschen nicht
untergeht. Unternehmensprofilierung ist heute ein viel wich-
tigeres Thema, als es noch vor einigen Jahren war.

Die Antwort kann nur sein:

Geh” Deinen eigenen Weg, dann kann Dich keiner uberholen!

Du hist Dir selbst der beste Kompass

In dynamischen Zeiten ist es wichtig zu wissen, wo man
steht, um zu wissen, wo es hingehen soll. Um die Richtung
zu entscheiden, muss man den Startpunkt kennen.

Im Tagesgeschaft, das einen kontinuierlich maximal fordert,
gehen genau diese Fragen oft unter.

Ich hab™ keine Zeit
fiir sowas!

Keine Zeit zum Steuern bedeutet unkon-
tolliertes Dahintreiben.
Das darf es nicht geben!
Der Kapitan des Schiffes muss
raus aus dem Maschinenraum,

rauf auf die Briicke und das
Steuerrad fest im Griff haben. Er
muss wissen, wo er sich befindet auf ho-
her See und wo es hingehen soll. Alles
andere ware ein Dahintreiben in den
Stromungen auf Kollisionskurs, anstatt
das Schiff durch stiirmische Zeiten
sicher zu fiihren.
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DURGHSTARTEN ‘

Zeit fiir eine Betriebsanalyse!

Eine Bestandsaufnahme ist Voraussetzung, um schauenzu  Ohne, dass man die Haare der Lange nach aufspaltet! Nein,
konnen, wo die Reise hingeht. es genligen ein paar ganz einfache Fragen entlang folgen-
der Bereiche:

~Super samma! Starken hamma!”

o Worauf konnen wir stolz sein?

0 Wofur schatzen unsere Kunden gerade uns?
o Warum wird ein Kunde Stammkunde?

0 Was macht uns besser als andere?

0 Was ist unser bestes Verkaufsargument?

.Noch Luft nach oben! - Schwachen analysieren!”
o Wo konnen wir nachscharfen?

0 Wo machen wir unnatige Kilometer?

0 Welche Fehler passieren uns immer wieder?

0 Welche Altlasten holen uns immer wieder ein?

o Wo verlieren wir den Anschluss?

0 Passt noch die Kundenstruktur?

0 Warum bekommen wir einen Auftrag nicht?

0 Welches Know How fehlt uns?

0 Was konnen wir und keiner weif3 davon?

.Was konnt gehen? - Moglichkeiten erkennen!”

0 Gibt es Produkte oder Serviceleistungen, die wir farcieren sollten?
0 Konnten wir neue Kundengruppen gewinnen?

0 Wo konnten wir uns eine Nische suchen?

0 Was machen andere besser und wo konnten wir lernen?

0 Wo und wie erreichen wir unsere Kunden heute?

.Nicht ohne Riickendeckung! - Risiken abschatzen!

0 Was passiert, wenn wir nichts tun?

0 In welche Richtung wollen wir auf keinen Fall gehen?

0 Welche Hindernisse konnten uns erwarten?

0 Wieviel Veranderung vertragen wir?

0 Wieviel Zeit und Geld nehmen wir maximal in die Hand?
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Frag die Kundschait,

dann lernst was iiber dich selbst!

Es ist der Klassiker: fiir den Profi sind Dinge, Uber die Kunden
oft staunen, die reinste Selbstverstandlichkeit. Wer lang ge-
nug im Geschaft ist, findet Vieles schon so normal, dass er
gar nicht mehr weil3, wie gut das bei Laien ankommt. Viele
Dinge, die Kunden schatzen oder Uber die sie staunen, sind
dem Betrieb oft nicht bewusst. Ein Steinmetz, der sagt: ,\Wir
bewegen 30 Tonnen mit Feingefuhl” — beeindruckt den Lai-
en. Kunden haben ihre ganz eigene Perspektive und diese zu
kennen ist wertvoll fur den Betrieb.

Der Chef ist nicht allwissend.

~f1ag deine Mitarbeiter!”

Der Chefist nicht allwissend. Mitarbeiter sind wichtige Infor-
mationsquellen bei der Betriebsanalyse. Nicht nur Schlis-
selmitarbeiter. Jede Ebene hat ihre eigene Perspektive. Die
Mitarbeiter, die drauf3en bei der Baustelle sind haben eben-
so Kunden-Kontakt wie der Chef. Was sie zu horen bekom-
men, ist nicht weniger interessant. Der Produktionsmitar-
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beiter kennt seinen abgegrenzten Bereich im Detail unter
Umstanden besser als der Chef selbst. Auch sein Beitrag
kann ein wichtiger Mosaikstein sein, der das Bild abrundet.
Mitarbeiter in diese Analyse des Status Quo einzubeziehen
und sich ihre Gedanken und Ideen abzuholen, gehort dazu!

DURCGHSTARTEN ‘

Was machen die Anderen eigentlich?

Was machen die Branchenkollegen eigentlich? Der Blick in
die eigene Branche ist aufschlussreich!

Man lernt andere Losungen flr die gleichen Probleme ken-
nen, man lernt aus Fehlern, die andere gemacht haben oder
man lernt komplett neue Sichtweisen, auf die man selbst
nie gekommen wadre.

el Unverwechselbar!

Ein gelungener Auftritt nach AulRen, ganz besonders der
Webauftritt, muss die Unverwechselbarkeit des Betriebes
sichtbar machen.

Die Unverwechselbarkeit des Betriebes

Der Kunde von heute will wissen wer hinter dem Betrieb
steht. Er winscht sich diese Einblicke, will Geschichten
horen, will wissen, wer hinter den Produkten steht, will
den Weg des Betriebes, dessen Historie kennenlernen —
der Kunde will emotionalisiert werden, \Vertrauen aufbau-
en und ,seinen” Steinmetz-Betrieb finden.

Die Unverwechselbarkeit der Produkte

Der Kunde von heute wird regelrecht bombadiert mit Pro-
duktangeboten. Nur das Besondere sticht heraus. Der
Steinmetz von heute muss in der Lage sein, das Beson-
dere an seinem Produkt Gber das Internet rliberzubringen.
Worin liegt die Qualitat? Was steckt im Naturstein? Was
kann eine Naturstein-Kuchenplatte vom Steinmetz? Was
ist der Unterschied zu den billigen Angeboten? Warum das
Produkt eines Meisterbetriebs wertvoll ist?

Die Unverwechselbarkeit der
Referenzen

Nichts wirkt besser, als die begeisterten Be-

richte zufriedener Kunden in der Sprache der

Kunden. Eine Auflistung an Referenzen ist gut, di-

rekte Worte des zufriedenen Kunden wirken noch

viel mehr. Ein Betrieb heute muss aktiv dazu beitragen,

dass Kundenberichte, sogenannte ,Testimonials” tiber sei-
nen Betrieb und das Angebot im Internet verfligbar sind.
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Steinmetzmeister:,Das
Standardgeschaft, das die
anderen auch kdnnen — das
kann man vergessen. Uber-
all, wo man vergleichbar ist,
da haben wir schon verlo-
ren. Friher hat man bei je-
der Raika die Fassaden ge-
macht. Das war Standard.
Heute braucht man das gar
nicht mehr anbieten.’

L,unverwechselbarkeit im Grabmal-Sektor”

In einem Bereich, der so extrem von der Preiskonkurrenz betroffen ist, wie der
Sektor Grabdenkmal, ist Unverwechselbarkeit oberstes Gebot. Es gibt die Bei-
spiele, die den Weg aufzeigen. Zum Beispiel setzen Steinmetzunternehmen sich
durch, indem sie auf hochste Individualitat der Kreationen setzen und durch gu-
tes Online-Marketing kein Problem haben, die Kunden zu finden, die genau das
wollen und schatzen. Es geht das Eine ohne das Andere nicht. Man kann das
beste Produkt anbieten und wird trotzdem scheitern, wenn man die Kunden dazu
nicht findet. Und man findet sie indem man daflr sorgt, dass sie den Betrieb fin-
den kénnen — im Internet.

Andere Betriebe auf genau diesem schwierigen Sektor haben es durch Speziali-
sierung auf Planung und Verkauf geschafft, zu bestehen. Sie lassen produzieren
und halten sich dadurch den Ricken frei all ihre Energie in die Individualitat und
Unverwechselbarkeit sowie die Kommunikation desselben, stecken zu konnen.

Steinmetzmeister; ,Wenn vom Steinmetz kein Grund kommt, warum seines bes-
ser ist, gehen die Kunden nicht zu ihm - Und die Grinde gibt es ja tatsachlich. Die
besonderen Leistungen, den Service muss man hervorkehren. Und die Kunden
suchen ja das. Das, wo alles passt”

Steinmetz goes Social Media: Die flexible
und individuelle Prasentation des Betriebes

Der Auftritt auf sozialen Plattformen gewinnt zunehmend
und unaufhaltsam an Bedeutung. Menschen aller Alters-
gruppen werden hier mittlerweile angesprochen. Langst
geht es nicht mehr um einen diffusen Trend, auf den man
sich einlasst, wenn man zu viel Zeit hat.

Ein Unternehmen, das hier aktiv ist, erhalt die Maglichkeit
sich sehr individuell zu prasentieren und Vertrauen aufzu-
bauen. Die Inhalte auf sozialen Netzwerken sind dynamisch,
detailliert und aktuell: Events, Firmenfeiern, Mitarbeiter-
News, Umbauten, Auszeichnungen, Produktneuheiten,
soziales Engagement des Betriebes, Sponsoring etc. Man
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kann richtig personlich werden: Das beste Rezept, um sich
von der Masse abzuheben!

Es gibt Grinde, warum soziale Netzwerke so erfolgreich
sind: Sie bedienen das Grundbedirfnis des Menschen in
Kontakt mit anderen zu treten. Der Mensch ist ein soziales
Wesen und kein Einzelganger. Er hat einen guten Grund:
jahrtausendelang hat die Zugehorigkeit zu einer Gruppe
sein Uberleben gesichert. Durch Kontakt bauen wir Vertrau-
en auf und haben gelernt, dass sozialer Austausch allen was
bringt. Soziale Netzwerke sind da, um sich auszutauschen.

DURCGHSTARTEN ‘

Aktivitaten mit beachtlichen Nebenwirkungen

Der Auftritt in sozialen Netzwerken prasentiert die Men-
schen hinter dem Betrieb. Dies starkt nicht nur das Vertrau-
en der Kunden, sondern starkt naturlich auch das Zugeho-
rigkeitsgeflhl der Mitarbeiter. Der Betrieb wird nicht langer
nur als wirtschaftlicher Raum, sondern auch als sozialer
Raum wahrgenommen - was der Betrieb natdrlich auch ist,
sobald Menschen dort taglich Gber Jahre hinweg miteinan-
der arbeiten.

Die zweite positive Nebenwirkung der gelungenen Prasen-
tation des Betriebes im Internet ist selbstverstandlich auch
im Bereich Personalsuche spurbar. Wer tberlegt, sich bei

einer Firma zu bewerben - egal, ob alt oder jung - blattert
natdrlich auch einmal im Internet nach, um zu wissen, was
ihn erwartet. Das Image als Arbeitgeber in der Region wird
durch einen positiven Auftritt gestarkt.

Den eigenen Webauttritt
auf Kurs halten

Laufendes beobachten, was sich in der Branche tut, ist fixer
Bestandteil des Prozesses: was machen die Kollegen, wie
prasentieren sie sich, was bieten sie an und wie kommuni-
zieren sie mit ihren Kunden?

Und in der Steinmetz-Branche heif3t es hier auch ganz be-
sonders: alle anderen Branchen, die ein ahnliches Angebot
haben - nicht aus den Augen lassen. Was bieten sie an, wie
prasentieren sie es — und wie hebe ich mich davon ab!

Wer diese Marktbeobachtungen nicht macht, mandvriert
sich in einen erfolgskritischen Nachteil:

Er hat Wissen nicht, das Einer ganz bestimmt hat: der Kun-
de. Ein Kunde, der sein Produkt, seine Losung sucht, der hat
dieses Wissen. - Er braucht dafir nur wenige Mausklicks
und trifft dann seine Entscheidungen!
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guestianawenmussjues
giinseimAuchitasiiiviiale!

Eine schlechte Homepage ist der beste Kundenvertreiber!
Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen.

Best Failure-Beispiel — wie kann ich maximal langweilen

10 Anweisungen fiir die schiechteste Website der Welt

1. Erschlag den Kunden mit Info: Die Hauptseite mit Information vollpflastern in der
Hoffnung, alles untergebracht zu haben.

2. Strapaziere den Kunden maximal: unscharfe Bilder schlechter Qualitat, die lange
zum Bildaufbau brauchen.

3. Lass den Kunden warten: Verlinkungen, die nicht gut funktionieren.

4. Chaos statt Uberblick! Schick den Kunden im Kreis herum: Unterseiten, die im
Kreis gehen = der User klickt immer wieder dieselben Informationen an.
Ubersichtlichkeit wird durch viele Unterseiten und Verzweigungen gekillt.

5. Schlagzeilen statt Inhalt = Plastik statt Naturstein: Floskeln und
abgedroschene Worthiilsen verwenden, die nicht mehr als die Mindester-
wartung des Kunden treffen wie: ,allerhdchste Qualitat”, ,bester Service®,
Lprofessionelle Beratung®, ,verlasslicher Partner” etc..

6. Aufzahlung statt Geschichten: die ,Geschichte des Betriebes” in
Meilensteinen aufzahlen: Griindung, Ubernahmen, Zu- und Um-

bauten, Mitarbeiteranzahl und Jahreszahlen ohne weitere Infor-
mation. Auf keinen Fall emotionale Geschichten!

7. Verstaubung im Schaufenster: Einen Menupunkt ,Aktuelles”
mit Datum versehen und alle paar Jahre mal aktualisieren.

8. Anonymitit statt Menschen: Keine Menschen prasentieren, son-
dern nur Produktfotos.

9. Versteck Dich gut vor dem Kunden: Sich nicht um die Auffindbar-
keit der Website kiimmern — Steinmetz, wo bist Du?

10. Ignoriere Smartphones und Tablets, die hat eh keiner: Stelle si-
cher, dass deine Website auf Smartphones und Tablets nicht lauft.

DIGITALES HANDWERK |

Steinmetz, lass den Profi ran:

Schiuss mit veralteten Websites

Kein Betrieb wirde Werbematerial von vor 15 Jahren ein-
setzen.

Veraltete Websites sind allerdings keine Ausnahme bei
Steinmetzbetrieben.

Dabei kennen wir das doch alle von uns selbst, wenn wir als
Kunden im Internet unterwegs sind und Betriebe oder Pro-
dukte recherchieren: eine veraltete Homepage farbt ab und
verleitet uns zu einem schlechten Eindruck von dem Betrieb.
Der Kunde schliel3t von der Art wie die Homepage gemacht

ist, wie sich ein Betrieb im Internet prasentiert auf die Qua-
litat, die ein Betrieb herstellt.

Das kann ich selber auch!

Es ist sicher moglich, dass ein Webdesigner es irgendwie schafft sein Ba-
dezimmer mit Naturstein auszukleiden. Irgendwie wird er es schon schaf-

fen die Platten an die Wand zu befordern.
An der Auswahl und der Bearbeitung des Materials, an den Fugen, der
Stabilitat, dem Gesamteindruck und den Wasserflecken nach kurzer Zeit

.Die Sprache der
Digitalisierung ist
nicht die Sprache
der Handwerker!”

Erfahrungen von Steinmetzmeistern, die Profis ran gelas-
sen haben:

.Mom Geld her war das mit der Homepage nicht so wild. Zeit

haben wir investiert. Die Texte vorbereiten und die Fotos.
Diese Zeit hat JEDER!

.Ich hab das jetzt gemerkt. Den Unterschied. Wir haben ja
immer die Fotos selber gemacht, aber jetzt einmal haben
wir ein Geld in die Hand genommen und das von einem Pro-

fi machen lassen. Und auf einmal sind das wirkliche Fotos.
Da fahrt die Eisenbahn driiber”

im Nebenzimmer wird man den
Unterschied zu der Arbeit eines
Steinmetz-Meisterbetriebes
rasch erkennen und zwar so
eindeutig, dass auch ein Laie
den Unterschied sofort sieht.
Umgekehrt ist es sicher auch so,
dass ein Steinmetz es irgend-
wie schafft, sich seine eigene
Website zusammen zu bauen
oder seinen Facebook-Account

anzulegen. An den Grafiken, der
Bildqualitat, der

Auffindbarkeit der Website im
Internet, den Verlinkungen und
Vielem mehr wird jeder Kun-

de den Unterschied zum Profi
sehen.
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Gerade im Bereich Kundenkommunikation hat sich durch die
Digitalisierung so viel bewegt und verandert, sodass es Spe-
zialisten braucht, die auf hochstem Niveau arbeiten.

Bildmaterial hochster Qualitat, Suchmaschinen-Optimie-
rung zwecks Auffindbarkeit im Internet, Nutzung von Kun-
denbeziehungsmanagementsystemen zur systematischen
Kundenbearbeitung und Datenanalyse, Kundenbindung auf
Grundlage der Kundenhistorie, Vernetzung mit Social Media
und Co., einwandfreie Verlinkungen, Darstellbarkeit auf mo-
bilen Endgeraten, der gesamte technische Aspekt - all diese
Dinge kann und darf man nicht selber machen.

Ich kenn”™ mich mit
sowas nicht aus.

Da braucht es Vollprofis, die ihr Handwerk beherrschen!
Das beste Beispiel ist der Social Media-Bereich:

Der Experte weil3, wie sich Social Media Plattformen unter-
scheiden, wo, welche Inhalte besser platziert sind, welche
Geschichten sich eignen, in welchem Zeitabstand Neues ge-
bracht werden muss oder wie man Schaltungen punktge-
nau bei genau jenen Kunden platziert, die man im Visier hat.
Empfehlenswert ist diese Vorgehensweise: die ersten
Schritte mit dem Profi zu gehen, um Know-How aufzubau-
en. In weiterer Folge kann die kontinuierliche Betreuung des
Firmen-Auftrittes auf der sozialen Plattform intern weiter-
geflhrt werden.

Erfahrungen von Steinmetzmeistern

~

) \ LFur mich galt friher immer: Internet kostet nix. Aber
,Ich hab mir das alles mal ein bisschen angeschaut das ist anders. Du musst ein bissl ein Geld in die Hand
und bin begeistert wie intelligent das angelegt ist. Das nehmen, schon allein, damit Du gefunden wirst. Das ist
System erkennt schon ganz genau wo man hin will. heute ganz was Anderes.’
Funktioniert super. Und da bin ich mir ganz sicher, dass - -
das im Grabmal-Bereich funktioniert und genauso im \ N
Wellness-Bad-Bereich .Das Thema ist: wie schaust Du, dass Dich einer findet,

- der Dich nicht kennt. Der Kunde sucht ja nach Begriffen

~ und nicht nach Betrieben. Und da muss man schauen,
JUnser nachster Schritt ist, dass wir versuchen: die was das fUrSchIUsseregrlilffe das sind. ,Steinmetz” si-
Werbung starker ins Internet zu verlagern. Wir finden cher nicht. Eher Produkte!
das sinnvoll, weil, wenn ich auf mich selber schaue: ~ -
Wenn ich was suche, dann schauich jaauch im Internet )
nach Betrieben. Wir wallen also jetzt die Suchmaschi- .Bei den Schaltungen kann man sofort schauen wie
nenoptimierung machen. Da zahlt man halt pro Klick viele Leute da jetzt einsteigen und aus welcher Region
einen bestimmen Betrag. Und dann auch mit Google- die kommen, die zugreifen. Das kann man alles fest-
Anzeigen arbeiten.’ stellen!

J J
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Die Menschheitsgeschichte ist gepragt von Veranderung,
Anpassung und Entwicklung.

Nichts Anderes spiegelt sich in der langen Geschichte des
Steinmetzhandwerks wider.

Ein guter Grund einen Blick auf das zu werfen, was sich nie
verdndert hat. Ein Blick auf Werte, die alle Zeiten tberdau-
ern: die robusten Werte des Handwerks!

Das Handwerk wird immer gepragt sein von meisterlicher
Konnerschaft und Wissen, welches durch die Weitergabe
vom Meister an die junge Generation fortlebt. Der Stein-
metz wird immer auch Hand anlegen und das mit Leiden-
schaft fir sein Tun. Er wird immer eine personliche Bezie-
hung zu seinen Kunden, Lieferanten und Mitarbeitern haben
und unternehmerisches Denken und Handeln werden ge-
meinsam mit Innovationskraft stets der Motor flr seinen
Handwerks-Betrieb bleiben.
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SERVICENEISTUNGENIDER
WIRISCHARISKANNIERORGONISATIONINKD)

Holen Sie sich Ihre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

DEE= |

W[K|O =
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SERVICELEISTUNGEN

Zu all diesen Themen gibt es unterstiitzende Services der Wirtschattskammern!

Holen Sie sich lhre personliche Digitalisierungsberatung in den Betrieb!

W Ko

Allgemeine Information

» Digitalisierung ihres Unternehmens — allgemeine Informationen

» Veranstaltungskalender — finden Sie alle Events in Ihrer Nahe

» Digitalisierungsservices der WKO

» [nnovationsroadmap — Online Tool

» [nnovation und Technologie — Einfihrung

» Forderprogramme fur innovative Geschaftsmodelle

» Digitale Trends — Webinar

» Trendstudie ,Zukunftsmarkt Best Ager - Trends & Handlungsempfehlungen fur Ihr
Unternehmen’, Schriftenreihe des Wifi Nr. 336

Cyber Sicherheit und IT-Sicherheit

» [T-Sicherheit und Datensicherheit
» Patent, Marke, Muster
» Online-Ratgeber IT-Safe
» Grundlagen der IT-Sicherheit - Webinar
» [T-Sicherheit: Wie gehen wir’s an? - Webinar
» Datenschutz — Webinar
» [t-safe — Handbuch
» Informationen zu IT-Sicherheit als .pdf — Sammlung mit weiterfiihrenden Links
» WKO Info-Materialien zu IT Sicherheit und Datenschutz —
Sammlung von zusatzlichen Printmaterialen und Angeboten
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https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/digitalisierung-im-unternehmen.html
https://www.wko.at/service/suche-veranstaltungen.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Digitalisierungs-Services-der-Wirtschaftskammern-Oesterre.html
http://www.innovations-roadmap.at/#/
http://www.innovations-roadmap.at/#/
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/innovationsfoerderung.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Kostenlose-Webinare.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Best_Ager_-_Der_Silberne_Markt.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/it-sicherheit-datensicherheit.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/patent-marke.html
https://itsafe.wkoratgeber.at/
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Grundlagen-der-IT-Sicherheit.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Sind-Sie-sicher----IT-Sicherheit:-Wie-geh-ich-s-an-.html
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Datenschutz---Social-Media.html
https://www.wko.at/site/it-safe/sicherheitshandbuch.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/IT-Sicherheit-und-Datenschutz-fu-r-Unternehmen.pdf
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https://www.wko.at/Content.Node/kampagnen/KMU-digital/index.html

E-commerce, Kommunikation und Marketing

» Content Marketing

» SEO: was ist?

= |[deen & Markt

= \Webshop, Social Media und E-Commerce

» Online-Ratgeber Social Media

» Content statt Werbung — Webinar

» Datenschutz und Social Media — Webinar

» Suchmaschinenoptimierung —Webinar

» Kundenverhalten online: Wie pass' ich mich an? - Webinar

E-Rechnung, e-Government, Urheberrecht

» E-Business-Anwendungen und E-Government - Einfiihrung
» E-Rechnung und E-Vergabe

» Online-Ratgeber zur E-Rechnung

» Behordenwege — Burgerkarte, e-Signatur

» E-Banking und Online-Banking

Informationen zur digitalen Infrastruktur des Betriehes

= Informations- und Kommunikationstechnologien
= Servertechnologien

» Cloud Computing

» e-Procurement
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Digitalisierung des
Betriebes

SERVICELEISTUNGEN

Jegliche VVeranderung des Betriebes entlang der Mdglichkeiten der digitalen Informations- und Kommuni-
kationstechnologien.

Digitale Boards

Themenbezogene Plattformen im Internet zwecks Informationsaustauschs.

Disruption/disruptiv

Disruption engl. fir Unterbrechung. Im Zusammenhang mit der Digitalisierung ist hier von einer Technolo-
gie die Rede, welche bestehende Technologien, Produkte, Dienstleistungen, Strukturen verdrangt.

Domain

Die Bezeichnung einer Website. Zum Beispiel: wko.at/digital.

E-Commerce

auch: Elektronischer Handel, Internethandel, Onlinehandel. Alle Kauf-/Verkaufsvorgange, die via Internet
abgewickelt werden.

Google Analytics Webanalysedienst der Google Inc.

Google Ads/Google | Ein Werbesystem des Unternehmens Google. Werbetreibende kénnen hiermit Anzeigen schalten, die sich
AdWords vor allem an den Suchergebnissen bei Nutzung der unternehmenseigenen Dienste orientieren.

Interface Engl. fir Schnittstelle. Jener Teil eines Systems, welches der Kommunikation dient. Beispiele: Mensch-

Maschinen-Schnittstelle.

Internet of Eve-

Das Internet of Things ist bereits Realitdt. Dinge sind miteinander vernetzt. Die Vision ist, dass alles
miteinander vernetzt sein soll im Sinne einer nahtlosen Verbindung zwischen der realen und der digitalen
Welt. Fahrzeuge, Einrichtungsgegenstande, Verkehrsanlagen, Kleidung usw. Im wirtschaftlichen Kontext

"ything ist hier zu bedenken, dass kiinftig immer mehr Produkte vernetzungsfahig sein missen, um am Markt zu
bestehen.

SS:;?:_A”_ Lo- Engl. fur Eine-Fir-Alle -Losung im Sinne einer Lésung, die fir alle gut sein soll.

Reload Das Neuladen einer Datei oder Internetseite zwecks Aktualisierung.

Search Engine
Optimization

Engl. fir Suchmaschinenoptimierung. Damit sind alle MaBnahmen gemeint, die man setzt, um Websites
im Internet gut auffindbar zu halten indem diese in der Reihung von Suchmaschinen an den oberen Plat-
zen gehalten werden.

Smart Home

Hausteile, Installationen, Gerate, Einrichtungsgegenstande werden miteinander flr diverse Zwecke ver-
netzt. Ein Beispiel hierflir ware eine zentrale Schaltstelle, die Raumtemperatur, Luftfeuchtigkeit und Licht
je nach den Riickmeldungen diverser Messgerate in verschiedenen Rdumen stufenlos regeln kann.

Social Media

Engl. fir Soziale Medien. Plattformen, die es Internet-Nutzern ermdglichen, sich im Internet zu vernet-
zen, rasch auszutauschen und mediale Inhalte (Fotos, Filme etc.) problemlos zu teilen. Von Unternehmen
zunehmend genutzt, um das Unternehmen profiliert mit Schwerpunkt auf aktuelle Inhalte (Events, neue
Produkte, Angebote, Serviceleistungen, aktuelle Ereignisse etc.) vorzustellen und in direkten Kontakt mit
Kunden zu treten und diese dazu einzuladen die Unternehmensinhalte in ihrem sozialen Kreis zu teilen.
(Schneeballeffekt der Reichweite) Beispiele: Facebook, Instagram, Pinterest etc.

Start Up

Ein noch junges Unternehmen, welches auf einer innovativen Geschaftsidee basiert zumeist geringem
Startkapital gegriindet wurde.

Suchmaschinen-
optimierung

siehe "Search Engine Optimization"

Support

Engl. fir "Unterstiitzung" In der IT-Branche gebrauchlich fiir Kundenbetreuung.

SWOT-Analyse

SWOT steht fir Strength engl. fir Starke, Weakness engl. flir Schwache, Opportunities engl. fir Moglich-
keiten/Chancen und Threats engl. fiir Bedrohungen. Die SWOT-Analyse dient der Strategieentwicklung
eines Unternehmens durch eine tiefgehende Positionsanalyse.

Update

Engl. fir Aktualisierung. Im IT-Bereich ist damit die immer wieder notwendige Aktualisierung von Software
gemeint, um diese auf dem neuesten Stand zu halten.

Virtual Reality

Engl. fir virtuelle Realitat. Computergenerierte Darstellung von virtuellen Welten in Echtzeit, sodass der
Nutzer/die Nutzerin durch die realistische 3-D-Darstellung den Eindruck gewinnt sich tatsachlich in dieser
virtuellen Welt zu befinden. Z. B. ist es moglich dem Kunden durch den Gebrauch einer Virtual Reality Brille
einen virtuellen "Spaziergang" durch seine geplante, noch nicht real existierende Badlandschaft machen
zu lassen.

HANDBUCH DIGITALISIERUNG FUR STEINMETZE | 55



https://www.digitale-perspektiven.at/allgemein/content-marketing-und-seine-entwicklung
https://www.digitale-perspektiven.at/allgemein/was-ist-seo
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/ideen-markt.html 
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/webshop-socialmedia-e-commerce.html
https://socialmedia.wkoratgeber.at/
https://www.youtube.com/watch?v=_AxO_WZugB4&feature=youtu.be
https://www.jungewirtschaft.at/jw/oesterreich/Webinar-Datenschutz---Social-Media.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/suchmaschinenoptimierung-fuer-unternehmen.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Immer-mehr-Kunden-kaufen-im-Internet.-Wie-nutze-.html 
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/E-Business-Anwendungen.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/e-rechnung-e-vergabe.html
http://e-billing.wkoratgeber.at/
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Elektronischer_Umgang_mit_Behoerden.html#heading_Die_Handysignatur
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Electronic-Banking:-Chancen-und-Risiken.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Informations--und-Kommunikationstechnologien.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Servertechnologie.html
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/Cloud_Computing.html#heading_Was_ist_die_Cloud_
https://www.wko.at/service/innovation-technologie-digitalisierung/e-procurement.html
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Herzlichen Dank an all jene, die ihre Zeit in den Interviews so grol3zligig zur \erfu-
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ohne deren Hilfe dieses Manual in dieser Form nicht hatte verfasst werden kannen:

» alle interviewten Steinmetz-Betriebe,
» das Steinzentrum Hallein,
» sowie branchenspezifische Softwareanbieter-Firmen.

Wir bedanken uns bei den Geldgebern, ohne die eine Erstellung des vorliegenden
Manuals nicht moglich gewesen ware:
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(KMU Digital Initiative)

» Bundessparte Gewerbe und Handwerk

» Bundesinnung der Bauhilfsgewerbe, Berufsgruppe der Steinmetze
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