RAHMENWELT - das Magazin fiir Bildeinrahmung
— ist eine Beilage der GLASWELT. RAHMENWELT
bietet dem Glaser und Einrahmer praktisch ver-
wertbares Wissen tber Grindung, Aufbau und Ein-
richtung einer Einrahmer-Werkstatt, Technik und
Kunst der Bildeinrahmung sowie Marketing im
Kunsthandel. Weitere Themenbereiche sind u. a.
der deutsche und internationale Markt fir Bild und
Rahmen, Fach- und Kunstmessen im In- und Aus-
land, aktuelle Marktchancen und Geschéftsideen
etc. Informationen Uber Bezugsquellen fur Bild und
Rahmen, Bilderrahmenleisten, Materialien, Maschi-
nen und Zubehor der Bildeinrahmung runden das
breite Themenspektrum ab.
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Profis haben
es leichter

»Wer kampft, kann verlieren, wer nicht kampft, hat schon verloren®.
Max Schmeling, von dem diese Ausserung stammt, meinte damit
zwar den sportlichen Wettkampf, doch ebenso gut l&alt sie sich auf
viele andere Lebensbereiche beziehen, zum Beispiel auf den Wett-
bewerb in Berufen und auf Méarkten. Fur jeden Unternehmer ist der
Kampf um Marktanteile, Auftrage, Umsatze und das daraus resultie-
rende Einkommen etwas ganz Selbstverstandliches. Das Wichtigste
dabei ist der Mut, denn Erfolg ist auch hier nicht garantiert.

Der Markt fur Bild und Rahmen ist, das laf3t sich nicht leugnen, wah-
rend der letzten zehn Jahre deutlich schwacher geworden, wie etli-
che andere Markte auch. Damit hat sich die Lage der Einrahmer und
Kunsthandler zwar verschlechtert, sie ist
aber keineswegs hoffnungslos und noch
immer voller Chancen fir den, der sie
erkennt und zu nutzen versteht. Viele
Fachbetriebe in unserer Branche sind auch
heute Uberdurchschnittlich erfolgreich.
Woher kommt das?

Sucht man nach einer Erklarung dafur, so
findet man fast immer, dal3 erfolgreiche
Einrahmer ihr Handwerk beherrschen und
ihre Kunden durch die Qualitat ihrer Ar-
beit Uberzeugen, aber auch durch erst-
klassige Beratung, freundliche Bedienung
und durch die Art, wie sie sich mit ihrer
Werkstatt und ihrem Geschéft préasentie-
ren. Wer mit Betrieben der Branche in
Kontakt kommt, weif3, daf3 hier noch vie-
les im argen liegt und daher zu verbes-
sern ist. ,,Wie ich mich nach auf3en darstelle, so werde ich auch an-
genommen. Das Wichtigste ist, dem Kunden das Geftihl zu geben,
in einem Fachbetrieb zu sein und hier optimal beraten zu werden®,
das sagte mir neulich ein gestandener Einrahmer, dem es an Auf-
tragen nicht mangelt, obwohl es am Ort seiner Tatigkeit zwei Grol3-
markte gibt, die ebenfalls Bilder und Bildeinrahmung anbieten. Der
,.Kleine* Einrahmer ist gut beraten, wenn er sich vom Angebot der
GrofRRvermarkter im Sektor Bild und Rahmen abhebt, und das kann
er nicht Uber den Preis, sondern allein durch herausragende Lei-
stungen, mit denen er alte Kunden an sich bindet und neue auf sich

aufmerksam macht.
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