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Trends kennen — Chancen nutzen

Was will der ,Konig Kunde” der Zukunft?

Marketing ist in erster Linie kun-
denorientiertes Denken und Han-
deln. Doch wonach verlangt ,Kénig
Kunde" in einem, in fiinf oder in
zehn Jahren? Einige Antworten
gibt das Meisterteam.

Erfolgreiche Unternehmen zeichnen
sich unter anderem dadurch aus, daB
sie meist eher als ihre Wettbewerber
wissen, wie sich der Markt entwickelt
und daB sie rechtzeitig ,maBge-
schneiderte Angebote entwerfen.

Wer beispielsweise als Glaser, Tisch-
ler/Schreiner oder Metallbauer zu sehr
auf eine Wiederbelebung der schwa-
chen Baukonjunktur hofft, diirfte ent-
tduscht werden. Denn aktuelle Pro-
gnosen gehen fiir 2001 von einem
Riickgang beim Wohnungsneubau um
mehr als zehn Prozent aus. Dem soll
in den folgenden Jahren eine Sta-
gnation auf niedrigem Niveau folgen.
Der Wirtschaftsbau sorgt nur in eini-
gen Regionen fiir Lichtblicke.

Besser sieht es im Ausbau- und
Modernisierungssektor aus. Neben
aktuellen Verkaufschancen durch die
rapide gestiegenen Energiekosten
(sieche ,GLASWELT" 3/2001) gibt es
unter deutschen Déichern auch jen-
seits der Warmedidmmung noch eini-
gen Nachholbedarf. So bezeichnen im
Westen 20 Prozent, im Osten sogar
34 Prozent der Eigentiimer von
Wohnimmobilien deren Zustand als
teilweise oder ganz renovierungsbe-
diirftig. Neben Tiiren, Fenstern und
Treppen stellen hier unter anderem
Wirmedammung, Fassaden und Bal-
kone Schwachstellen dar.

Interessant sind aber auch langfris-
tige Trends speziell fiir den Ausbau-
bereich. So wird die besonders ein-
kommensstarke Zielgruppe der iiber
40jéhrigen bis 2010 um 20 Prozent
wachsen. Zusammen mit einer bereits
jetzt deutlich erkennbaren Hinwen-
dung zu ,Cocooning* (= Verlagerung
des Lebensmittelpunktes in den
Privatbereich) und , Convenience”

(= Bequemlichkeit) sind deutlich stei-
gende Investitionen in die eigenen
vier Winde zu erwarten. Zudem sind
in der Bundesrepublik Deutschland
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jahrlich tber 200 Mrd. DM aus Le-
bensversicherungen, Bausparvertrigen
und Erbschaften verfiigbar.

Denkbar ist beispielsweise eine zu-
nehmende Nachfrage in den Berei-
chen:

« Schallschutz- und Sicherheits-
verglasungen

« Badezimmer- und Kiichenein-
richtungen

« InnenausbaumaBnahmen zur

Verwirklichung individuellen

Wohnstils
» Wintergérten

Bevolkerungsentwicklung in Deutschland
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Nicht zu unterschitzen ist dariiber
hinaus der wachsende Anteil hoch-
betagter Menschen in unserer Gesell-
schaft. Hier besteht vielfach der
Wunsch, trotz nachlassender koérper-
licher Beweglichkeit moglichst lange
selbstdndig zu bleiben. Die damit ver-
bundenen UmbaumaBnahmen hin zu
einem ,barrierefreien* Wohnumfeld
eroffnen ebenfalls ein erhebliches
Nachfrage-, Service- und Dienstlei-
stungspotential.

MEISTERTEAM kurz & knapp

o Einkaufsgemeinschaft mit tiber 250
Vertragslieferanten

* Umfangreiches Dienstleistungspaket

¢ Gemeinsames, professionelles
Marketing unter dem geschiitzten
Meisterteam-Zeichen

¢ Biindelung wichtiger Branchen-
informationen z. B. durch eigene
Publikationen und das Internet

e Synergieeffekte durch Erfahrungs-
austausch

Liebe Leser,

Marketing heifBt, das eigene Unter-
nehmen mit seinen Leistungen und
Produkten markt- und kundenge-
recht zu prisentieren.

Hierzu gehort zunéchst ein Den-
ken, das den Kunden in den Mittel-
punkt stellt. Es sollte dabei aber
stets in einen konkreten MaBnah-
menplan miinden. Dieser muB
Markte, Kundengruppen, Vertriebs-
wege, Bediirfnisstrukturen im Blick-
feld behalten und mit den eigenen
Unternehmenszielen verkntpfen.

Informationen zu sammeln, zu
biindeln, zu bewerten, miteinan-
der zu vernetzen sowie ihre Ab-
hiangigkeiten und Einfliisse abzu-
waigen, sind dabei aber nur die
Grundregeln. Um mit zukunfts-
orientierten MaBnahmen bis zum
Kopf, aber méglichst auch bis
zum Bauch des Kunden vorzu-
stoBen, sind auBer strategischem
Denken auch Kreativitit und ein
wenig ,Spinnerei“ gefragt.
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‘,
Herbert Folkerts,

seit Februar 2001 Geschiéftsfiihrer der
Meisterteam LGF GmbH, Hamburg
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Informationen zur Mitgliedschaft unter:
Tel. (0 40) 31 76 75-0 oder www.meisterteam.de
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