- Im Gesprach

Blockhandel:

Neue Markte nur im Osten

Uber Probleme und Chancen im
Blockhandel sprach NATURSTEIN mit

Klaus-Peter Miuhlbrecht,

Geschafts-

fuhrer der INBRA AG, jetzt in Bad

Harzburg.

NATURSTEIN: Seit Januar sind
Sie alleiniger Geschiftsfiithrer der
INBRA AG. Wir wiinschen Thnen
viel Gliick! Der Blockhandel gilt
ja nicht gerade als Zukunfts-
markt. Bereuen Sie den Wechsel

von der Grabmalproduktion zum
Blockhandel?

Klaus-Peter =~ Miihlbrecht: Die
Grabmalproduzenten haben es heute
auch nicht leichter. Mit der INBRA
hat mir mein Vorginger Peter Sick-
mann ein Feld iibergeben, das er in
18 Jahren bestens bestellt hat. Von sei-
ner Arbeit und dem hohen Qualitits-
ruf, den er flir diese Firma erarbeitet

hat, zehre ich nun sehr. Ich werde alles
daran setzen, dieses Niveau zu halten.
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NATURSTEIN: Als Blockhindler
sind sie sowohl Einkaufer als auch
Weiterverkaufer. Wo sehen Sie
eher Thren Schwerpunkt?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Fraglos
im Einkauf, wobei ich generell dafiir
bin, Ein- und Verkauf in einer Hand zu
halten. Fiir mich ist es sehr wichtig, im
Bruch zu stehen und die Blocke selbst
auszuwihlen. Das gibt mir ein besseres
Gefiihl flir das, was ich hinterher ver-
kaufe. So bin ich vier-, finfmal im Jahr
in Indien, wo unser Schwerpunkt liegt,
regelmiBig auch in Brasilien sowie in
Stidafrika, wo wir dabei sind, in kleinen
Schritten etwas aufzubauen. Meist kau-
fe ich vor Ort auch nicht grofle Men-
gen auf einen Schlag, sondern versuche,
die Sahnehiubchen der Briiche abzu-
schopfen, selbst wenn diese vielleicht
etwas teurer sind. Doch diese Politik,
die einst Herr Sickmann eingefiihrt
hat, ist ein wesentlicher Grund dafiir,
dass INBRA und Qualitit immer in
einem Atemzug genannt werden.

NATURSTEIN: Wie viel Block-
ware verkaufen Sie im Jahr?
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Klaus-Peter und Sabine Miihlbrecht im neuen Verkaufsbiiro der INBA AG.
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Klaus-Peter ~ Miihlbrecht: Etwa
20000 Tonnen. Unser groBes Lager im
Hafen von Antwerpen schlagen wir
mehrmals im Jahr um. Wir haben na-
hezu keine Ladenhiiter. Der Kunde,
der viermal im Jahr kommt, soll nicht
viermal dieselben Blécke vorfinden.

NATURSTEIN: Als wir Ende 2003
mit Thnen sprachen, prophezeiten
Sie einen schrumpfenden Block-
markt. Haben Sie sich geirrt?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Hitte ich
gern, aber der Blockmarkt ist tatsich-
lich riickldufig und wird es bleiben,
schon weil die Zahl der Produzenten
weiter sinkt. Wenn man friher als
Blockhindler durchs Fichtelgebirge
oder den Dillkreis fuhr, brauchte man
dret, vier Tage, bis man durch war. Heu-
te bin ich, wenn ich zeitig aufstehe, am
Abend fertig. Wir haben laut Kartei
vielleicht noch 50 Kunden in Deutsch-
land, was so wenig nicht ist. Aber leider
ist langst nicht mehr jeder so abnahme-
freudig, wie es wiinschenswert wire.
Unterm Strich erwirtschaften wir heu-
te in Deutschland nicht einmal mehr
die Hilfte unseres Umsatzes.

NATURSTEIN: Wie wird es in
fiinf Jahren aussehen?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Ich wage
die Prognose, dass die nichsten flinf
Jahre einige Turbulenzen bringen wer-
den. Danach wird es den einen oder
anderen Kunden nicht mehr geben,
zumindest nicht als Produzent. Auch
Blockhindler werden verschwinden,
wobei ich nicht ausschlieBe, dass auch
neue auf den Markt kommen. Nur wer
sich auf den hirteren Druck am besten
einstellt, ist in finf Jahren noch im Ge-

schift.

NATURSTEIN: Bietet die vergro-
Berte EU nicht neue Chancen?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Ja, sicher.
Neue Mirkte gibt es nur noch im
Osten. Im Westen ist kein Wachstum zu
erwarten. Frankreich wird erst jetzt von
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der Welle indischer und chinesischer
Fertigwaren erfasst, die uns vor zwel,
drei Jahren tiberrollt hat. Aber auch in
Polen, wo die INBRA schon lange ak-
tiv ist — sie unterhilt Lager in Stettin
und in Strzegom und beschiftigt dort
zwei Mitarbeiter —, wird der Markt
schwieriger. Das ist ja auch nicht ver-
wunderlich. Vor der EU-Erweiterung
haben alle gehort: Der Markt ist groB3,
der Nachholbedarf riesig. 40 Millionen
Menschen, noch dazu Katholiken, die
ihre Bestattungskultur hoch halten!
Also tummelt sich dort alle Welt. Wahn-
sinnige Kapazititen wurden aufgebaut
— meiner Einschitzung nach lingst
Uberkapazititen. Und man muss kein
Hellseher sein, um vorauszusehen, dass
China und Indien auch in diesen Markt
mit Fertigware hineindriicken werden.

NATURSTEIN: Muss die Karawa-
ne demnach weiter in den Osten
ziehen?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Ich denke
schon, dass in Polen — gemessen an
Deutschland — noch etwas zu machen
ist. Aber wenn wir weiter wachsen
oder zumindest unsere Grof3e halten
wollen, miissen wir tatsichlich noch
weiter in Richtung Osten gehen,
nach Russland, in die Ukraine, das
Baltikum, den Balkan, nach Rest-
Jugoslawien... Man muss schen, wo
sich noch Chancen bieten.

NATURSTEIN: Haben nicht
Russland und die Ukraine selbst
hervorragende Steine?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Bis jetzt
eigentlich nicht. Es gibt dort ein paar
Spezialititen, aber das Abbauvolumen
ist noch sehr bescheiden. Natiirlich
muss man das im Auge behalten.

NATURSTEIN: Kann der Osten
perspektivisch die Nachfragedefi-
zite auf dem deutschen Markt
ausgleichen?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Niichtern
betrachtet: Nein. Wir haben in den
letzten zwei Jahren, also seit ich bei der
INBRA bin, in Deutschland Umsatz-
einbullen um die 10 bis 15 Prozent er-
litten. Die gleicht man nicht so schnell
in neuen Mirkten aus, die ja erst ein-
mal erschlossen werden wollen. Hinzu
kommt, dass die Lander mit groBen
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Steinvorkommen wie Brasilien eigene
Sigekapazititen autbauen. In Brasilien
ist der Exportanteil der Halbfabrikate
bereits hoher als der Anteil der Block-
ware. Auch in Indien, wo der Block-
export frither sogar staatlich gefordert
wurde, wird begeistert in Gattersige-
reien investiert. Das trifft vor allem die
Italiener sehr, sehr stark.

NATURSTEIN: Ist China ein
Markt fiir Sie?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Fiir Block-
hiandler ist China ein Markt mit grof3en
Einschrinkungen. Zum einen sind vie-
le der dort gewonnenen Steine nicht so
gingig, allenfalls im Baubereich, und
zum anderen haben die Chinesen gar
nicht das Interesse, Blocke zu verkau-
fen. Die bauen sich lingst eigene Ver-
arbeitungskapazititen auf, in beings-
tigender GroBenordung. Ich war ge-
rade auf der Messe in Xiamen und habe
gestaunt: Gib einem Chinesen ein
Stiick Stein und er macht dir alles
daraus! Die Produktivitit ist beeindruk-
kend. Man kriegt dort die fertigen Flie-
sen fast billiger als in Indien oder Nor-
wegen das Rohmaterial.

NATURSTEIN: Droht demnach
der deutschen Grabmalproduk-
tion der TodesstoB3?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Chinas
Aufstieg beeinflusst die verbliebene
deutsche Grabmalindustrie eher we-
nig. Es lduft mehr auf einen Kampf
zwischen China und Indien hinaus.
Wie der ausgeht, ist noch offen. Die
Chinesen sind sicher produktiver, ha-
ben aber nicht die Steine wie Indien.
Die miissen sie dort einkaufen.

NATURSTEIN: Immer mehr
deutsche Produzenten handeln
selbst mit Fremdmaterial. Die
klassische Branchenteilung — hier
der Handel, dort die Produzenten
— verschwimmt.

Klaus-Peter Miihlbrecht: Und da-
mit geht das verloren, was dem Block-
handel ein Fundament gab. Mancher
Produzent hat in den letzten ein, zwei
Jahren fast schon in Panik gemeint,
nun schnell auch noch etwas Handel
treiben zu miissen. Ganz nachvollzie-
hen kann ich das nicht. Sicher, man
hoftt, so die eigenen Absatzverluste zu

kompensieren. Doch ob man sich da-
mit wirklich einen Gefallen tut? Der
Handelsmarkt ist ja auch abgedeckt.
Die Margen, die man hier vor Jahren
erzielen konnte, sind lingst nicht mehr
drin.Vielleicht sehe ich es ja falsch, aber
ich komme, wie Sie wissen, selbst aus
einem Produktionsbetrieb: Wenn ein
reiner Produzent einen AuBendienstler
losschickt, wird der immer 100 Prozent
Einsatz aufbringen flir das, was man in
der eigenen Fertigung benoétigt. Gebe
ich thm aber auch Handelsware an die
Hand, geht er schnell den Weg des ge-
ringsten Widerstands und bietet das
billigere und einfacher zu verkaufende
Produkt an. Es gibt keinen Fall, jeden-
falls kenne ich keinen, in dem der Um-
stand, dass man auch noch handelt, die
Produktion stabilisiert hitte.

NATURSTEIN: Kann man daraus
schlussfolgern, dass mit einer wei-
teren Verringerung der Investitio-
nen in Gatter und Blocksédgen zu
rechnen ist?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Es gibt
schon noch eine ganze Menge Sige-
technik im Land. Aber kleine Betriebe
iberlegen natiirlich sehr gut, ob sie
eine derartige Investition titigen sol-
len. Ich will aber keine Angst verbrei-
ten. Selbst in einem schrumpfenden
Markt gibt es Chancen, sich iiber Ma-
terial, Qualitit und gutes Marketing zu
positionieren.

NATURSTEIN: Gibt es Steine, die
derzeit besonders gut gehen, viel-
leicht sogar iiberraschenderweise?

Klaus-Peter Miihlbrecht: Das klassi-
sche Schwarz etwa. Lange galt es als das
Althergebrachte. Nun steigt die Nach-
frage spiirbar. AuBerdem sucht heute
jeder Nischenmaterial, um sich darii-
ber zu profilieren. Darin liegt wohl die
groBte Chance flir den Blockhindler.
Er muss immerzu die Augen nach neu-
en Lindern, neuen Farben offen hal-
ten. Entscheidend ist heute, dass man
auch exklusive Sachen liefern kann.
Und diesbeztiglich liegen wir, nicht

nur mit Indien, gut im Rennen.

Interview: Harald Lachmann
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