- Im Gesprach

Der Profi fu

Die Michael Marquardt GmbH in Em-
leben ist Deutschlands grof3te Granitku-
chenproduzentin. NATURSTEIN sprach
mit Alleingesellschafter Michael Mar-
quardt (59).

NATURSTEIN: Kiichenarbeits-
platten aus Granit gibt es seit
Jahrzehnten. Wie kann es da sein,
dass Sie eine Kiichenarbeitsplat-
tenfertigung in der ostdeutschen
Provinz errichten und Jahr fiir
Jahr groBe Umsatzzuwichse ver-
zeichnen?

Michael Marquardt: Das ist nicht
verwunderlich. Bevor wir in Emleben
gestartet sind, gab es in Deutschland
praktisch keinen Markt fiir Granitkii-
chen. Den haben wir gemacht.Vorher
war das eine lokal und regional be-
grenzte Sache. Wir haben das Segment
auf unsere Weise besetzt und es so
tiberhaupt erst hindelbar gemacht.

NATURSTEIN: Inwiefern?

Michael Marquardt: Wir haben
Granitkiichen in der Werbung besetzt
und wir machen sie preislich er-
schwinglich. Das ist moglich, weil wir
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r Granitkuchen

sehr effektiv produzieren und die ge-
samte Kette in der Hand halten — von
der Rohplatte bis zur fertigen Kiiche.
AuBerdem sind wir aufgrund unserer
Kapazitit und Logistik tiberregional
handlungsfihig.

NATURSTEIN: Heute bietet
bald jedes Kiichenstudio und je-
der Steinmetzbetrieb Kiichenar-
beitsplatten aus Naturstein an.
Warum ist das fiir viele immer
noch ein ziahes Geschaft?

Michael Marquardt: Es geht eben
nicht ums Wollen, sondern ums Kon-
nen. Bei uns hat es der Kunde von der
Planung tiber die logistische Abwick-
lung bis hin zur Komplettmontage
mit nur einem Partner zu tun. Beim
Kauf iiber ein Kiichenstudio hinge-
gen gibt es
und zu viele wollen an einem Auftrag
verdienen. Das fuhrt zur Verteuerung
der Leistung, woraus sich wiederum
Reibungspunkte ergeben. Wir warten
nicht
kommt, der sich — was ich nattirlich
verstehe — eine anspruchsvolle Nische
erschlieBen will. Wir werden selbst ak-
tiv. Glauben Sie mir, Steinmetzen
konnen dieses Thema nicht 16sen,

zu viele Schnittstellen,

darauf, dass ein Steinmetz

schon von der Produktivitit her nicht.

Michael Marquardf.

Wir haben Produktionsstraen, die
nur Tropftassen fertigen. Wir begreifen
Kiichenarbeitsplatten rein industriell,
nicht als Kunstwerke.

NATURSTEIN: Nun wire ja auf
dem Markt Platz fiir alle. Bislang
haben nur sieben Prozent aller
deutschen Kiichen Arbeitsflichen
aus Naturstein. In der Schweiz

sind es weitaus mehr. Woran liegt
das?

Michael Marquardt: Ich kenne kein
Land, in dem die Granitkiiche so we-
nig Bedeutung hat wie bei uns. Dass
in der Schweiz um die 50 Prozent al-
ler Kiichen mit Natursteinflichen
ausgestattet sind, liegt sicher auch da-
ran, dass die Wohnungen dort stets mit
Kiiche vermietet werden, das heif3t,
wenn man auszieht, nimmt man die
Kiiche nicht mit. Das Mietobjekt ent-
steht inclusive Granitkiiche; sie ist Teil
der Gesamtinvestition und schon des-
halb sinnvoll, weil sie die Wohnung
leichter vermietbar macht.

NATURSTEIN: Wo sehen Sie
derzeit Marktpotenzial fiir Gra-
nitkiichen in Deutschland?

Michael Marquardt: Woher soll ich
das wissen? Ich weill nur, dass hier-
zulande jedes Jahr etwa eine Million
Kiichen verkauft werden. Das Poten-
zial ist also gewaltig und die Nach-
frage wird steigen — da bin ich sehr
zuversichtlich. Wir wollen es hin-
bekommen, dass unsere Kiichen nicht
viel teurer sind als die mit Laminat-
oder anderen Arbeitsflichen.Viel fehlt
nicht mehr. Wir liegen in den Kosten
vielleicht noch zehn Prozent driiber.

NATURSTEIN: Um wie viel sind
Sie derzeit preiswerter als andere
Granitanbieter - um 30 Prozent?

Michael Marquardt: So direkt kon-
nen Sie das nicht vergleichen. Wir
verkaufen ja keine Granitplatten, son-
dern ganze Kiichen samt Technik. Wir
kalkulieren also ganz anders. Aber



wenn ich das mal tiberschlage und die
Granitplatten rausrechne, liegen Sie
mit 30 Prozent sicher nicht falsch.

NATURSTEIN: Sie preisen sich
aber ausdriicklich als Granitkii-
chenwerk bzw. als groBter Her-
steller von Granitkiichen-Anferti-
gungen an. Somit geht es Thnen
nicht zuerst um Holzregale oder
Geschirrspiiler, sondern sehr
wohl um den Naturwerkstein.

Michael Marquardt: Ja, sicher geht
es uns um den Granit. Wir liefern un-
sere Kiichen zu hundert Prozent mit
Natursteinarbeitsflichen, derzeit im-
merhin 7000 Kommissionen im Jahr.
Das war von Anfang an unserer Ansatz.

NATURSTEIN: Sie sind Kauf-
mann, stammen aus der Mobel-
branche. Warum der Quereinstieg
gerade ins Natursteinmetier?

Michael Marquardt: Ich mag He-
rausforderungen. Wer Erfolg haben
will, muss es schaffen, das Schwere

Die Michael Marquardt GmbH von oben (Werbeaufdruck auf einem Firmen-Lkw).

einfach zu machen. Und das Schwere
an einer Kiiche ist natiirlich die
Arbeitsplatte aus Granit. Um die effi-
zient herzustellen, haben wir eine an-
stindige Fabrik errichtet und eine
stimmige Vermarktungsstrategie ent-
wickelt.

NATURSTEIN: Wie hoch bezif-
fern Sie derzeit Ihren Anteil am
deutschen Granitkiichenmarkt?
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Michael Marquardt: Unser Anteil
liegt derzeit bei rund zehn Prozent.
Sollten wir weiterhin Steigerungsraten
wie in den letzten Jahren erzielen, und
davon bin ich iberzeugt, wird er
schnell wachsen. Wenn dann in
Deutschland auch 2005 eine Million
Kiichen verkauft und sieben Prozent
davon, also 70000, mit Arbeitsplatten
aus Naturstein ausgestattet werden,
und wenn davon 10 000 auf unsere Fir-
ma entfallen, wire ich schon recht zu-
frieden. Wir arbeiten darauf hin.
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- Im Gesprach

Fertige Kommissionen.

NATURSTEIN: Sie vertreiben
Ihre Granitkiichen im Direktver-
kauf iiber Fabrikladen. Wollen Sie
Ihr bundesweites Ladennetz noch
enger kniipfen?

Michael Marquardt: Gegenwirtig
haben wir 15 Fabrikliden, bis zum
Sommer kommen weitere sieben hin-
zu: in Berlin, Chemnitz, Dresden, Du-
isburg, Diisseldorf, Gera und Leipzig.
In diesen Liden planen wir die Kii-
chen unserer Kunden gemeinsam mit
regionalen Partnern — ohne weiteren
Zwischenhandel. Das Konzept kommt
an. Im letzten Jahr konnten wir die

PORTRAT:

Klchendorf Emleben

Michael Marquardt produziert und vermarktet mit tiber 400 Mitarbei-
ter jahrlich rund 7 000 Kiichenarbeitsplatten aus Granit. In Kiirze er-

offnet er ein weiteres Granitwerk in Briick.
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inelien

pireibung:

Migmatit

Rohplattenausstellung: Jede Natursteinsorte ist gut beschildert.

Zahl der ausgelieferten Kiichen um 36
Prozent steigern. Fiir dieses Jahr rechne
ich mit einem dhnlichen Ergebnis.

NATURSTEIN: Wie bringen Sie
die Menschen dazu, sich fiir Gra-
nit in der Kiiche zu entscheiden?
Uber den Preis?

Michael Marquardt: Natlrlich ist
der Preis ein Anreiz fliir den Kunden,
den wir zunichst mit Zeitungsinsera-
ten neugierig machen. Aber wenn das
gelungen ist, spielen noch viele andere
Dinge eine Rolle. Auf unserer Inter-
netseite finden Sie Dutzende von Ar-

ein Schild verweist.

das schon an der Autobahnabfahrt

gumenten flir Granit. Die Leute spii-
ren: Das ist ein Stiick Natur, das einzi-
ge Echte in einer Welt voller Beschiss
und Unechtheit. Die Kunden stellen
aber auch fest, dass Granit auBerdem
keinen Nihrboden fiir Allergiepartikel
oder Mikroorganismen bietet, den
Schmutz abweist, der Hygiene und
dem Raumklima zutriglich ist, sich
kaum zerkratzen und leicht reinigen
lasst ... All das trigt letztlich zu seiner
Entscheidung bei.

NATURSTEIN: Welche Steine lie-
gen derzeit im Trend?

ten wird Uber CAD-Befehle genau
das umgesetzt, was in den firmenei-

Michael Marquardt ist streitbar, aber
umganglich. Er ist kein abgehobener
Chef, im Gegenteil: Er gibt seinen
Mitarbeitern das Geflhl, wichtig zu
sein. In seinem Hauptverkaufsraum
in Emleben hangen jede Menge
grof¥formatige Fotos von lachenden
Granitbearbeitern, Kiichenmonteu-
ren und Verkauferinnen. Seine
Kunden erreichen ihn einfach Uber:
michael.marquardt @marquardt-
emleben.de.

Als Marquart 1998 nach Emleben —
ein Dorf zwischen Erfurt und Eise-
nach nahe der A 4 — kam, wollte er
noch WWohnmabel produzieren. 1969
hatte der Industriekaufmann aus
Delbriick mit seinem Bruder Wolf-
gang die Moébelmarktkette Roller-SB
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gegrundet, die er in den 1980er-Jah-
ren, dann mit einem Jahresumsatz
von 1 Mrd. DM, wieder verkaufte.
Aber dann brachten ihn Freunde aus
der Natursteinbranche auf die Idee,
sich diesen Werkstoff nutzbar zu
machen.

Gedacht — getan: Marquart setzte
ein leistungsfahiges Granitwerk mit
10000 m? Produktionsflache sowie
Verkaufs- und Ausstellungsraumen
auf die griine Wiese. Zum Firmen-
komplex gehdren auch eine Holzver-
arbeitung und Abteilungen, in denen
die Kiichen mit zugekaufter Elektro-
technik komplettiert werden. Rund
30 Mio. €, so Uberschlagt der Unter-
nehmer, habe er seither in das »Ku-
chendorf Emleben« investiert, auf

Naturstein fiir jedermanns Kiiche
Marquart reizen Herausforderungen
wie die Granitverarbeitung »nicht
irgendwo in China oder Polen son-
dern hier, in der Mitte Deutsch-
lands«, wie er betont, sowie die Auf-
bereitung des bisher eher hochprei-
sig verwendeten Materials fir jeder-
manns Kiche. Er habe den Granit
gewissermalen »sozialisiert«, meint
Marquardt.

Das Granitwerk in Emleben stellt
heute in drei Schichten Arbeitsfla-
chen fir jahrlich 7000 Kichen her. In
hellen, geraumigen Hallen stehen
computergesteuerte Verarbeitungs-
technik, Briickensagen, eine Was-
serstrahlanlage, ein Polierautomat.
Mit einem universellen Bearbei-
tungszentrum fir Kiichenarbeitsplat-

genen Verkaufsstudios nach kunden-
spezifischen Vorgaben geplant wur-
de. Die Technik lieferte vor allem
Weha; auch Schlatter kam zum Zug.
Hinzu kommen Handarbeitsplatze,
etwa zum Polieren und Entgraten
der Granitkanten an den Ausschnit-
ten, in die spater Kochfeld, Spiile
oder Abfallsammler flachenbiindig
eingebaut werden. Besonders stolz
ist Marquardt auf seine Granit-Tropf-
tasse, die an einer speziellen Ferti-
gungsanlage als Abtropfflache ne-
ben dem Spulbecken eingearbeitet
wird.

Die Produktpalette

Aus Effizienzgriinden fertigt das
Werk ausschlieRlich 20 mm starke
Klichenarbeitsflachen. Fir die notige
Stabilitat sorgen teilweise Hohl-



Michael Marquardt: Der Kunde be-
vorzugt dunkle Steine. Je heller die Kii-
chen, desto dunkler die Granite. Aber
er entscheidet sich in aller Regel nicht
fur eine modische, sondern fiir eine
nachhaltige Losung.

NATURSTEIN: Reizt es Sie, kraft
Ihrer Marktmacht als Trendsetter
zu wirken?

Michael Marquardt: Nein. Wir ha-
ben keinerlei Botschaft und kein Sen-
dungsbewusstsein, weder was Farben,
noch was bestimmte Formen von Ma-
terialmix betriftt. Wir wollen viel ver-
kaufen und ordentlich liefern. Der
Kunde soll zufrieden sein und uns wei-
ter empfehlen. Wir produzieren genau
das, wonach der Markt verlangt.

NATURSTEIN: Sie haben »zehn
Marquardt-Grundsétze«
liert - etwa »Wir nehmen unsere
Kunden als Partner ernst« oder
»Klare und wahre Aussagen«. Das
klingt nach Sonntagsspriichen.

formu-

Michael Marquardt: Das sehe ich
anders. Wenn ich verspreche, dass wir
keine Anzahlung nehmen, ist das kein
Sonntagsspruch. Denn damit verzich-
ten wir zunichst auf Millionen. Oder
denken Sie an unseren Verzicht auf All-

gemeine Geschiftsbedingungen mit
Kleingedrucktem — auf  der
Riickseite — zwei kurze Sitze miissen

viel

gentigen. Daflir gibt es bei uns keine

Verhandlungsrabatte oder ~ Sonder-
nachlisse. Den Kunden ernst zu neh-
men, heil3t auch, ihm sofort, ohne zu
verhandeln, den niedrigsten Preis zu
nennen. Jeder weil3 so sehr schnell,

woran er ist.

NATURSTEIN: Der Steinmetz
muss oft anders handeln. Aus sei-
ner Sicht macht hier ein GroBer
den Markt kaputt.

Michael Marquardt: Wir machen
nicht den Markt kaputt, sondern schaf-
fen erst einmal einen Markt. Wir miiss-
ten noch Provision dafir kriegen.
Heute kommen Leute zum Steinmetz
und wollen eine Granitplatte fiir die
Kiiche, Leute, die vorher gar nicht
wussten, dass es so etwas gibt. Und na-
tiirlich hat der Steinmetz weiter seine
Marktchance. Wir werden nicht in die
letzte individuelle Nische gehen.

NATURSTEIN: Gibt es Koopera-
tionen Threr Fabrikliden mit
Steinmetzen vor Ort, etwa wenn
speziellen Kundenwiinschen ent-
sprochen werden soll?

Im Gesprach -

Michael Marquardt: Nein, das geht
nicht. Was wir machen, ist etwas total
anderes als das, was ein Steinmetz tut.
Aber wenn Kunden Spezialwiinsche
haben, die sich industriell nicht ferti-
gen lassen, raten wir ihnen durchaus,
sich an einen Steinmetzen zu wenden.

NATURSTEIN: Beziehen Sie Thr
Steinmaterial ausschlieBlich von
der Firma Rex Granit in Briick?

Michael Marquardt: Wir haben
mehrere Lieferanten fiir die etwa 30
Natursteinsorten aus aller Welt, die wir
verarbeiten. Aber Rex Granit ist der
grofte, das stimmt. Wir kaufen hier
einen GrofBteil unserer Rohware. In
Briick errichten wir gegenwirtig auch
eine neue Fabrik, die noch 2005 in Be-
trieb gehen wird.

NATURSTEIN: Wie viel Granit
verarbeiten Sie pro Jahr?

Michael Marquardt: Das konnen Sie
sich selbst hochrechnen. Wir machen
jahrlich 7000 Kommissionen — mehr,
als jeder andere in Europa. Zusammen
mit der neuen Fabrik in Briick werden
wir 10000 Auftrage bewiltigen.

Interview: Harald Lachmann

kammerprofile aus Aluminium. Sie
werden als Armierung unter dem
Granit verklebt. Sicherheitshalber
lies man diese Technologie vom
Testinstitut der LGA Bayern prifen.
Dort wurde der Firma attestiert,
dass die patentierte Marquardt-Gra-
nit-Arbeitsplatte konventionelle
40 mm-Granitarbeitsplatten mit
Stahlarmierung in der allgemeinen
Belastbarkeit um 43 % und bei der
Biegefestigkeit, vor allem im Bereich
der Stege, sogar um 400 % Uber-
trifft.
Der Kunde kann unter vier Kantenar-
ten wahlen:
e Alu-Kante: 20 mm Massivgranit
plus 20 mm Alu-Profil
e E-Kante: 20 mm starke Granitkan-
te, die im 45-Grad-Winkel abge-
schragt ist (Gesamtstarke 40 mm)
e G-Kante: 20 mm hohes Granitprofil
mit 2 mm Riicksprung unter der
20-mm-Massivplatte

® 38-Kante: 60 mm hohe unterge-
setzte Granitkante unter der Ar-
beitsplatte (Gesamtstarke 80 mm)
Wie Marquardt versichert, wird jede
Granit-Anfertigung vor der Ausliefe-
rung von Hand auf MaRhaltigkeit
und Qualitat geprift und dann mit
dem firmeneigenen Qualitats-Logo
versehen, das aus dem Emlebener
Waidfrau-Wappen und dem Mar-
quardt-Schriftzug besteht. Die Firma
ist auch gemaf? ISO 9001 qualitats-
zertifiziert.
Der Kiichenkunde kann in einer gla-
sernen Ausstellungshalle unter etwa
30 Graniten und anderen Hartgestei-
nen die Rohtafel wahlen, die seinen
Vorstellungen entspricht. Grofse
Schrifttafeln informieren Gber den
Namen und die Eigenschaften eines
jeden Materials. Auch im Internet
finden sich exakte Beschreibungen
der Steine, die das Unternehmen im
Wesentlichen aus Norwegen, Finn-

land, Brasilien, Italien, Stidafrika und
Indien bezieht. Besonders gut gehen
derzeit dunkle, unauffallige Sorten,
wie AFRICAN SILVER und GALAXY
BRASIL, erlautert Verkaufer Reiner
Mayfarth. Wer es lebendiger und
heller moge, wahle haufig den indi-
schen SHIVAKASHI, den es wahl-
weise auch geblrstet gebe.
Marquart beschaftigt in Emleben
mehr als 400 Mitarbeiter. Sein Pro-
duktions- und Verkaufspersonal hat
er sich in einer eigenen Akademie in
Emleben selbst ausgebildet und er
bildet es regelmaRig fort.

Neues Werk in Briick

Gegenwartig bereitet Marquart die
Eroffnung einer weiteren Granitfa-
brik im stdlich von Berlin gelegenen
Brlick vor. Von dieser Investition er-
hofft er sich eine Steigerung der
Produktionskapazitat um 60 %. Bis
zum Sommer soll auch die Zahl der

Fabrikladen von 15 auf 22 steigen.
Der Standort Briick macht laut Mar-
quart schon deshalb Sinn, weil dort
auch Rex Granit zu Hause ist — die
Firma, von der er das Gros seiner
Rohware kauft und gattern lasst.
Selbst nach Australien reicht der
Arm des Kiichen- und Natursteinpro-
fis: Seine Niederlassung in Sydney
arbeitet nach dem gleichen Prinzip
wie das Emlebener Mutterwerk: Der
Kunde kommt zu einem Verkaufer,
lasst sich am PC seine individuelle
Kiiche planen und bekommt sie an-
schlieend ohne Zwischenhandel
daheim montiert. WWarum Australien?
Marquardt lacht und spricht von ei-
nem privaten Hintergrund, um
dann, ernsthafter, hinzuzufligen:
»Wenn ich das in Australien schaffe,
kann ich Kiichen weltweit verkau-
fen.« Der noch langst nicht gesattig-
te deutsche Markt ist ihm bereits zu
klein. Harald Lachmann
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