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Unternehmen

Naturstein: Seit wann ist Ihr

Unternehmen für die Naturstein-

branche tätig?

Bernd Dietrich: Die Firma Dietrich
wurde 1982 von meinem Vater Klaus
Dietrich gegründet.Anfangs wollte er
nur Unternehmen in Sachen EDV
beraten. Zu seinen ersten Kunden
zählten die Natursteinwerke Hof-
mann in Werbach-Gamburg. Die
Ideen meines Vaters kamen dort sehr
gut an – nur war dann niemand da,
um die vorgeschlagenen Lösungen zu
programmieren. Da hat mein Vater,
ohne lang zu überlegen, einen Pro-
grammierer eingestellt. Aus der
Unternehmensberatung wurde ein
Softwarehaus, das sich, wie mein Vater
kurzerhand beschloss, auf die Natur-
steinbranche konzentriert.

Naturstein: Wie hat sich die

Branche seit der Firmengründung

in puncto EDV verändert?

Bernd Dietrich: Unsere ersten Jahre
waren geprägt von größeren Unter-
nehmen wie Juma,Vetter, Solnhofener

Aktienverein, Franken-Schotter und
Rossittis. Diese und andere Firmen
halfen uns, die Naturwerksteinbran-
che mit allen Facetten und Schwierig-
keiten zu verstehen und zu lieben.
Ab 1990 kamen immer mehr Anfra-
gen von Handwerksbetrieben. Wir
mussten hier eine komplette Neuent-
wicklung starten, da viele bestehende
Module für das Handwerk zu kom-
plex waren. Außerdem war die Um-
stellung auf EDV für Handwerksbe-
triebe eine viel größere Herausforde-
rung als für die Industrie. Die meisten
größeren Betriebe delegierten die
EDV-Einführung gezielt an bestimm-
te Mitarbeiter. Im Handwerksbetrieb
hingegen kümmern sich die Eigentü-
mer i. d. R. selbst um die EDV, die so-
mit parallel zum Tagesgeschäft bewäl-
tigt werden muss.
Die Ansprüche nach Arbeitserleichte-
rung im Büro sind über die Jahre hin-
weg gleich geblieben. Sehr stark ver-
ändert hat sich der Umgang mit EDV,
speziell in Bezug auf Software.Zu Be-
ginn unserer Arbeit war der Erwerb
einer professionellen Softwarelösung
ein Muss, wenn man den Computer
richtig nutzen wollte.Heute hat nahe-
zu jeder Betrieb einen PC mit einem
Standard-Office-Paket, mit dem man
z. B. Angebote und Rechnungen er-
stellen sowie seine Lagerliste führen
kann. Wenn man dann noch
preisgünstig ein Standard-Handwer-
kerprogramm erwirbt, kann man sein
Büro schon recht ordentlich organi-
sieren. Es ist für uns sehr schwer ge-
worden, die Vorteile einer Branchen-
software zu kommunizieren. Da wir
nur ein relativ kleines Marksegment
abdecken, müssen unsere Lösungen
zwangsläufig teurer sein als Program-
me, die zu Tausenden verkauft wer-
den. Überdies haben sich auch die
Ansprüche an die Software selbst ver-
ändert. Die Giganten wie Microsoft®

bringen jedes Jahr neue Versionen
heraus,mit immer neuen Ideen in Be-
zug auf Benutzeroberfläche, Internet-
anbindung und Benutzerunterstüt-
zung. Die Anwender wollen all dies
auch in der Branchensoftware sehen.

Naturstein: Wie haben sich diese

Veränderungen auf die Arbeit der

Firma Dietrich ausgewirkt?

Bernd Dietrich: Wir kümmern uns
heute in erster Linie um bestehende
Kunden. Aktuell betreuen wir etwas
mehr als 500 Betriebe weltweit. Die
Zusammenarbeit mit diesen Unter-
nehmen ist unser wertvollster Unter-
nehmensfaktor. Dabei behandeln wir
Handwerk und Industrie gleich. Wir
haben beispielsweise im Internet ein
Forum eingerichtet, wo sich jeder
Kunde über unsere Weiterentwick-
lungen in Sachen Software informie-
ren kann. Kunden, die einen War-
tungsvertrag abgeschlossen haben,
d. h. jährlich einen Supportbeitrag be-
zahlen, bekommen alle Updates und
sämtliche telefonische Unterstützung
ohne zusätzliche Kosten.
Das Neukundengeschäft ist in den
letzten vier Jahren stark zurückgegan-
gen.Wir konnten dies relativ gut ab-
fangen, auch, weil wir unsere Ver-
triebsmannschaft verstärkt haben.Un-
ser Konzept ist es, in persönlichen Ge-
sprächen die Vorteile einer Branchen-
software zu kommunizieren. In der
Natursteinbranche hat man nur dann
Erfolg, wenn man sich persönlich en-
gagiert. Mein Vater besucht nach wie
vor jede Woche zwei bis drei Stein-
metzbetriebe, die noch keine Kunden
sind, und präsentiert unsere Software
direkt vor Ort.

Naturstein: Was genau bieten

Sie dem Handwerks- und dem

Industriebetrieb?

Bernd Dietrich: Dem Handwerks-
betrieb bieten wir eine einfach zu be-
dienende Softwarelösung, die finan-
zierbar und speziell auf die Bedürf-
nisse eines Steinmetzbetriebs zuge-
schnitten ist. Im Gegensatz zu han-
delsüblicher Handwerkersoftware
werden unsere Lösungen ausschließ-
lich mit Vor-Ort Schulung verkauft.
Für die Bedienung der Software an
sich braucht der Kunde keine Hilfe,
aber wir erleichtern ihm den Einstieg.

Branchensoftware:

Besser mit EDV
Seit 25 Jahren entwickelt und betreut die Firma Dietrich 
Softwarelösungen für Steinmetzbetriebe und für die Werk-
steinindustrie. Naturstein sprach mit Bernd Dietrich über 
Veränderungen und Perspektiven.

Firmengründer Klaus Dietrich, heute

zuständig für Verkauf und Marketing
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Aufgrund unserer Erfahrung in der
Naturwerksteinbranche können wir
ihm gezielt dabei helfen, bisher ma-
nuell ausgeführte Arbeiten in dem
EDV-Programm abzubilden.
Den Industriebetrieben bieten wir
Komplettlösungen. Eine solche Lö-
sung besteht aus sehr vielen Kompo-
nenten wie Analyse und Konzept,
Standardmodulen, individuellen Pro-
grammentwicklungen, Schnittstellen
zu anderen Softwarepaketen, Integra-
tion der Maschinen und eingehende
Schulung der Mitarbeiter. Das sog.
Projektgeschäft beschert uns immer
neue Herausforderungen. Kein Kun-
de gleicht dem anderen.

Naturstein: Arbeiten Sie heute

auch für andere Branchen?

Bernd Dietrich: Wir sind zu 100 %
auf Naturwerkstein spezialisiert. Un-
sere Kunden haben alle etwas mit
Stein zu tun.Aber wir sind inzwischen
auch in anderen Ländern tätig. In den
USA haben wir vor drei Jahren damit
begonnen, eine Partnerfirma aufzu-
bauen, die unsere Produkte vermark-
tet. Inzwischen sind wir zur Nr. 1 der
Softwareanbieter für die Steinbranche
in den USA aufgestiegen. Darauf sind
wir sehr stolz. Der Preis war allerdings
hoch. Die Geschäftsmentalität, die
Ansprüche an die Software und die

grundsätzlichen Unternehmenspro-
zesse weichen sehr stark vom europä-
ischen Markt ab. Deshalb arbeiten wir
in den USA ausschließlich mit Mitar-
beitern vor Ort. Das gleiche Konzept
werden wir nun auch auf Australien
übertragen.

Naturstein: Man sagt, die Natur-

werksteinbranche sei wenig offen

für das Thema EDV und Internet.

Stimmt das noch? 

Bernd Dietrich: Meine persönliche
Meinung ist hier sehr geteilt.Es stimmt
schon, dass klassische Elemente der
EDV, wie Arbeitsvorbereitung, CNC-
Bearbeitung, Produktionssteuerung
etc. in anderen Branchen wesentlich
eher etabliert waren als in der Natur-
werksteinbranche. Dies hat aber nicht
unbedingt etwas mit dem Bezug zu
EDV an sich zu tun.Der Werkstoff Na-
turstein ist einfach etwas Besonderes.
Das Spektrum der Natursteinprodukte
reicht von stark handwerklich orien-
tierter Restaurierung und Bildhauerei
über exklusive Innenausbauarbeiten bis
hin zur industriellen Produktion von
Granitfliesen. Deshalb kann man die
gesamte Branche nicht einfach zusam-
men sehen. Gewisse Bereiche werden
nie automatisiert werden können, an-
dere lassen sich durch moderne Tech-
nologien vielleicht erst jetzt mit EDV

kontrollieren. Ein Beispiel: Abtropf-
flächen an Küchenarbeitsplatten von
Hand zu schleifen ist sehr aufwendig.
Eine Produktionsplanung dafür per
EDV macht keinen Sinn, da in Hand-
arbeit nie größere Stückzahlen gefer-
tigt werden können. Die Investition in
moderne CNC- Technik erhöht zwar
die Produktivität, der Betrieb ist aber
auch gezwungen, die Maschine auszu-
lasten, um profitabel zu wirtschaften.
Dies kann wiederum nur mit Hilfe von
Computerprogrammen erfolgen. Es
gibt viele Beispiele dafür, dass der
Wandel in der Fertigungstechnologie
die Nutzung von EDV erforderlich
macht. Dadurch erfährt die EDV im-
mer mehr Akzeptanz.

Naturstein: Was muss die Werk-

steinbranche tun, um im globalen

Wettbewerb zu bestehen?

Bernd Dietrich: In erster Linie ko-
operieren! Ich spüre immer nur Kon-
kurrenzdenken und Wettbewerb auf
»Teufel komm raus«.Das macht einfach
keinen Sinn. Der Markt für Natur-
steinprodukte ist groß;eigentlich ist für
jeden genug da. Sinnvoll wären bei-
spielsweise Maschinenpools: Ein Un-
ternehmen tätigt die Investition in eine
hochmoderne Maschine und mehrere
Partnerbetriebe lassen dort vorfertigen.
Oder ein Einkaufsverbund: Mehrere
Unternehmen planen Materialbedarf
gemeinsam und bekommen dadurch
eventuell bessere Qualität und Kondi-
tionen von den Natursteinhändlern
und Produzenten.Oder Arbeitsteilung:
Warum muss jeder alles machen? Gera-
de kleinere Unternehmen sollten sich
spezialisieren, um effektiver und pro-
duktiver zu werden.Und gemeinsames
Marketing:Mit dem Image von Natur-
stein würde der Marktanteil aller
Naturwerksteinprodukte automatisch
wachsen. Das käme doch der ganzen
Branche zugute! 
Einsatz von EDV und Automatisie-
rung senken die Kosten der Produk-
tion – ein klare Chance für unsere Be-
triebe, die gegen »Billigimporte« kon-
kurrieren müssen. Wer eine günstige
Produktion mit besseren Lieferzeiten
und höherer Qualität kombiniert,
dürfte Bauherren problemlos über-
zeugen.

Interview: Bärbel Holländer

K U R Z I N F O :

Dietrich auf der Marmomacc

Bernd Dietrich (r.) mit Gert Senel und

Ulrike Rachow von Sekon Software

Immer internationaler wird die Klientel der
Firma Dietrich Software Systeme, die im
Bereich der Maschinensteuerung mit der
Firma Sekon kooperiert. Die Programme
Diestein und Diecad, die in engem Kon-
takt mit der Werksteinbranche entwickelt
wurden, werden flexibel den Bedürfnis-
sen der Kundschaft angepasst »Der Servi-
ce ist gewährleistet«, versichern die Ge-
schäftsführer Bernd Dietrich und Elmar
Höchner.

Dietrich Gesellschaft für Individualsoft-
wareberatung und Organisation mbH
Sonnenstraße 14, 97332 Volkach
Tel.: 0 93 81 / 80 22 - 10
www.dietrich-software.de

Sekon Software GmbH
g.senel@sekon.de


