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GrolRe Umfrage:

Fit trotz MwSt-Plus?

Naturstein hat zehn Unternehmer aus Industrie und
Handwerk zur Mehrwertsteuererhohung und zu Branchen-
perspektiven befragt. Die Antworten spiegeln Zuversicht.
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Nikolaos Kalfopoulos,
Geschaftsfiihrer der Lithos
GmbH Marmor + Granit,

i Unna

Der Trend geht klar zu
hochwertigen Steinen

Naturstein: Herr Kalfopoulos, fiirch-
ten Sie die bevorstehende Steuer-
erhohung?

Nikolaos Kalfopoulos: Fiir die Le-
benshaltungskosten der Leute insgesamt
spielt sie sicher eine Rolle, wir im Na-
tursteinbereich werden sie aber wohl
kaum grof} spiiren. Als reiner GroShind-
ler reichen wir sie ohnehin an unsere
Kunden weiter.

Was raten Sie lhren Kunden fiir 2007?

Sich an der anhaltenden Tendenz zu
hochwertigen ~ und  anspruchsvollen
Grabmalen zu orientieren. Der Trend
geht deutlich weg vom Standard, weg
vom Massengeschift. Sicher haben wir
eine soziale Verschiebung im Land, die
auch zu mehr anonymen Bestattungen
fuhrt. Doch die Menschen, die weiter ei-
nen Stein auf dem Grab stchen haben
wollen, legen auch Wert auf Qualitit und
Niveau. Das ist deutlich sptirbar.

Also wird 2007 ein gutes Jahr?

Zumindest 2006 war ein relativ gutes
Jahr. Wie es 2007 aussehen wird, ist noch
Kaffeesatz. Irgendwie habe ich diesbe-
ziiglich aber ein eher positives Gefiihl.
Ich glaube nicht, dass der Geschiftserfolg
allzu sehr von einer hoheren Mehrwert-
steuer beeinflusst wird.
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Ulrich Klésser, Geschafts-
§ fihrer der TRACO

" Deutsche Travertin Werke,
Bad Langensalza

Mehr Einsatz fiir
heimischen Steine!

Naturstein: Herr Kldsser, kann der
Aufschlag auf die Mehrwertsteuer
den Jahresauftakt 2007 verhageln?

Ulrich Klosser: Im Firmengeschift
nicht, da hat dies tiberhaupt keine Aus-
wirkung. Und im Privatkundenbereich
wird das gegenwirtige Hoch, das daraus
rithrt, dass alle noch vor Weihnachten
ihre Steine haben wollen, vielleicht etwas
gedimpft. Aber im Mirz haben das dann
alle wieder vergessen.

Das heiBt, im nachsten Jahr hat die
Branche eher Grund zur Freude?

Es lief 2006 besser als im Jahr zuvor. Hilt
diese Tendenz an, ist das schon befriedi-
gend. Das Problem sehe ich eher bei den
Kosten, die ja auch steigen, ob bei Energie
oder den Zulieferern. Und die muss die
Steinindustrie dann auch weitergeben.
Aber leider haben wir eher die Situation:
Je groBer die Firma, desto schlechter die
Preise.

Wo liegen die groRten Chancen der
Naturwerksteinwirtschaft im kom-
menden Jahr: am Bau, bei Gala-
Vorhaben?

Eigentlich tiberall, wenn wir uns nicht zu
verstaubt geben. Wir miissen uns deutlich
stirker an moderner Architektur orien-
tieren, uns mit den entsprechenden Ar-
chitekten verbiinden, mit ihnen zusam-
men Trends setzen. Stattdessen sehe ich
mit grofer Sorge, dass wieder Beton fiir
Fassaden verwendet wird.

Also auch mehr Powern fiir die eige-
nen, die heimischen Steine?

Unbedingt! Das gilt auch fiir die Restau-
rierung, wo mir zuviel mit Ersatzmortel
»geschmiert« wird, statt beschidigte Stel-
len durch wertvolle Steine auszutau-
schen. Das ist eine vollige Fehlrichtung,
die sich eines Tages fiir den Kunden ri-
chen wird. Also miissen wir es ihm sagen,
ihn aufkliren! Und das tun wir im DNV
ja auch wieder verstirkt.

ﬁ Karsten Mencke, Stein-
- " metz- und Steinbildhauer-

meister, Mencke Natur-
stein, Liineburg

Kluge
Mischkalkulation

Naturstein: Herr Mencke, bemerken
Sie ein verandertes Kundenverhalten
mit Blick auf die hohere Steuer ab
Januar?

Karsten Mencke: Nein, fiir das Na-
tursteinhandwerk ist das offenkundig
nicht von Belang. Wir hatten bisher nur
einen Kunden, der gefragt hat, ob er
bestellte Steine schon heute bezahlen
kann, auch wenn wir erst 2007 liefern.
Sicher sind hohere Steuern Gift fiir die
Konjunktur, aber die Deutschen gewoh-
nen sich schnell daran. Fiir den Hand-
werker bieten die drei Prozent zudem
die Chance, den Betrieb noch einmal zu
checken, Uberholtes in Frage zu stellen.

Was raten Sie anderen Steinmetz-
betrieben mit Blick auf 2007?

Optimistisch zu bleiben! Wegen der drei
Prozent bricht das Geschift nicht ein.
Natiirlich gibt es psychologische Gren-
zen. Mancher Kunde kommt und sagt:
»Nicht tber 2500 Eurol« Dann muss
man das akzeptieren und es durch ge-
schickte Mischkalkulation ausgleichen,
indem man bei anderen Produkten, wo es
nicht so offensichtlich ist, etwas mehr
aufschligt. Oder man stellt zusitzliche
Leistungen in Rechnung, die man friher
gratis erledigt hitte.

GroRe Natursteinbetriebe sprechen
von Konjunktur. Bei vielen Handwer-
kern ist davon wenig zu spiiren.
Weshalb?

Wer selbststandig ist, muss sich stets rege
am Markt bewegen. Er muss Verkaufsse-
minare besuchen, sein Zeitmanagement
iberpriifen, dem Kunde gegentiber ehr-
lich und vertrauensvoll auftreten. Denn
wer beim Steinmetz kauft, weill schon,
dass das hier Geld kostet. Und die mei-



sten haben Geld. Es ist ihnen nur nicht
egal, wem sie es geben. Gern honorieren
sie aber Ehrlichkeit, Service, eingehende
Beratung, auch Wirme und Zuwendung
im Verkaufsgesprich. Denn der Kunde
kauft nicht nur die Ware, er kauft auch
mit, dass ihm sein Gegentiber gefillt, weil
er oder sie ehrlich ist, sich mit ihm be-
schiftigt, eine Philosophie hat, statt nur
auf den schnellen Kauf aus zu sein. Jeder
ist seines Gliickes Schmied!

Franziska Petri, Geschafts-
fithrerin der J. Konig
GmbH, Karlsruhe

Viele wollen noch
in diesem Jahr kaufen

Naturstein: Frau Petri, wie proble-
matisch wird die hohere Mehrwert-
steuer fiir lhr Unternehmen?

Franziska Petri: Uns betriftt dies ja nur
indirekt, da wir selber nicht an Endver-
braucher verkaufen. Da die Erhéhung
aber die Verkiufe unserer Kunden beein-
trachtigt, betrachten wie sie schon mifig
kritisch. Denn es wird sicherlich einen
Auftragsiiberhang aus dem laufenden

Jahr geben.

Gibt es jetzt bereits konkrete positive
oder negative Auswirkungen?

Bisher sind es nur positive Auswirkun-
gen, weil sich generell eine Tendenz ent-
wickelt, noch in diesem Jahr kaufen zu
wollen.

Und 2007 - wo sehen sie da Perspek-
tiven fiir Ihr Unternehmen und die
Natursteinbranche Gberhaupt?

Fiir die Firma J. Konig sehe ich bei unse-
rer Kundschaft die Bereitschaft, in neue
Produktionstechniken und Werkzeuge zu
investieren, um selber am Markt bestehen
zu konnen. Und fiir die Branche generell
erwarte ich vor allem Zuwichse im ex-
klusiven Innenausbau, sowohl im Bereich
Kiiche wie bei Badern, und der Verarbei-
tung von Engineered Stone.

Was empfehlen Sie dem mittelstandi-
schen Steinmetzbetrieb fiir 2007?

Ich rate zu verstirktem Engagement in
den Bereichen Kiiche und Bad, mit
Fokus auf Design, Qualitit und Termin-
treue. Im klassischen Steinmetzbereich
gewinnt die individuelle Grabmalgestal-
tung an Bedeutung, mit der sich beim
Endverbraucher eine angemessene Wert-
schitzung erzielen ldsst. Wichtig er-

scheint es mir auBerdem, sich mit dem
Thema Oberflichen auseinanderzuset-
zen. Ich denke hier an moderne Struktu-
ren, etwa durch Biirsten, oder das Thema
»Schutz durch Nanotechnologie«. Gera-
de in der Kiichenarbeitsplattenproduk-
tion liegt hier viel Potenzial, wenn man
sich mit einem besonders guten Sorti-
ment vom Wettbewerb absetzen will.

Michael Risse, Geschafts-
fiihrer der Naturstein Risse
GmbH, Anrochte

Der Naturstein-Boom
wird nicht gebremst

Naturstein: Herr Risse, wird die
steigende Mehrwertsteuer zur
Aufschwungbremse?

Michael Risse: Ich glaube nicht, dass
der Naturstein-Boom, den wir derzeit im
Lande haben, durch diese drei Prozent
ausgebremst wird. Dafiir spricht eine
Vielzahl von Griinden, etwa die neue
Wirmeschutzverordnung, durch die der
Einsatz von Naturstein ja gefordert wird,
beispielsweise im Fensterbereich. Auch
im Badbereich steigt die Nachfrage.

Sie erwarten also einen Auftrags-
zuwachs fiir die Branche 2007?

Ja, aber vor allem im Ausbausektor. Und
den beeintrichtigt die hdhere Mehrwert-
steuer hochstens kurz flir ein paar Wo-
chen; dann haben sich alle daran ge-
wohnt. Fiir unsere Branche, in der es oft
um Tausende von Euro geht, fallen die
drei Prozent aber sowieso nicht sehr ins
Gewicht.

Woher riihrt diese plotzlich steigende
Nachfrage nach Naturstein?

So richtig ergriinden lisst sich das nicht.
Auf jeden Fall ist sie erfreulich und tut
der Branche sehr gut, nachdem vor ei-
nem Jahr noch Flaute herrschte. In Italien
gibt es schon kaum noch freie Gatter.

Klaus-Michael Rohrwacher,
Geschaftsfihrer der
Rohrwacher GmbH,
Leipzig

Die drei Prozent haben wir
ldngst auf der Kiste

Naturstein: Herr Rohrwacher, dem
Vernehmen nach haben viele Natur-
steinfirmen die drei Prozent Steuer-
plus bereits auf ihre Preise geschla-
gen. Stimmt das?
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Klaus-Michael Rohrwacher: Ich den-
ke, das haben sicher die meisten getan.
Uns nehme ich da nicht aus — die drei
Prozent haben wir lingst schon auf der
Kiste. Mit Blick auf den Kunden hat das
einen psychologischen Vorteil: Er sicht,
dass die Preise im Januar nicht klettern.
Da wir aber keine Massenproduktion
machen, sind unsere Kalkulationen oh-
nehin schlecht untereinander vergleich-
bar. Jeder Auftrag ist anders.

Sie konnen der Steuererh6hung also
nichts Schlechtes abgewinnen?

Ich bin noch unschliissig, ob die Steuer-
erhohung gut oder schlecht ist. Mit Blick
auf den offentlichen Bau sind wir hier
aber ohnehin unabhingig. Freilich sind
hohere Steuern im Zweifelsfall nie etwas
Positives.

Was erwarten Sie fiir 2007?
Kommt der Boom?

Angeblich ist er schon da, auch wenn ich
ihn noch nicht sehe. Aber wir hatten
2006 ein durchlaufend gutes Jahr und ich
denke, die Lage gestaltet sich 2007 Ghn-
lich giinstig. Die notige Kaufkraft ist vor-
handen, ebenso die Lust zum Bauen. Und
was besonders wichtig ist: Die Zahlungs-
moral ist dieses Jahr sptirbar besser ge-
worden.

Gerhard Rossittis,
Geschaftsfiihrer der Firma
Rossittis Naturstein-
Import, Holzwickede

»Naturstein bleibt im
Aufwartstrend«

Naturstein: Herr Rossittis, kann die
Mehrwertsteuererhohung lhr Ge-
schaft beeintrachtigen - und wenn ja,
wie?

Gerhard Rossittis: Mit tiber 16 Prozent
Steigerung der Umsitze gegeniiber dem
Vorjahr konnen wir heute schon ein Re-
kordergebnis ftir 2006 verbuchen. Viele
unserer Kunden sind bereits seit Mona-
ten ausgebucht und miissen zwangsweise
die Auftrige ins neue Jahr schieben. Inso-
weit erwarten wir einen uberdurch-
schnittlichen Start ins Jahr 2007.

Sie erwarten also keine negativen
Auswirkungen diesbeziiglich?

Unsere Nachbarn in den Niederlanden
arbeiten seit lingerem bereits mit 19 Pro-
zent Mehrwertsteuer. Nach kurzer Zeit
wird sich auch der deutsche Verbraucher
an diese Erhohung gewo6hnen. Das soll
jedoch nicht dartiber hinwegtiuschen,
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dass der Markt enger wird und der Ver-
braucher die Angebote noch kritischer
vergleicht.

Wo sehen Sie fiir 2007 Perspektiven
fir die Natursteinbranche?

Nach den uns vorliegenden Erkenntnis-
sen und einer Vielzahl Gespriche mit Ar-
chitekten, Planern und Bauherren gehe
ich davon aus: Naturstein ist und bleibt
im Aufwirtstrend. Jedoch wird der Ver-
braucher, wie in allen anderen Branchen,
noch zielgerichteter Qualititsprodukte
suchen oder sich konsequent mit dem
Billigprodukt abfinden. Natursteinverar-
beiter, die sich dem Kunden gegeniiber
nicht eindeutig positionieren, werden es
sehr schwer haben. Wir starten im neuen
Jahr z.B. mit einer BAD-Offensive, die
unsere Markenpartner dazu befihigen
wird, Naturstein im Badbereich noch
besser in Szene zu setzen.

Was raten Sie dem mittelstandischen
Steinmetzbetrieb mit Blick auf 2007?

Ein weiterer wesentlicher Erfolgsfaktor
wird die Leistungsbereitschaft in der im-
mer groBeren Angebotsvielfalt der Na-
tursteine sein. Kaum ein Verarbeiter kann
heute noch alle Materialien bevorraten,
zudem mit den unterschiedlichen Ober-
flichen. Hinzu kommen temporire Roh-
stoftverknappungen in den Herkunfts-
lindern, wie aktuell beim MULTICO-
LOR ROT INDIA. Mit einer wesent-
lichen Erweiterung unserer Lagerkapa-
zititen werden wir dieser Entwicklung
Rechnung tragen, um fiir unsere Kunden
noch stirker agieren zu konnen.

| Edwin Rumpel, Steinmetz-
meister, Natursteinbetrieb
Rumpelkonig, Stralsund

Auch China-Produkte
werden teurer

Naturstein: Herr Rumpel, drei Pro-
zent Aufschlag auf die Preise — kann
das lhrem Geschéft schaden?

Edwin Rumpel: Ich denke, das macht
gar nichts. Fiir meinen Betrieb wird die
Erhohung im Wesentlichen keine Rolle
spielen. Allenfalls werde ich zu spiiren
bekommen, dass sich auch die Preise fiir
die Nebenkosten, wie Strom, Werkzeuge
usw. erhohen. Die Sache hat aber auch ihr
Gutes: Die hohere Mehrwertsteuer be-
trifft ja auch die chinesischen Produkte,
verteuert sie also. Das hilft dem deut-
schen Handwerker ein wenig.

Was erwarten Sie geschaftlich vom
neuen Jahr?
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Ich vermute, das Geschift wird wohl
gegeniiber diesem Jahr stagnieren. Ur-
spriinglich hatte ich gedacht, 2006 wire
recht gut gelaufen, doch als ich genauer
nachgerechnet und die Kosten beleuch-
tet habe, sieht es nicht mehr so gut aus.
Ich bleibe also eher zuriickhaltend.

Was steuert derzeit den meisten
Umsatz bei?

Ich will andersherum antworten: Zu we-
nig Umsatz kommt aus der Mittelschicht,
die bei mir kleine Treppen, Podeste oder
andere Bauprodukte kauft. Solche Klein-
auftrige missten wenigstens ein Drittel
des Umsatzes einspielen, damit das
Unternehmen solide lduft. Im Moment
ist es aber vielleicht nur ein Sechstel. Die
groBen noblen Auftrige sind zwar gut
fiirs Image, aber sie gehen mal besser, mal
schlechter, und man wird extrem abhin-
gig von ihnen. Und in Bezug auf diese
Relation erwarte ich fiir 2007 leider kei-
ne wesentliche Anderung.

Beate Scheefer, Steinmetz-
meisterin, Kleinmachnow
bei Berlin

Der Januar wird
verhaltener anlaufen

Naturstein: Frau Scheefer, als Grab-
malsteinmetzin trifft Sie die hohere
Mehrwertsteuer vermutlich starker

als groRe Firmen, oder?

Beate Scheefer: Ich denke schon, dass
das Geschift im Januar zunichst verhalte-
ner anlauft; dann wird es aber bald wie-
der zur Normalitit tibergehen. Das hoffe
ich zumindest. Gut ist die Erhohung
trotzdem nicht, die Zeiten sind nicht
glinstig im Moment.

Spiiren Sie auch im Berliner Umland
einen Trend zu anonymen Bestattun-
gen?

Sie sind das Hauptproblem. Es wire gelo-
gen zu sagen, dass das Geschift derzeit
gut liuft. Dabei war es 2006 schon
schwieriger als im Jahr zuvor. Man muss
sich sehr strecken, kann kaum Voraussa-
gen fiir das nichste Jahr wagen.

Werden Sie die h6heren Kosten, die
lhnen bei Energie oder beim Einkauf
entstehen, auf die Preise drauflegen?

Nattirlich, da habe ich gar keine Wahl. Ich
muss ja auch meine Mitarbeiter bezahlen
konnen. Es ist halt eine Gratwanderung,
denn die Leute schauen schon sehr nach
dem Preis, sie sind auf Sparen eingestellt.

Frank Schuster, Geschafts-
fiihrer der Paul Schuster
GmbH, Magdeburg

Kein guter Zeitpunkt!

Naturstein: Herr Schuster, macht
sich fiir lhr Unternehmen bereits jetzt
die Mehrwertsteuererhohung be-
merkbar?

Frank Schuster: Ja, denn nahezu alle
Aulftrige, an denen wir derzeit arbeiten,
laufen zum Stichtag 31. Dezember aus.
Damit gestaltet sich der Start ins neue
Jahr problematisch fiir uns. In denVorjah-
ren hatten wir stets noch Sachen von 6f-
fentlichen Auftraggebern, die sich bis in
den Januar und Februar hinzogen. Nun
muss die Rechnung aber noch das Da-
tum von 2006 tragen. Zur letzten Mehr-
wertsteuererhohung war das besser gere-
gelt.

Inwiefern?

Die wurde an einem 1. April vollzogen.
Fur einen Baubetrieb, der ohnehin win-
terbedingt kiirzer treten muss, wire das
glinstiger als der nun sehr ungliicklich
gewihlte 1. Januar.

Was erwarten Sie dariiber hinaus
vom nachsten Jahr? Geht es in der
Branche weiter aufwarts?

Da bin ich eher skeptisch. Wir hatten
2006 tbers Jahr hinweg eine gute Auf-
tragslage. Doch wenn ich jetzt in unsere
Auftragsbiicher schaue, stelle ich fest, dass
es voriges Jahr um diese Zeit deutlich
besser aussah. Da hatten wir schon Bau-
stellen fest ausgemacht, die bis in den Mai
hineinreichten. Das ist diesmal anders —
wahrscheinlich auch wegen der Mehr-
wertsteuererhohung.

Den Optimismus am Bau teilen Sie
also nicht?

Ich weil3, man sagt, der Bau boomt. Doch
wir merken es eher daran, dass es zuwei-
len schon problematisch wird, bestimm-
ten Mortel heranzubekommen. Auf un-
sere Auftragslage schligt sich der neue
Optimismus bisher noch nicht durch.

Interviews: Harald Lachmann



FF-Design

Wir versprechen nur die ganze Wahrheit
FOAMGLAS® ist Fassadendammstoff — durch und durch

Die Anforderungen an Fassadensysteme werden immer vielfdltiger. Gut zu wissen,
dass man mit FOAMGLAS® W+Fin puncto Leistungsfahigkeit auf der richtigen Seite
steht. Denn Witterungseinfliisse kénnen die Schwachstellen im Dammstoff aufde-
cken. Wenn Baustoffe auBer Form geraten und die Durchfeuchtung Jahr fiir Jahr zu-
nimmt,istdas Warmeschutzkonzeptlochrig. FOAMGLAS® W+Fistin seiner Wirksam-
keit nach vielen Jahrzehnten noch »neuwertig«. Mit robustem, formbestandigem
und wasserdichtem Zellgeriist setzt Schaumglas dem Altern der Fassade ein Ende.
Alles andere ist Kase.

www.foamglas.de
Hotline: (01805) 202028 (0,14 ct./Min.)

MGLAS WHF

Schaumglas fiir Wand + Fassade




