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Tipps und Trends

Zweite und dritte Wahl 
will keiner mehr!

Naturstein: Herr Adam, die Firma
Just hat zugelegt, als andere noch in
der Krise steckten. Geht es so weiter?

Mirko Adam: Absolut! Der Markt
braucht fast alles, es brennt geradezu an al-
len Ecken und Enden; sowohl bei Grab-
malen als auch Bauprodukten. Erst hatten
wir ein wenig befürchtet,der milde Winter
würde das Frühjahrsgeschäft nur vorzie-
hen.Doch nun zeigt sich,dass es so weiter-
geht.Wir können wirklich nicht klagen.

Was liegt am Bau im Trend?

Kräftige, bunte, exotische Granite vor al-
lem aus Indien, wie SHIVA KASHI,
STAR GALAXY oder KASHMIR
GOLD. Solche Baugeschichten gehen
derzeit besonders gut.

Nimmt der Kunde alles, wenn die
Nachfrage so groß ist?

Das Gegenteil ist der Fall. Zweite und
dritte Wahl sucht definitiv keiner mehr.
Vor allem hält die Entwicklung hin zu
hochwertigem Innenausbau an.Nur Trep-
penbeläge und Fensterbänke – das ist auch
hier im Osten vorbei.

Sie gehören zu den Stammausstel-
lern in Nürnberg. Ihr Messeziel?

Wir wollen sowohl unsere Kunden treffen
als auch neue, überregionale Kontakte
knüpfen, da wir unser Vertriebsgebiet z. B.
auf Thüringen erweitert haben. Wir er-
warten uns auch Begegnungen mit poten-
ziellen Exportpartnern.

Stone+tec Halle 2, Stand 313

Wir denken darüber nach, 
mehr zu exportieren

Naturstein: Herr Geiger, in der
Branche atmet man hörbar auf und
durch – wie sieht es bei Ihnen aus?

Herbert Geiger: Es läuft nicht wirklich
schlecht, vor allem im Bereich Garten-
und Landschaftsbau. Aber es ist nicht so,
dass wir rundum zufrieden wären.Aufträ-
ge kann man immer gebrauchen.Vor al-
lem aber ist das Preisniveau noch deutlich
zu niedrig, auch im Fassadengeschäft.
Wegen des milden Winters hat außerdem
das Jahr zeitig begonnen, so dass wir be-
reits viel weggearbeitet haben.

Gibt aus Ihrer Sicht der Binnenmarkt
zu wenig her?

Ja, so würde ich das sehen. Deshalb über-
legen wir gegenwärtig, stärker auf den Ex-
port zu setzen. Natürlich ist das mit Risi-
ken verbunden, denn man muss klären:
Wer verlegt die Produkte dann vor Ort in
der nötigen Qualität, wie arrangiert man
sich mit den unterschiedlichen Mentalitä-
ten und Rechtsvorschriften? usw.
Aber das werden wir lösen.

Zu ihrem Firmenverbund gehören
sechs Unternehmen, darunter Schot-
ter- und Natursteinwerke. Finden Sie
hierfür ausreichend gutes Personal?

Leider nicht. Im Gegenteil, jahrelang ha-
ben viele Betriebe wegen der schlechten
Auftragslage nicht mehr ausgebildet und
nun fehlen langsam die Fachleute, speziell
im Werksteinbereich. Wir merken das
schon deutlich.

Deutlich mehr Naturstein 
im Landschaftsbau

Naturstein: Herr Gramenz, wie ge-
fragt ist Naturstein im Garten- und
Landschaftsbau?

Roland Gramenz: Sehr! Die Nachfrage
steigt stetig und sie betrifft alle Bereiche,
alle Materialien, alle Produkte. Weichge-
stein geht ebenso wie Granit oder Basalt.
Gegenüber Betonwerksteinprodukten hat
sich der Natursteinanteil bei unseren Auf-
trägen in den letzten Jahren um wenigs-
tens 30 Prozent erhöht.

Haben Sie mehr öffentliche oder
mehr private Auftraggeber?

Deutlich mehr öffentliche. Das liegt an
den sehr günstigen Preisen für Granit aus
China,Vietnam oder auch Indien. Sie lie-
gen oft kaum noch über denen von
Kunststein, weshalb man nun verstärkt
hierauf zurückgreift.Und wenn man dann
bei vergleichbaren Kosten die Wahl hat,
wählt man natürlich Naturstein. Granit
hat doch einen ganz anderen Namen, ist
attraktiver in der Optik, beispielsweise mit
sandgestrahlter Oberfläche. Da kann kein
Beton mithalten.Das zeigt sich gegenwär-
tig sehr deutlich. Wir haben mit Natur-
stein gut zu tun.

Und private Kunden?

Sie  bevorzugen hochwertiges Material.
Chinesische Produkte – so höre ich es oft
– sind ihnen nicht qualitativ gut genug be-
und verarbeitet oder sie treffen zu spät ein.
Wenn zehn Wochen Lieferzeit avisiert
sind, müssen es auch zehn Wochen sein.
Doch das ist leider nicht immer der Fall.

Große Umfrage:

Das will der deutsche Markt
Naturstein hat 18 Werksteinunternehmer aus den Bereichen
Handwerk, Industrie und Handel zu Branchentrends befragt.
Die Antworten zeigen Probleme und Perspektiven auf.
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Pure Qualität für wenig Geld

Naturstein: Herr Graser, der Markt
zieht an – auch im Restaurierungs-
metier?

Martin Graser: Ja, auch wir, die wir zu 
90 Prozent öffentliche Aufträge ausführen,
merken die wachsende Nachfrage in allen
Richtungen, beim Neubau ebenso wie in
der Restaurierung. Allerdings ist nach wie
vor der Kostengünstigste gefragt. Exklusi-
vität spielt leider nicht die erste Rolle.Man
will pure Qualität für möglichst wenig
Geld. Die geforderte Qualität führt aber
auch mehr und mehr zu Ausschlüssen in
öffentlichen Vergabeverfahren, weil in der
Vergangenheit aufgrund des enormen
Preisdrucks doch viele Mängel auftraten.
Hier kommen wir heute als erfahrener und
renommierter Anbieter manchmal auch
dann zum Zug, wenn wir nicht an erster
Stelle liegen. Ich hoffe, dass sich mit der
Marktbelebung die Preise langsam erholen.

Sie leben stark von Restaurierungs-
aufträgen, und Denkmalpflege ist in
Deutschland Sache der Länder und
Kommunen. Welche regionalen
Unterschiede erleben Sie?

Es gibt ein spürbares West-Ost-Gefälle,
was sich natürlich auch in den Preisen
niederschlägt, auch deutliche Unterschie-
de zwischen den Altbundesländern. In
Bayern sieht die Situation bei Denkmal-
aufträgen viel schlechter aus als etwa in
Hessen, Rheinland-Pfalz und Baden-
Württemberg. Zum Glück besinnt man
sich beim Neubau wieder verstärkt auf
Sandsteinfassaden. Die sehen, wenn rich-
tig ausgeführt, nach zehn oder 15 Jahren
noch wie neu aus – im Gegensatz zu man-
cher Fassade aus anderen Materialien.

In den letzten Jahren haben Sie nicht
auf der Stone+tec ausgestellt,weil …?

...weil die Erfahrung gezeigt hat, dass eine
Firma, die so stark von Ausschreibungen
lebt wie wir, dort kaum neue Kunden fin-
det. Aber diesmal sind wir dabei als einer
von acht Ausstellern am Stand des DNV.
Unter dem Motto  »Natursteine made in
Germany« wollen wir gemeinsam für un-
sere guten heimischen Produkte werben.

Ston+tec 
Halle 1, Stand 203
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bringen, zwar nicht über 30 Prozent lie-
gen – aber wer kontrolliert das schon?!
Der allseits begrüßte Aufschwung ist in
unserem Metier, das nun einmal mit ei-
nem teils jahrelangen Vorlauf arbeitet,
noch nicht angekommen. Vielleicht in
drei Jahren …

Fahren Sie zur Nürnberger Messe? 

Natürlich, man will ja auf dem Laufenden
bleiben. Und irgendetwas Neues findet
sich immer.

Aufschwung erst in drei Jahren 

Naturstein: Herr Holz, wie viel Auf-
tragsvorlauf schieben Sie im Moment
vor sich her? 

Harald Holz:Arbeit für etwa ein Viertel-
jahr. Das ist nicht viel. Früher haben wir
als ein Betrieb, der den Schwerpunkt auf
Restaurierung sowie Werksteinarbeiten in
Sandstein legt, den Winter durchgearbei-
tet.Heute reicht die Arbeit eines Jahres oft
nur noch für sechs, sieben Monate. Die
Ursache ist nicht zuletzt bei der öffent-
lichen Hand zu sehen. Das was in Baden-
Württemberg im Moment noch in die
Denkmalpflege fließt, ist nur noch ein
Drittel der Summe von vor sechs, sieben
Jahren. Erschwerend wirkt sich auch frag-
würdige Konkurrenz aus.

Wie meinen Sie das? 

Wenn ein Einzelkämpfer z. B. eine ganze
Polizeiwache restaurieren will, hat er
möglicherweise allerlei billige Leute aus
Osteuropa in der Hinterhand. Offiziell
darf der Anteil, den ausländische Subs er-

Der Markt ist verwöhnt

Naturstein: Herr Killing, aus wel-
chen Lieferländern verkaufen Sie
momentan die meisten  Materialien?

Franz Killing: Tonnagemäßig ganz klar
aus China – leider, möchte ich fast sagen,
denn die Preisspannen sind hier bekannt-
lich nicht sehr hoch. Dann folgen Indien,
Italien und Skandinavien. Zunehmend
stärker wird auch die Türkei.

Chinesischen Lieferanten sagt man-
cher Probleme in Sachen Qualität
und Logistik nach ...

Das kann ich absolut nicht bestätigen.Un-
sere Lieferanten sind sehr zuverlässig, so-
wohl in der Qualität als auch bei den Lie-
ferzeiten. Wir haben hier wirklich keine
Probleme. Noch über Nacht können wir
einen Container nachordern. Schwieriger
ist es da zuweilen mit Indien,weil hier be-
stimmte besprochene Preise schon nach
wenigen Wochen nicht mehr gelten. Man
kann dann nicht so kalkulieren, wie man
sich das wünscht.
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dazugehörigen Steinbruch besucht. Die
jungen Kollegen waren völlig überrascht
und fasziniert von der Natürlichkeit,
Schönheit und Urwüchsigkeit dieses Ma-
terials. Drei Viertel von ihnen waren noch
nie in einem Bruch gewesen. Anschlie-
ßend begannen viele von ihnen, sich  die-
sen Baustoffen stärker zu widmen. Wir
selbst haben in unseren Büros bereits eine
recht breite Musterauswahl an Naturstein-
varietäten aufgebaut, auf die wir zurück-
greifen können.

Werden Sie die Stone+tec besuchen?

Ja, schon um unseren Preis abzuholen.
Denn für unsere Umbau- und Erweite-
rungsarbeiten des Warenhauses Galeria
Kaufhof am Berliner Alexanderplatz er-
halten wir den Deutschen Naturstein-
Preis 2007. Die neue Fassade besteht aus
hellem Travertin. Wie die Jury befand,
»zieht sie – handwerklich perfekt –  ein
feines Relief als zweite Haut über den
Baukörper und verleiht ihm damit klassi-
sche Eleganz« (� S. 58 und 
Naturstein 2 / 2007, � S. 20).

Herzlichen Glückwunsch!

Und wie steht es mit massiven Bau-
produkten?

Hier müssen wir noch mehr Aufklärung
leisten.Es spricht sich nur langsam herum,
dass dünne Fliesenbeläge auf Treppen
nicht wirklich preiswerter sind als Massiv-
stufen, zumindest auf längere Sicht.Ohne-
hin scheinen mir manche Qualitätsproble-
me mit dünnen Natursteinbelägen haus-
gemacht.Wenn man Stein immer dünner
schneidet, ist das eben irgendwann nicht
mehr materialgerecht.

Mit welchen Erwartungen werden
Sie die Stone+tec besuchen?

Mich interessieren vor allem neueste tech-
nische Entwicklungen im Maschinenbe-
reich, etwa bei Seilsägen.Außerdem findet
man jedes Mal kleine originelle Innova-
tionen, die einem im Betrieb spürbar die
Arbeit erleichtern können.
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Die Materialvielfalt am Weltmarkt ist
enorm. Wird diese Palette von den
Kunden auch so breit abgefragt?

Ja, durchaus. Man muss als Händler immer
mehr vorhalten und immer neue Steine
einkaufen. Ich finde, der Markt ist ver-
wöhnt.Das liegt auch am Internet,über das
auch neue Materialien schnell publik ge-
macht werden. Insbesondere Privatkunden
heben sich außerdem gern mit besonderen
Dingen von anderen ab, z.B. auch mit
handwerklich gearbeiteten Oberflächen.

Was erwarten Sie von der Stone+tec?

Kontakte zu neuen Steinlieferanten aus
dem Ausland und viele angenehme Ge-
spräche mit unseren Kunden.Neue Steine
wollen wir diesmal nicht vorstellen.

Stone+tec
Halle 2, Stand 201

Nachfrage bleibt konstant hoch

Naturstein: Herr Kleihues, wie be-
urteilen Sie aus Architektensicht die
Nachfrage nach Naturstein?

Jan Kleihues: Sie wächst im Moment
nicht, sondern bleibt konstant –  allerdings
konstant hoch. Das trifft für den Innenbe-
reich ebenso zu wie für Fassaden. Wir
konkret bevorzugen für unsere Projekte
weichere Materialien, also Kalk- und
Sandsteine. Unsere beiden jüngsten gro-
ßen Bauvorhaben haben wir in KIRCH-
HEIMER MUSCHELKALK bzw.
RÖMISCHEM TRAVERTIN ausge-
führt. Im Badbereich verwenden wir dort,
wo es sich anbietet, gern auch Steine wie
VERDE GUATEMALA.

Sehen sie spezielle architektonische
Trends beim Hochbau, was Natur-
stein an der Fassade betrifft?

Ja, es gibt eine Tendenz zu großen Platten,
großen Leibungssteinen, großen Gesims-
steinen. Bei den Oberflächen verschwin-
det zunehmend das Polierte. Sie werden
häufiger gestockt oder geschliffen. Das ist
auch ein Grund, weshalb wir lieber Kalk-
steine verwenden.

In der Branche beklagt man häufig
eine gewisse Ignoranz unter den Ar-
chitekten gegenüber Naturstein. Wie
erklären Sie sich das?

Das beruht vor allem auf Unwissenheit.
Ich habe einmal mit einer Gruppe junger
Architekten ein Natursteinwerk und den

Mehr individuelle Gestaltung

Naturstein: Herr Neubert, als Res-
taurierungsbetrieb hängt Ihr Ge-
schäft auch davon ab, dass Förder-
mittel fließen. Schlägt sich auch hier
der gegenwärtige Aufschwung nie-
der?

Tobias Neubert: Eher sprunghaft. Die
Fördergelder, ohne die eine Denkmal-
sanierung oft nicht möglich ist, müssten
kontinuierlicher fließen. Denn Arbeit ist
reichlich da, gerade im Osten Deutsch-
lands. Doch der Aufschwung, den die
Branche gegenwärtig erlebt, macht sich in
den neuen Ländern noch zu wenig be-
merkbar. So übernehmen auch wir zum
Teil Aufträge in den Altbundesländern.

Wie steht es mit privaten Denkmal-
kunden?

Das ist ein schwieriges Feld, da es eben
auch mit der Vergabe von Fördermitteln
zusammenhängt. Was aber zunimmt, ist
der Wunsch vieler Kunden, sich mit indi-
viduell gestalteten Steinmetzarbeiten von
der Massenware der Baumärkte abzuhe-
ben. Man möchte zum Beispiel einen
Wasserlauf für seinen Garten, den es so
kein zweites Mal gibt.Auch im Grabmal-
bereich lässt sich dieser Trend zu mehr Ex-
klusivem beobachten.

Raue Oberflächen im Trend

Naturstein: Herr Niefnecker, die
Jura-Industrie kommt aus der Auf-
tragsdelle heraus – können Sie das
auch für Ihre Firma bestätigen?

Ludwig Niefnecker: Ja, Juramarmor und
Solnhofer Platten werden generell wieder
stärker nachgefragt, besonders im Ausland,
wie den USA sowie im Mittleren und Fer-
nen Osten. Das betrifft sowohl Bodenplat-
ten, beispielsweise in den Formaten 30x30
und 40x40 cm,als auch zunehmend Fassa-
denplatten. Im Inland wächst auch wieder
verstärkt der Bedarf an Jura-Rohplatten.
Die Lage ist wirklich zufriedenstellend.

Sind spezielle Ausfertigungen oder
Bearbeitungen besonders gefragt?

Eigentlich verzeichnen wir einen wach-
senden Bedarf bei allen bekannten Ober-
flächenbearbeitungen. Fußbodenmaterial
wird zum Beispiel zurzeit gern im sandge-
strahlten und gebürsteten Zustand be-
stellt. Auch bei den Fliesenstärken gehen
die üblichen Ausführungen gut, also 2 cm,
3 cm und 4 cm. Ich hoffe sehr, dass diese
gute Nachfrage jetzt lange anhält. Nur der
Preis muss sich wieder stabilisieren. Er
steigt zwar langsam, aber eben von einem
sehr niedrigen Level aus. Unsere modera-
ten Aufschläge nimmt der Markt aber an.

Erhoffen Sie sich von der Stone+tec
Zugang zu neuen Märkten?

Ja, beispielsweise in den neuen EU-Staa-
ten im Osten. Teils scheiterte das bisher
noch an unterschiedlichen Preisvorstel-
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lungen.Man wird sehen müssen.Mancher
sagt sich derzeit auch, was brauche ich
eine Messe, wenn ich die Hütte sowieso
voll habe? Aber das ist kurzsichtig. Man
muss über den Tag hinaus denken! 

Stone+tec
Halle 1, Stand 507

Event, und zu Hause können sie dann zur
Familienfeier sagen: Diese Platte hat kein
zweiter, ich habe sie mir im Werk selbst
ausgesucht!

Was läuft sonst im Baugeschäft?

Ein gutes Gebiet für Steinmetzen bilden
derzeit Hausrenovierungen. Viele Leute
haben ihr Eigenheim abgezahlt, sind also
schuldenfrei und tauschen nun die in die
Jahre gekommenen Hauseingangsstufen
aus Beton oder Terrazzoplatten auf der
Terrasse gegen Naturstein aus.

Was erwarten Sie von der Stone+tec?

Viel. Wir haben diesmal unsere Stand-
fläche verdoppelt und werden einige
Neuheiten und auch neue Oberflächen-
bearbeitungen präsentieren (siehe � S.160).

Stone+tec
Halle 1, Stand 429

eine immer größere Rolle. Hier spielen
wir mit unserem einzigartigen Produkt-
sortiment und schnellen Verfügbarkeit un-
sere Stärke aus.

Bestätigen Sie den Trend zu größeren
Fliesenformaten?

Ja, hier geht es derzeit in Richtung großer
Formate, damit die natürlichen Struk-
turen besser zur Geltung kommen. Ne-
ben dem 60 / 40er Format wird die Fliese
59,8 x 59,8 x 1,3 cm ein Präsentations-
schwerpunkt auf der Stone+tec 2007 sein.

Spüren auch Sie einen Aufwind auf
dem deutschen Natursteinmarkt,
und wenn ja, wird deshalb weniger
kritisch eingekauft?

Naturstein ist und bleibt im Aufwärts-
trend. Die meisten Firmen schöpfen noch
gar nicht das komplette Spektrum aus. Bei
aller Euphorie darf jedoch nicht darüber
hinweggetäuscht werden, dass der Ver-
braucher immer aufgeklärter und kriti-
scher wird. Im Beratungsgespräch kommt
es darauf an, glaubhaft das eigene Preis-/
Leistungsverhältnis definieren zu können.
Natursteinkunden suchen generell nicht
das billigste Produkt, sondern die Erfül-
lung Ihrer Wünsche zum fairen Preis.Ver-
arbeiter und Fliesenleger, die sich nicht
genau positionieren und auf Qualität ach-
ten, werden in einem immer härteren
Markt keine Chance haben.

Was erwarten Sie als Aussteller von
der Stone+tec? 

Als Marktführer setzen wir für unsere
Kunden die Trends auf der Stone+tec, da
die Messe nach wie vor das Sprachrohr für
den deutschsprachigen Natursteinmarkt
ist.Während wir mit unseren bestehenden
Markenpartnern bereits die zweite Stufe
unserer Markenoffensive einläuten, su-
chen wir auf der Messe insbesondere den
Dialog mit Firmen aus Süddeutschland
und dem angrenzenden Ausland zur Stär-
kung unserer Gemeinschaft (siehe auch 
� S. 44).

Stone+tec
Halle 1, Stand 119)
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Der Küchenarbeitsplattenmarkt
verlangt nach neuen Steinen

Naturstein: Herr Risse, wie fällt Ihr
Rückblick auf das erste Quartal aus?

Michael Risse: Sehr gut, wenn ich auf
unsere Zahlen schaue. Auch die Stim-
mung unter unseren Kunden ist, wie mir
unsere Außendienstmitarbeiter berichten,
sehr positiv; selbst im Grabmalbereich.Als
ein Hauptgeschäftsfeld kristallisieren sich
derzeit für viele unserer Kunden Küchen-
arbeitsplatten heraus. Ohne diese fiele es
manchen wohl schwer, im Baugeschäft zu
überleben, denn Treppenbeläge und Fens-
terbänke allein bringen es nicht.

Welche Materialien sind im Moment
besonders in der Küche populär? 
Die Geschmäcker tendieren stark in
Richtung schwarz und uni. Offenkundig
setzt man auch auf höherwertige Materia-
lien.Zudem beobachte ich,dass der Markt
bei Küchenarbeitsplatten verstärkt nach
neuen Produkten verlangt. Manches Kü-
chenstudio hat seit zehn Jahren seine
Muster im Regal stehen und möchte nun
etwas Neues bieten. Große Küchenher-
steller wollen sich zudem mit exklusiven
Steinen vom Standard abheben. Neben
Graniten sind auch Kalksteine gefragt.

Nicht jeder Steinmetz kann sich mit
allen neuen Materialien eindecken.

Deshalb kommen sie immer häufiger mit
ihren Kunden direkt zu uns, wo diese sich
dann ihre Rohplatte selbst aussuchen. Das
ist für die Leute dann schon eine Art

Der Kunde sucht nicht das 
Billigste, sondern die Erfüllung 
seiner Wünsche

Naturstein: Herr Rossittis, was
kommt derzeit in Deutschland an
Materialien besonders gut an?

Thomas Rossittis: Nicht einzelnen Ma-
terialien, sondern fein abgestimmten Pro-
duktsortimenten gehört die Zukunft. Ne-
ben den drei großen Trends – Purismus,
Mediterran und Klassik – steht die Indivi-
dualität der einzelnen Kunden im Mittel-
punkt der ROSSITTIS-Markenstrategie.
Die grobe Trendzuordnung dient lediglich
dazu, die Stilrichtung des Kunden schnel-
ler zu erfassen und unter den Tausenden
Möglichkeiten eine Orientierungshilfe zu
geben. Kunden möchten weder den glei-
chen Fußboden noch die gleiche Kü-
chenarbeitsplatte wie ihre Nachbarn ha-
ben. Die persönliche Beratung gewinnt
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Wir setzen auf Kreativität

Naturstein: Herr Schlick, hat der
neue Naturstein-Boom in Deutsch-
land bereits Oberfranken erreicht?

Norbert Schlick: Das kann ich leider
nicht bestätigen. Die Konjunktur entwik-
kelt sich nur sehr verhalten. Selbst das
Friedhofsgeschäft kann nicht zufrieden-
stellen. Denn der Anteil der Feuerbestat-
tungen in der Region stieg in den letzten
Jahren von 25 auf 75 Prozent. Das bleibt
nicht ohne Folgen für unser Handwerk.

Wie kompensieren Sie diese Verluste?

Durch handwerkliche Qualität und Un-
verwechselbarkeit. Die Chance für kleine-
re Steinmetzbetriebe, die wie wir vier, fünf
Mitarbeiter haben, besteht meines Erach-
tens künftig allein darin, auf Originalität,
Kreativität und künstlerische Fertigkeiten
zu setzen. Unser Feld ist der individuelle
Grabstein.Wir müssen uns auf Stärken be-
sinnen, die uns auch gegenüber kleinen
und wendigen Natursteinwerken konkur-
renzfähig machen. Das Durchschnittsgrab-
mal wird weiterhin in Serie gefertigt;
wir hingegen schaffen Unikate.

Sie engagieren sich seit langem für
heimische bayrische Materialien wie
KÖSSEINE und WALDSTEIN Gra-
nit. Mit Erfolg?

Unsere aufwändige Öffentlichkeitsarbeit
gelingt Stück für Stück – beim Grabmal,
im Galabau, auch im Innenausbau. Es gibt
hier schon einen gewissen Kundenkreis,
der sehr bewusst heimische Steine an
und  in seinem Haus haben und auch
die Außenbereiche damit gestalten will.
Im Zuge von Privathaus-Renovierungen
werden verschlissene Betonelemente an
den Eingängen oft durch Naturstein er-
setzt. Das ist gegenwärtig ein wichtiges
Arbeitsfeld für uns.

zunehmende Trend zu Urnenbestattun-
gen macht uns zu schaffen, denn mit Ur-
nensteinen lässt sich kein Gewinn ma-
chen. Erfreulich ist, dass skandinavische
Materialien wieder stärker gefragt sind.
Die Nachfrage nach Fertigsteinen aus In-
dien hat offenbar ihren Zenit überschrit-
ten. Auch die runden indischen Formen
gehen immer weniger. Man will wieder
verstärkt handwerklich gearbeitete Denk-
male – gestockt, überschliffen, scharriert.
Poliert ist nicht mehr »in«.

Aber am Bau hält sich weiterhin 
China-Granit?

Ja, leider.Wegen der niedrigen Preise grei-
fen Bauträger, Architekten, Kommunen
kräftig zu. Selbst in Deggendorf, das ja in-
mitten bayrischer Granitbrüche liegt,wird
im öffentlichen Raum großflächig chine-
sischer Granit verlegt. Für uns als Stein-
metzbetrieb ist da am Material wenig zu
verdienen.

Sie haben die tschechische Grenze
vor der Nase. Ein neuer Markt?

Ja, verhalten zwar, aber es gibt schon Auf-
träge aus Tschechien. Offenbar sind unse-
re Preise zum Teil günstiger als die der
böhmischen Kollegen, oder wir arbeiten
besser – wer weiß? Jedenfalls arbeite ich
auch drüben.Und es gibt dort mittlerwei-
le auch einen Mittelstand, der Geld hat.

Was wird Sie auf der Stone+tec 
besonders interessieren?

Ich werde nach neuen Materialien und Fer-
tigprodukten schauen, Preise vergleichen
und beobachten, was sich am Markt tut.

auszugeben.Was Farben betrifft, sind helle
Steine in Mode, etwa SHIVA KASHI, so-
wie Granite generell. Marmor geht bei
uns eher weniger. Und antike Oberflä-
chen lassen sich überhaupt nicht verkau-
fen. Gut laufen dagegen gestrahlte und
überbürstete Flächen.

Neben Bauprodukten haben Sie ein
starkes Standbein im Grabmalbe-
reich.Was tut sich hier?

Der Geschmack der Leute wird moder-
ner.Auch in unserer katholischen Gegend
hat man mehr Mut zu Stelen, auch zu
zweiteiligen Denkmalen und zu hellen
Sand-, Kalksteinen und Travertinen. Selbst
RAINBOW versetzen wir auf den Fried-
höfen.

Die Stone+tec werden Sie sicher
nicht verpassen?

Natürlich nicht. Ich will vor allem nach
Fräsen, Brückensägen, Kantenautomaten
und Diamantseilsägen schauen.

Tipps und Trends

Steinmetzmeister Hanno

Tasch, Inhaber der Natur-

stein Tasch GmbH, Worbis 

Jochen Thumm, GF der

Firma Magna, Loitsche

Norbert Schlick, Stein-

metzmeister, Steinmetz-

betrieb Gebr. Schlick, Zell

Rudi Stocker,

Steinmetzmeister, Lam

Poliert ist nicht mehr »in«

Naturstein: Herr Stocker, was macht
Sie zurzeit zufrieden – und was nicht?

Rudi Stocker: Nun,die Auftragslage hier
im Bayrischen Wald könnte besser sein.
Ich meine, die Leute haben schon Geld,
doch sie halten es zurück.Vor allem der

Es wird komfortabler gebaut

Naturstein: Herr Tasch, bislang hat-
te der Osten weniger von der anzie-
henden Natursteinkonjunktur als der
Westen. Ändert sich das?

Hanno Tasch: Noch wenig.Wir merken
in Thüringen noch nicht viel vom Auf-
schwung, aber ich bin zuversichtlich, dass
er auch uns erreicht.Die ersten Signale am
Bau sind da. Aber als Handwerk für den
Innenausbau stehen wir ja sowieso am
Ende der Kette.

Bemerken Sie spezielle Trends in Bad
und Küche?

Es wird generell komfortabler gebaut.
Man merkt,die Leute legen mehr Wert auf
die Qualität des Materials wie auch der
Ausführung und sind bereit, hierfür Geld

Was dunkel ist, läuft gut

Naturstein: Herr Thumm, wie sieht
im Moment die deutsche Trendküche
im Natursteinbereich aus?

Thumm: Schwarz! Alles was dunkel ist,
läuft gut. IMPALA oder NERO ASSU-
LOTO sind hier die Hauptsorten. Im
Wohnbereich dominieren weiterhin Gelb-
töne, etwa KASHMIR GOLD oder SHI-
VA KASHI. In Architektenkreisen liegt
auch Braun ganz klar im Trend.Wer das hat
– teils auch mit Weiß als Kontrast – ist der
König! Und dann gibt es den Kunden-
kreis,der es ausgefallen liebt,der unbedingt
wilde Sachen möchte, um aufzufallen, sich
abzuheben. Hier kommt dann verstärkt
Rot zur Geltung.Viele Abnehmer wollen
heute ,Naturstein pur'. Da stört dann auch
keine große Wolke im Stein.

Und was ist mittlerweile »out«?

Kleine Fliesenformate wie 30,5 x 30,5 cm.
Ein Standardformat ist zurzeit 61 x 30,5 x
1 cm, wobei öfters noch größere Formate
gefragt sind. Insgesamt zeigt sich der
Markt aber vielgestaltig.Auch Antikfliesen
haben einen erstaunlich großen Anteil er-
obert. Ich schätze ihn auf 5 bis 10 Prozent.
Größer wird er aber wohl nicht werden.

Naturstein: Zur Stone+tec wird
man Sie wieder im familiären Fir-
menverbund erleben.Was bringen Sie
Neues mit?
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Zum Beispiel unser Glaskeramikmaterial.
Durch seine Lichtdurchlässigkeit ist es
sehr interessant und wird derzeit unge-
mein angenommen. Außerdem hoffe ich
sehr, dass wir in Nürnberg und darüber
hinaus wieder mehr Lobby für deutsche
oder zumindest europäische Steine auf-
bauen. Denn jedes Land hat seine eigenen
Stärken, die es wieder zu betonen gilt.
Man bekommt damit etwas Exklusives
und zahlt doch nicht unbedingt mehr da-
für (siehe auch � S. 142).

Stone+tec
Halle 1, Stand 211

Ein gesteigertes Interesse an Naturstein-
produkten und Nachfrage von neuen
Kunden. Immerhin können wir ein sehr
breites Leistungsspektrum anbieten, vom
eigenen Bruch bis zum fertigen Produkt.
Wenn vom Bruch bis zum Abschluss des
Projektes alles aus einer Hand kommt,
können wir für den Kunden den größten
Mehrwert schaffen.

Stone+tec
Halle 4, Stand 530

Und wie sieht es im Außenbereich aus?

Auch hier erobern sich Natursteine neue
Marktanteile. Bei unseren Aufträgen wer-
den zum Beispiel immer häufiger Pflaster-
beläge in Granit statt Betonsteinelemente
eingebaut.

Tipps und Trends

Sebastian Wolff, GF der

Naturstein Vetter GmbH,

Eltmann / Main

Rudolf Völkl, Architekten-

büro Brückner & Brückner,

Tirschenreuth

Dr. Birger Wolske,

GF in der Solnhofen 

Stone Group GmbH

Man baut wieder monumentaler

Naturstein: Herr Wolff, teilen Sie
den Optimismus, der seit einigen
Monaten verstärkt wieder die Na-
tursteinbranche erfasst hat? 

Sebastian Wolff: Durchaus. Wir stellen
eine steigende Nachfrage vom Markt fest.
Dieser teilt sich jedoch in einen Bereich,
in dem die Kunden Wert auf qualitativ
hochwertige Produkte und eine fundierte
technische Beratung legen und auch ge-
willt sind, diesen Mehrwert zu honorie-
ren, sowie den anderen Bereich, in dem
über den Preis eingekauft wird. Dort wer-
den die bekannten Nachteile bei Liefer-
zeiten und Qualität in Kauf genommen.

Welche Steine,Techniken oder Farben
liegen derzeit besonders im Trend?

Bei Fassaden beispielsweise helle Kalkstei-
ne.Hier ist die Nachfrage sehr hoch.Deut-
lich im Kommen sind auch wieder hand-
werklich bearbeitete Oberflächen. Poliert
ist absolut out. Die Steine müssen mindes-
tens grob geschliffen sein. Außerdem erle-
ben wir wieder stärker gegliederte Fassa-
den,die oft schon den Eindruck eines Mas-
sivbaus erwecken. Der Trend geht weg von
3cm-Platten. Man will stärkere Platten, die
6 oder 7 cm stark sind und die auch schon
einmal eine ganze Geschosshöhe einneh-
men. Es wird also wieder monumentaler
gebaut, vor allem im Berliner Raum.

Was erwarten Sie sich von der dies-
jährigen Stone+tec?

Naturstein liegt im Trend

Naturstein: Herr Völkl, braucht der
deutsche Baumarkt Naturstein?

Rudolf Völkl: Ja, unbedingt! Er braucht
Naturstein zum einen, weil heimische Pro-
dukte zunehmend gefragt sind, und zum
anderen, weil die Kombination aus Holz,
Glas, Metall und Granit oder anderen Na-
tursteinmaterialien architektonisch sehr im
Trend liegt.Dies finden wir gegenwärtig bei
mehreren unserer Projekte vor, beispiels-
weise beim Bayrisch-Böhmischen Kultur-
zentrum CEBB im ehemaligen Kommun-
bräuhaus in Schönsee. Hier wurde die do-
minierende vorhandene Bruchsteinfassade
mit modernen Glas-, Holz- und Metalltei-
len ergänzt.Es kristallisiert sich im Moment
immer mehr heraus, dass Bauherren be-
wusst auf Natursteinelemente Wert legen.

Müssen Sie hierzu erst Überzeu-
gungsarbeit leisten?

Ja, ein wenig schon. Aber das Interesse ist
dann in der Regel schnell geweckt, vor al-
lem das nach regionalen Materialien wie
Granit aus dem Pfälzer Wald oder dem
Bayrischen Wald.Wir sitzen hier ja mitten
im Granit und nutzen dies auch gezielt.
Denn er ist langlebiger und hochwertiger
als andere Materialien. So werden zum
Beispiel auch im früheren Kloster in
Waldsassen, das ebenfalls zu einem Begeg-
nungszentrum ausgebaut wird, für die Bä-
der und Duschen Granit- statt Keramik-
fliesen verwendet.Auch andere Naturstei-
ne kommen zum Einsatz bei unseren Pro-
jekten, etwa Donaukalkstein.

Interesse an ausgefallenen
Oberflächen und Kanten

Naturstein: Wie beurteilen Sie die
momentane Lage am deutschen
Natursteinmarkt? Teilen Sie den um
sich greifenden Optimismus?

Dr. Birger Wolske: Erhöhte Nachfragen
und  eilige Lieferwünsche gehen oft mit
einer hektischen Abwicklung einher. Den
Branchenoptimismus teile ich in Bezug
auf das Interesse, aber es hapert nach wie
vor, was die erforderlichen und angemes-
senen Preise für Naturwerkstein betrifft.

Was kommt derzeit an Produkten,
Farben, Materialien und Oberflä-
chenbearbeitungen besonders gut an?
Gibt es bestimmte Nachfragetrends?

Kundeninteresse gibt es für sämtliche Na-
tursteinprodukte mit ausgefallenen Ober-
flächen- und Kantenbearbeitungen. Der
Nachfragetrend geht zu einem anderen
Erscheinungsbild, durchaus auch her-
kömmlicher Produkte.

Werden die Kunden kritischer oder
anspruchsvoller? 

Im Kalksteinbereich haben und hatten wir
es immer, vor allem im Hinblick auf die
Anwendungen dieser Steine, mit einem 
anspruchsvollen und kritischen Interes-
sentenkreis zu tun.

Was erwarten Sie von der Stone+tec? 

Möglichst eine Akzeptanz unseres Stands
mit der Darstellung unserer Natursteinar-
tikel.

Stone+tec 2007
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Interviews: Harald Lachmann


