Gebhard Schick,
Geschéftsfiihrer der Natursteine
Gebhard Schick Handels GmbH,
kurz: Schick stone & more
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Paradiesvogel gibt’'s

selten exklusiv

»Die Paradiesvogel dieser Welt bei Schick in Ulm« - so bewarb Gebhard Schick

in den 1980er Jahren sein grolRes Sortiment an exklusiven Natursteinsorten.

Im Gesprach mit Naturstein erzahlt der gelernte Fliesenleger von seinen Anfangen
und Erfolgen im Natursteinmetier. Er schildert zudem kritisch, wie sich die Branche
uber 35 Jahre verandert hat.
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Naturstein: Herr Schick, wie viele
Jahre sind Sie jetzt im Naturstein-
metier?

Gebhard Schick: Seit 1972. 1963
hatte ich mich als Fliesenlegermeister
selbststindig gemacht. Auf einem Wo-
chenendausflug nach Graubiinden in
der Siidschweiz entdeckte ich 1972
beim Dorf Soglio in einem Quarzit-
bruch plattiges Natursteinmaterial,
das mir spontan gefiel. »Das wir’ was
fiir dichl¢, habe ich gedacht und mich
auch gleich mit dem Bruchbesitzer
bekannt ge-
macht. In einer wilden Mischung aus
Deutsch und Italienisch haben wir
besprochen, was es gibt und was es

Renato Schumacher

kostet; die Preise hat er mir dann noch
einmal schriftlich iibermittelt (siehe
Abb.). Und ich habe eingekauft, zu-
nichst flrs eigene Wohnhaus in
Ulm/ Lehr, in dem solche Quarzit-
platten sowie Abfallsteine aus diesem
Bruch verarbeitet sind, dann flirs Ge-
schift. Geliefert wurde mit einem
4-Achs-Laster; der kam zehn oder 15
Mal, einmal ist er vor dem Haus beim
Abladen umgekippt ...

1973 habe ich 200 bis 300 t impor-
tiert. Anfangs habe ich nur an Privat-
— ich habe sie tber
Zeitungswerbung auf unser Angebot

leute verkauft

aufmerksam gemacht. Spiter habe ich
mich aufs Handelsgeschift verlegt.

Naturstein: Sie haben als einer
der ersten in Sachen Naturstein
uber den Tellerrand geguckt und

die Paradiesvo-

gel unter den

Steinen ins Land
geholt. Was hat
Sie dazu bewo-
gen?

Gebhard Schick: Trass oy

Schon damals konnte gt
man sich dem Preis- -
druck durch Anbieter >
Produkte e
entzichen. Um

ahnlicher
nicht
dem Preisvergleich zu

entgehen, habe ich nach

Auftrigen und Verkaufs-
moglichkeiten  gesucht,

die andere nicht erfiillen

bzw. nutzen konnten. Irgendwie ahn-
te ich, dass man mit Natursteinen gute
Geschifte machen kann. Ich begann,
mich in der Welt umzusehen. Wahr-
scheinlich durch eine Natursteinfach-
zeitschrift habe ich ALTA QUARZIT
und CALANCA-GNEIS entdeckt
und tiber die Niederlande indischen
Buntschiefer bezogen. Irgendwann
fuhr ich das erste Mal in Sachen Na-
turstein nach Italien. Als ich von dort
die ersten Preislisten erhielt, wusste
ich peinlicherweise nicht, was Un-
mafplatten sind ...

1976 habe ich den ersten Lastzug
SERIZZO an eine Firma verkauft,
1978 war ich erstmals in Sant’Ambro-
gio. So habe ich begonnen, ein Gefiihl
fur besondere Steine zu entwickeln
und mein Sortiment dann auch ent-
sprechend vermarktet, z. B. mit dem

Im Gespréach B

Natursteinerstangebot von
1972

)) Wenn es die Auftridge
nicht mehr gibt, die man
braucht, dann gilt ganz
klar: weniger Lager und
weniger Personal. {(

Slogan »Die Paradiesvogel dieser Welt
bei Schick in Ulm« — Ulm liegt tibri-
gens auf demselben Lingengrad wie
Carrara. Mit diesem Slogan und ei-
nem ausgestopften Pfau haben wir
uns spater auch auf der Stone+tec in
Niirnberg prisentiert. Dort haben wir
in den 1980er Jahren jede Menge Un-
malplatten gezeigt und alles verkauft.
Wir hatten plotzlich einen Namen,
wurden richtig bekannt. Unsere Fir-

40% Trass solite drin sein. Erst mit rheinischem tubagTrass
wird es ein original tuhag Trasszement. Der macht den Mortel
geschmeidig und schiitzt vor Kalkausblithungen. Ein Muss,
wenn Sie Natursteine verlegen, versetzen oder mauern.
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- Im Gesprach

ma wuchs nun schnell, natiirlich auch
konjunkturbedingt, denn in den
1970er und 1980er Jahren herrschte ja
ein Bauboom ohne Ende.

Naturstein: Die Paradiesvogel
gab es auf Dauer nicht exklusiv.
Jeder wollte sich plotzlich mit den
neuen Exoten schmiicken. Was
bedeutete das fiir Sie?

Gebhard Schick: Das bedeutete na-
tirlich, dass man sich allmihlich
schwerer tat mit dem Verkauf und mit
der Zeit weniger auf Lager nahm.
Aber dass blaue Steine in Deutsch-
land unwichtig werden konnten,
habe ich nicht fir moglich gehalten!
Blau wird mit so vielem assoziiert,
was wir Deutsche lieben; es ist eine
konigliche Farbe. Ich habe mich ge-
tauscht.

Bis Anfang der 1990er Jahre drehte
sich das Rad wie von selbst; ab 1993
lie es sich schwerer drehen, auch,
weil die Abschreibungsmoglichkei-
ten verandert worden waren. Auler-
dem gab es mittlerweile so viel Ex-
klusives, dass kaum mehr etwas ex-
klusiv erschien. Und dann gibt es so
viel schone Keramik sowie Natur-

)) Im Natursteinmetier ist
Exklusivitét eine Selten-
heit. Die Bruchbetreiber
verkaufen an viele, die
Verarbeiter liefern an alle,
die geniigend Geld mit-

bringen. {(
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Gebhard Schick und sein Mitgeschaftsfiihrer David Torrano

steinimitate aus Keramik und Fein-
steinzeug, perfekt hergestellt inzwi-
schen und professionell vermarktet,
Schiefer sogar! Diese Imitate sind
nicht immer billiger als das Original,
aber weniger problematisch. Bei Na-
turstein kommt es aufgrund falscher
Verlegung und Pflege doch immer
wieder einmal zu Mingeln, die zu
GeldeinbuBen fithren — das hilft uns
nicht. Als Firma mit Sitz in Sud-
deutschland mussten wir zudem fest-
stellen, dass unsere bisherigen stid-
deutschen Kunden das, was sie noch
an exklusiven Materialien bezogen,
direkt
Sprachbarrieren fielen; fast jedes ita-
lienische Unternehmen hat heute
deutschsprachige Mitarbeiter. Und
die Wege sind kurz, die Speditionen

in Italien einkauften. Die

liefern schnell. GroBhiandler, wie wir
es waren, hatten und haben in Std-
deutschland keine Existenzberech-
tigung mehr. Warum sind die Dino-
saurier ausgestorben? Sie waren nicht
mehr zeitgemil.

Naturstein: Wie haben Sie als
Unternehmen auf diese Verande-
rungen reagiert?

Gebhard Schick: Indem wir die ex-
klusive Schiene eingeschriankt habe,
um Luft zu bekommen zum Uberle-
ben. Das Lager wurde kleiner. Zu die-
ser Anpassung gehorte auch der im-
mer schmerzliche Abbau von Perso-
nal.

Naturstein: Einige groe und
auch einige gute Firmen gibt es
nicht mehr. Was haben Sie anders

gemacht, oder hatten Sie einfach
Gliick?

Gebhard Schick: Die Firmen, die
verschwunden sind, haben nicht
schnell oder nicht konsequent genug
reagiert. Wenn es die Auftrige nicht
mehr gibt, die man braucht, dann gilt
ganz klar: weniger Lager und weniger
Personal. Wir haben heute gegenitiber
1993 nur noch ein Drittel der damali-
gen Belegschaft, d.h. die Zahl der
Mitarbeiter hat sich von 50 auf 16 re-
duziert. Mit unserem Sitz im Siiden,
unserer Ausrichtung und unserem
Konnen hatten wir keine andere
Moglichkeit, fiir die Mitarbeiter, die
wir noch haben, Brot und Arbeit zu
garantieren. Das ist die bittere Wahr-
heit.

Naturstein: Wie hat sich aus lh-
rer Sicht in den letzten 15 Jahren
die Wettbewerbssituation auf
dem internationalen Naturwerk-
steinmarkt verandert?

Gebhard Schick: Leider wurden die
Margen immer kleiner — ein grofBes
Problem, speziell im Handel. Die Zahl
der Anbieter, erst aus Italien, spater aus
Fernost, vervielfachte sich. Jedes
Unternehmen muss angesichts dieser
Konkurrenz iiberlegen, wie es gegen-
steuern kann, ob durch Konzentration
auf ein Kerngeschift oder das Auftun
von Nischen.

Naturstein: Gibt es lhrer Erfah-
rung nach fiir die Naturwerkstein-
branche typische Probleme und
wenn Ja, welche?

Gebhard Schick: Dass es im Bereich
Keramik / Feinsteinzeug
gende Alternativen zum echten Na-
turwerkstein gibt, habe ich schon er-
wihnt. Hinzu kommt, dass im Na-

hervorra-

tursteinmetier Exklusivitit eine Sel-
tenheit ist. Die Bruchbetreiber ver-
kaufen an viele, die Verarbeiter liefern
an alle, die gentigend Geld mitbringen
Marken, wie sie die Keramikindustrie
promotet, lassen sich daher bei uns
kaum etablieren. Die Keramikindus-
trie bestimmt den Vertrieb ihrer Pro-
dukte. Aber wer ein Natursteinmuster
an einen Architekten gibt, bekommt
noch lange nicht den Auftrag, weil der
gleiche Stein 1. d. R.auch von anderen
angeboten werden kann.



Naturstein: Gibt es auch typische
Starken bzw. Vorteile?

Gebhard Schick: Durchaus, denn
natlirliche Materialien liegen im
Trend, und Naturwerkstein ist ein be-
sonders schones und vielseitiges Na-
turprodukt. Fiir Menschen mit be-
stimmten individuellen Wiinschen ist
Naturstein nach wie vor eine ausge-
zeichnete Alternative!

Naturstein: Was muss man heu-
te haben und tun, um Naturwerk-
stein erfolgreich zu vermarkten?

Gerhard Schick: Vor allem muss man
viel Geld haben, zum einen, um eine
perfekte Ausstellung und zum anderen,
um ein professionelles Marketing zu fi-
nanzieren. Die richtigen Leute, also die
wenigen, die noch dazu bereit sind, in
individuelle Natursteinarbeiten zu in-
vestieren, bekommt man ohne gute
Werbung nicht ins Haus. Die Auftrige
wie frither gibt es nicht mehr — wie
auch, wenn Geiz geil sein soll?

)) Es gibt im Ausland das
Vorurteil »Die Deutschen
haben Geld«. Das stimmt
so nicht. Es gibt aber auch
nicht nur Billigheimer -
aber der Preis muss pas-

sen. ((

Naturstein: Hat die Branche eine
Chance gegen die Billiganbieter
aus Fernost und wenn Ja, worin
liegt diese Chance?

Gebhard Schick: Die Branche hat
die Moglichkeit, eigene Fertigarbeiten
anzubieten, freundlich und kompe-
tent zu beraten, flexibel zu produzie-
ren und schnell zu liefern. Sie darf aus
meiner Sicht nicht vernachlissigen,
dass es auBer den nattirlich auch guten
Granitsorten aus Fernost einige Mate-
rialien in unseren Verbreitungsgebie-
ten gibt, die ihre Chancen haben. So

93% QUARZ, 100%
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gibt es Schiefersorten oder Kalksteine
aus Deutschland und Italien, die man
den Menschen einfach zeigen muss!
Fiir schone Bider z. B. ist Granit aus
Fernost normalerweise nicht das rich-
tige Produkt. Besser passen da mit
Kunstfertigkeit hergestellte sowie ge-
konnt zusammengestellte und verleg-
te Marmorsorten. Granit passt in
Flughifen; fiir die private Wohnung
ermoglichen Kalkstein und Marmor
passendere Losungen.

Naturstein: Auf dem spanischen
Markt boomt das Geschaft mit
Quarzwerkstoffprodukten. Gibt es
auch hier einen Trend zu diesen
Materialien?

Gebhard Schick: Ich kann einen
solchen Trend derzeit nicht erkennen.
Zumindest in Siiddeutschland greifen
die Menschen lieber zu natiirlichen
Hartgesteinen, warum, weil3 ich nicht.
Ich personlich arbeite gern mit
Quarzwerkstoftprodukten, aber nur
dann, wenn der Endkunde sie auch

haben will.
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)) Die Auftriige wie friiher
gibt es nicht mehr - wie
auch, wenn Geiz geil sein

soll? {(

Naturstein: Welche Bedeutung
messen Sie Branchenvereinigun-
gen bei?

Gebhard Schick: Wenn Sie Einkaufs-
organisationen meinen: keine! Vor 25
Jahren gab es Ansitze, aber die Umset-
zung hat nie funktioniert. Reklama-
tionen sind nun einmal iiblich in un-
serer Branche; in einer Vereinigung ist
die Zustindigkeit dafiir nicht zu orga-
nisieren. Innungen und andere Bran-
chenverbinde haben hingegen sicher
ihre Berechtigung.

Naturstein: Sie fertigen Kiichen-
arbeitsplatten, die von einem
Mobelhaus vertrieben werden.
Sind solche Kooperationen fiir
Natursteinproduzenten ein auch
langfristig gangbarer, guter Weg?

Gebhard Schick: Mobelhiuser sind
einfach relativ groe Kunden, die mit
der richtigen Sorgfalt, Qualitit und
Menge bedient
Selbstverstindlich
schiftsbeziehungen flir
Firmen ein wichtiger und guter Weg,
zumal es in der Mobel- und in der

werden miussen.
Ge-
bestimmte

sind solche

Tulslan:
Fam
E-Mail
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Kiichenbranche grofe Anbieter gibt,
die sich selbst eine Natursteinproduk-
tion aufgebaut haben. Man muss sich
hier sagen:Tust du es nicht, wird es an-
derswo gemacht. AuBerdem ist es fiir
jede Firma von sehr groBem Wert,
wenn sie durch grofere Kunden ei-
nen mehr oder weniger groBen Auf-
tragseingang hat; drumherum lassen
sich dann gelassener kleinere Geschif-
te gruppieren.

Naturstein: Sie bringen gerade
neue Produkte fiir die Beleuch-
tung und fiir die Beheizung von
Treppen auf den Markt. Warum
stellen Sie nicht auf der Messe in
Nirnberg aus?

Gebhard Schick: Ich habe mir
schon gedacht, dass diese Frage noch
kommt! Spaf3 beiseite; ich denke, dass
diese Sachen von Architekten ausge-
schrieben werden miissen, um dann
mit einer Fachfirma, die von uns be-
liefert wird, eingebaut zu werden. Da-
her richten wir uns in erster Linie an
Architekten, um dann bei Gelegen-
heit weitere Fachinformationen an

)) Natiirliche Materialien
liegen im Trend, und Na-
turwerkstein ist ein be-
sonders schones und viel-
seitiges Naturprodukt. {(

*++*Halle 6, Stand 140+ ++*+Halle 6, Stand 140+ » *»

Natursteinverarbeiter zu geben. Da-
von abgesehen ist die Stone+tec eine
hervorragende Moglichkeit, sich da-
riiber zu informieren, was es flir scho-
ne und Dinge und Moglichkeiten
gibt, nicht nur aus Fernost.

Naturstein: Was will der deut-
sche Markt?

Gebhard Schick: Die Deutschen
wollen schone, gut prisentierte Dinge
in hoher Lieferqualitit zum passenden
Preis. Es gibt im Ausland das Vorurteil
»Die Deutschen haben Geld«. Das
stimmt so nicht. Es gibt aber auch
nicht nur Billigheimer — aber der Preis
muss passen.

Diinn und leicht ist ein Thema mit
Zukunft. Es gibt inzwischen sehr
schone Moglichkeiten flir innen und
aufen: ganz diinne Natursteine auf
leichten Trigermaterialien oder hinter
Glas, transluzent zum Teil. Wenn sol-
che Dinge zu attraktiven Preisen an-
geboten werden konnen, haben sie ei-
nen Riesenmarkt.

Zu guter Letzt noch eine Antwort auf
eine nicht gestellte Frage: Das Leben
und Arbeiten mit Naturstein gehort
fiir mich zu den schonsten Dingen der
Welt. Ich mochte von der Zeit, die ich
damit verbracht habe, kein Jahr mis-
sen!

Interview: Biarbel Hollinder
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Erfolgreicher Arbeite

T e L T T Sie mochten jeden Monat die neuesten Produkt- und Marktinfor-
F“BE" mationen fiir das Fliesengewerbe? Sie suchen Hilfe bei technischen
Ausfiihrungsproblemen? Sie wollen die Beratung lhrer Kunden

verbessern? Und Sie wollen sich dabei auf langjahrige Erfahrung
verlassen konnen? Dann testen Sie noch heute FLIESEN UND PLATTEN!

Technik, Betriebsfiihrung oder Produkte: Mit einem Abonnement
wissen Sie immer sofort liber die neuesten Entwicklungen der
Branche Bescheid.

FLIESEN UND PLATTEN ist die marktfiihrende Zeitschrift fiir das
Fliesengewerbe mit dem Know-how aus liber 50 Jahren Erfahrung.

In jeder Ausgabe finden Sie:

® praxisnahe, fachtechnische Berichte

® Informationen zu technischen Entwicklungen,
Fach-Normen und Produkten

® aktuelle betriebswirtschaftliche Themen

® designorientierte Objektreportagen mit Gestaltungstipps
fir die kreative Umsetzung in der Praxis

® Basiswissen zur beruflichen Aus- und Fortbildung

Mit den Fachartikeln in FLIESEN UND PLATTEN beraten Sie lhre
Kunden noch besser als bisher. Denn Sie sind immer auf dem neu-
esten Stand der Technik und haben den vollen Durchblick bei der
Produktwahl. AuBerdem erfahren Sie alles Wissenswerte (liber
technische und gesetzliche Vorschriften und erhalten wertvolle
Praxistipps — fiir Ihren Geschaftserfolg!

FLIESEN UND PLATTEN
Die Branche aus einer Hand.
Erscheint 12-mal jahrlich.

Jahresabo € 162,— inkl. MwSt. und Versand.

(Ausland € 176 - Einzelheft € 1770 Als Abonnent haben Sie exklusiven Zugriff auf die Online-Archive

der Plattform www.fliesenundplatten.de mit allen Fachartikeln und
Produktberichte der FLIESEN UND PLATTEN-Ausgaben ab Jahr-
gang 2000.

Direkt bestellen! Per Fax: 0221 5497-130 g Elhichihenivsary )— —

Telefax: 02215497-130 . Telefon: 0221 5497-321 . abo@rudolf-mueller.de

[ Ja, schicken Sie mir kostenlos die niachsten zwei Hefte von FLIESEN UND PLATTEN

DAMIT SIE
Wenn ich FLIESEN UND PLATTEN nach den zwei Heften weiter beziehen mdchte, brauche ich nichts weiter zu tun. Ich erhalte dann 12 Ausgaben !\’\ nggE%lHEID

pro Jahr zum Abo-Preis von z. Zt. € 162,— inkl. MwSt. und Versand (Ausland: € 176,-) und damit € 50,40 giinstiger als im Einzelheftkauf. o0

oo , o T A Rudolf Miiller
Ich kann das Jahres-Abo jederzeit zum Ende des Bezugszeitraums schriftlich abbestellen. Méchte ich die Zeitschrift nach den zwei Heften
nicht weiter beziehen, kiindige ich den Bezug innerhalb von 7 Tagen nach Erhalt des zweiten Heftes. Preisirrtum und -&nderung vorbehalten.
Es gelten unsere Allgemeinen Geschéftsbedingungen, siehe www.rudolf—muelIer.de/agb.htmul. Sie kénnen der Verwendung lhrer E-Mail-Adresse Verlagsgesellschaﬂ
fur Direktwerbeaktionen jederzeit widersprechen. Dadurch entstehen Ihnen ausschlieRlich Ubermittlungskosten nach den Basistarifen. Rudolf Miiller GmbH & Co. KG
Postfach 410949 + 50869 Kl
Telefon: 0221 5497-321
Telefax: 0221 5497-130
abo@rudolf-mueller.de
www.fliesenundplatten.de

Name/Vorname des Bestellers Firma

StraBe PLZ/Ort

1919

Telefon/Telefax E-Mail



