Chinesische Aussteller auf der Stone+tec:

Billigboom geht zu Ende

Hohere Frachtgebiihren, sinkende Staatszuschiisse, strenger
gefasste Lieferzeitraume und lautere Forderungen nach besse-
ren Sozialstandards auch in chinesischen Steinbriichen wer-
den auf absehbare Zeit Granitprodukte aus dem Reich der Mit-
te splrbar verteuern. Weniger chinesische Aussteller auf der
Stone+tec 2007 waren schon ein Indiz dafdr.

ieles deutete auf der diesjahri-
Vgen Stone+tec darauf hin, dass

die China-Welle an Fahrt ver-
liert. Der grofe Boom mit preiswerter
Ware in dennoch ansprechender Qua-
litat scheint verebbt. Immerhin kamen
in den letzten Jahren drei Viertel aller
in Deutschland verbauten Natursteine
aus der Volksrepublik. Eine Trendwen-

Skulpturen, Wasserspiele und Bildhauerarbeiten aus

China haben weiter Konjunktur. Sie sollen aber stets

noch schoner und raffinierter, nicht aber teurer sein
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de signalisierte diesmal bereits die sin-
kende Ausstellerzahl aus dem Reich
der Mitte. Die Spreu trennt sich offen-
bar vom Weizen: Es setzen sich zuneh-
mend kapitalstarke Privatfirmen mit
eigener Gewinnung und Fertigung
durch, wihrend die staatliche Export-
forderung fur kleine Hindlerfamilien
abnimmt. V.a. aber diirfte der schier
maBlose Preisdruck ein Ende gefunden
haben, wenn auch nicht aus Vernunft,
sondern aufgrund sich verindernder
Rahmenbedingungen.

Export verteuert

Was aus China nach Europa kommt,
nimmt in der Regel den Wasserweg.
Doch in dem MafBe, wie das Land sein
Wirtschaftswachstum  immer stirker
tiber den Export forciert, entstehen
nicht nur generelle Engpisse auf den
Containerschiften —schwergewichtige
Giiter wie Natursteinprodukte fallen
nun bei den Reedereien auch be-
sonders schwer (sprich: teuer) ins Ge-

Koje an Koje drangten sich wieder
chinesische Anbieter in Halle 9

wicht. Wihrend man »leichte« Ware
wie Textilien oder Elektronikprodukte
in hohen Frachtcontainern stapeln
kann, ohne damit Tonnageprobleme an
Bord zu verursachen, sind bei Brunnen
oder Grabmalen aus Granit schnell die
Gewichtsobergrenzen erreicht. So ver-
langen die Schiffsbetreiber nun teils
satte Aufschlige. Das fiihrt dazu, dass
die bisher eher zu vernachlissigenden
Transportkosten nun teilweise eine Ex-
plosion erleben. Seit Jahresbeginn sind
sie fast um die Hilfte gestiegen, wie in
den chinesischen Kojen allenthalben
zu horen war.

Steigende Warenpreis

Noch scheinen seridse Voraussagen
schwer moglich, dennoch kursierten
zur Stone+ttec bereits konkrete Zah-
len, wie sich steigende Frachtgebtihren
auf den Warenpreis niederschlagen
werden. So verteuert sich voraussicht-
lich der Quadratmeter 1 cm-Fliesen im
Schnitt um etwa 1€, und bei Blockstu-
fen werden je laufender Meter um die
5 € mehr fillig. Erste deutsche Hindler
und Verarbeiter verzichten drum auch
schon auf die Einfuhr chinesischer
Fliesen. Schuld daran sind aber nicht
nur die schwerer zu kalkulierenden
Preise sondern auch teils erhebliche
Schwankungen bei der Liefertreue, da
selbst groBe seriose Hersteller wegen
des beschrinkten Platzangebots auf



den Containerschiffen damit rechnen
miissen, dass ihre opulent schwere Ware
von den Reedereien benachteiligt
wird und linger im Hafen liegen
bleibt. Es sei denn, sie nehmen teure
Mehrkosten in Kauf.

Keine Panik

Dennoch machte sich an den chinesi-
schen Messestinden nicht Panik breit.
Navy Huang, Generalmanager von
Xiamen Guanshi Stone Co., Ltd.,
raumt zwar ein, dass es unter den euro-
paischen Kunden »im Moment viel
Aufregung gibt. Trotzdem gibt er sich
betont gelassen: »Ich denke, das stabili-
siert sich schon bald wieder«. Allerdings
schlagen sich fiir die chinesische Stein-
wirtschaft zunehmend auch politische
Rahmenbedingungen  erschwerend
nieder. Der chinesische Staat fordert
den Export von Natursteinprodukten
nicht mehr so grofziigig wie in den
letzten Jahren, als man noch auf der Su-
che nach Weltmarktanteilen war. Mit
dem Wegfall der Zuschiisse kommen

Tipps und Trends -

General Manager Zeng Wen Zong und
Sales-Mitarbeiterin Ivy Lan von der Fuijan
Huian Zongxing Stone Products Co. Ltd.
aus Xiamen. die u. a. Kiichenarbeits-
platten sowie Grabsteine anbietet und
nach ISO-Standard fertigt

einige Firmen ins Schleudern, andere
miissen ihre Preise den realen Kosten
anpassen.

Mehr Sensibilitat in Europa

Auch in Europa wird man politisch
sensibler. Tagelang warb Dr. Heinecke
Werner, Geschiftsfuhrer von
‘Win = Win, Agentur flir globale Ver-

»Kein Chinese verkauft unter den Kosten«

Im Gesprach mit Haifeng Sun, Inhaber
der Firma Sun Natursteine GmbH,
Leipheim

Naturstein: Herr Sun, die Zahl der chi-
nesischen Anbieter ist diesmal leicht
ricklaufig. Wie werten Sie das?

Haifeng Sun: Die Zahl sagt wenig Uber das
Angebot und die GroRe der Betriebe. Fiir
uns speziell hat diese Entwicklung wenig
Bedeutung. Wir sind seit 1998 in Deutsch-
land aktiv und auch etabliert, wie die wach-
sende Zahl unserer Kunden zeigt. Fir unse-
re Hauptprodukte wie Rohplatten, Kiichen-
platten, Treppenstufen und Bodenmaterial
aus Granit gibt es nach wie vor einen guten
Markt. Das belegt auch die Stone+tec.

Naturstein: Wie betrachten Sie die
Aussteller, die direkt aus China kom-
men und oft noch preiswerter in ihren
Offerten sind: Als Konkurrenz oder -
durch die nationale Brille gesehen -als
Partner?

Eher als Partner! Wirkliche Konkurrenten
sind sie auch deshalb nicht, weil wir neue
Steine haben, die man in Deutschland
noch nicht kennt. Das ist unser Plus.

Naturstein:Trotzdem konnte man Sie
vielleicht mit chinesischen Preisen
unterbieten, oder?

Haifeng Sun

Naturlich ist der eine teurer und der ande-
re preiswerter. Aber es gibt unter uns
eine unausgesprochene Regel: Keiner ver-
kauft seine Produkte unter den tatsach-
lichen Kosten.

Naturstein: Verarbeiten Sie lhre Steine
generell in China?

Nein, auch in Italien oder hier in Deutsch-
land.

Naturstein: Mit einem entsprechenden
Preisaufschlag?

Naturlich. PADANG, der in Italien verarbei-
tet wird, ist teurer als chinesische Produk-
te. Hat der Kunde Zeit und will seine Kos-
ten niedrig halten, versuchen wir, in China
zu fertigen. Das dauert dann etwa vier
Wochen. Lassen wir in lItalien fertigen,
sind es zwei Wochen und in Deutschland
eine — stets mit dem entsprechenden
Preisaufschlag. (www.sunnatursteine.de)
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»Deutsche Kunden sind zuverlassiger

als Amerikaner«

Interview mit Navy Huang,
General Manager von Xiamen
Guanshi Stone Co., Ltd.

Naturstein: Herr Huang, was fragt Sie
ein deutscher Kunde als erstes?

Navy Huang: Er fragt fast immer zuerst
nach der Preisliste. Die zweite Frage gilt
dann der Liefermenge, ob wir also nur
containerweise liefern kénnen. Denn das
ist flr viele Handwerker nach wie vor
nicht rentabel. Das verstehe ich schon.

Naturstein: Sie verkaufen eigene
Natursteine?

Navy Huang: Ja, wir haben bei Xiamen
zwei Granitbriiche und verarbeiten auch
das Material im eigenen Werk, beispiels-
weise zu Grabsteinen oder Kichenarbeits-
platten. Letztlich fertigen wir alles, was
der Markt verlangt. Unsere Produktions-
flache umfasst mehr als 10000 m?. Durch
diese Fertigung sind wir preiswerter als
andere, v.a. konnen wir verbindliche Ab-
sprachen treffen und Zusagen machen.

Naturstein: Sie waren das erste Mal
in Nirnberg dabei. Wohin haben sie
bisher geliefert?

Navy Huang: V. a. in die USA und nach
Japan. Es ist also auch unsere Premiere
in Europa. Und ich bin damit nicht unzu-
frieden, auch wenn es vorher hief3, der
europaische Markt sei sehr gro3. Gemes-
sen daran, hatten es noch mehr Kontakte

: Navy Huang

sein kénnen. Die Hélfte der Interessenten
an unserem Stand waren Deutsche, die
andere Halfte verteilte sich zumeist auf
Italiener Franzosen, Iren, Hollander. Aber
auch Inder und Japaner waren dabei.

Naturstein: Gibt es etwas, das Sie
an deutschen Kunden besonders
schatzen?

Navy Huang: Ja, ihre Zuverlassigkeit.
Wenn sie sich entschieden haben, kann
man ihnen vertrauen—mehr als etwa den
Amerikanern. Das weifs man in China, und
das ist sehr wichtig flr uns.

Naturstein: Inwiefern sehen Sie die
tiber hundert weiteren chinesischen
Firmen auf der Messe als Kokurrenz?
Machen Sie sich nicht auch gegensei-
tig das Leben schwer?

Navy Huang: Nein, das ist kein Nachteil.
Nicht flr uns, denn wenn wir als chinesi-
sche Anbieter stark vertreten sind, erhoht
das auch unser Gewicht in Europa. Und fur
die Europaer wird es preislich attraktiver.
Somit entseht auch fir sie kein Nachteil.
(www.herestone.com)
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antwortung aus Kirchheim unter Teck,
mit seinen Branchenpartnern Seltra
und Magna fiir bessere Sozialstandards
in China (> S. 30). Er verwies auf un-
zureichende Arbeits- und Gesund-
heitsbedingungen sowie Niedriglohne
trotz Akkordarbeit fiir chinesische
Steinarbeiter. Diese Produktionsbedin-
gungen ermoglichten die bislang un-

Zufrieden mit der Messe
zeigte sich Siqi Cheng,

GF der Agaba GmbH aus

b Bornheim-Roisdorf. Sehr
gut seien u. a. neue Wasser-
& spiele aus Findlingsfelsen
sowie Leuchtmittel aus
Naturstein und Edelstahl
angekommen.
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natlirlich niedrigen Preise fiir chinesi-
sche Natursteinprodukte, die auf Dau-
er nicht haltbar seien. Die Verbesserung
der Arbeitsbedingungen werde sich
mit der Zeit in steigenden Preisen
niederschlagen.

Win=Win setzt auf ein Umdenken
bei deutschen Abnehmern — und das
kann dauern: Erst wenn der politisch
aufgeklirte Endverbraucher kritischer
in Sachen Okobilanz und Kostenfair-
ness nachfragt, wird sich hier etwas tun.

Probleme mit Lieferfristen

Noch horte man aber an den chinesi-
schen Stinden die altbekannten Argu-
mente, weshalb sich deutsche Stein-
metzen zuerst in die Halle 9—das tra-
ditionelle »Little China« der Messe—
begeben: Sie suchen weiter nach Bil-
ligstanbietern. Allerdings sind Dum-

pingpreise immer weniger mit be-
stimmten Lieferfristen in Einklang zu
bringen. So unterbreiten auch chine-
sische Firmen—v. a. GroShindler und
Agenturen, die bereits von Deutsch-
land aus agieren—zunehmend diffe-
renziertere Angebote. Je nachdem wie
zahlungskriftig der deutsche Kunde
und wie eilig sein Auftrag ist, bieten
sie thm ihre heimischen Granite in
deutscher (eine Woche Wartezeit), ita-
lienischer (zwei Wochen) oder chine-
sischer Fertigung (zehn Wochen) an.
Alles natiirlich zum entsprechenden
Preis. Mithin sind die Asiaten—v.a.
jene GroBhindler, die bereits vor Ort
agieren—in der Lage, auch schnelle
Auttrige in hoher Qualitit zu erfiil-
len.

Dass die Europier dennoch zuerst aufs
Geld schauen, erkennt man daran, dass
China nicht nur Robhstofflieferant
sondern mittlerweile auch der welt-
weit grofite Importeur und damitVer-
edler von Rohblocken ist. Steine aus
aller Welt werden hier mittlerweile in
teils modernen Werken verarbeitet.
Das Einfuhrvolumen macht bereits
das Doppelte der von Italiens Natur-
steinindustrie  getitigten Einfuhren
aus. Neben Indien ist China damit der
weltweit  grofite  Massenproduzent
von Naturwerksteinprodukten.

Raffinessen gefragt

Weiterhin gut im Trend liegen derzeit
in Deutschland Bildhauerarbeiten wie
Brunnen bzw. Wasserspiele, Laternen
oder Steinmobel. »Dieses Segment
wichst derzeit eindeutige, freut sich
Lin Cheng, Geschiftsfiihrerin der Far
East Trading Agency GmbH in Abens-
berg. Allerdings sollten diese Produkte
fiir Haus, Hof und Garten von Messe
zu Messe »noch schoner, noch besser,
noch origineller, nicht aber teurer
sein«. Uberraschenderweise seien aber
auch klassische Sachen wie Engel im-
mer wieder gefragt.

Insgesamt, so zeigt die Messe, teilt sich
fur chinesische Produzenten im Mo-
ment der Markt: Gala- und Steinmetz-
produkte gehen verstirkt nach Europa,
Kiichenarbeitsplatten in  Richtung
USA. Bei manchen chinesischen Fir-
men entfallen bei dem, was sie nach
Europa liefern, bereits 30 bis 40 % auf
Galaerzeugnisse und 10 % auf bildhau-
erische Arbeiten.

Harald Lachmann
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