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Granitwerk Kronach:

Granit und Zukunft

Die Glasel & Weber GmbH, Granitwerk Kronach, will dazu
beitragen, dass Grabmale ihren Platz in der Bestattungskultur
behalten. Auf seinem Kronacher Steinmetztreff 2007 zeigte
das Unternehmen neue Moglichkeiten zeitgemalier Grabmal-
gestaltung. Geboten wurden auch eine Podiumsdiskussion
und ein Verkaufsseminar.
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rabmale mitten in der Stadt
G zeigte das Granitwerk Kro-
nach am 10. und 11. Novem-
ber 2007. Die Ausstellung und die
Podiumsdiskussion fanden erstmals
in der von der Stadt Kronach neu

restaurierten Kithnlenzpassage statt.
Veranstaltungsort des Verkaufssemi-
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nars war die Markthalle des Histo-
rischen Rathauses. Neben Kunden
aus dem In- und Ausland erkannten
auch einige Biirger Kronachs, wie
sich das Unternehmen mit seinem
Geschiftsfithrer Michael Weber flir
die Zukunft der traditionellen Grab-
malkultur einsetzt.

Michael Weber setzt
auf Vielfalt.

(Fotos: B. Hollénder)

Ausstellung mitten in Kronach

Webers »Steckenpferd« sind brasilia-
nische Steine. Er bietet seinen Kun-
den immer wieder neue Sorten an,
z.B. HAVANNA, JADE NEGRO,
CAFE, AGUA VERDE und GOLD
GERAIS. Verfligbar sind aber auch
Grabzeichen aus bekannten Sorten
wie ORION und PARADISO aus
Indien sowie AURORA, LABRA-
DOR, VANGA und HALMSTADT
aus Skandinavien und IMPALA aus
Stidafrika. Einen eigenen Weg geht
Michael Weber auch in Sachen Sand-
stein: Statt RAINBOW hat er AFRI-
CAN SANDSTONE im Programm,
den er gerne mit Schwarz kombi-
niert. Den Anteil indischer Materia-
lien an der Gesamtproduktion hilt er
bewusst moglichst gering. »Er liegt
unter 30 %, berichtet er. Was Grab-
malformen betriftt, setzt das Granit-
werk Kronach auf Vielfalt, Service
und Qualitit. »In Zusammenarbeit
mit mehreren freiberuflich titigen
Gestaltern verwirklichen wir eine
breite Palette an Formen, von tradi-
tionell bis modern, aus verschiede-
nen Steinen, teilweise kombiniert
mit anderen Materialien wie Orna-
menten aus Bronze oder
Glas und mit verschiede-
nen Oberflichen«, so
Weber, der auf der Haus-
messe
Grabmale mit satinierten

erstmals  auch

Neue Formen, neue
Oberflachen ...



Naturstein-Favorit: IIPALA-Stele mit
Sandsteinornament

Oberflichen anbot. Trotz hoher Fix-
kosten produziere man nach wie vor
auch aufwindige Formen wie gerun-
dete Flichen und spezielle Oberfli-
chen.Vierzehn der insgesamt 38 Mit-
arbeiter seien Steinmetze; daher sei
die Fertigung auch anspruchsvoller
Ornamente kein Problem. Was den
Service betrifft, entspreche man den
individuellen Kundenwiinschen.

Zweifamilien-Unternehmen

Das Granitwerk Kronach wurde
1897 als Gemeinschaftsunternehmen
Glisel & Weber gegriindet. Michael
Webers Grof3vater war der Handwer-
ker, sein Kompagnon Glisel der
Kaufmann im Betrieb.Von jeder Sei-
te riickte ein Sohn nach, seitens Gla-
sel Karl-Heinrich Glasel und seitens
Weber der Onkel von Michael We-
ber. Als der gegen Kriegsende ver-
misst gemeldet wurde, blieb die Stel-
le zunichst vakant; Michael Webers
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Breitstein mit Glasornament
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Stelen, z. T. handwerklich bearbeitet

Vater hatte Jura studiert und stand
nicht fiir die Nachfolge zur Verfi-
gung — aber dann sein Sohn. Michael
Weber trat 1985 in das Unternehmen
ein, das er nach vielen Jahren Part-
nerschaft mit Karl-Heinrich Glisel
seit 2002 alleine fithrt.

100 % Eigenproduktion

Der zusammen mit Glisel getrofte-
nen Entscheidung, sich nicht auf Im-
porte von Fertiggrabmalen einzulas-
sen, sondern weiterhin ausschlief3lich
auf Eigenproduktion zu setzen, ist
Michael Weber treu geblieben. »Wir
haben nattirlich immer wieder disku-
tiert, ob man wirklich auf den Han-
del verzichten kanng, so Karl-Hein-
rich Glisel, der auf der Hausmesse
sein ungebrochenes Interesse am Ge-
schick des Unternehmens bekunde-
te. »Aber gesetzt den Fall, wir hitten
uns darauf eingelassen: Wie konnte
der AufBlendienst mit einer Tasche
»billig« und einer Tasche »selbst ge-
fertigt« dem Kunden glaubwiirdig
gegeniibertreten, zumal sich Ferti-
gungsqualitit der Produkte nicht
gravierend unterscheidet?«

Verkaufen aus Uberzeugung

Michael Weber ist tiberzeugt davon,
dass die Steinmetze den Wert ihres
Produktes Grabmal neu erkennen
und definieren miissen, um sich dann
in nachvollziehbarer Weise mit die-
sem Produkt zu identifizieren. Der
Steinmetz sei heute »in dritter Di-

Werkstitten flir

Fotokeramik

Traditionelle Porzellanfotos

- auch als Stahlfotos
fiir Rasengréber lieferbar

Hinterglasfotografie
- aus hochwertigem Kristall
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Porzellanbiicher
- auch geeignet fiir Urnengréber

Am Lehwinkel 1 81471 Miinchen
T 089/746337-11 F 089/7211577
gabriele.wieninger@gmx.de

www.gawien.de
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Volles Haus bei Glasel & Weber

Michael Weber
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mension« gefordert: »Erst war der
Steinmetz Handwerker, denn wurde
er zum Hindler und jetzt kann er nur
noch verkaufen, indem er den Kun-
den iiberzeugt. Uberzeugen kann ich
aber nur, wenn ich selbst tiberzeugt
bin von meiner Arbeit und meinem
Produkt, sprich: wenn ich mich mit
meinem Produkt identifiziere«, er-
klirt er. Diesen Weg konnen laut We-
ber allerdings nur die gehen, die sich
wirklich mit der Bestattungskultur,
den sich wandelnden Bediirfnissen
der Menschen und alternativen Bei-
setzungsformen  auseinandersetzen.
»Die Themen Sterben, Tod und Trau-
er werden heute offentlich diskutiert,
sind also keine Tabuthemen mehr.
Der Steinmetz trifft somit immer 6f-
ter auf Menschen, die sich bereits mit
verschiedenen Beisetzungsmoglich-
keiten auseinandergesetzt haben. Fiir
diese Menschen missen wir iber-
zeugende Argumente flir den Wert
des Grabmals sowie Uberzeugende
Produkte bereithalten.«

Giinter Czasny
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Erstmals Mitaussteller: die Firma Strassacker

»Eigenproduktion zu 100% ist ein
gangbarer Weg in die Zukunft —
nicht fuir viele, aber flir uns als einer
der letzten Mohikaner, die ganz auf
den Handel mit Importware verzich-
ten, ist Michael Weber tberzeugt.
»Viele unserer Kunden gehen diesen
Weg bewusst mit uns mit und nutzen
die Eigenfertigung auch als Verkauf-
sargument gegentiber den Endkun-
den.«

Gute Argumente

In Zusammenarbeit mit der in Sa-
chen Friedhofskultur hoch engagier-
ten KunstgieBerei Strassacker, die
2007 erstmals Mitaussteller in Kro-
nach war, bot Michael Weber seinen
Hausmessegisten weitere Argumente
fiir Gespriche mit Hinterbliebenen.
»Der Steinmetz muss sich idndern,
was sein Verstindnis der Menschen
und seine Hinwendung zum Kunden
betrifft. Auf unseren Hausmessen zei-
gen wir ihm zum einen, welche For-
men in welchen Materialien mach-
bar sind. Zum andern bieten wir ihm
durch Seminare, Workshops und
Podiumsdiskussionen seit Jahren die
Gelegenheit, sich auf die neuen Auf-
gaben einzustellen und diesen dann
auch zu entsprechen.« Der Markt
verdndert sich schnell; die Frage ist,
wie schnell die Branche reagieren
kann. »800000 Sterbefille pro Jahr
bedeuten lingst nicht mehr eine ihn-
lich hohe Zahl an Grabmalen. Der
Grabmalmarkt schrumpft. Zukunfts-
fihig sind wahrscheinlich nur die Be-
triebe, die an ihr Produkt glauben
und dies glaubhaft vermitteln.«

Podiumsdiskussion

Zum Thema »Welche Zukunft hat
die Friedhofskultur«
Giinter Czasny, stellv. Geschiftsfihrer
der Firma Strassacker, Michael Giart-
ner, Grabmalberater der Stadt Niirn-
berg, Steinmetz- und Steinbild-
hauermeister Volker Rode, Prof. Dr.
Reiner Sorries, Direktor des Mu-
seums fiir Sepulkralkultur und Ge-

diskutierten

schiftsflihrer der Arbeitsgemeinschaft
Friedhof und Denkmal und Dr. Peter
Witton, Vorsitzender des Kronacher
Hospizvereins. Moderator war Mi-
chael Lischka von der Firma Re-
doux, auch Leiter des am Folgetag
veranstalteten Verkaufsseminars mit
dem Titel »Verkaufen statt verhan-
deln«.

Giunter Czasny rit den Steinmetzen,
sich auf ihre fachlichen Stirken zu
besinnen und neu zu uberdenken,
was sie tun und fiir wen. Angehorige
miissten von der Verpflichtung, »ein
Grab pflegen zu miissens, entlastet
und in der Moglichkeit, bei Bedarf
vam Grab etwas tun zu konneng,
unterstiitzt werden.

Sorries zufolge sind nur die Anbieter
zukunftsfihig, die sich an den Be-
diirfnissen der Menschen orientie-
ren. »Wir missen uns von der Vor-
stellung verabschieden, dass wir alles
wieder so hinbekommen wie es ein-
mal war. Die Menschen wollen einen
Bestattungsort auswihlen, der zu ih-
nen passt und diesen so gestalten, wie
sie mochteng, sagte er. Reglementie-
rungen wirden von vielen nicht
mehr akzeptiert.

Gegen die Gingelung Hinterbliebe-
ner durch Richtlinien sprach Dr. Pe-



ter Witton. Die Trauer misse »den
Raum bekommen, den sie braucht«.
»Ohne Richtlinien geht es nichtg,
hielt Michael Girtner entgegen. Sie
miissten aber sinnvoll sein; die Stein-
metze seien gefordert, sich stirker als
Gestalter einzubringen. Durch ge-
stalterisches Engagement konnten sie
sich auch von bloBen Hindlern ab-
setzen. »Steinmetze, die uber den
Preis verkaufen, werden tuber kurz
oder lang zum Scheitern verurteilt
sein«, meint Gartner. Leider lasse die
Zusammenarbeit der Steinmetze vor
Ort zu wiinschen tbrig. »Man sieht
die Konkurrenz zu sehr in den eige-
nen Reihen«, kritisierte Girtner.
AuBerdem regte er ein Marktfor-
schungsprojekt an:Verlissliche Daten
tiber die Bediirfnisse hinsichtlich Be-
stattung und Trauer seien als Hand-
lungsgrundlage unerlisslich. Wichtig
sei insbesondere das Angebot von
Urnengrabstellen, die den wirklichen
Bedtrfnissen der Hinterbliebenen
entsprechen.

Volker Rode rit seinen Kollegen, sich
fiir ihre Kunden Zeit zu nehmen und

diese individuell zu bedienen. Der
Mensch werde als Individuum gebo-
ren, verkomme zeit seines Lebens zur
Kopie und werde dann als Massenar-
tikel entsorgt, karikierte er den Le-
benslauf moderner Menschen. Viele
Kollegen redeten zwar von indivi-
duellen Grabzeichen, boten aber nur
Standardware feil; auf den Kunden
werde kaum eingegangen. In Bestat-
terkreisen sei die Frage laut geworden,
ob es 2030 tiberhaupt noch Friedhofe
in Deutschland gibt. Das halte er zwar
fur unwahrscheinlich, aber die Kon-
kurrenz durch Naturbestattungen sei
in der Tat gro. »Der Markt
schrumpft, stellte Rode fest, der heu-
te sechs Mitarbeiter beschiftigt.

Rode ist davon iiberzeugt, dass man
der geschickten Werbung der Natur-
bestatter professionelle Werbung fiir
die traditionelle Friedhofskultur ent-
gegensetzen muss. »Das geht aber
nur, wenn wir im Verband als eine Fa-
milie zusammenstehen!«

Die Hausmesse war mit rund 300
Gisten gut besucht. Ausstellung, Ver-

Rondomax

Sockelleisten sind sehr tever
oder fiir viele Fliesen nicht
erhaltlich.

Mit Rondomax kann man jetzt
aus allen durchgeférbten
Fliesen, wie z.B. Feinsteinzeug-
und Natursteinfliesen, So-
ckelleisten einfach, schnell
und preisgiinstig schleifen.

Sockelleiste nicht lieferbar?
Helfen Sie sich selbst!
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Sockelleiste Jolly oder Fase

Hausmesse -

Podiumsdiskussion liber die Zukunft der Friedhofskultur

pflegung und Rahmenprogramm
wurden sehr gelobt. Aus den Einnah-
men ihres Verkaufsseminars hat die
Firma 2000 € in den von Strassacker
eroftneten Fond zum Erhalt und zur
Weiterentwicklung der Bestattungs-
und Friedhofskultur einbezahlt. In
diesen Fond flieBen laut Strassacker
auch alle Einnahmen, die tber die
Deckung der Publikationskosten der
Argumentationsmappe hinausgehen.

Birbel Hollinder

Mit OTTOSEAL® S 70, dem
meistverkauften Silicon fir
Marmor und Naturstein, sind
Randzonen-Verfettung und
andere bése Uberraschungen
ausgeschlossen.

Mehr Uber die auBergewohn-
lichen Eigenschaften von

S 70 erfahren Sie in unserer
> Fugen-Fibel <.

Jetzt kostenlos anfordern!

Mit einem als Zubehér erhélilichen Spezial-Auflagetisch
und einem V45° Diamantfréser schleift man saubere, ex-
akte Jollykanten und Fasen an Fliesen jeder Art.

Weitere Informationen erhalten Sie unter:
www.italmont.de

Fragen Sie lhren Fachhéndler oder rufen Sie uns an!

e-Mail: info@italmont.de, Internet: www.italmont.de

Benzstrafle 20, 82178 Puchheim, Tel.: 089/ 804020, Fax: 089/803116

Hermann Otto GmbH
D-83413 Fridolfing

Telefon 08684-908-0

E-mail: info@otto-chemie.de
Internet: www.otto chemie.de

Dichtstoffe . Klebstoffe

Naturstein 1/2008 79



