=
~4
2
-
o
<
11}
=
T
(&}
(7]

Herausforderungen und Perspektiven

Natursteinmarkt 2009:

Chancen nutzen!

Einfacher wird’s nicht, aber wer die Herausforderungen kennt,

kann sich ihnen stellen und Chancen nutzen. Folgende Fragen

haben wir gestellt: Wie wird sich unser Markt im nachsten Jahr
verandern? Was kann die Branche tun, um die Entwicklung po-
sitiv zu beeinflussen? Und: Wo sehen Sie Wachstumschancen?
Positionieren Sie sich, und dann: Auf ein gutes Neues!

Komm. Rat Dr. Helbich-
Poschacher, neuer Prasident
der EUROROC

&
Mehr Marketing!

Die Finanzkrise schligt natiirlich auch auf
unsere Branche durch. In den einzelnen De-
tailmirkten sind unterschiedliche Reaktio-
nen zu erwarten. Im Grabsteinmarkt wird es
seitens der Angehorigen Verstorbener zeitli-
che Verschiebungen von Auftrigen nach
hinten geben. Im privaten Baubereich ist
eine Verschiebung von teureren zu billigeren
Materialien zu erwarten. Bei notwendigen
Investitionen wird sich die Menge nicht we-
sentlich verringern. Die offentliche Hand

wird sich zu konjunkturstiitzenden Maf3-
nahmen im Baubereich durchringen miis-
sen; man darf hier mit zusatzlichen Auftri-
gen rechnen.

Um die Entwicklung des Natursteinmarkts
positiv zu beeinflussen, miissen wir Marke-
ting, Marketing und noch einmal Marketing
machen. Wir miissen verstirkt unsere wichti-
ge Zielgruppe »Architekten« fiir unsere Pro-
dukte zu gewinnen versuchen, womdglich
mit einem europaweiten Fachmagazin.
Wachstumschancen fiir die europiische
Naturwerksteinwirtschaft sehe ich im Seg-
ment Qualitit, aber auch bei der Massenwa-
re, weil in vielen Bereichen der Naturwerk-
stein schon billiger ist als keramische Fliesen
und dhnliche Bodenbelige. Das kreative,
qualitative Marktsegment wird sicherlich
eine schone Zukunft haben.

Lucia Torge,
Steinbildhauerin

Qualitat statt Quantitat

Der Gegenwind fiirs Handwerk wird schir-
fer werden, sowohl aufgrund politischer als
auch wegen brancheninterner, selbstver-
schuldeter Faktoren. Offentliche Auftragge-
ber (Stidte und Gemeinden) reduzieren ihre
Bau-Budgets. Fiir wenig Geld mochten sie
viel Leistung. Bei Ausschreibungen werden
oftmals Billigmaterialien und zum Teil auch
schon Fertigarbeiten aus Indien oder China
vorgeschrieben bzw. empfohlen. Der Markt
ist iberschwemmt von auslindischen Pro-
dukten — alles lduft auf den »Billigen Jakob«
raus, sowohl in der Materialbeschaftung als
auch in der Herstellung. Dem Kunden ist es
nicht zu veriibeln, dass er sich — sei es aus
Unwissenheit oder auf Grund der allgemei-
nen Geizmentalitit — fiir das Billigprodukt
statt flir Qualitit entscheidet.

Aber warum verkaufen sich Kollegen unter
Wert? Die Herausforderung flir unsere Bran-
che sehe ich darin, dass wir dem Verlauf der

APPELL AN ALLE:

Bilden Sie aus!

In diesem Jahr sind die Lehrlingszahlen erneut
gesunken: Ein dringendes Warnzeichen fir das
Steinmetz- und Steinbildhauerhandwerk. Zuerst
gehen die Ausbildungszahlen zurlick, dann fin-
den die Betriebe keine qualifizierten Mitarbeiter
mehr, kénnen weniger Auftrdge annehmen und
weniger Umsatz machen. Sie sind den Kunden
nicht mehr prasent, was die Nachfrage redu-
ziert. Der Gewerbezweig und seine Organisation
insgesamt werden geschwacht, wenn immer
weniger Betriebe mit Fachkréaften das Stein-
metzhandwerk verkérpern. Eine Spirale nach un-
ten, die sich schnell beschleunigt und sich auch
fur den einzelnen Betrieb negativ auswirkt.

Verbesserung der Ausbildungssituation verspre-

chen. Eine wirtschaftlich gute Lage im Betrieb

ist zwar sicher eine Voraussetzung fir die Ein-

stellung von Lehrlingen, Ausbildung ist jedoch

nicht das »Verlustgeschéft«, als das sie oft be- L e

zeichnet wird. J

Es gibt eine Reihe von Mdglichkeiten, an gute

Lehrlinge zu gelangen. Man muss etwas dafir

tun, gerade weil nicht mehr so viele Bewerber

da sind. In spétestens zwei Jahren sind weni-

ger Schulabganger zu erwarten. Dann wird sich

der Konkurrenzkampf um Nachwuchs zwischen

den Gewerken sowie zwischen Industrie und

Handwerk verscharfen ...

Deshalb:

e Nutzen Sie Schulinformationstage

¢ Bieten Sie Praktika/Schnupperwoche an

¢ Betreiben Sie Nachwuchswerbung auf Hand-
werksmessen/Tagen der offenen Tur

e Spannen Sie Arbeitsamt und Handwerkskam-
mer ein, nutzen Sie Ausbildungsborsen

e Bilden Sie aus, auch wenn der Lehrling nicht
im Betrieb ilbernommen werden kann (von
Anfang an mit offenen Karten spielen)

- bbw-GF
Nina Portner

¢ Nutzen Sie Firmenfahrzeuge, Ausstellungs-
raume, Baustellenschilder als Werbeflachen
fir die Lehrlingswerbung

Viele junge Leute lassen sich fiir den Beruf des

Steinmetzen begeistern, verspricht er doch

Vielseitigkeit und individuelle Entwick-

lungsmaglichkeiten. Jeder Leistungswettbe-

Den Trend umkehren werb beweist dies anschaulich.

Deshalb missen alle Anstrengungen unter-
nommen werden, um den gefahrlichen Trend
jetzt umzukehren. Ausbildung muss wieder ein
Anliegen aller werden. Der Bundesinnungsver-
band hat an die Obermeister und Innungen
dringend appelliert, sich des Themas anzuneh-
men. Auch der Vorstand des Berufsbildungs-
werks unterstitzt alle MalRnahmen, die eine

Wenn Sie Fragen rund um die Ausbildung ha-
ben oder Unterstlitzung bendtigen, wenden Sie
sich gerne an das Berufsbildungswerk des
Steinmetz- und Bildhauerhandwerks e.V. (bbw)
in Wiesbaden, Tel.: 0611/97712-24.

Nina Pértner
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Dinge bewusst eine neue Richtung geben,
denn sonst geht unser Handwerk unter.
Steinmetze und Steinbildhauer miissen sich
bewusst machen, dass sie mit dem altesten
Werkstoft arbeiten und eine Tradition wie
kein anderes Handwerk haben. Ob Bau, Re-
staurierung, Garten und Brunnen oder
Grabmiler — iiberall gilt: Quantitit ist nicht
Qualitdt! Ich denke, dass die Betriebe Markt-
nischen suchen und finden miissen. Wichtig
sind gute Gestaltung und Beratung. Ein
Kunde, fiir den man sich Zeit genommen
und den man gut beraten hat, kommt sicher
gern ein zweites Mal bzw. empfichlt den
Steinmetz weiter.

. Michael Risse, GF der
Firma Naturstein Risse

Naturstein ist nicht
unbezahlbar

Ich denke, dass alle Branchen das neue Ge-
schiftsjahr mit einer Investitionsriickhaltung
beginnen werden, um abzuwarten, wie sich
die Binnenmarktnachfrage verhilt. Fiir un-
sere Branche wird das bedeuten, dass ge-

werbliche Neubauten und Renovierungen
stagnieren werden; hier kann hoffentlich
durch eine Steigerung von privaten und
kommunalen Investitionen ausgeglichen
werden. Wir selbst erwarten aufgrund der
getitigten Investitionen in Lager und Trans-
portlogistik keinen Riickgang gegeniiber
dem erfolgreichen Geschiftsjahr 2008.

Fiir die Natursteinbranche liegen riesige
Potenziale brach. Unsere Branche muf} alles
dafiir tun, um dem Naturstein das Image
von Luxus und »unbezahlbar« zu nehmen,
damit wir auch die Kiuferschichten anspre-
chen koénnen, die glauben, sich Naturstein
nicht leisten zu koénnen. Die Aufgabe der
gesamten Branche wird es sein, den Natur-
stein als normales Baumaterial fiir die tigli-
che Nutzung in allen Bereichen herauszu-
stellen und den Preisvorteil gegeniiber der
Designkeramik fiir sich zu nutzen.

Der Natursteinmarkt kann zur Zeit nur in
den Bereichen Sanierung und Renovierung
wachsen. Hierzu ist es allerdings notwendig,
dass sich die Natursteinbetriebe auch wieder
komplexeren Anforderungen stellen. Viele
haben sich auf den Bereich Kiichenarbeits-
platten, Fensterbinke und Treppenanlagen
eingestellt und sich aus dem Geschift fiir
Wohn- und Badgestaltung zuriickgezogen.
Auch hier gilt es die Vielseitigkeit unserer
Produkte hervorzuheben.

Martin Funck,
GF der Firma Rosskopf
& Partner

Starke zeigen!

Die weltweite Finanzkrise wird sich sicher
bemerkbar machen. Anstehende Projekte
von Architekten, die schon relativ nahe an
der Vergabe sind, werden verschoben oder
abgesagt. Wir kénnen uns gliicklich schitzen,
dass wir sehr stark im Export sind und in vie-
le unterschiedliche Lander liefern.Von daher
konnen wir die Auswirkungen noch etwas
abfangen. Derzeit bekommt in Deutschland
einzig der Bereich Kiichen- und Badeinzel-
handel die Folgen bewusst zu spiiren.

Um erfolgreich zu sein, ist vor allem geziel-
tes Marketing wichtig, das die Stirken der
Steinmetzen deutlich macht. Méglichst viele
Steinmetzen sollten an einem Strang ziehen
und durch die Biindelung ihrer Krifte fiir
mehr Aufmerksamkeit sorgen.
Wachstumspotenzial sehen wir im Bereich
Quarzstein fiir den Kiichen- und Objektbe-
reich. Hier ist auch fiir den Steinmetzen
noch einiges zu erwarten, wenn er seine
Kunden von der Hochwertigkeit dieses Ma-
terials tiberzeugen kann.

Naturstein 12/2008
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Herausforderungen und Perspektiven

Giinther Gallenberger,
GF der Kelheimer Natur-
stein GmbH, Essing

Nicht nur auf billig
setzen!

Der Markt wird im nichsten Jahr sicher et-
was zuriickhaltender. Bei Planern und Ar-
chitekten sind bereits die ersten Anzeichen
zu spiiren. Bei Natursteinunternehmen
diirften sich die Auswirkungen ab Mitte des
Jahres bemerkbar machen. Um eine positive
Entwicklung zu erreichen, sollte die Bran-
che die Vorziige deutscher Natursteine zei-
gen, diese bewerben und nicht nur auf bil-
lig setzen. Die deutschen Steine sind einzig-
artig auf dieser Welt!

Hans Baumler,
GF der Firma
Baumler Natursteine

|

Fur Naturstein
sensibilisieren

Ich bin sehr zuversichtlich, dass sich unser
Markt trotz der Finanzmarktkrise und der
sich abzeichnenden neuerlichen Baukrise
weiter positiv entwickeln wird. Wir werden
weiter darauf setzen, uns mit exklusiven Na-
turstein-Nischenprodukten zu positionieren,
aber auch alle tiblichen Massen-Produkte in

bestem Preis-Leistungsverhiltnis nicht nur im
Programm, sondern auch im Lager zu flihren.
Naturstein sollte besser vermarktet werden.
Ich meine damit, dass man den Verbrauchern
besser klarmachen sollte, dass Naturstein
nicht »zu teuer flir mich« ist, sondern im
Gegenteil fur jeden Geldbeutel erschwing-
lich. Mauersteine aus Naturstein beispiels-
weise sind meist preisgiinstiger als »Imitate
aus Beton oder Betonwerkstein«. Doch kaum
ein Endverbraucher weil das!
Wachstumspotenzial sehe ich u.a. im geho-
beneren und natiirlich im exklusiven Innen-
ausbau. GroBe Chancen bieten auch die Be-
sitzer von Ein- und Zweifamilienhiusern aus
den 1970er und 80er Jahren, speziell im Gar-
tenbereich. Diese Kundenklientel hat die
letzte Bankrate meist schon abbezahlt und
den einen oder anderen neuen Bausparver-
trag angespart. Sie wird in den nichsten Jah-
ren in die Neugestaltung ihres Gartens inves-
tieren. Fiir uns gilt es, diese Kunden fiir Na-
turstein zu sensibilisieren.

- Michael Cramer,
GF der Firma Grein Italia

Schlechte Stimmung
aufhellen

Der deutsche Markt ist meines Erachtens
um vieles besser als das aktuelle Meinungs-
bild glauben macht. Es muss gelingen, die
schlechte Stimmung aufzuhellen. Das geht
nur, wenn die politischen Parameter so ein-

gestellt werden, dass die Leute wieder Ver-
trauen in die real existierende Wirtschafts-
kraft des Landes
Im Hochbau, im gehobenen Innenausbau
und auch auf dem Kiichenarbeitsplatten-
markt gibt es immer noch viel Geld zu ver-
dienen. Ich sehe also speziell fiir Mitteleu-
ropa derzeit keine groBe Krise; es wird aber

bekommen.

fraglos schwieriger, entsprechende Umsitze
und Deckungsbeitrige zu erwirtschaften.
Die Branche kann zur Verbesserung des
Marktes nicht viel beitragen. Notwendig
wire eine grole Marketingoffensive fiir
Naturwerkstein. Hier sind die Branchenver-
binde gefordert.

Was unser Unternehmen betrifft, setzen wir
weiterhin auf die Zusammenarbeit mit
Steinmetzen in Deutschland, Osterreich
und der Schweiz, also den Markt, von dem
wir erwarten, dass er sich weiter positiv ver-
hilt. Absatzmoglichkeiten sehen wir im
hochwertigen Bereich, auch in innovativen
Anwendungen, z.B. von Granit und Glas,
und wir sehen zu, dass wir die richtigen
Farben auf Lager halten. Fiir die italieni-
schen Betriebe ist es an der Zeit, sich darauf
zu besinnen, dass ihr Kernmarkt vor
ihrer Haustiir liegt.

Die Wachstumschancen sind eher beschei-
den; in dieser Zeit Wachstum zu erwarten,
wire vermessen. Es geht vielmehr darum,
die eigene Position zu halten. Wenn einem
das gelingt, hat man schon viel erreicht.

Interviews:
Birbel Hollinder, Sebastian Hemmer

Weitere Statements in Naturstein 1/2009

Einbruch in China

Oktober: In den Bezirken in Nan An und Jin
Jiang, den groRten Steinindustriebezirken der
Welt, ist es so ruhig wie nie zuvor, viele Werke
stehen still, und die Rohblocklager sind Uber- Leitzinssatz in der jetzigen Wirtschaftssituation
fullt. Die Wirtschaftskrise trifft auch China sehr unvermeidbar ist. Der CNY darf gegentiber
hart. dem US-$ aber nicht abgewertet werden, denn
Im Jahr 2005 hat die chinesische Regierung der  bei »1€ zu 1$« Kurs wirde dies bedeuten,
amerikanischen Regierung versprochen, dass dass chinesische Natursteinprodukte im Kos-
der chinesische Renminbi, kurz gesagt CNY, tenlevel noch um ca. 25 % teuerer wirden. Ein
gegebeniber dem US-$ eine konstante Bindung  Grund dafr ist auch, dass die chinesische Re-
aufgeben wird und es wurde eine Aufwertung gierung nur wenig Interesse an der Naturstein-
von mindestens 15 % in den nachsten drei Jah-  industrie hat, da sie, aus Sicht des Staates,

ren versprochen, damit die Handelsspannungen ~ China Naturressourcen nimmt; daher ist mit ei-
entladen werden konnen. In den letzen drei ner Unterstlitzung nicht zu rechnen. Viele chi-
Jahren, hat der US-$ gegentiber dem CNY ca. nesische Natursteinfabriken mussten bereits
20 % an Wert verloren. Im gleichen Zeitraum ihr Geschaft aufgeben. zu Buche; hier bezahlt man mehr fir die Bear-
hat der Euro gegentiber dem US-$ stark an Unsere Prognose flir die nachsten finf Jahre: beitung, die aufgrund steigender Léhne und auf-
Wert gewonnen, dadurch sind die Preise in Eu- Derzeit preiswerte Sorten wie z.B. G603, G636  grund des steigenden Lebensstandards in China
ropa noch konstant geblieben. In den letzten und G654 werden auf Dauer teurer werden. teurer wird. Wir raten deshalb, zu den momen-
drei Monaten hat eine rapide Abwertung des Bei derzeit teuren Sorten wie z. B. G684 oder tan geltenden Konditionen die Lager mit vorge-
Euros gegenlber dem Dollar stattgefunden, SHANXI BLACK konnte es hingegen zu Preis- fertigten Fensterbanken zu flllen.

wodurch die Importpreise aus China flr Euro- senkungen in CNY kommen.
paer stark angezogen werden mussten. Die Ex-

perten erwarten im nachsten Jahr einen weite-
ren Anstieg des US-$ gegeniiber dem Euro,
weil ein starker Zinsrlickgang durch den Euro-

Die Arbeitskosten steigen weiter.

Bei Endprodukten aus den nachgenannten Stei-
nen schlagen die Rohblockkosten erheblich zu
Buche. Es ist zu erwarten, dass die internatio-
nale Konkurrenz aus Indien und Afrika die Stein-
bruchbetreiber zwingen wird, ihren Profit zu re-
duzieren. Bei Produkten aus G603 und G636
schlagen die Rohblockpreise der Produkte kaum

Like Ge, GF der Firma ATT Germany

14 Naturstein 12/2008




