I IM GESPRACH

Sebastian Wolff,
GF der Firma Vetter

Naturstein: Herr Wolff, Sie sind seit
April 2007 Geschéftsfiihrer der Firma
Vetter. Was haben Sie vorher ge-
macht?

Sebastian Wolff: Nach einem Ingenieurstu-
dium habe ich als Investorenvertreter welt-
weit viele grofRere Bauprojekte betreut. Ich
war viel unterwegs - von Spanien bis Wladi-
wostok, von Nordafrika bis in die Vereinigten
Emirate und immer wieder zwischen
Deutschland und den USA.

Wie kamen Sie in die Natursteinbranche?
2007 suchte der englische Baukonzern Laing
O’Rourke einen Geschaftsfiihrer fiir seine
deutsche Tochter Naturstein Vetter. Das inter-
essierte mich.

Warum?
Ich kannte Stein von der Auftraggeberseite
hd hd her, und es reizte mich, die Seite zu wech-
D I e n S e I S e r Fa S S a e seln. Auflerdem ist Naturstein ein dsthetisch
ansprechender Werkstoff, der als Fassaden-
material die dufiere Gestalt eines Gebdudes
Weiter vergrofsern, nicht verkleinern, will Sebastian Wolff pragt. Damit hat er einen grofien Stellenwert
die Firma Naturstein Vetter, die aktuell 67 Mitarbeiter fur die Architektur.
beschiiftigt. Zwei Jahre nach der Ubernahme der Geschdifts- Wie sehen Sie die Natursteinbranche?
Als traditionell, wenig innovativ und sehr
emotional. Steinbruchbetreiber und teilweise
Perspektiven und Vetter auf der Stone + tec. auch Verarbeiter fiihlen sich ihren Steinen

fiihrung sprach er mit Naturstein iiber die Branche, Trends,
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dhnlich verbunden, wie sich der Bauer der
Scholle verbunden fiihlt. Das ist nachvoll-
ziehbar, aber nicht immer die richtige Vo-
raussetzung flir betriebswirtschaftliche Ent-
scheidungen. Die Branche ist relativ klein
und sehr zersplittert. Es fehlt ihr an unter-
nehmerischer Professionalitdt und vor allem
an Lobbyarbeit und Marketing. Deshalb
steht sie im Schatten starker Interessensge-
meinschaften wie z. B. der Glasindustrie.
Dass aktuell viele Betriebe zu kdmpfen ha-
ben und einige nicht iiberleben konnen,
sehe ich nicht negativ, eher als Marktberei-
nigung.

Wo sehen Sie die Starken von Vetter?
Mit 14 eigenen Briichen sind wir Komplett-
anbieter - vom Bruch {iber die Fassadenpla-
nung und Produktion bis zur Montage. Wir
prdsentieren uns als Problemldser und bie-
ten dem Bauherrn ein Rundum-Sorglos-Pa-
ket. Auflerdem gewdhrleisten wir eine durch
interne Produktionsprozesse und Kontrollen
verbriefte hohe Produkt- und Ausfiihrungs-
qualitdt - Voraussetzung fiir die Akquise an-
spruchsvoller Projekte. Fiir das Londoner
Cannon Bridge House haben wir z.B. eine
technisch sehr aufwandige Fassadenldsung
auf Unterkonstruktion realisiert. Derzeit pro-
duzieren wir fiir die Londoner Top-Adresse
One Hyde Park die Innenausstattung hoch-
exklusiver Apartmenthduser in den Materia-
lien Royal Beige und Crema Marfil. Alle Be-
lage werden in einem eigens dafiir errichte-
ten Zelt ausgelegt, kontrolliert und dann erst
verpackt.

Bevorzugen Sie bestimmte Konstruk-
tionen und Befestigungen, und inwie-
weit haben Sie Einfluss darauf, wel-
ches System zum Einsatz kommt?
Welches System zum Einsatz kommt, hangt
von der Aufgabenstellung und von den Kos-
ten ab. Ich bin weder gegen Mortelanker
noch gegen Hinterschnittbefestigung auf
Unterkonstruktion. Wenn wir frith genug in
die Planung eingebunden werden, wdhlen
wir im Interesse des Bauherrn das wirt-
schaftlichste unter den geeigneten Syste-
men, auch wenn diese Losung nicht immer
die fiir Vetter giinstigste ist. Der Kunde
merkt dann: Wir ziehen mit ihm an einem
Strang. Wir wollen ein Miteinander, ein Ver-
trauensverhdltnis. Die Voraussetzung dafiir
ist eine reale Preisgestaltung - der Abrech-
nungspreis sollte dem Angebotspreis ent-
sprechen. Bei uns tut er das in aller Regel.

Ihre wichtigsten Zielgruppen?
Investoren und Architekten, aber auch Stein-
metze, die wir mit Tranchen, vorgesagten
Werkstiicken und Maftware beliefern, vor-

nehmlich aus eigenen Materialien. Dieses
Liefergeschdft bewegt sich in einer fiir uns
durchaus interessanten Gréflenordnung, ak-
tuell im siebenstelligen Bereich.

Wie haben Sie die Firma in den letzten
Jahren aufgestellt?

Ich habe einen professionellen Vertrieb auf-
gebaut, das Management neu strukturiert
und neue Mitarbeiter eingestellt. 2007 waren
wir 50 Leute, heute sind wir 67, und ich bin
auf der Suche nach weiterem qualifizierten
Personal. Qualifiziert heifit fiir mich Kénnen,
aber auch unbedingtes Engagement. Leider
sind gute Leute derzeit kaum zu finden. Neu
eingefiihrt habe ich auch ein komplettes Si-
cherheitsmanagement nach den neuen euro-
pdischen Vorschriften, die noch nicht bin-
dend sind. Hier sind wir Vorreiter. Unfélle
sind bei uns jetzt so gut wie ausgeschlossen.

Zu welchen Anteilen beliefern Sie Pro-
jekte in Deutschland und im Ausland?
Auch ausldndische Projekte sind wichtig fiir
uns, aber unser Kernmarkt ist und bleibt
Deutschland.

In welchem Umfang verbauen Sie
Material aus lhren eigenen Briichen?
Das ist stark projektabhdngig. Grundsatzlich
bin ich nicht ungliicklich, wenn ein Kunde
unser Material will, aber ich sehe uns als Stein-
lieferant und Partner fiir die technische Um-
setzung, nicht als Gestalter. Die Gestaltungs-
hoheit iiber das Gebdude hat der Architekt.

Welche Materialien und Oberflachen
liegen derzeit im Trend?

Eine Untersuchung zu dieser Frage haben
wir letztes Jahr einem Marktforschungsinsti-
tut in Auftrag gegeben. Derzeit liegen euro-
paweit helle Sandsteine und Muschelkalke
im Trend. Gefragt sind bearbeitete Oberfld-
chen mit interessanten Strukturen. Polierter
Granit an der Fassade ist schon lange out.
Man sucht nach gestalterischen Losungen,
die die Schonheit und Wertigkeit von Natur-
werkstein zum Ausdruck bringen. So wird
Naturstein wieder 6fter massiv oder zumin-
dest in massiver Anmutung eingesetzt. Viele
Bauherren und Planer beriicksichtigen bei
der Wahl der Baustoffe verstdrkt kologische
Aspekte. Heimische Gesteinssorten haben
bei ihnen gute Chancen.

Spiiren Sie die Finanzkrise, was lhr
Objektgeschift betrifft? Der Markt in
England ist doch stark eingebrochen.
Im Moment lduft Vetter gegen den Trend.
Wir haben sehr gut zu tun. Was den engli-
schen Markt betrifft, profitieren wir von un-
serer Muttergesellschaft Laing O’Rourke,
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Blockverarbeitung in Eltmann

UNTERNEHMENSPROFIL

Gegriindet wurde das Unternehmen
1865 durch Conrad Vetter. Eltmann bei
Bamberg war von Anfang an Firmensitz.
Nach dem Zweiten Weltkrieg entwickelte
sich die Firma zu einem flihrenden Unter-
nehmen der Branche. Seit 2001 gehdort sie
als Teil der Vetter Group zum englischen
Generalunternehmer Laing O'Rourke. Der
Vetter Group gehéren auperdem folgende
Unternehmen an: Vetter UK LTD, Man-
chester; Vetter Polska Spolka z o0.0., Kra-
kow; Rock Block Trading GmbH (RBT),
Eltmann und die Versetzfirma Laing
O'Rourke Plc, Dartford, Kent. Die RBT

ist die verantwortliche Betreiberin der

14 Vetter-Briiche (Sandstein, Muschelkalk
und Granit).

Das Produktportfolio der Firma Vetter
reicht von der Beratung und technischen
Planung Uber die Gewinnung und Verar-
beitung des Steins bis hin zur Montage
und abnahmereifen Fertigstellung von Na-
tursteinarbeiten an Fassaden und Bdden.
Das Werk in Eltmann verfligt Gber drei
Diamantgatter, eine Konturseilsdge, zwei
Blockseilsdgen, eine Schleifstrafe, eine
Fotostation (Dokumentation von Rohplat-
ten), vier Briickensdgen, eine Wasser-
strahlschneideanlage, eine Vierblatt-Sa-

geanlage mit Verhebetechnik und Fotoer-
fassung, eine Siebenblatt-Sdgeanlage,
Kantenbearbeitungs- und Bohrautoma-
ten, eine Steinmetzabteilung sowie eine
eigene Schlosserei und Elektrikwerkstatt.
Das Wasser wird mittels Schlammfilteran-
lage aufbereitet.

Wichtigstes Arbeitsfeld ist das Objektge-
schaft. Naturstein Vetter kann hier auf so
bekannte Referenzen wie das Bundes-
kanzleramt in Berlin, aber auch auf viele
englische Objekte verweisen.

Das Unternehmen beschaftigt heute 70
Mitarbeiter und bildet jedes Jahr Natur-
steinmechaniker und kaufmannische
Lehrlinge aus.

grofiter privater Baukonzern in Grofibritan-
nien. Die Hitrate betrdgt 50 % der Angebote.
Im Ubrigen ist England von der Krise sicher
stdrker betroffen als Deutschland, dem seine
konservativere Immobilienfinanzierung zu-
gute kommt. Allerdings kann man noch
nicht sagen, ob uns grofie Einbriiche erspart
bleiben. Sollte es anders kommen, muss man
gewappnet sein. Preisnachldsse wdren aus
meiner Sicht die falsche Reaktion.

Wo und wie prasentieren Sie Ihr
Unternehmen auf der Stone+tec?

Am alten Platz und mit einem komplett
neuen Konzept, u.a., was die Inszenierung
unserer Materialien betrifft. Sie diirfen ge-
spannt sein!

Wie beurteilen Sie die Lage der
Branche vor der Stone+tec?

Fiir Vetter gut. Der Markt wandelt sich stark.
Es kommt jetzt sehr darauf an, wie gut es ei-
nem gelingt, mit den Verdnderungen umzu-
gehen.

Wie kann die Branche die Entwicklung
positiv beeinflussen?

Sie kann sich auf die grofien Vorteile ihres
Werkstoffs besinnen und diese grof} bewerben.
Man miisste einen Werbefonds bilden, Mar-
ketingprofis gute Argumente fiir den Einsatz
von Naturwerkstein formulieren lassen und
durch die gezielte Bewerbung der Vorteile
von Naturwerkstein dafiir sorgen, dass der
Marktanteil von Naturstein insgesamt steigt.
Das wiirde die ganze Branche weiterbringen.
Betonen sollten wir nicht nur, dass jede ein-
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zelne Platte naturgegeben einzigartig ist und
dass wir mit diesem Werkstoff individuell
und dauerhaft gestalten. Wir sollten auch
herausstreichen, dass Naturwerkstein ein
sehr 6kologischer Baustoff ist, besonders,
wenn er in der Region eingesetzt wird, aus
der er stammt. Im Zuge der aktuellen Dis-
kussion iiber die Minimierung des CO,-Aus-
stofles ist das ein gutes Argument. Die Inves-
titionskosten werden nicht mehr absolut ge-
sehen. Die Betriebskosten werden stdrker Be-
riicksichtigung finden. Bauherren, Planern
und Endverbrauchern muss klar werden,
dass Naturwerkstein - tiber die Dauer der
Bauwerksnutzung betrachtet - ein {iberaus
wirtschaftlicher Baustoff ist.

Interview: Bdrbel Holldnder

Kontakt:

Naturstein Vetter GmbH
Industriestrape 16
97483 Eltmann

Tel.: 09522/729-0
zentrale@stein-vetter.de
www.stein-vetter.de
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