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Zukunft Holz — wer kann wie profitieren?

Die richtigen Antworten auf gednderte Nachfragestrukturen geben — Zimmerer als wichtige Kundengruppe-im Holzhandel

Michael Thiirmer*, Bad Nauheim

Holz ist als nachwachsendes Natur-
produkt eine feste Grofe beim Bauen,
Modernisieren und Ausstatten. Trotz
der beendeten Gemeinschaftswerbung
des Holzabsatzfonds ,,Natiirlich Holz*
ist Holz permanent in vielen Medién
prdsent. ,Schoner Wohnen“ oder
www.bauemotion.de“ als gutes Bei-
spiel liefern unzéhlige Ideen fiir den
Einsatz von Holz.

Der Holzbau gewinnt Marktanteile so-
wohl im Neubau als auch bei der Mo-
dernisierung. Nach dem Einfamilien-
haus und dem Gewerbebau folgt nun
der Aufstieg in die ,Mehrgeschosser*.
Bei der vorgehéngten Fassade wird die
Unterkonstruktion aus Holz zum Stan-
dard. Aufstockungen sind hiufig nur in
Holzbauweise moglich. Das Handwerk
des Zimmermanns profitiert davon mit
steigenden Umsétzen und Betriebszah-
len sowie inzwischen auch wieder mit
mehr Mitarbeitern und Auszubilden-
den.

Im Innenausbau spielt Holz mehr
denn je eine zukunftsweisende Rolle:
vom Fullboden iiber die Innentiiren bis
zu den Treppen beleben Holzprodukte
im Materialmix private oder gewerbli-
che Neubauten und Modernisierungen.
Designer-Kiichen und begehbare Klei-
derschrénke sind fast tdglich in den di-
versen Medien présent. Damit verzeich-
nen Tischler und Schreiner als gewich-
tigstes Holzhandwerk in den letzten
zehn Jahren wieder steigende Umsétze.

Aber auch Kundengruppen auRer-
halb des klassischen Holzhandwerks
beschiftigen sich hé&ufiger mit Holz.
Dachdecker errichten Dachstiihle - in-
zwischen iiberwiegend aus trockenem
Holz - und belegen Flachdédcher mit
Holzterrassen. Maler kiimmern sich um
HolzfuRBbdden und bauen die Tiiren mit
ein - einige trauen sich sogar an die vor-
gehéingte Fassade. Die Garten- und
Landschaftsbauer nutzen Holzproduk-
te als Gestaltungselemente. Montagebe-
triebe errichten Carports, Gartenhduser
und Zaunanlagen oder montieren Bau-
elemente beziehungsweise FuRboden.

Alle Kundengruppen haben sich dabei
in den letzten Jahren stark verdndert —
oder besser gesagt ,weiterentwickelt*.
Tischler oder Schreiner wandeln sich
zum Designer fiir den Innenausbau oder
spezialisieren sich zum reinen Montage-
betrieb. Zimmereien entdecken ver-
stirkt den Holzbau. Sie bewiltigen nun
komplexe Bauvorhaben oder Moderni-
sierungen. Maler decken verstdrkt auch
angrenzende Gewerke mit ab. Die Ver-
dnderungen basieren im Wesentlichen
auf zwei Marktverdnderungen:

1. Viele Holzprodukte kéonnen Zim-
merer und Tischler heute - in Losgr6Re 1
vorgefertigt — zukaufen. Der abgebunde-
ne Dachstuhl, Dachgauben, Tiiren,
Fenster, Treppen, FuRbdden, Schrinke
und Kiichen benétigen im Grunde nur
noch den versierten Montagebetrieb.
Der klassische Holzhandwerker kann
und muss sich dafiir zukiinftig viel stér-
ker auf die Gestaltung des Holzbaus
oder Innenausbaus ausrichten. Bester
Beweis dafiir war die letzte , Ligna“. Vie-
le hier gezeigten Meisterstiicke des
Tischlerhandwerks lieRen Kklar erken-
nen, dass das Tischlerhandwerk seine
Chancen nutzt: der Materialmix aus
Holz, Stahl, Glas oder Leder benotigt
den kreativen und versierten Holzhand-
werker.

Auch der Endverbraucher kann heute
eine Vielzahl von Holzprodukten direkt
kaufen und - handwerkliches Geschick
vorausgesetzt — selber montieren. Wohin
der Markt sich noch entwickeln wird,
mag jeder am Beispiel der Firma
www.meine-moebelmanufaktur.de sel-
ber einschétzen: der begehbare Kleider-
schrank mit Beschlédgen lésst sich online
selbst konfigurieren und wird direkt zu
Hause angeliefert. Wann die online
selbst gestaltete Designer-Kiiche folgt, ist
nur eine Frage der Zeit.

2. Arbeiteten im Neubau noch diverse

* Der Autor ist Bereichsleiter Holz und
Bauelemente der Eurobaustoff.

Gewerke Hand in Hand, so stellte sich
bei der zunehmenden Modernisierung
immer ofter die Frage, wieviel verschie-
dene Handwerker eigentlich tatséchlich
ein konkretes Projekt braucht?

@ Immer héufiger tbernimmt der
Zimmerer die Dacheindeckung und um-
gekehrt der Dachdecker die Holzarbei-
ten.

¢ Genauso montiert der Trockenbau-
er Tiiren und FuBBbdden und der Tischler
fithrt den Trockenbau aus.

¢ Nicht nur zuféllig lautet die Titelge-
schichte einer Zeitschrift fiir das Schrei-
nerhandwerk ,Was geht im Trocken-
bau?“

Diese in der Modernisierung gewon-
nenen Kompetenzen werden selbstver-
standlich auf die aktuellen Neubauten
iibertragen. Denn davon profitiert nicht
nur der beauftragte Handwerker durch
mehr Umsatz, sondern auch der Bauherr
oder Modernisierer. Weniger Schnitt-
stellen bedingen schnellere Bauweisen,
weniger Fehler und geringere Kosten.

Endverbraucher, die ihre Modernisie-
rung selber ausfiihren, stellen sich die-
selbe Frage nur etwas anders: Wo be-
komme ich fiir meinen Dachausbau oder
meinen begehbaren Kleiderschrank eine
kompetente und vollstdndige Hilfestel-
lung?

Neue Sortimente, Zielgruppen
und Gewerke fiir den Handel

Der Holzhandel als éltester und groR-
ter Anbieter von Holzprodukten ist im-
mer noch nahezu komplett mittelstén-
disch und von aulerordentlicher Indi-
vidualitdt geprédgt. Pauschale Aussagen
zu der Branche sind daher kaum mog-
lich. Abgrenzungen zwischen Holz-
groRhandel und Holzeinzelhandel zu
definieren oder nur Sortimente nach
Holz, Baustoffen und DIY-Produkten
zu unterscheiden, hilft bei den o.a.
Marktverdnderungen auf der Kunden-
seite nicht wirklich weiter.

Jahrhundertelang galt die Sortiments-
und Lagerkompetenz als Stirke des
Holzhandels. Sortimente wie Rund-
holz, Furniere oder Stammware — aus
aller Welt — brauchten nicht nur die
absoluten Holzexperten, die Tischlern
oder Zimmerern bei der richtigen Wahl
fiir den handwerklichen Haus-, Trep-
pen- oder Fullbodenbau oder fiir die
Anfertigung von Tiiren, Fenster und
Mobeln halfen, sondern auch das ent-
sprechende Lager mit den Holzproduk-
ten, wo die unterschiedlichen Holzer
ausgewéhlt werden konnten.

All diese Produkte gibt es heute nicht
nur industriell in LosgroRe 1 gefertigt,
sondern sie werden direkt von der In-
dustrie den Endverbrauchern angebo-
ten. Bei den Holzfertighdusern haben
die Hersteller tatsdchlich mit diesem
Direktvertrieb beachtliche Marktanteile
gewonnen. Andere Sortimente wurden
iiber die neuen Wettbewerber ,Bau-
markt“ (Laminat, Rahmenholzer und
Holz im Garten) oder den ,,M&belhan-
del“ (Schranke und Kiichen) erfolgreich
direkt zu den Endverbrauchern ge-
bracht. Ganz neue Moglichkeiten des
Direktvertriebs erwachsen heute aus
dem Internet und den entsprechenden
Shops. Das gilt sowohl fiir die indus-
triellen als auch die handwerklichen
Hersteller.

Viele Unternehmen haben sich stér-
ker auf einzelne Zielgruppen ausgerich-
tet. Der Handel baute seine Kompetenz
fiir den Tischler weiter aus, nahm Sorti-
mente wie Dekorspan- und Massivholz-
platten, Fertigtiiren oder Fensterkanteln
auf beziehungsweise baute sie aus. Aus-
stellungen und Objektabteilungen wur-
den eingerichtet und der Tischler bei
Bearbeitung der immer komplexeren
Ausschreibungen unterstiitzt.

Das Format Baumarkt wurde als
Holzfachmarkt in den Holzhandel
tibertragen. So lieRen sich die Endver-
braucher als neue Zielgruppe direkt be-
werben. Typische Endverbraucherpro-
dukte wie Mobel, Laminat, Parkett oder
Holz im Garten, aber auch Zubehor wie
Eisenwaren, Werkzeuge und Maschi-
nen présentierten die Héndler im SB-
Bereich oder in einer Ausstellung. Nur
etwas mehr als ein Jahrzehnt war der
Holzfachmarkt in dieser Form fiir einige
Unternehmen die richtige Losung fiir
die ausgefiihrten Marktverdnderungen.
Schnell wurde dann vielen Unterneh-
mern Klar, dass sie mit der rasanten Ent-
wicklung der Baumérkte so nicht mit-
halten konnten.

Allein mit dem Holzsortiment konn-
ten die meisten Bauvorhaben nicht aus-
reichend bedient werden. Der Erfolg
der Holzfachmarkte war entsprechend.
Viele SB-Miérkte setzten deshalb zwi-
schenzeitlich auf reine Ausstellungen.
Die Ware ging iiber das Lager oder wur-
de mit viel Aufwand sogar ausgeliefert.
Bei Betrachtung von Kosten und Abldu-
fen beider Varianten diirfte der Ausstel-
lungsverkauf der effizientere Weg fiir
die Holzhédndler gewesen sein.

Auch heute noch iiberrascht, warum
so wenig etablierte Holzhéndler sich der
Zielgruppe Zimmerer angenommen ha-
ben. Als Grund wird héufig die Zimme-
rertradition genannt, direkt beim Sége-
werk zu kaufen. Erst mit Produkten wie
OSB, Holzfaserddmmplatten, KVH und
BSH bauen sich mehr Héndler ihre
Kompetenz in der Zielgruppe Zimmerer
auf. Wo das nicht der Fall ist, stdrken
Bedachungsspezialisten oder Baustoff-
héndler ihre Zielgruppenkompetenz mit
der Einlagerung von Holzsortimenten.
Da Zimmerer dort schon immer ihre
Bedachungsartikel und Baustoffe ein-
kauften, ist die Kundenakquise fiir neue
Sortimente ein leichtes Spiel.

Zielgruppen-Ansprache

Erfolgreiche Holz- und Baustoff-
héndler sichern ihr Wachstum heute
durch eine klare Zielgruppen-Anspra-
che. Das fiihrt zum Multispezialisten-
tum. Im Norden durch den Baumeister
eigentlich ein immer schon beheimate-
ter Betriebstyp — das Holz- und Bauzen-
trum — ist durch die Marktverdnderun-
gen inzwischen in ganz Deutschland
auf dem Vormarsch.

Diese Betriebstypen schaffen Syner-
gieeffekte zwischen den unterschiedli-
chen Zielgruppen. Voraussetzung dafiir
sind die vorhandenen Kompetenzen der
Mitarbeiter — nicht fixiert auf Sortimente,
Materialien oder Zielgruppen, sondern
auf einzelne Gewerke bzw. Problem-
16sungen. Gewerke wie Fassade, FuRbo-
den oder Innentiiren konnen heute
kaum noch einer Zielgruppe zugeordnet
werden. Und auch die Sortimente und

Die Kombination von Holz und Stein wurde bei der Firma

Nothhelfer in Stockach realisiert
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Dekorspanplatten-Musterwand in der Ausstellung Michelsen, Liibeck

Materialien sind so vielféltig wie nie. Au-
Rerdem gibt es grofRe regionale und loka-
le Unterschiede in den Fragen: was soll
gebaut werden, wer konnte es bauen,
welche Materialien oder gar Systeme
kommen infrage und wer entscheidet
letztendlich? Da ist das mittelsténdische
Holz- und Bauzentrum klar im Vorteil:
Es kennt die Region, die Projekte, die
Entscheider. Es bietet diverse Fassaden-
materialen an, aber auch die notwendige
Auswahl an Holz oder Fliesen, an Holz-,
Glas- oder Stahltiiren. Diese Gewerke-
Kompetenz an einem Standort lockt
sogar neue Zielgruppen wie Maler oder
Montagebetriebe an.

Online versus stationar

Fiir einige dieser Betriebstypen stellt
sich nicht die Frage, ob Amazon oder
Baumarkt Direkt am Kerngeschéft ,na-
gen“. Hier stellen sich immer héufiger

andere Fragen: Uber welchen Kanal-

kann der Auftrag akquiriert werden?
Erfolgt der Verkauf {iber die Ausstel-
lung, den Katalog, das Internet oder
iiber den Shop? Kann der Auftrag aus
dem Lager kommissioniert werden, per
Umladung vom Lieferanten oder aus
dem Zentrallager bezogen werden oder
in Strecke direkt vom Lieferanten gelie-
fert werden? Welcher Weg hat welche
Kosten und erreicht welche Margen?
Einige Unternehmen gehen schon ei-
nen Schritt weiter und stellen sich' die
Frage: Was kann mein Holz- und Bau-
zentrum leisten, was die Internetanbie-
ter nicht konnen? Ausstellung und Be-
musterung? Zuschnitt und Kranentla-
dung? Hobeln.und Montage? Baukon-

Mébelbeschléée im' Profifachmarkt Michelsen, Liibeck. Fir
Tischler sind Mobelbeschlége ein wichtiger Artikel

to und Handwerkervermittlung? Genii-
gend Ansétze sind also vorhanden, um
sich iiber die Zukunft des stationdren
Fachhandels keine tiefgreifenden Sor-
gen zu machen. Sicher wird sich der
eine oder andere Unternehmer fragen,
wie diese Sortiments-, Zielgruppen-
und Gewerke-Kompetenz in seinem
Unternehmen entwickelt werden kann.
Bau ich mir die Kompetenzen selber auf
oder lasse ich zum Beispiel meinen
Shop von einem anderen betreiben?
Wer berat mich bei den jeweils nichsten
Entwicklungsschritten?

Hier spielen die Kooperationen im
Fachhandel eine entscheidende Rolle.
Wie eine Kooperation die richtigen in-
dividuellen Losungen fiir mittelstédndi-
sche Fachhéndler erbringen kann, mag
an einigen Beispielen dokumentiert
werden:

@ Das Zielgruppenkonzept Zimme-
rer der Eurobaustoff wurde inzwischen
vielfach umgesetzt; weitere Projekte
sind in Planung. Der Zimmerer kann
bei Michelsen mit Holz nebst Zuschnitt

und zusammen mit dem nahen Bau-

stoffhandel der Gruppe mit Baustoffen
versorgt werden. Gleichzeitig erhélt
er hier Arbeitskleidung, Maschinen,
Werkzeuge und Eisenwaren.

¢ In Liibeck wurde erstmals das
Tischlerkonzept der Eurobaustoff um-
gesetzt. Das Vollsortiment fiir den
Tischler ist bei Michelsen eingelagert
und Ergénzungsprodukte beispielswei-
se aus dem Trockenbau sind {iber den
nahen Baustoffhandel verfiigbar. Auch
fiir diese Zielgruppe stehen Arbeitsklei-
dung, Maschinen, Werkzeuge und Ei-
sen im Profifachmarkt bereit.

# Neue Konzepte setzte HBK Deth-
leffsen in Flensburg um. Ideen zum
Bauen und Ausstatten werden iiber die
in die Homepage eingebundene ,,Baue-
motion“ geliefert und mit dem ,,Macher-
magazin® unterstiitzt. Dethleffsen zeigt
in Themenwelten alle Bauelemente und
FuBbodenmaterialien. Der Kunde ent-
scheidet, ob Holz oder Fliese.

Fiir Tischler wie Endkunden wurde
die Themenwelt Mobel integriert. Hier
finden auch andere Zielgruppen etwas
Passendes. Nach Wunsch lésst sich der
Kunde nicht nur seine Mobel konfigu-
rieren, sondern sucht sich auch gleich
die Dekore und Kanten aus. Die ange-
schlossene Zuschnittabteilung fertigt
die Mobelteile. Zusammen mit im SB-
Bereich vorgehaltenen Mobelbeschlé-
gen kann der Kunde seinen Schrank
montagefertig mitnehmen.



