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Wetthewerb der Kompetenzen und Systeme 4.0

Die digitale Transformation oder das Ende des Handels?

von ; *

Eine erste Markt- und Branchenbetrachtung rund ums
Holz veroffentlichte der Autor im Juni 2010 (vgl. Holz-Zen-
tralblatt Nr. 23 vom 11. Juni 2010, S. 574 bis 576). In allen
Branchen sind seitdem viele Verinderungen festzustellen.
Die Analysen von damals werden daher hier aktualisiert.

Besonders auffillig ist, dass

die digitale Transformation

2010 noch gar kein Thema war. Aufgrund der schon fast
revolutioniren Entwicklung in diesem Bereich bedarf dieses
Thema jetzt daher einer besonderen Beachtung.

Der Wettbewerb zwischen
den verschiedenen Auspré-
gungen des Fach-, Grof-
oder Einzelhandels sowie die
Potenziale der verschiede-
nen Mirkte soll aber den-
noch behandelt werden, da-
mit im Rahmen der vielen
»digitalen* Trends die ,,ana-
logen® Chancen nicht ver-
gessen werden. Gleichbe-
rechtigt soll der Frage nach-
gegangen werden, welche
Veridnderungen die Digitali-
sierung und insbesondere die
digitale Transformation (4.0)
fiir den Handel an sich mit-
bringen.

Die Unterteilung dieser
Veroffentlichung in eine
analoge Betrachtung (2.0),
eine digitale Betrachtung
(3.0) sowie transformierende
Uberlegungen (4.0) dient der
Schaffung von Transparenz
der aktuell ablaufenden
Prozesse der Beteiligten. Der
Begriff ,,Digitalisierung® wird
hierbei im engeren Sinne fiir
die Verdnderungen der Pro-
zesse, der Kommunikation
und der Ablédufe bei den ein-
zelnen Beteiligten wie der
Industrie, dem Handel und
dem Handwerk verwendet.

Die ,digitale Transforma-
tion“ umfasst alle Prozesse,
die Kommunikation und die
Abldufe aller Beteiligten der
Wertschopfungskette sowie

* Diplom-Holzwirt Michael Thuer-
mer ist Unternchmensberater und
Dozent.

+5,6%

deren Interaktion und wird
getrieben durch die rasante
Entwicklung des ,Internet
der Dinge*.

Wettbewerb der Branchen
(2.0)

Der Holzabsatz — auf Basis
von Endkundenpreisen ohne
Mehrwertsteuer und Marge
— betrug 2015 laut einer
Strukturanalyse der B+L
Marktdaten GmbH 21,1
Mrd. Euro. Beriicksichtigt
wurden nur die typischen
Holzhandelssortimente ohne
Rohholz, Restholz und Pa-
letten. Der Absatz insgesamt
ist von 2010 bis 2015 um
12 % gewachsen. Am stédrks-
ten hat sich dabei der Bau-
stoffhandel mit +71 % entwi-
ckelt. Es folgen Holzhandel
+10 %, Baumarkt mit +8 %
sowie der Direktvertriecb mit
+6 %. Der sonstige Handel,
dieser umfasst den Bauele-
mentehandel sowie den Bo-
denbelagshandel, ist um
12 % gestiegen. Der Online-
handel ist in der Analyse
nicht berticksichtigt.

Der Holzhandel deckt et-
wa 71 % des Absatzes ab;
es folgen der Direktvertrieb
der Industrie mit 26 %, der
Baumarkt mit 13 % und der
Baustoffhandel mit 11 %.
Die Abnehmer verteilen sich
zu 80 % auf Handwerk und
sonstige  GroBhandelskun-
den sowie zu 20 % auf den
Endverbraucher.

+7,9% 11,8%
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In allen Handelssortimen-
ten erreicht der Holzhandel
2015 einen Marktanteil von
deutlich iiber 50%. Der
Holzhandel dominiert die
Sortimente Plattenwerkstof-
fe mit fast 90 % sowie die
Hobelware mit immer noch
tiber 80 % Marktanteil. Der
Baustoffhandel erreicht bei
den Bauelementen fast 30 %
und beim Schnittholz immer-
hin noch 16 % Marktanteil.
Der Baumarkt erzielt mit
Holz im Garten seinen
hochsten Marktanteil von
35 %, dicht gefolgt vom Sor-
timent Boden mit 30 %.

Endverbrauchergeschaft

Beziiglich des Holzabsat-
zes an die verschiedenen
Kundengruppen gibt es nur
wenige aussagekriftige Da-
ten. Laut Betriebsvergleich
des Gesamtverbandes Deut-
scher Holzhandel (GD Holz)
stieg der Endverbraucheran-
teil von etwa 25% in 1990
auf etwa 34 % in den Jahren
1995 bis 2005. Danach sank
er in 2010 auf etwa 20 % und
diirfte zwischenzeitlich wei-
ter gesunken sein.

Diese Entwicklung doku-
mentiert die um 1990 auf-
kommenden SB-Holzfach-
mérkte, die neben den Holz-
sortimenten typische DIY-
Sortimente mit aufgenom-
men haben. 2005 beginnen
die ersten Holzhédndler wie
Kurz (Raum und Design,
Bad Kreuznach) die Holz-
fachmérkte wieder auf einen
Ausstellungsverkauf zuriick-
zufiihren. Heute ist der Aus-
stellungsverkauf der Stan-
dard und nur noch wenige
SB-Holzfachmirkte sind vor-
handen.

Von 1990 bis 2005 hat sich
gleichzeitig nicht nur die
Anzahl der Baumirkte in
Deutschland nahezu verdop-
pelt, sondern ebenso deren
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Verkaufsfliche je Baumarkt.
Da in jedem dieser Standor-
te entsprechend wachsende
Flachen fiir Holzprodukte
fiir den FuBBboden sowie fiir
den Garten vorhanden wa-
ren, hat der Holzhandel ge-
rade in den Preiseinstiegs-
sortimenten an den Bau-
markt verloren. In der Folge
sind namhafte Holzfach-
mairkte wie Holz Brandt
oder Holz-Beierlein aber
auch viele kleine Unterneh-
men vom Markt verschwun-
den, was zu einem deutlich
geringeren Anteil der End-
verbraucherumsitze im Holz-
handel gefiihrt hat.

Der Baustoffhandel hat
ebenfalls mit dem Riickgang
des Neubaus nach neuen
Wegen gesucht. Wie im
Holzhandel wurde ab 2005
beginnend wieder stidrker
der Ausstellungsverkauf als
Fachhéndler etabliert. Im-
mer héufiger enthielten die-
se Ausstellungen Parkett,
Laminat und Kork. Heute
werden Neubauten oder
Umbauten nahezu standard-
mdfBig mit Holzprodukten
fiir den FuBboden, Bauele-
menten und teilweise mit
Holz im Garten bestiickt.

Damit ist das Endverbrau-
chergeschift des stationdren
Handels mit Holz heute im
GroBen und Ganzen in zwei
deutliche  unterscheidbare
Segmente zu unterteilen:
Auf der einen Seite agieren
die groflen Konzerne und
Franchisegeber mit standar-
disierten und dhnlichen SB-
Modellen fiir den Preisein-
stieg in den Betriebstypen
Baumarkt und Heimtexti-
lienfachmarkt.

Auf der anderen Seite bie-
tet der Fachhandel die eher
hoherwertigen  Sortimente
mit Beratung im Holzzen-
trum, Bauzentrum oder Flie-
senzentrum an und betreibt
dabei meist GroB- und Ein-

2005
GroRRhandel

2010 2015

Anteil der Kundengruppen (1985 bis 2015)
Quelle: GD Holz, Betriebsvergleich

zelhandel unter einem Dach.
Hier steigt aktuell die An-
zahl der mittelstindischen
Baufachzentren, die sich mit
Ausstellung, Fachberatung,
Sortimenten und Dienstleis-
tungen fiir alle Themen rund
ums Bauen, Modernisieren
und Ausstatten spezialisie-
ren, immer noch an. Die
Grenzen zwischen Baustoff-
handel, Holzhandel und Flie-
senhandel verwischen damit
weiter. Bemerkenswert ist
dabei, dass die Konzerne,
Einkaufsgenossenschaften
aber auch einige andere Fi-
lialisten im Baustoffhandel
sich entweder ganz aus dem
Endverbrauchergeschift he-
raushalten oder dieses ihren
Baumarktbeteiligungen
iiberlassen.

Profikunden

Das GroBhandelsgeschéft
mit Holz ist dagegen deutlich
intransparenter. Betrachtet
man daher die -einzelnen
Kundengruppen, so zeigen
die beiden Grofiten durch-
aus interessante Entwicklun-
gen. Das Tischler-/Schreiner-

einer hoheren Produktivitit
in diesem Handwerk beige-
tragen. Die Aufgliederung
des ehemals Kklassischen
Handwerks in eher speziali-
sierte, handwerkliche und
montierende Betriebe diirfte
ebenso einen Beitrag fiir de-
ren positive Entwicklung ge-
leistet haben. Die hervorra-
gende Ausbildung und der
Einsatz diverser Materialien
neben Holz diirften dem
Tischler gute Chancen ein-
rdumen, die fiihrende Positi-
on als der ,Kreative Innen-
ausbauer® zu besetzen. Der
Materialmix, der Zukauf von
Fertigteilen, eine anspre-
chende Ausstellung und die
notwendige Kreativitit sind
bereits heute fiir viele Tisch-
ler- und Schreinermeister
Standard. Hiervon kann man
sich leicht bei der Prasentati-
on der besten Meisterstiicke
u.a. auf der ,Ligna“ iber-
zeugen.

Der Holzhandel profitiert
von der positiven Entwick-
lung seiner gewichtigsten
Kundengruppe. Die Platten-
werkstoffe haben laut Be-
triebsvergleich des GD Holz

InMrd. Euro BUmsatz BHKH

B Umsatz Handwerkszahlung / BHKH

Umsatz des Tischler-/Schreiner-Handwerks
* Tischler/Schreiner Deutschland (TSD), laut Handwerkszéh-

lung vorléaufig

Quellen: Bundesverband des holz- und kunststoffverarbeiten-
den Handwerks (BHKH) und TSD
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Handwerk hat von 1995 bis
2005 fast 6 Mrd. Euro an
Umsatz verloren, diesen
aber bis 2015 wieder kom-
plett zuriickgewonnen und
diirfte aktuell Giber 22 Mrd.
Umsatz erzielen. Das ist ins-
besondere beachtlich, da die
Anzahl der Betriebe seit
1995 riickléaufig ist, die An-
zahl der Auszubildenden
sich mehr als halbiert hat
und die Anzahl der Mitar-
beiter in den letzten zehn
Jahren stagniert.

Sicher hat die neue Be-
rufsausbildung fiir Tischler
und Schreiner ihren Teil zu

ihren Anteil von 2000 bis
heute verdoppelt. Zudem
gibt es — bis auf den Direkt-
vertrieb der Industrie — kei-
ne andere Branche, die die
Logistik und Kommissionie-
rung dieser meist gro3forma-
tigen Platten beherrscht.
Offen ist sicher noch, wie
der Holzhandel sich auf die
neuen ,,Kreativen Innenaus-
bauer” einstellt. Material-
mix, Vorfertigung, Ausstel-
lung und Bemusterung sind
da an vielen Standorten im-
mer noch Herausforderun-
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gen fiir die Zukunft. Gerade
in dieser Kundengruppe
schlummern noch viele Po-
tenziale der ,,analogen Welt*
fiir die nidchste Generation
an kreativen Holzhédndlern.

Das Zimmererhandwerk
hat zwar von 1995 bis 2003
fast 1 Mrd. Euro an Umsatz
verloren; aber bei Weitem
nicht so dramatisch wie im
Tischlerhandwerk.  Aktuell
steigt der Umsatz seit 2007
und nihert sich inzwischen
der 7 Mrd.-Euro-Grenze an.
Die Anzahl der Betriebe und
der Mitarbeiter steigt seit
1991 mit einigen Ausnahmen
fast kontinuierlich. Die An-
zahl der Auszubildenden hat
sich hier ebenso fast halbiert,
aber sie steigt seit 2010 wie-
der an, was im Handwerk
nicht viele Berufe vorweisen
konnen. Die neue Berufsaus-
bildung fiir Zimmerer hat si-
cher auch Einfluss auf die
positive Entwicklung in die-
sem Handwerk gehabt. Hier
gliedert sich das echemals
klassische = Handwerk in
spezialisierte, handwerkliche
und montierende Betriebe
auf. Die mehr handwerklich
orientierten Zimmereibetrie-
be beherrschen wie die
Tischlereibetriebe inzwischen
die wechselnden Anforde-
rungen des Bauen im Be-
stand sowie des Neubaus.
Die spezialisierten Holzbau-
betriebe diirften ebenfalls
einer der Treiber dieser posi-
tiven  Entwicklung  sein.
Das Thema Holztafelbau
(=Holzrahmenbau) gehort
inzwischen mit Vorfertigung
zu deren Standardleistungen.
Brettsperrholz gewinnt als
Massivholzbauweise immer
mehr an Bedeutung - hinzu
kommen  mehrgeschossige
Holzbauten in  diversen
Kombinationen zwischen Holz
und Beton. Hier gewinnt
der Holzbau sowohl im
Ein- und Zweifamilienhaus-
bau als auch im mehrge-
schossigen ~ Wohn-  und
Zweckbau Marktanteile hin-
zu. Und das offensichtlich so
dramatisch, dass die ,,Deut-
sche Mauersteinindustrie ge-
gen das Bauen mit Holz po-
lemisiert*, wie der GD Holz
jlingst vermeldet.

Inwieweit der Holzhandel
insgesamt von dieser dyna-
mischen Zielgruppe profi-
tiert ist eher fraglich. Zwar

:

Schnittholz FuBbdden Holzim Garten

DIY, Baustoffe

ﬂﬂﬂﬂﬂﬂn el

Ausbauprodukte Dienstleistungen
Holzsortimente
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Quelle: GD Holz, Betriebsvergleich
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haben sich grole Unterneh-
men wie Habisreutinger
oder Scheifele & Schmiede-
rer und kleinere wie Bald,
Nothhelfer, Winkler oder
Witholz auf Holzbaubetriebe
spezialisiert, aber auch eine
Vielzahl von Baustoff- oder
Bedachungsfachhidndlern
wie Janssen, Wirtz, Wolpert,
Benz oder DEG Alles fiir
das Dach haben diese Kun-
dengruppe entdeckt. Da vie-
le dieser Baustoffhéndler
frither Holzprodukte {iber
den Holzhandel bezogen ha-
ben, hat der Holzhandel hier
insgesamt Volumen verlo-
ren.

Betrachtet man die we-
sentlichen Sortimente der
Zimmerer im Betriebsver-
gleich des GD Holz so ist
hier keine entsprechende
Dynamik zu finden. Der An-
teil der Hobelware stagniert,
wobei sich hier der Riick-
gang der klassischen Hobel-
ware mit dem Zuwachs an
konstruktiven  Sortimenten
wie KVH, BSH usw. die
Waage hilt. Schnittholz und
die ,,nicht holzhaltigen Sorti-
mente — wie Baustoffe — sind
deutlich  riickldufig. Die
wichtigsten Bauelemente der
Zimmerer Dachfenster -
ebenso Fenster und Haustii-
ren — spielen im Holzhandel
insgesamt kaum eine Rolle.
Dagegen hat sich der Holz-
anteil im Baustoffhandel in
den letzten Jahren schit-
zungsweise mehr als verdop-
pelt.

Fraglich ist aktuell sicher
noch, ob und wenn ja welche
Branche die neuen Trends
aufnimmt? Vorfertigung,
Brettsperrholz  oder  das
mehrgeschossige Bauen liuft
heute iiberwiegend am Han-

Laminat
OMaler

Parkett

ETischler mParkettleger @ Allrounder

: B+L, Saninierungsstudie 2016

del vorbei. Regionen in de-
nen der Holzrahmenbau fiir
Ein- und Zweifamilienhdu-
ser noch unterreprisentiert
sind sowie das Gewerk vor-
gehdngte hinterliiftete Fassa-
de, bieten Potenziale fiir
kreative Héndler und Netz-
werke zur Unterstiitzung ge-
eigneter Zimmereien.

Mobhile Generalisten

Montagebetriebe, Werk-
stattlose oder Mobile Gene-
ralisten sind Begriffe fiir eine
schwer zu fassende aber
nach der Reform der Hand-
werksordnung  (2004) &u-
Berst rasant wachsende Kun-
dengruppe des Fachhandels
und der Baumérkte. Soweit
es sich hier um gelernte
Tischler oder Zimmerer han-
delt, wurden die Trends zu-
vor schon aufgefiihrt.

In den offiziellen Statisti-
ken werden dazu die B1 —
zulassungsfreie -  Hand-
werksbetriebe und die B2 —
handwerksdhnliche — Betrie-
be gefiithrt. Die groBte Grup-
pe bilden die gemeldeten
Fliesenlegerbetriebe, deren
Anzahl sich von 2000 zu
2015 mit etwa 71000 Betrie-
ben etwa versechsfacht hat.
Es folgen die Betriebe, die
sich mit dem Einbau von
Baufertigteilen beschéftigen.
Deren Anzahl ist um etwa
19% auf 47000 gestiegen.
Ebenso hat sich die Anzahl
der Betriebe der Raumaus-
statter auf 28000 verdrei-
facht und der Parkettleger
auf 7800 verfiinffacht. Riick-
laufig ist dagegen mit etwa
—29 % die Anzahl der Betrie-
be fiir den Holz- und Bau-
tenschutz; dieser Betriebstyp
wurde insbesondere vor der

300
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Handwerksreform fiir diver-
se Arbeiten genutzt.

B+ L Marktdaten beziffert
den Umsatz dieser liberwie-
gend kleinen Betriebe fiir
2014 auf 14,7 Mrd. Euro und
prognostiziert weitere Steige-
rungen. Interessant ist hier-
bei sicherlich weiterhin, dass
aus der Wahl des Betriebs-
typs nicht unbedingt die tat-
sdchliche Tétigkeit geschlos-
sen werden kann. So verlegt
der Fliesenleger selbstver-
stdndlich Parkett und der
Parkettleger Teppich.

Wihrend im Handwerk
mehrheitlich der Handwer-
ker die Materialentscheidung
fallt, ist dies bei den Monta-
gebetrieben laut dieser Stu-
die umgekehrt; hier treffen
zu fast 65 % die Auftragge-
ber die Wahl. Leider wurde
nicht veroffentlicht, wer die
Ware tatsichlich kauft.

Zeus

Globus

Hornbach

Rewe

Die Baumirkte liegen si-
cher, was Ndhe bzw. Erreich-
barkeit, Offnungszeiten und
Werbung anbelangt, deutlich
vor dem Fachhandel. Jeder
Handwerker weill eben, wo
der ndchste Baumarkt liegt
und ob der gedffnet hat.

Auf die intensive Werbung
ist es ebenfalls wohl zuriick-
zufiihren, dass bei Hand-
werkbefragungen immer
wieder der Baumarkt als
preisgiinstiger eingestuft
wird, als der Fachhandel.

Bei der letzten Handwerk-
befragung 2015 durch Kon-
zept und Markt liegt bei den
drei wichtigsten Faktoren
eindeutig der Fachhandel
vorn. Hier bewerten die
Handwerker den Service, die
Mitarbeiter wie auch die
Einkaufsatmosphire deutlich
besser als im Baumarkt.

Welche Branche in der

Eurcbaustoff Bauvista

Hellweg Euro-Diy

Quellen: Ddhne-Verlag

analogen Welt das Rennen
um die mobilen Betriebe
macht, ist sicher noch offen.
Als naher Stopp fiir Friih-
stiick oder Mittagspause lie-
gen die Baumirkte klar vorn.
Andersherum macht dem
Fachhandel in der Beratung,
Ausstellung und Bemuste-
rung sicher keiner so schnell
den ersten Platz streitig.

Hier konnten gerade die
Fachhéndler aber noch viel
mehr tun. Die Verbindung
von Endkunden und mo-
bilen = Generalisten  mit
einer abgestimmten Bera-
tung schaffen heute nur die
spezialisierten =~ Baufachzen-
tren. Die Ausrichtung auf die
Zielgruppen mobile Hand-
werker sowie Endverbrau-
cher kombiniert mit einem
abgestimmten Vollsortiment,

Fortsetzung auf Seite 1043
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einer aktuellen Ausstellung
und Bemusterung fiir die je-
weiligen Gewerke gewdihr-
leistet, dass beide Gruppen
perfekt bedient werden kon-
nen. Egal ist dabei, wer im
Einzelfall die Produkte aus-
sucht oder bezahlt.

Fertigteile

Die Weiterentwicklung der
Produkte ist einer der wich-
tigsten Trends rund ums
Holz {iiberhaupt. Hier tat
sich der Holzhandel in der
Vergangenheit immer wie-
der schwer, neue Produkte
aufzunehmen. Als Fertigtii-
ren auf den Markt kamen,
wollte der Holzhandel seine
Tischlerkunden schiitzen
und tiberlieB dem Baustoff-
handel den Vortritt. Heute
noch liefern die Holzhédndler
eher Schnittholz oder Fens-
terkanteln und {iberlassen

Dachfenster, Fenster und
Haustiiren dem Baustoffhan-
del.

Der Holzhandel und eben-
so der Baustoffhandel sind
von weiteren Entwicklungs-
schritten im Segment Bauen
und Modernisieren betrof-
fen. Der Engpass an qualifi-
zierten Handwerkern einer-
seits sowie die Weiterent-
wicklung und Standardisie-
rung des Bauens anderer-
seits bedingen einen stidrken
Einsatz von Baufertigteilen
im Rohbau. Sind es fiir den
Baustoffhandel eher die Be-
tonfertigteile, die Marktan-
teile gewinnen, so sind es im
Holzhandel die kompletten
Winde und Decken aus
Brettsperrholz. Beide Sys-
temprodukte haben gemein-
sam, dass diese von der Pla-
nung iber die Produktion
sowie Anlieferung und Mon-
tage fast komplett am Fach-
handel vorbeilaufen.

Ob es dem Handel gelingt,
hier bei kleineren Bauunter-
nehmen oder Holzbaubetrie-
ben einen Teil dieses wach-
senden Kuchens abzube-
kommen, ist fraglich. Auf je-
den Fall wird das nicht ohne
entsprechenden Aufbau von
Kompetenzen bei den Mitar-
beitern gelingen.

Im Marktsegment Ausstat-
ten ist eine &hnliche Ent-
wicklung in Bezug auf Mo-
belfertigteile zu beobachten.
Nur wenige Holzhdndler ha-
ben bisher Chancen und
Notwendigkeiten des Ange-
botes von Zuschnitt, Bekan-
tung und Bearbeitung er-
kannt. Soweit solche Anla-
gen jlingst installiert wurden,
berichten fast alle von einer
kompletten Auslastung und
weiteren Investitionen. Aber
auch andere Marktteilneh-
mer haben dieses Marktseg-
ment erkannt. Nicht nur die
klassischen Hersteller von
Mobelfertigteilen  sondern
Beschlaghidndler wie Wiirth
oder Seeberger bieten inzwi-
schen Produkte an. Im
MDF-Magazin 2016 (S. 42,
43) fihrt Egger seine Fertig-
teilstrategie aus: ab 4000
Stiick liefert Egger Ramber-

villers, ab 50 Stiick Egger
Biinde und ab 1 Stiick Hora-
tec. Hier wire fiir den Holz-
handel eine deutlich dynami-
schere Entwicklung zu wiin-
schen; auch 1im Hinblick
auf den zuvor schon aufge-
fiihrten ,Kreativen Innen-
ausbauer®.

Strukturen

Die Strukturen der Bran-
chen haben sich nicht ent-
scheidend geédndert. Der
Holzhandel ist nach wie vor
mittelstindisch, und der Kon-
zentrationsprozess — schreitet
eher langsam voran. Bertick-
sichtigt man die Preisent-
wicklung der typischen Holz-
handelsprodukte von 2008
bis 2015 in Hohe von etwa
14% so verzeichnen die
beiden Marktfiihrer ZEG
und Klopfer ein geringeres
Wachstum.

Einige Ubernahmen, insbe-
sondere innerhalb des Holz-
rings, filhren zu Zuwéchsen
unter den Top 10, die liber
der Preisentwicklung liegen.
Die hochsten Zuwichse er-
zielte hier die Thalhofer-
Gruppe. Ahnliche Zuwachs-
raten finden sich aber héufi-
ger unter den Unternehmen
der Top 30 wie Holz Richter
oder Rolf Engelhard.

Im Baustoffhandel ist eine
dhnliche Entwicklung festzu-
stellen; hier fithren aber im-
mer noch die Konzerne und
Filialisten. Die vier groflen
fiihrenden Konzerne weisen

aber teilweise erhebliche
Umsatzriickginge aus. Die
Verkdufe von  Gallhofer

durch Saint-Gobain an den
Investor Palero und Melle
sowie SIG Dachbaustoffe
durch SIG an den Investor
Gores und deren Zusam-
menschluss werden voraus-
sichtlich 2017 einen neuen
Konzern in die Top 10 kata-

pultieren.
Im Baumarkt stellt sich die
Entwicklung  vollkommen

anders dar. Fast alle Unter-
nehmen haben von den In-
solvenzen von Praktiker und
Max Bahr profitiert. In ei-
nem stagnierenden Markt
konnten so alle Unterneh-
men 2013 bzw. 2014 begin-
nend Standorte iibernehmen
und so ihren Umsatz 2014
bis 2016 deutlich steigern.
Die meisten Ubernahmen
haben Bauhaus, Globus so-
wie die Gesellschafter der
Hagebau realisiert.

Wetthewerb der Branchen
(3.0)

Die Automatisierung und
Digitalisierung im Handel
fiirs Bauen, Modernisieren
und Ausstatten ist eher noch
am Anfang als am Ende.

Die ersten Anldufe zur
Automatisierung im Holz-
handel kennen einige noch
aus den Anfidngen um 1990.
Automatische Léger, die in
der Schweiz hervorragend
funktionierten, wurden in-
stalliert; von denen haben
aber nur wenige bis heute —

wie bei Biinder - iberlebt.
Einen neuen Versuch starte-
te GOtz mit Systraplan An-
fang 2000 mit dem groften
Hochregallager des Holz-
handels Europas. Weitere
einzelne Léger dieser Art
folgten in den letzten Jahren.

Sehr viel dynamischer ist
die Entwicklung der jiings-
ten Zeit, was den FEinsatz
von automatischen Plattenli-
gern anbelangt. Nicht nur
die groBen Holzhédndler wie
Klopfer, Becher oder Beh-
rens, sondern auch kleinere
wie Tusche, Leyendecker,
Lueb & Wolters oder Deth-
leffsen haben entsprechende
Flidchenlager von Bargstedt,
Grundner oder Becker im
Betrieb. Weitere Standorte
werden sicher in der néchs-
ten Zeit noch folgen. Selbst
Homag folgt endlich diesem
Trend und bietet inzwischen
aktive Unterstiitzung  fiir
Plattenhéndler.

Argumente fiir diese An-
lagen gibt es reichlich. Das
Handling der verschiedenen
Plattenwerkstoffe, die un-
zdhligen Dekore und Plat-
tenstidrken, die schonendere
Kommissionierung, der Zu-
fuhr fiir die Zuschnittanlage
oder die Vorstapelung von
Kundenauftrigen.

Die Digitalisierung hat bei
vielen Héndlern mit dem
ERP-System angefangen,
das integrierte, zusdtzliche
oder angeflanschte klassi-
sche Module wie Warenwirt-
schaftssystem und Beschaf-
fung, Vertrieb und CRM-
System, Finanz- und Rech-
nungswesen, Personal und
Controlling enthalten kann.
Viele mailen hier bereits
elektronische Bestellungen
an die Industrie. Auch der
Lieferschein vom Hersteller
bzw. die Rechnung der Ver-
bundgruppe kommt schon
per Mail. Einzelne nutzen
schon Module wie Produkt-
Informations-Management
(PIM), betreiben aus der
Warenwirtschaft heraus ih-
ren B2B- bzw. ihren B2C-

Shop. Einige haben ein
durchgiingiges  Warenwirt-
schaftssystem im Einsatz,

kommissionieren schon mit
Barcode, die Staplerfahrer
arbeiten ebenfalls beleglos
und die Tourenplanung und
Routenoptimierung ist elek-
tronisch. Viele betreiben ei-
ne eigene oder durch ihre
Verbundgruppe unterstiitzte
Homepage, mailen mit Kun-
den. Und einzelne betreiben
einen eigenen separaten
Shop. Die Telefonanlage ist
bei vielen schon digital, teil-
weise schon mit dem CRM-
System verkniipft. Es gibt
Unternehmen, deren Au-
Bendienst mit Smartphone
oder Pad auf das Warenwirt-
schaftsystem zugreifen kann.
Digitale Ausstellungen, vir-
tuelles Einkaufen, visuelle
Suche auf der Homepage
oder Avatare als Kundenbe-
treuer bieten dagegen nur
einzelne Vorreiter der Bran-

chen.
Sind damit Baustoff-,
Holz- oder Fliesenhandel

oder Baumarkt schon durch-
gehend digitalisiert? Sicher
nicht!

Am weitesten in der Digi-
talisierung diirften im statio-
ndren Handel die Baumérk-
te sein. EAN-Artikelstamm,
Bebilderung, systematisierte
Marktbestiickung, Lager und
Warenwirtschaftssystem wa-
ren schon lange vorhanden
und wurden nach und nach
digitalisiert. Vor 20 Jahren
wurde die Beschaffungslogis-
tik der Baumirkte durch
Netzwerke wie ,,SynLOG*,
Kooperationen wie Obi -
spater Hagebau — mit ,,Fie-
ge* oder das Beschaffungs-
management der Metro in
Angriff genommen.

2001 griindete der Ver-
sandhéndler Otto den ersten
Onlineshop mit Obi und er-
setzte 2007 den Partner Obi
durch die Hagebau. Es folg-
ten mit drei Jahren Abstand
die nédchsten Shops von zu-
ndchst Obi im November
2010 und Hornbach im De-
zember 2010, spéter dann
auch Hellweg (Oktober
2011), Knauber (2013), Bau-
haus (Mairz 2014) und Glo-
bus (Juli 2015). Toom starte-
te erst im November 2015
unter dem Label ,,Gartenlie-
be“ mit einem sehr einge-
schrinkten Sortiment; im Ja-
nuar 2017 folgte ein Schau-
fenster fiir Artikel.

Im Onlineshop der grof3en
Baumirkte wie Obi, Horn-
bach, Bauhaus und Globus
kann man aktuell zwischen
Direktlieferung oder Reser-
vierung bzw. Abholung im
Markt wihlen. Das geht bei
Hagebau genauso, allerdings

kauft man die Direktliefe-
rung bei Otto und die Abho-
lung dann bei den nur zum
Teil angeschlossenen Hage-
bau-Gesellschaftern.

Eigene standardisierte
Shops der Verbundgruppen
sind aktuell nicht zu identifi-
zieren — dafiir aber individu-
elle Shops der jeweiligen Ge-
sellschafter oder Mitglieder.
Fiir die meisten Baumarkt-
standorte kann man zumin-
dest eine Vernetzung des
Shops mit der Warenwirt-
schaft im eigenen Lager, mit
den Herstellern und in den
Mairkten feststellen und da-
mit eine weitestgehende Di-
gitalisierung zugrunde legen.

Zwar sind die Umsétze bis
auf Baumarkt direkt (Ver-
sandhdndler Otto mit Hage-
baumarkt) nicht transparent,
aber es tauchen immer wie-
der Zahlen zwischen 80 und
250 Mio. Euro Umsatz fiir
die Shops der Top 10 auf.
Fraglich ist jedoch auch, wie
die Umsitze fiir die Abho-
lung im Markt genau zuge-
ordnet werden. Berticksich-
tigt man zusdtzlich noch die
vielen kleineren individuel-
len Onlineshops, so diirften
die Baumirkte insgesamt
schon tiber 1,0 Mrd. Umsatz
online erzielen.

Von den Top-10-Baustoff-
héndlern weisen nur fiinf
einen B2B-Shopzugang aus.
Alle fiinf zeigen detailliert
Artikel und betreiben einen
Shop, der mal mit oder mal
ohne Registrierung genutzt
werden kann. Die lokale

Google-Suche nach ausge-
wihlten Baustoffen ergibt
allerdings héufig Suchergeb-
nisse aus dem Baumarkt-
sektor.

Aus dem Baustoffhandel
tauchen nur wenige Namen
wie Bausep, Benz24 oder
der Baustoffshop der Na-
Log auf. Sucht man gezielter
nach Onlineshops im Bau-
stoffhandel, so findet man
hier inzwischen iiber 30 wei-
tere Héndler mit hochst un-
terschiedlichen Ansétzen.

Allein 15 Shops mit ent-
sprechenden Artikeln sind
dem neuen Hagebau-System
von Dotsource zuzuordnen.
Diese werden auf den Web-
seiten mal als Onlineshop,
mal als Shop, mal als Ar-
tikelsuche aber auch als
Direktbestellung bezeichnet.
Allen ist gemein, dass man
zwar einen Warenkorb fiil-
len kann, die Preise aber erst
anfragen muss oder sich fiir
die Ansicht einloggen muss.

Interessant ist dabei, dass
Bauking einerseits einen sol-
chen Shop unter bauking.net
betreibt und einen zweiten
mit Preisen unter bauking.di-
rekt.

Im Holzhandel zeigt sich
aktuell ein &dhnliches Bild.
Von den Top 10 verfiigen
acht iiber einen B2B-Shop-
zugang und einer ist laut Ho-
mepage in Vorbereitung. Ei-
ne Artikelsuche ist bei sie-
ben Unternehmen moglich.
Eine lokale Google-Suche
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nach ausgewihlten Holzpro-
dukten fithrt auch hier héu-
fig zu Suchergebnissen aus
dem Baumarktsektor. Die
immer pridsenten Holzhind-
ler sind Casando (Holz Rich-
ter), OBV (Holzprofi24 und
Holzland Becker) und Par-
kett Kaiser.

Auch im Holzhandel fin-
det man inzwischen tiber 50
Shops. Einige davon eher als
Profishops aus dem Allgeier
System; die grofite Gruppe
stellen aber immer noch
Endverbrauchershops  aus
dem Holzland-System.

Damit ist der Fachhandel
auch im Umsatz sicher noch
nicht so weit wie die Bau-
markte. Die Artikelbezeich-
nung, die Bebilderung, der
teilweise Verzicht auf Preise,
die Technik und gelegentlich
schlicht das Konzept sind
noch nicht iiberall wettbe-
werbsfihig.

Selbst wenn ein paar Holz-
land-Standorte ihren Shop
nach einem Jahr wieder auf-
gegeben haben, kann man
insgesamt feststellen, dass es
im Fachhandel gewaltig vo-
rangeht. Bei der letzten Re-
cherche im Jahre 2016 waren
nur halb so viele Shops auf-
findbar wie dieses Jahr. Da-
mit das Ganze noch mehr
Dynamik gewinnt, haben die
Verbundgruppen  entspre-
chende PIM-Systeme aufge-
baut und versuchen nun die

letzten Lieferanten zur Lie-
ferung von nutzbaren Arti-
keldaten und Bildern zu be-
wegen. Wo das nicht gelingt,
wurden schon Commodities
selbst erfasst und bebildert.

In diesem Markt tauchen
nun komplette neue Wettbe-
werber auf wie Amazon -
hier ist die durchgéingige Di-
gitalisierung und ausgefeilte
Logistik teil des Geschifts-
modells. Betrachtet man
Amazon als Marktplatz, fin-
den sich hier bereits einige
Baustoffe und Holzproduk-
te. Filtert man hier auf den
Anbieter Amazon selber, so
reduziert sich das Angebot
eher auf Baumarktartikel als
auf typische Sortimente des
Fachhandels.

Die neuen Wettbewerber
aus dem Internet sind daher
auch in den o.a. Google
Recherchen andere. Parkett-
Direkt, Holzhandel-Deutsch-
land, deine Tiir, Franke, Flie-
senrabatte usw. sind zumin-
dest auf den ersten Blick
nicht mit einem klassischen
Fachhandel verbunden.

Diese Betriebstypen bau-
ten zunichst auf die vorhan-
dene Paketlogistik auf und
entwickelten ihre Sortimente
mit einer verfeinerten Stiick-
gutlogistik weiter. Weitere
Logistiklosungen fiir Schwer-
gut wie Baustoffe (elvis),
Langgut wie KVH (Log-
CoOP) oder hochwertige

Mobel (Zimlog) sind im
Aufbau. Da viele Produkte
dennoch nicht direkt vom
Hersteller versendet werden
konnten, folgte der Aufbau
eigener Lagermoglichkeiten.
Amazon verfiigt inzwischen
in Deutschland iiber neun
eigene Logistikzentren mit
iiber 12000 Mitarbeitern.
Und selbst  Holzhandel
Deutschland hat einen klas-
sischen Holzhandelsstandort
nachgeriistet.

Mit Lager- und Verkaufs-
standorten  verschwimmen
dann auch die Grenzen zwi-
schen Fachhandel und Inter-
nethandel. Allerdings ist der
Fachhandel immer noch
eher auf Sortimente und sein
Lager fokussiert, widhrend
die neuen Wettbewerber aus
dem Internet cher in Kun-
dennutzen denken, héufig
nicht auf irgendwelche Sorti-
mente festgelegt sind und die
Logistikkette nach Kosten-
gesichtspunkten auswihlen.

Bemerkenswert ist sicher,
wie die Baumaérkte sich in
sehr kurzer Zeit Vorteile ge-
geniiber den neuen Wettbe-
werbern aus dem Internet
erarbeitet haben. Die freie
Wahl zwischen Reservierung
und Abholung im Markt
oder der Onlinelieferung be-
kommen Amazon und Co.
so noch lange nicht hin. Hier
liegen auch gewaltige Chan-
cen fiir den Fachhandel.

Die regionalen Anbieter
im Baustoffhandel, die eher
lokalen Anbieter im Holz-
handel oder die zukunfts-

trachtigen  Baufachzentren
sollten so schnell wie mog-
lich ihr Leistungsspektrum
im E-Commerce und M-
Commerce prisentieren. Die
Anzeige von Artikeln und
Preisen sowie von verfiigba-
ren Alternativprodukten, die
Wahl zwischen Abholung
mit Reservierung und Anlie-
ferung sollten aber Standard
sein. Damit konnte es dem
Fachhandel gelingen, zumin-
dest lokal und teilweise
regional wieder im Wettbe-
werb zu sein, wenn Amazon
und Co. die klassischen Sor-
timente des Fachhandels mit
der dann passenden Logistik
in den Markt bringt.

Digitale Transformation (4.0)

Die wesentlichen Entwick-
lungsschritte bei der indus-
triellen Revolution waren
die mit Wasser- oder Dampf-
kraft bewirkte Mechanisie-
rung (1.0, Webstuhl), die ar-
beitsteilige Massenprodukti-
on mithilfe von elektrischer
Energie (2.0, FlieBband) und
die Automatisierung der
Produktion mittels Elektro-
nik und IT (3.0, Roboter).
Nun folgt die Vernetzung
der Maschinen im Internet
der Dinge (4.0, digitale
Transformation).

Wenn sich die Entwick-
lung hin zur Industrie 4.0
auch nicht so einfach auf den
Handel 4.0 iibertragen lisst,
so sollte man zumindest die
entsprechende Entwicklung
der fiir den Fachhandel rele-
vanten Hersteller im Auge
behalten.

Mithilfe der Digitalisie-
rung, der Vernetzung und
der Kommunikation der Ma-
schinen untereinander kon-
nen immer kleinere Serien
bis hin zur Losgrofle 1 von
der Industrie kurzfristig und
wirtschaftlich sinnvoll herge-
stellt werden. Stand z.B. am
Ende der Produktionskette
in einem Tiirenwerk vor
einigen Jahren noch eine
Palette gleicher Tiiren, so
steht am Ende der digitali-
sierten vernetzten Produkti-
on die fertige objektbezoge-
ne Kommission.

Erfolgt die Produktion
auftragsbezogen, entfillt die
Lagerhaltung groler Pro-
duktionsmengen. Beispiele
gibt es hierfiir ebenfalls be-
reits in den Produktionen bei
Jeld-Wen oder bei Graut-
hoff. Ein dhnlicher Trend ist
in der Mbobelfertigung zu
beobachten. Auf der letzten
»Ligna“ prédsentierte Homag
eine Anlage fiir die Produk-
tion von LosgroBe 1. Inzwi-
schen kann der Endverbrau-
cher also seine Schrankwand
im Internet konfigurieren
(siche Mein Schrank und
viele mehr). Die konfigurier-
ten Daten werden im Werk
iibernommen und am Ende
der Produktionskette steht
das fertig adressierte Paket
fir den Endverbraucher.
Und die Montage erfolgt
dann — zumindest aktuell fiir
Kiichen — durch den Paket-
dienst.

Bleibt dann fiir den Han-
del nur noch die Logistik der
Kommissionen?

Welche Auswirkungen hat
also Digitalisierung und In-
dustrie 4.0 auf die wesentli-
chen Funktionen des Fach-
handels in den Wertschop-
fungsketten Bauen, Moder-
nisieren und Ausstatten:

1. Die Kenntnis der Be-
zugsquellen verliert durch
das Internet an Bedeutung.
Nahezu alle Hersteller ha-
ben eigene Internetauftritte
und informieren umfassend
iber Produkte, Leistungen
und vielfach auch Anwen-
dungen. Kontaktdaten und
Ansprechpartner erleichtern
direkte Nachfragen.

2. Die rechtzeitige Be-
schaffung und gegebenen-
falls Zwischenlagerung
bleibt als Pufferfunktion bei
Import- und Massenproduk-
ten.

3. Nationale, regionale
und lokale Bevorratung der
Sortimente bleibt eine we-
sentliche Funktion fiir Ab-
holer und den kurzfristigen
Bedarf bei Modernisierun-

gen.
4. Den Sortimentsmix fiir
Sortiments-,  Zielgruppen-

sowie Gewerkbedarf schafft
aktuell kaum ein Hersteller.
Z.B. fehlen selbst den Syste-
manbietern im Trockenbau
die Tiiren.

5. Die Ergénzung der ent-
sprechenden  Komplemen-
tirprodukte wie Zubehor
oder Eisenwaren sowie der
notwendigen Maschinen,
Werkzeuge und Hilfsmittel
zur Be- und Verarbeitung
schafft ebenfalls aktuell kei-
ner der Hersteller.

6. Die Beratung mit Sorti-
ments-, Zielgruppen- sowie
Gewerkkompetenz ~ bleibt
noch lange Zeit ein wesentli-
cher Vorteil fiir den Handel.
Ob Avatare jemals die kom-
plexen Gewerke abbilden
konnen ist ohne Systemati-
sierung am Bau, in der
Modernisierung sowie in der
Ausstattung fraglich.

7. Ausstellung und Be-
musterung fiir Profis und
Endanwender konnen in der
virtuellen Realitdt (VR) si-
cher noch an Bedeutung ge-
winnen, aber das personliche
Erlebnis und die eigene
Wahrnehmung konnen sie
nicht vollstdndig ersetzen.

8. Bearbeitung, Zuschnitt,
Abbund und ggfls. Vorferti-
gung kann natiirlich der Her-
steller immer mehr auch
fiir Losgrof3e 1 ibernehmen.
Hier ist die Frage, wer er-
kennt den Markt als erstes
und schniirt daraus das beste
Gesamtpaket?

9. Kommissionierung, Um-
ladung, Anlieferung, Entla-
dung und Lieferung bis in
die Wohnung, den Betrieb
oder auf die Baustelle schaf-
fen heute fiir Pakete und
Stiickgut alle Logistiker.
Schwieriger ist es immer
noch fiir groBformatige Plat-
ten, Langgut wie BSH oder
den Hochauslegerkran fiir
Trockenbauprodukte. Aber
hier werden die Logistiker
sicher nachriisten.

10. Montage und Verle-
gung konnen Dienstleister
iibernehmen. Hier gab es
zahlreiche Anldufe der Her-
steller, geeignete oder zerti-

fizierte Montagebetriebe fiir
ihre Produkte aufzubauen.
Baufachzentren, die die rich-
tige Verbindung zwischen

Profikunden, = Montagebe-
triecben und Endverbrau-
chern herstellen konnen,

sind aber immer noch deut-
lich im Vorteil.

11. Dienstleistungen und
Services rund um Sortimente,
Zielgruppen und Gewerke
sind immer noch ein Riesen-
potenzial fiir den Fachhan-
del. Ob die Hersteller hier je-
mals nah genug an den End-
kunden und den lokalen oder
regionalen Besonderheiten
sein werden ist fraglich.

Fazit

Der Handel mit Holzpro-
dukten und Bauelementen
hat Zukunft!

Die Trennung von Fach-
handel und Baumarkt im
Absatz von Holzprodukten
und Bauelementen zeichnet
sich immer klarer ab.

Die unterschiedlichen Be-
triebstypen im Fachhandel
vermischen sich in Zukunft
weiter. Baufachzentren mit
Ausrichtung auf Bauen, Mo-
dernisieren und Ausstatten
wachsen derzeit am stérks-
ten.

Die wesentlichen Kunden,
wie Tischler bzw. Schreiner,
Zimmerer und Montagebe-
triebe, haben ziemlich posi-
tive Zukunftsperspektiven,
selbst wenn sich deren ein-
zelnen Téatigkeiten weiter
vermischen.

Digitalisierung und den
eigenen Shop muss jeder
Unternehmer mit oder auch
ohne aktive Unterstiitzung
der Verbundgruppen selber
vorantreiben. Bei Bedarf
stehen hier passende Dienst-
leister zu Verfligung.

Die vierte industrielle Re-
volution sollte jeder fiir
seine Produktbereiche ge-
nauestens im Blick behalten.

Die bloBe Degradierung
des Handels zum Auslieferer
hat keinerlei Zukunft — hier
sind die Logistiker auf Dau-
er lukrativer.

Die wichtigsten Aufgaben
fiir den Fachhandel bis 2020
sind:

1. stirkere Fokussierung
auf den Kunden und dessen
Nutzen,

2. Weiterentwicklung der
Sortimentskompetenz hin zu
einer umfassenden Gewerk-
kompetenz,

3. Entwicklung und kreati-
ve Unterstiitzung der neuen
Unternehmertypen im Hand-
werk,

4. Verkniipfung der An-
forderungen von Endver-
brauchern mit Handwerk
und Montagebetrieben,

5. Digitalisierung der Pro-
zesse mit Einkauf, Marke-
ting, Vertrieb und Verkauf
auf allen Kanilen,

6. systematische Uberprii-
fung der Kosten der jewei-
ligen Logistikkette pro Auf-
trag  fir  Direktlieferung,
Lagerung, Kommissionierung,
Umladung und Anlieferung,
und

7. Weiterentwicklung von
Dienstleistungen wie Vorferti-
gung und Montage.



