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Wir surfen mit Smart-
phones, fahren Smart-
cars, wohnen in Smart 

Homes – das digitale Zeitalter 
verändert unser Alltagsleben, die 
Wirtschaft und die Gesellschaft in 
zunehmendem Tempo. Auch die 
Holzbranche kann sich dem di-
gitalen Wandel nicht entziehen. 
Obgleich er sich hier langsamer 
vollzieht, weil das Geschäft und die 
Kunden traditioneller orientiert 
sind als manch andere Wirtschafts-
zweige. Primär konzentrieren sich 
die Aktivitäten darauf, Unterneh-
mensabläufe zu beschleunigen, 
vereinfachen und zu verbessern. 
B2B spielt dagegen noch eine rela-
tiv kleine Rolle – erst 21  der Handwerker kaufen online 
ein - und  B2C eine noch geringere, auch wenn einzelne 
Holzhandelsunternehmen im B2C erfolgreich sind.

Noch... denn mit dem Generationenwechsel wird auch 
ein Paradigmenwechsel statt$nden. Die Digital Natives, 
die digitalen Ureinwohner, sind mit dem Internet und 
dessen Möglichkeiten aufgewachsen und fühlen sich in 
der digitalen Welt heimisch. Längst schon sind Handwerk 
und Einzelhandel mit dem heutigen „Super-Empowerd- 
Customer“ konfrontiert, dem digital vernetzen Kunden, 
der sich online informiert und auch bewertet. 

Daher gilt es für den Holzhandel, die digitale Entwick-
lung nicht nur passiv zu beobachten, sondern rechtzeitig 
auf den Zug Digitalisierung aufzuspringen. Der Holzring 
hat dem %ema schon früh Aufmerksamkeit gewidmet 
und befasst sich immer wieder damit. Auch das Holz-
ring-Symposium 2017 stand im Zeichen der digitalen 

Transformation – und traf mit 
einem hochinteressanten, weit-
gespannten Programm o(enbar 
den Nerv der Branche, denn rund 
200 Teilnehmer aus dem Holz-
handel und der Industrie fanden 
sich im Frankfurter Hotel Kem-
pinski ein. Sie erhielten nicht nur 
einen spannenden Einblick in 
die jüngsten Entwicklungen der 
Robotik und künstlichen Intel-
ligenz, sondern erfuhren auch 
anhand von Best Practise-Bei-
spielen, wie Kollegen die Digitali-
sierung umsetzen. Holzring-Ge-
schäftsführer Olaf Rützel führte 
bestens vorbereitet und kompe-
tent durch die Veranstaltung und 

gab in seiner Einführung einen profunden Einblick in ak-
tuelle Entwicklungen.

Die Resonanz des Publikums war denn auch sehr positiv. 
Konzentriert folgten die Zuhörer den Vorträgen, in den 
Pausen entspannen sich lebhafte Diskussionen. Insge-
samt wurde das Symposium als lohnend und inhaltsreich 
gelobt. Manche vermissten, dass bestimmte Ein)ussfak-
toren der Branche nicht thematisiert wurden, wie gesell-
schaftliche Veränderungen auf dem Land oder logistische 
Probleme durch den zunehmenden Verkehr. Das lässt sich 
vielleicht bei einer künftigen Veranstaltung nachholen. 

Übrigens: Eine Blockchain ist eine dezentrales, ö(ent-
liches Buchhaltungssystem für Bitcoin-Transaktionen, 
Wearables sind tragbare Computer und Deep Learning ist 
eine Methode der Informationsverarbeitung, die künstli-
che neuronale Netze nutzt und dadurch Maschinen in die 
Lage versetzt zu lernen.  Claudia Weidt 

Holzring-Symposium: Digitale Transformation

Gemeinschaftsaufgabe  
für Handel und Industrie
Mit Begriffen wie Virtual Reality und Big Data können wir alle etwas anfangen. Aber sind Ihnen auch 
Blockchain, Wearables und Deep Learning geläufig? Die Digitalisierung verändert unsere Welt – und 
auch unsere Branche. Der Holzring hat sich auf seinem Symposium 2017 deshalb erneut mit der digitalen 
Transformation beschäftigt und den Bogen dabei gekonnt von visionär bis praxisorientiert gespannt. 

Olaf Rützel: „Nur wer den Kunden elektro-
nisch anbindet, ist der Hauptlieferant der 
Zukunft.“ 

Handel
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Bernd Kressmann:  
Nur mit gemeinsamer Lösung zum Erfolg

Für Bernd Kressmann, Geschäftsführer 
von Türenhersteller Jeldwen, steht bei 
der Digitalisierung der Kundennutzen 
an erster Stelle. Das Internet sei heute 
häu!g der erste Berührungspunkt. Dort 
erwarte der Kunde Transparenz, Einfach-
heit, Geschwindigkeit, klare und verläss-
liche Informationen. „Einen Katalog als  
PDF zu hinterlegen reicht nicht.“ Wie Dr. 
Mario Hölscher von Fries sieht Kressmann 
Service als entscheidenden Wettbewerbs-
faktor: „Wir müssen darüber nachdenken, 
wie wir viel mehr Service innerhalb der 
Customer Journey integrieren können.“ 

Angesichts der Veränderungen im Kun-
denverhalten forderte er, „überall dort 
hinzugehen, wo die Menschen digital 
unterwegs sind und nicht darauf zu war-
ten, bis sie zu uns kommen.“ Dies gelte 
insbesondere für die jüngeren Generati-
onen, die Digital Natives, die zunehmend 
an Bedeutung gewinnen: „Die kommen 
nicht von allein, sondern vergessen die, 
die nicht zu ihnen kommen. 

Aber: „Nur eine gemeinsame, einheitli-
che Lösung führt zum Erfolg“, unterstrich 
Kressmann. Mit Insellösungen sei es un-
möglich die gesamte Wertschöpfungsket-
te zielführend abzudecken. Das könne 
nur im gemeinsamen Zusammenspiel 
erfolgen. 

Sein Appell an Handel und Industrie: „Wir 
müssen vorhandene Hemmnisse über-
winden, ein gemeinsames Verständnis 
für Kundenansprüche entwickeln, perso-
nelle Ressourcen für die Digitalisierung 
bereitstellen, die Produktkomplexität 
verringern und nicht zuletzt Egoismen 
abbauen.“

Bernd Kressmann: 
„Die Digital Natives 
kommen nicht von 
allein, sondern 
vergessen die, die 
nicht zu ihnen 
kommen.“

Martin Reinhardt: 
Kunden elektronisch anbinden

Gerade in der Logistik berge die Digita-
lisierung hohe Potenziale, wie Dipl. Ing. 
Martin Reinhardt darlegte. Er ist Ge-
schäftsführer des Berliner Planungsbüros 
Reinhardt & Ahrens, das schwerpunktmä-
ßig den Holz- und Bausto"handel berät: 
Der gesamte Prozess könne produktiver 
und e#zienter gestaltet, kundenrelevan-
te Prozesse transparenter gemacht und 
Arbeitsabläufe ergonomisch verbessert 
werden. So würden im Ergebnis die Lo-
gistikkosten gesenkt, Liefersicherheit und 
Service optimiert und die Kundenzufrie-
denheit erhöht. 

Dafür muss man verschiedene Hebel an-
setzen. Einer ist die Konnektivität –  das be-
deutet die digitale Vernetzung von Mitar-
beitern, Abteilungen und Betriebsmitteln 
– nicht nur untereinander, sondern auch 

mit Lieferanten und Kunden. Ein weiterer 
sind innovative Technologiekonzepte wie 
moderne Automatisierungstechnik. Eine 
Herausforderung für den Holzhandel sei 
dabei allerdings dessen heterogenes Sor-
timent, räumte der Redner ein. Dennoch 
dürfe das kein Hinderungsgrund sein; „es 
gibt ohnehin kein Unternehmen, dass all 
diese Bausteine umsetzt.“ Zu einer Maß-
nahme riet er allerdings dringend: „Bin-
den Sie Ihren Kunden elektronisch an.“ 

Martin Reinhardt: 
„Eine Avisierung der 
Anlieferung per SMS 
beim Kunden ist 
immer noch eher  
die Ausnahme.“

Mit der PALLMANN Bürsttechnik lässt sich 
die einzigartige Struktur und der besondere 
Charakter eines echten Parkettfußbodens 
im Handumdrehen herausarbeiten. 

 CHARAKTERMACHER

 PALLMANN
BÜRSTTECHNIK

Mehr zum neuen Parkett-Trend Bürsttechnik erfahren 

Sie auf der Fachmesse DOMOTEX in Hannover, vom 12. 

bis 15. Januar 2018 auf unserem Stand C23 in Halle 13
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Dr. Mario Hölscher:  
Digitalisierung ist Chefsache

Als Best Practice-Beispiel aus dem Groß-
handel beschrieb Dr. Mario Hölscher, 
geschäftsführender Gesellschafter der 
Fries-Gruppe, was die digitale Transforma-
tion für sein Unternehmen bedeutet. 

Für Fries sei die Digitalisierung nie „rich-
tig oder falsch“ gewesen, sondern zweck-
mäßig und zwangsläu!g notwendig allein 
schon durch die überregionale Struktur 
mit 14 Niederlassungen. Für ihn ist Digita-
lisierung „kein Selbstzweck, sondern hat 
dienenden Charakter“. Nutzebenen sieht er 
primär in E$ektivität („die richtigen Dinge 
tun“), E%zienz („die Dinge richtig tun“), 
Alleinstellung und Mitarbeiterbindung. 

Konkret diene sie zum Beispiel dazu, Pro-
zesse im Unternehmen zu beschleunigen 
oder zu vereinfachen. In der Logistik etwa 
werden bei Fries heute von elf Arbeits-
schritten nur noch drei von Menschen 
ausgeführt, alles andere ist automatisiert. 
Oder um den Kundenservice zu opti-
mieren, denn „wir sehen uns als Dienst-
leister. Produkte sind austauschbar, die 
Serviceleistung macht den Unterschied.“ 
Dafür wurde der Webshop aufgesetzt, aus-
schließlich B2B versteht sich, da Fries als 
reiner Großhändler keine Endverbraucher 
bedient.

Die Onlineplattform ist gezielt am Nutzen 
des Kunden orientiert, seine Bedürfnisse be-
stimmen. „Der Kunde muss es möglichst ein-
fach und bequem haben, und das an jedem 
Punkt der Customer Journey.“ Dafür bietet 
www.fries24.de 24/7 Zugang zum Fries-Sor-
timent, komfortable Navigations- und Such-
funktionen und besondere Features wie 
Echtzeit-Anbindung und Kundenmodus. 

Fries investiert also viel in die Digitalisie-
rung, die Hölscher klar als „Chefsache“ sieht 
und nicht als Aufgabe der IT-Abteilung. Sie-
ben Mitarbeiter beschäftigen sich Vollzeit 
damit. Doch Hölscher betonte auch: „Kein 
Unternehmen kann die Digitalisierung 
unserer Branche alleine voranbringen. 
Wir benötigen noch hochwertigere Daten,  
tiefergehende Schnittstellenvernetzungen 
und zuverlässigere Logistikinformationen.“ 
Diesen Anspruch müssten Industrie und 
Handel gemeinsam an sich stellen. 

Dr. Mario 
Hölscher: 
„Digitalisierung ist 
kein Selbstzweck,  
sondern hat dienen-
den Charakter.“ 

Prof. Dr. Frank Kirchner:  
Kollege Roboter 

Künstliche Intelligenz und Robotik sind die 
Schlüsseltechnologien bei der Digitalisierung 
von Service- und Produktionsprozessen – und 
das Fachgebiet des Informatikers und Neurowis-
senschaftlers Prof. Dr. Frank Kirchner, Standort-
leiter des Forschungszentrums für künstliche In-
telligenz in Bremen. Er gab einen Einblick in den 
aktuellen Stand, der das Auditorium staunen und 
manchmal auch ein wenig frösteln ließ. 

Die neuen Generationen von Robotern haben 
mit Greifarmen, die Platten aufeinander stapeln, 
nichts mehr gemeinsam. So ist die Kinematik von 
Robotern heute begrenzt, weil sie nur mathema-
tisch gesteuert werden. Die Wissenschaftler arbei-
ten deshalb an künstlichen neuronalen Netzen, die 
neue Welten erö$nen – weil sie mehr Dimensionen 
verknüpfen, als biologische neuronale Netze. Da-
durch werden Probleme lösbar, die bislang nicht 
lösbar erschienen, „weil wir Menschen nicht in 
diesen vielen Dimensionen denken können“, wie 
Kirchner lakonisch sagte. Und intelligente Roboter 
sind anpassungsfähig, d.h. lernende Systeme. 

Physische Avatare werden laut Kirchner die Ar-
beit grundlegend verändern. In der Industrie 
würden hybride Teams aus Menschen und Robo-
tern eingesetzt, bei denen zum Beispiel die Ro-
boter den Menschen schwere Lasten abnehmen. 
Ein Vorreiter hierbei ist VW. Die Wolfsburger füh-
ren in ihrem Smart Production Labor entspre-
chende Pilotprojekte durch. 

Schon Realität sind EEG-Analysen, bei denen 
Computer über die Messung von Hirnsignalen 
vorhersagen können, wie ein Mensch agieren 
wird, noch bevor er dies selber weiß. Laufen 
wir also Gefahr, dass die Maschinen intelligen-
ter werden als wir? Das konnte Kirchner nicht 
grundsätzlich verneinen und sagte klar: „Wir 
sollten uns darauf konzentrieren, nicht weniger 
intelligent zu werden.“

Prof. Dr. Frank Kirchner:  
„Intelligente Roboter  
sind anpassungsfähig, 
d.h. lernende  
Systeme.“ 

Prof. Dr. Utho Creusen:  
Menschen für den Wandel begeistern

Die Digitalisierung ist nicht nur ein techni-
sches Phänomen; sie bringt weitreichende 
strategische, organisatorische und sozio-
kulturelle Veränderungen mit sich – auch 
was Unternehmensstrukturen betri$t, weiß 
Unternehmensberater Prof. Dr. Utho Creu-
sen, einst Personalvorstand bei Obi. Kom-
munikation, Zusammenarbeit und Füh-
rung verändern sich im digitalen Zeitalter, 
nicht zuletzt auch durch die Möglichkeiten 
der orts- und zeitunabhängigen Arbeit. 
Mitarbeiter müssen neue Rollen und Frei-
heiten erhalten, Führungskräfte sind keine 
autoritären Problemlöser mehr, sondern 
müssen sich zu Netzwerkern entwickeln, 

ihre Mitarbeiter stärken, Fehler zulassen 
und für den Wandel begeistern. „Das ist 
künftig Ihre Kernaufgabe.“ Als Vorbilder 
nannte Creusen Startups in den Zentren der 
Innovation, die ganz anders aufgestellt sind 
und agieren als klassische Unternehmen. 

Prof. Dr.  
Utho Creusen:  
„Die Digitalisierung 
ist kein Kinderspiel.“

Handel


