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Interview

Digitalisierung: Wo jetzt
| die grof3ten Hebel liegen

Der Holzhandel modernisiert seine Prozesse weiter - trotz Kostendruck, Fachkréfte-
mangel und unsicherer Markte. Im Gesprach mit dem HolzForum erldutern Ulrich
Zahner, Geschéftsfiihrer von Allgeier Inovar, und Florian Daldrup, Head of Sales, wo die
Branche bei der Digitalisierung derzeit steht und an welchen Stellen digitale Prozesse
im Alltag den gréBten Nutzen bringen.
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Holzforum: Wie bewerten Sie die aktuelle Lage des Mit-
telstands - und was bedeutet das fiir den Holzhandel?

Zahner: Der Mittelstand steht weiterhin unter Druck,
zugleich spiiren wir Aufbruch. Das zeigt unsere Resili-
enz-Studie aus dem vergangenen Jahr (siehe Kasten),
und das bestdtigt sich auch tagtéglich in der Praxis sowie
in vielen Gespréachen. Der Mittelstand steckt den Kopf
nicht in den Sand, sondern arbeitet im Gegenteil inten-
siv an seiner Zukunftsfahigkeit. Das gilt auch fiir den
Holzhandel: Viele Betriebe ordnen ihre Prozesse neu,
investieren gezielt in digitale Technologien und bauen
dadurch ihre Widerstandskraft aus.

Holzforum: Warum ist der Holzhandel kein Markt wie
jeder andere?

Daldrup: Der Holzhandel ist in vielerlei Hinsicht be-
sonders. Die Produkte sind groff und sperrig, haben
viele Varianten und zahlreiche Besonderheiten. Ent-
scheidend ist, dass man beim Kunden die Sprache der
Branche spricht, um auf Augenhdhe iiber die speziellen
Projekte zu reden. Dafiir haben wir IT-Fachkrifte, die
das nétige Know-how fiir die Umsetzung mitbringen.

Holzforum: Was zeichnet Allgeier Inovar in diesem
Markt aus?

Zahner: Unsere Wurzeln liegen im Holzhandel. Dieser
Markt ist bis heute ein wichtiger Schwerpunkt fiir uns.
Wir begleiten ihn seit 1977, und das Thema ist tief in un-
serer DNA verankert - bis in den Vorstand hinein, dem
ein gelernter Holzhandelskaufmann angehort. Viele
Kollegen in Beratung, Entwicklung und Vertrieb kennen
die Branche aus eigener Erfahrung. Sie haben selbst am
Tresen gestanden und Holz verkauft. Wir digitalisieren
den Mittelstand, weil wir selbst Teil des Mittelstands
sind. Hinzu kommt, dass wir unsere Losungen vollstdn-
dig in Deutschland entwickeln - Stichwort ,Made in
Germany”. Das wird gerade auch vom Holzhandel oft
explizit nachgefragt.

Holzforum: Wie weit ist der Holzhandel beim Thema
Digitalisierung?

Daldrup: Das Bild ist sehr unterschiedlich. Einige Un-
ternehmen haben die nétigen Investitionen bereits an-
gestoflen und sind bei dem Thema schon weit. Andere
arbeiten noch mit veralteten Systemen, die sich kaum
erweitern oder in eine moderne Systemlandschaft ein-
binden lassen. Dort muss zuerst die digitale Basis ge-
schaffen werden. Héufig erleben wir auflerdem, dass
Unternehmen nur einen kleinen Teil ihrer Abldufe digi-
tal abdecken, mit Excel arbeiten oder keine digitalisier-
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ten Lagerprozesse haben - und zugleich schon {iber KI
sprechen. Dazwischen liegen noch einige Schritte.

Zahner: Der Anteil der Unternehmen, die wichtige IT-
Investitionen hinauszodgern, wird allerdings zunehmend
kleiner. Der Holzhandel hat in den vergangenen Jahren di-
gital deutlich aufgeholt und driickt weiter aufs Tempo. Ei-
ne wichtige Rolle spielt dabei das ERP-System, da es Ord-
nung, Verbindlichkeit und Uberblick in die Abldufe bringt.

Holzforum: Wo liegen derzeit die gréfiten Hebel - und
wo zdgern viele Unternehmen noch?

Zahner: Grofie Hebel liegen dort, wo heute noch dop-
pelt gepflegt, manuell {ibertragen oder unnétig telefo-
niert wird: in der Logistik, im Kundenservice, bei den
Stammdaten und im Zusammenspiel von Innen- und
Aufiendienst. Wenn Informationen nur einmal erfasst
und dann {iiberall genutzt werden, spart das Zeit und
senkt die Fehlerquote. Gerade dort wird der Nutzen im
Alltag schnell sichtbar.

Daldrup: Gezogert wird vor allem in Bereichen, die
direkten Einfluss auf die Abldufe haben. Das betrifft
digitale Serviceangebote, B2B-Shops, das Lager =

Zur Person — Ulrich Zahner

Als Geschaftsfiihrer von Allgeier Inovar gestaltet Ulrich Zahner die
Digitalisierung im Holzhandel aktiv mit und treibt effiziente Pro-
zesse voran. Zuvor war der ERP-Experte viele Jahre im Vertrieb des
Unternehmens tétig. Heute verantwortet er neben der Unterneh-
mensleitung die strategische und vertriebliche Ausrichtung.

Wir digitalisieren

den Mittelstand, weil
wir selbst Teil des
Mittelstands sind.
Ulrich Zahner
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Florian Daldrup und Ulrich Zahner
begleiten Holzhéndler Schritt fiir
Schritt in die Digitalisierung

22 Holz Forum

oder die Auslieferung. Manche
fragen sich, ob ihre Kunden das
iberhaupt wollen. Andere sorgen
sich, ob die Mitarbeiter mitgehen.
Gerade im Mittelstand ist das ver-
standlich. Prozesse sind {iber Jah-
re gewachsen. Aber genau deshalb
ist es wichtig, die Schritte gut zu
erkldren und den Nutzen sichtbar
zu machen. Dann steigt auch die
Akzeptanz.

Holzforum: Ein ERP-System ge-
hort im Holzhandel heute zum
Standard. Warum reicht es allein
nicht mehr aus?

Daldrup: Die Systemlandschaft
ist heute groffer und komplexer.
Unsere Aufgabe ist es, sie fiir den
Holzhandel trotzdem beherrsch-
bar zu halten. Viele Holzhdnd-
ler haben keine grofien IT-Abtei-
lungen. Die Systeme miissen also
nicht nur viel konnen, sondern
auch im Alltag funktionieren. Wer
heute im Holzhandel einkauft, er-
wartet digitale Angebote.

Zahner: Ein ERP-System bildet
zwar den Kern, deckt aber nicht
mehr die gesamte Realitét ab. Vie-
le wichtige Kontaktpunkte zu den
Kunden unserer Kunden bleiben
darin unberiicksichtigt. Ein Hand-
werker erwartet heute mehr als ei-
nen klassischen Bestellweg: Der
personliche Besuch beim Holz-
héndler seines Vertrauens bleibt
weiterhin wichtig, wird jedoch
durch digitale Zugdnge ergénzt -
etwa iiber einen B2B-Onlineshop.
Ebenso relevant ist der schnelle
Zugriff auf alle relevanten Infor-
mationen rund um Bestellungen,
wie Lieferscheine, Rechnungen
und weitere Dokumente. Dies er-
folgt heute meist {iber ein Online-
Portal, das in den Onlineshop in-
tegriert ist und somit noch mehr
Service bietet.
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Sinnvoll ist KI
dort, wo sie Arbeit
konkret erleichtert.
Florian Daldrup

. Dle Wurzeln von Allge_l_gr Inovar liegen im Holzhandel: ,Viele Kollegen in Beratung,—

Entwwklung und Venrleb kennen dle Branche aus elgener Erfahrung
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Holzforum: Wie begleiten Sie Unternehmen, die die
néchsten Schritte im Bereich Digitalisierung gehen
wollen?

Zahner: Wir arbeiten nicht mit einem starren Muster.
Am Anfang steht immer die Frage: Wo steht das Unter-
nehmen und was ist sinnvoll? Wir beraten eng an den
Prozessen im Holzhandel. Dazu gehort auch, dass wir
vor Ort sind. Wir sind mittlerweile wieder so oft beim
Kunden wie vor der Pandemie. Online-Schulungen
helfen, aber sie ersetzen nicht die Arbeit im Betrieb.
Wir gehen in Lager, schauen uns Abldufe an und be-
gleiten die Einfithrung.

Daldrup: Man kann sich das wie einen Gipfel vorstel-
len, den man erreichen will. Entscheidend ist, wo ein
Unternehmen heute steht - ganz unten, auf halber
Strecke oder schon deutlich weiter. Genau daraus er-
gibt sich dann, was die ndchste sinnvolle Mafinahme
ist. Auflerdem binden wir die Mitarbeiter vor Ort im-
mer stark ein. Gerade jiingere Kollegen erwarten mitt-
lerweile moderne Losungen und nutzen diese selbst-
verstdndlich. Oft ziehen sie dabei auch dltere Team-
mitglieder mit. >
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Zur Person - Florian Daldrup

Florian Daldrup ist Vertriebsleiter und Head of ERP bei Allgeier In-
ovar. Besonders wichtig sind ihm Kundenndhe sowie eine partner-
schaftliche Beratung auf Augenhdhe. Zuvor war er in verschiede-
nen Softwareunternehmen tatig.
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Losungen von Allgeier Inovar

Der IT-Dienstleister unterstiitzt mit-
telstandische Unternehmen bei der
Digitalisierung. Allgeier Inovar bietet
Lésungen fiir ERP, E-Commerce sowie
Prozess- und Content-Management.
Mehr als 1000 Kunden aus Holz-, Bau-

syntona® logic Funktionen und Module im Uberblick

stoff- und Rohstoffhandel, techni-
schem GroBhandel und dem Bereich
Erneuerbare Energien arbeiten mit
dem IT-Dienstleister. Allgeier Inovar
gehort zur Allgeier SE.

ALLGEIER
1)

syntona® logic ist madular aufgebaut. Sie starten mit den Bausteinen, die
heute den hochsten Nutzen liefern - und erweitern schrittweise. Alle
Module teilen denselben Datenstamm: Informationen werden einmal

erfasst und sind (iberall korrekt verfiigbar.
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Schnittstellen Lieferanten

Holzforum: Wo entfalten neue digita-
le Losungen besonders schnell ihren
Nutzen?

Daldrup: Dort, wo Umwege wegfallen.
Ein einfaches Beispiel ist die Auslieferung.
Der Fahrer ldsst auf dem Tablet unter-
schreiben und macht bei Bedarf direkt ein
Foto der gelieferten Ware. Die Informati-
on liegt sofort im Biiro vor. Der Sachbear-
beiter muss nicht mehr hinterhertelefo-
nieren, weil ein Zettel fehlt, unleserlich ist
oder noch im Lkw liegt. Ein Foto hilft bei
Reklamationen, weil sich direkt nachvoll-
ziehen ldsst, in welchem Zustand die Wa-
re abgestellt wurde. Ein weiteres Feld ist
die Stammdatenpflege. Artikeltexte und
Bilder lassen sich heute deutlich effizien-
ter pflegen. Das spart Aufwand, senkt Kos-
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ten und verbessert zugleich die Qualitit.
Zahner: Ganz konkret helfen Techno-
logien auch, dem Fachkrédftemangel
entgegenzuwirken. Noch immer fliefit
viel Zeit in die doppelte Pflege von Da-
ten, Riickfragen und manuelle Uber-
tragungen. Entfallen diese Tétigkeiten,
konnen sich qualifizierte Mitarbeiter
stirker auf Analyse, Steuerung und
Weiterentwicklung konzentrieren. Ge-
rade in den Bereichen Lager und Lo-
gistik ist das besonders wichtig: Dort
unterscheiden sich die Qualifikationen
und Erfahrungsniveaus im Team zu-
nehmend, die Einarbeitung wird auf-
wendiger, und gleichzeitig fehlt Per-
sonal. Gute digitale Prozesse schaffen
mebhr Effizienz und zugleich mehr Ver-
lasslichkeit.

Holzforum: Konnen Sie uns von kon-
kreten Projekten aus der Praxis be-
richten?

Daldrup: Ein gutes Beispiel ist Holz
Mayrhofer aus Passau. Das Unterneh-
men hat ausgehend von einem veral-
teten ERP-System gemeinsam mit uns
seine Digitalisierung vorangetrieben.
Heute umfasst dies unter anderem ei-
nen B2B-Onlineshop und ein Online-
Portal zur Bereitstellung zentraler Do-
kumente sowie digitalisierte Logistik-
prozesse. Wichtig war dabei nicht nur
die Technik, sondern auch eine solide
Datengrundlage zu schaffen. Wer spé-
ter mit KI, BI oder Analytics arbeiten
will, braucht saubere Daten und die
richtigen Zugriffspunkte.

Bei Holz Mayrhofer zeigt sich auch sehr
konkret, was digitale Prozesse bringen.
Der Online-Anteil liegt dort inzwischen
bei rund 15 Prozent. Die Bestellungen
laufen direkt ins ERP und von dort weiter
in die Logistik. Das entlastet Theke und
Innendienst spiirbar.

Ahnlich ist es bei Julius Ulrich in Stutt-
gart. Fiir uns geht es darum, nicht bei
Rechnung und Lieferschein stehenzu-
bleiben, sondern Prozesse im Holzhan-
del ganzheitlich weiterzudenken.

Holzforum: Wie unterstiitzen Sie Kun-
den nach der Einfiihrung?

Zahner: Wir begleiten unsere Kunden
auch nach der Einfiihrung weiter. Bei
Riickfragen und Unterstiitzungsbedarf
stellen wir die n6tigen Ressourcen bereit.
Vieles lésst sich digital unterstiitzen, aber
der personliche Kontakt bleibt fiir uns
entscheidend.

Holzforum: Welche Themen werden fiir
Thre Kunden aktuell immer wichtiger?

Daldrup: Vor allem Controlling und
Kennzahlen. Unter Margendruck und
angesichts zusétzlicher Kosten, etwa
durch Logistikpauschalen oder steigen-
de Spritpreise, reicht das eigene Bauch-
gefiihl heute nicht mehr aus. Unterneh-
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Resilienz-Studie: So starkt der
Mittelstand seine Widerstandskraft

Allgeier Inovar hat Ende Mai 2025 gemeinsam mit Innofact die brancheniiber-
greifende Studie ,Resilienz und Risikomanagement im Mittelstand” durch-
gefiihrt. Befragt wurden 373 Entscheider aus Vertrieb und Kundenbetreuung,
Lager und Logistik, Einkauf und Beschaffung, IT sowie Finance, Buchhaltung
und Controlling.

Die Resilienz wachst

Die Zahlen deuten auf eine spirbare Stabilisierung hin. Vor einem Jahr muss-
ten noch 75 Prozent der Befragten massiv gegensteuern, um Umsatzeinbriiche
oder Liquiditatsprobleme abzufangen. In der aktuellen Erhebung liegt dieser
Wert bei 56 Prozent. Zugleich stieg der Anteil der Unternehmen, die nach eige-
nen Angaben keine Gegenmalnahmen ergreifen mussten, von vier auf zwolf
Prozent.

Konkrete Aktivitaten fur mehr
Widerstandsfahigkeit

Am haufigsten reagieren die Unternehmen mit drei MaBnahmen: 43 Prozent
haben ihre Kosten gesenkt, etwa durch schlankere Lagerhaltung oder einen
sparsameren Ressourceneinsatz. 41 Prozent haben Lieferketten und Geschafts-
prozesse neu organisiert, um schneller und flexibler auf dufere Einfllsse reagie-
ren zu kdnnen. 40 Prozent investieren in Digitalisierung und Kiinstliche Intelli-
genz, um ihre Wettbewerbsfahigkeit zu sichern.

men brauchen einen schnellen und zen-
tralen Uberblick {iber ihre Kennzahlen,
um auf aktuelle Situationen zu reagieren
und Preise anpassen zu konnen.

Ein weiteres Thema ist die Liquiditét.
Viele Unternehmen wollen genauer se-
hen, welche Rechnungen noch nicht
geschrieben wurden und welche Lie-
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ferscheine noch zur Fakturierung offen
sind. Genau dafiir braucht es transpa-
rente Auswertungen. Seit ein bis zwei
Jahren sehen wir, dass der Bedarf an
Controlling- und Auswertungstools
deutlich steigt.

Zahner: Auch Nachhaltigkeit ist weiter-
hin ein wichtiges Thema, auch wenn es

Interview des Monats

in der offentlichen Debatte gerade we-
niger Raum einnimmt. Fiir den Holz-
handel ist vor allem die EUDR relevant.
Er muss Vorgaben einhalten, Informa-
tionen pflegen und Nachweise erbrin-
gen. Ohne digitale Systeme und durch-
gingige Abldufe ist das kaum zu leisten.
Viele mittelstandische Unternehmen
erweitern ihre ERP-Systeme deshalb
gezielt, um diese neuen Pflichten zu er-
fiillen.

Holzforum: Mit welchen Dingen set-
zen sich technologische Vorreiter im
Holzhandel bereits auseinander?

Zahner: Neben der EUDR stehen The-
men wie die E-Rechnung ganz oben
auf der Agenda und natiirlich die Fra-
ge, wie sich Prozesse weiterentwickeln
lassen.

Nach aktuellem Kenntnisstand miissen
Unternehmen mit einem Vorjahresum-
satz von mehr als 800.000 Euro ab 2027
E-Rechnungen ausstellen. Ab dem 1.
Januar 2028 miissen dann alle B2B-In-
landsrechnungen verpflichtend elekt-
ronisch ausgestellt werden. Wer seine
Daten und Abldufe frith ordnet, hat es
spdter deutlich leichter. Genau dafiir
braucht es ein ERP, das Vorginge sau-
ber, nachvollziehbar und einheitlich
abbildet.

Holzforum: KI ist derzeit das grofie
Thema. Was ist im Holzhandel wirk-
lich sinnvoll - und was bleibt eher
Buzzword?

Daldrup: KI ist wichtig, aber man soll-
te sich von der Geschwindigkeit, in der
neue Losungen und Features auf den
Markt kommen, nicht verriickt machen
lassen oder in Aktionismus verfallen.
Viele mittelstandische Unternehmen,
auch unsere Kunden im Holzhandel,
sind bei der Umsetzung von KI noch
zuriickhaltend. Sinnvoll ist KI dort, wo
sie Arbeit konkret erleichtert. Das kann
bei der Stammdatenpflege sein, bei Ser-
viceanfragen oder bei Auswertungen.
Entscheidend ist nicht das Schlagwort,
sondern der Nutzen. >
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Wir sind mittler-
weile wieder so

oft beim Kunden wie
vor der Pandemie.
Ulrich Zahner

Holzforum: Wo liegen beim Einsatz von KI noch die
grofiten Hiirden?

Daldrup: Meist bei den Daten. In vielen Unternehmen
sind relevante Informationen fragmentiert - ohne aus-
reichende Vernetzung, verteilt auf ERP-Systeme, Fach-
anwendungen, Excel-Dateien, Reports und lokale Lo-
sungen. Die Folge sind isolierte Datensilos. Und genau
die bremsen KI aus. Deshalb gehen wir systematisch
vor. Erst miissen Daten, Prozesse und Zusténdigkeiten
sauber stehen. Dann kann KI wirklich etwas bringen.

Holzforum: Losgeldst von Allgeier Inovar - wie kann
der Holzhandel in Zukunft sonst noch von Kiinstli-
cher Intelligenz profitieren?

Zahner: Im Markt entstehen zunehmend spannende
KI-Anwendungen, die Unternehmen dabei unterstiit-
zen, Lieferketten transparenter zu machen, illegale
Entwaldung friihzeitig zu erkennen und so den (lega-
len) Holzhandel zu stirken. Dazu zéhlen etwa KI-ba-
sierte Analysesoftware zur automatischen Bestimmung
von Holzarten - zum Beispiel um geschiitzte Spezies zu
identifizieren - sowie die Auswertung von Satelliten-
und Drohnendaten, mit deren Hilfe Rodungsaktivita-
ten und Walddegradation erkannt werden konnen.

Holzforum: Was motiviert Sie personlich an Threr
Arbeit?

Zahner: Mich treibt an, wenn wir einen Kunden iiber
ldngere Zeit begleiten und am Ende ein positives Er-
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gebnis sehen. Wenn wir gemeinsam ein Ziel erreichen
und dabei ein verldsslicher Partner sind, ist das fiir
mich ein starker Ansporn.

Daldrup: Mich motiviert der Moment, in dem aus an-
fanglicher Skepsis im Betrieb echte Entlastung wird.
Wenn Abldufe besser funktionieren und der Kunde den
Nutzen im Alltag spiirt, dann sieht man, dass die Arbeit
etwas bringt.

Holzforum: Wie blicken Sie auf die kommenden Jahre?

Zahner: Positiv. Wir haben eine spannende Reise vor
uns. Trotz aller Widrigkeiten bietet gerade die IT viele
Chancen. Vor allem die néchsten fiinf Jahre werden mit
KI enorm spannend.

Daldrup: Auch fiir den Handel ist das eine spannen-
de Zeit. Viele Unternehmen erleben einen Generati-
onswechsel, und die jiingeren Generationen bringen
neue Anforderungen mit. Digitalisierung ist dabei heu-
te selbstversténdlich. Das eroffnet in vielen Unterneh-
men neue Gesprache und neue Moglichkeiten. O

Wir glauben an den deutschen
Mittelstand und den Holzhandel —
gerade weil die Digitalisierung hier
groBe Fortschritte macht.

Florian Daldrup
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