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Digitalisierung: Chance und Herausforderung

»Branche meets Hochschule« an der Dualen Hochschule (DHBW) in Mosbach zum Thema »Holz- und Bauwirtschaft 4.0«

jk. Die Digitalisierung hat einige Handelsbereiche in wenigen
Jahren radikal verdndert, doch der Holzhandel sieht dabei fiir
manchen Beobachter immer noch aus wie ,,das Einhorn unter
den Pferden®. So wurde es jedenfalls bei einem Workshop
festgestellt, der am 14. September im Rahmen der Veranstal-
tung ,,Branche meets Hochschule* stattfand, zu der sich rund
100 Interessierte aus den Bereichen Branchenhandel Bau,
Haustechnik, Elektro sowie Holz an der Dualen Hochschule
Baden-Wiirttemberg (DHBW) in Mosbach trafen.

rganisiert hatten die Tagung

Prof. Dr. Alexander Neumann,

der Leiter des Mosbacher Studi-
engangs ,,BWL — Branchenhandel Bau,
Haustechnik, Elektro“, und Prof. Dr.
Hubert Speth, der Leiter des Mosbacher
Studiengangs ,,BWL — Branchenhandel
Holz“. Beide Studienginge finden in
Form eines Dualen Hochschulstudiums
in enger Kooperation mit Ausbildungs-
betrieben in Handel und Industrie statt
und haben eine Alleinstellung in
Deutschland. Finanziell —unterstiitzt
wurde die Veranstaltung von der Firma
Geberit (Hersteller von Rohrleitungs-
systemen und Produkten fiir den Sani-
tiarbereich), die seit Jahren Mitarbeiter
in Mosbach ausbilden l&sst.

Knapp die Hélfte der Tagungsteilneh-
mer waren Studenten des dritten Se-
mesters der beiden Studienginge. Die
iibrigen Teilnehmer waren vor allem
Mitarbeiter aus Industrie und Handel
der angesprochenen Branchen, die weit
iiberwiegend unter 40 Jahre alt waren.

Smart Home - ein neuer
Markt entwickelt sich

Neumann teilte das Thema Digitali-
sierung zunéchst auf in drei Bereiche:

d ,Smart Home*: Das ist der Ober-
begriff fiir Gerdte und Anlagen in Ge-
bduden, deren Zustdnde sich aus der
Ferne (Internet) ablesen lassen und die
sich mittels Sensoren automatisch auf
ihre Umwelt oder auf Befehl eines An-
wenders (fern-)steuern lassen (Unter-
haltungselektronik, Markisen, Rollla-
den, Heizung, Klima- und Sicherheits-
technik, Haushaltsgeréte, Notruf-Syste-
me, Energie-Management usw.). Dazu
gehoren auch Schlagworte wie ,,Smart
Living“, ,Intelligent Home*, ,Home
Automation®, ,,Gebdudesicherheit” und
»~Ambient Assisted Living - AAL“.

o ,,Building Information Modeling —
BIM*“: Dabei werden Daten von Bautei-
len und Baustoffen digital erfasst, wei-
terverarbeitet und genutzt, und zwar in
der Planungs-, der Bau- und der Nut-
zungsphase eines Bauwerks und an-
schlieBend auch bei dessen Riickbau.

o Digitalisierung in der Wertschop-
fungskette: Hierbei geht es um die Erho-
hung der Wertschépfung (Kostenreduk-
tion, Qualitétssteigerung, Beschleuni-
gung) in der Kette von Industrie iiber
den Handel bis zum Handwerk, und
zwar durch die Nutzung und Weiterga-
be digitaler Daten.

Studenten des von Neumann geleite-
ten Studiengangs hatten eine Umfrage
zum Thema ,,Smart Home* bei Unter-
nehmen der Bau-, Elektro- und Sanitér-
Branche gemacht. Daraus ergibt sich,
dass sich die Endkunden iiber das The-
ma zu {iber 90 % zunéchst im Internet
informieren. Information vom Fach-
handwerk wird von der Hélfte der End-
kunden gesucht. Viele Endkunden wis-
sen nicht, von wem sie sich bei diesem
Thema beraten lassen konnen. Gekauft
wird je zur Halfte beim Fachhandwerk
und {iber den Onlinehandel. 60 % der
Endkunden nehmen den Einbau der
Gerite und Anlagen selber vor. Fiir vie-
le Endkunden ist ,Smart Home* derzeit
eher Luxus als Standard-Ausstattung.

Ein Viertel der befragten Handwerker
erklarte, auf ,,Smart Home* spezialisiert
zu sein. 45 % streben diese Spezialisie-
rung an. Auf den Homepages der Hand-
werker ist diese Spezialisierung meist
nicht deutlich erkennbar. Handwerker
wiinschen sich bei diesem Thema mehr
Unterstiitzung von Industrie und Fach-
handel.

Der Fachhandel schétzt die Bedeu-
tung von ,,Smart Home“ fiir sein Ge-

» Bereits mittelfristig
wird sich ,,Smart Home
als Markt enorm
entwickeln und bei den
Verbrauchern immer
stiarker durchsetzen. «

Prof. Dr. Alexander Neumann
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schift unterschiedlich ein: 12% als
hoch, 35 % als normal und 53 % als
gering. Einige ElektrogroRhéndler be-
schiftigten sich sehr intensiv mit dem
Thema, wie Neumann ergénzte. Er er-
wartet in den nédchsten Jahren eine
Marktbereinigung bzw. eine Konzentra-
tion des Angebots auf weniger Anbieter.

Vor allem die
Zukunftsfiahigkeit des eigenen
Geschiaftsmodells bedenken

Unternehmensberater Dr. Robert
Freidinger, der auch als Dozent an der
DHBW titig ist, stellte mogliche Aus-
wirkungen der Digitalisierung fiir die
Bauwirtschaft vor. Zunéchst erklarte er,
dass ,Industrie 4.0“ mehr ein Marke-
tingbegriff sei. In der Industrie gehe es
eigentlich um das Internet der Dinge
(Internet of Things — IoT). Es gehe in
der Industrie um die Nutzung und Wei-
tergabe von Informationen (Daten) zur
Verbesserung (kostengiinstiger, schnel-
ler, hohere Qualitdt) von Planung, Pro-
duktionsvorbereitung und Produktion.

Der Referent warnte davor, IoT ledig-
lich an die vorhandenen Geschéftsmo-
delle anpassen zu wollen. Es miisse sei-
ner Ansicht nach vielmehr darum ge-
hen, die Geschiftsmodelle anzupassen.
Es gehe dabei immer um die gleichen
Grundfragen, ndmlich: wie sich Kun-
den, Erwartungen, Markt und Konkur-
renz sowie Geschéftsmodelle jetzt und
in Zukunft entwickeln werden.

Von 10T erwartet Freidinger: neue
Rahmenbedingungen, neue Prozesse
und Technologien, neue Infrastruktur
und Verhaltensweisen. Konkret nannte
er: dezentralere, agilere und flexiblere
Prozesse, selbststeuernde Geschifts-
prozesse sowie eine sichere und anpas-
sungsfihige digitale Infrastruktur.

Die Unternehmen sieht er vor der
Herausforderung, sich diesen neuen
Rahmenbedingungen anzupassen, was
insbesondere eine Fiihrungs- bzw. Ma-
nagementaufgabe sei (,Change-Mana-
gement”). Die notwendige Technik und
die Installation dieser Technik kénne
man demgegeniiber einfach und schnell
einkaufen.

Der Referent zeigte dann mehrere
Beispiele: so die von Ikea angebotene
Moglichkeit, in ein per Smartphone fo-
tografiertes Wohnungsbild ein beliebi-
ges Ikea-Mobelstiick realitdtsnah ,ein-
zubauen, sodass sich der Endkunde ei-
ne Vorstellung von der Wirkung des

Mobelstiicks in seiner Wohnung ma-
chen kann.

Kércher hat eine Fertigungslinie fiir
Scheuersaugmaschinen soweit automa-
tisiert (Auswahl der zu montierenden
Teile, Anleitung und Kontrolle fiir
die richtige Montage), dass die Mitar-
beiter, die diese Maschinen zusammen-
bauen, Einzelbestellungen (Losgrofe-1
aus theoretisch 40000 Varianten) wirt-
schaftlich ausfiihren kénnen.

Auch bei SEW-Eurodrive wurde die
Arbeit der Montagearbeiter in der Ferti-
gung neu gestaltet: Mobile Roboter (vor
allem Transportsysteme) und Assistenz-
systeme unterstiitzen die Mitarbeiter,
was ihre Arbeit erleichtert und Monta-
gefehler vermeiden hilft (,,work smarter
not harder®).

Als Ansitze speziell fiir die Holzin-
dustrie nannte der Fachmann Schlag-
worte wie: CAD/CAM- und CNC-Sys-
teme, gemeinsame Steuerung von Roh-
warenlager-, Produktions- und Fertig-
warenlager, automatisierte und standar-
disierte Informationen an und von Lie-

» Es sollte nicht ver-
sucht werden, IoT an
die Geschéftsprozesse
anzupassen. Es geht da-
rum, Geschéftsmodelle
anzupassen.

Dr. Robert Freidinger

feranten und Kunden, Anlagenbewirt-
schaftung, Webshops, digitaler Work-
flow, Kennzeichnung und Verfolgung
aller Teile mittels RFID oder Barcode
sowie ,Virtual“ bzw. ,Rapid Prototy-
ping“ in der Produktentwicklung.

Zum Thema Digitalisierung in der
Bauwirtschaft verwies Freidinger auf ei-
ne aktuelle Studie von Roland Berger.
Danach gehen fast alle Akteure in der
Bauwirtschaft davon aus, dass die Digi-
talisierung Prozesse verdndern wird.
Weniger als 6 % nutzen hingegen der-
zeit bereits digitale Planungsinstrumen-
te. Alle Baustoffunternehmen glauben,
ihre Digitalisierungspotenziale noch
nicht ausgeschopft zu haben.

Die Studie nennt vier Bereiche als
wichtig fiir die Digitalisierung: sich
selbst steuernde Systeme (Automation),
Erhebung und Auswertung von Daten,
zugénglich machen und nutzen von Da-
ten in Bereichen, die bisher diese Daten
nicht nutzen, (Netzwerke) sowie Zu-
gang und Nutzung von Daten iiber mo-
bile Geréte. Die Fachleute gehen davon
aus, dass Digitalisierung in so gut wie
jedem Bereich der Bauwirtschaft zu
positiven Effekten fiihren konnte.

Bundesregierung
treibt BIM voran

Auch der dritte Referent des Tages,
Michael Schréder von Geberit, begann
seinen Vortrag mit einer Definition:
BIM (Building Information Modeling)
sei keine Software, sondern beschreibe
vielmehr eine Methode zur optimierten
Planung, Ausfiihrung und Bewirtschaf-
tung von Gebduden mit Hilfe von Soft-
ware. Alle relevanten Gebdudedaten
werden dazu bestmoglich erfasst, kom-
biniert und vernetzt. Zur weiteren An-
néhrung an BIM verband er noch einige
Worter mit dieser Methode, wie:
gemeinsam, interdisziplindr, koordi-

» BIM konnte fiir jedes
Gebidude angewendet
werden, doch die Praxis
ist bei Weitem noch
nicht reif dafiir. «

Michael Schroder

niert, transparent, kommunikativ, ver-
netzt und digital.

BIM werde in Deutschland derzeit
vor allem von den Bauherren der 6ffent-
lichen Hand vorangebracht. So verfolge
das Bundesverkehrsministerium seit ei-
nigen Jahren einen Stufenplan fiir das
digitales Bauen und Planen. Bundesmi-
nister Dobrindt hat im Januar einen
»2Masterplan Bauen 4.0 vorgelegt, um
den Einsatz des BIM voranzutreiben. In
dem Erlass vom 16. Januar - adressiert
an seine nachgelagerten Behdrden -
verfiigte das Bundesbauministerium,
wie ,,ab sofort bei neuen zivilen Neu-,
Um- und Erweiterungsbauvorhaben (...)
im Inland mit einem geschétzten
Baukostenvolumen ab 5 Mio. Euro“ in
Sachen BIM vorzugehen sei.

Wegen der hohen Anforderungen an
alle Beteiligte und die bislang nur gerin-
gen Vorbereitungen in der Bauwirt-
schaft zweifelt der Referent zwar an ei-
ner baldigen Umsetzung von BIM in der
gesamten Bauwirtschaft, dennoch sieht
er die Richtung eindeutig vorgegeben.
Seiner Einschédtzung nach sind auch
schon einige Akteure recht intensiv da-
bei, sich auf BIM einzustellen bzw. da-
mit zu arbeiten. Im Ausland sei die Ent-
wicklung vielfach auch schon weiter
fortgeschritten als in den deutschspra-
chigen Landern.

Schroder begriindete die Erfolg-
schancen fiir BIM vor allem damit, dass
damit zwei wichtige Faktoren dafiir,
dass das Bauen in Deutschland relativ
teuer sei, reduziert werden: nédmlich,
dass so viel gedndert werde und dass
nicht das gebaut werde, was zuvor ge-
plant wurde.

Bisher fehlt es bei BIM nach Ansicht
des Industrievertreters an Standardisie-
rung und Normierung der Datenstruk-
turen. Auflerdem seien die Anforderun-
gen der Planungsprogramme, die mit
BIM-Daten arbeiten konnen, unter-
schiedlich.

Den interessierten Unternehmen
empfiehlt der Fachmann, trotz aller Un-
sicherheiten mit BIM zu beginnen. Sei-
nen iiberwiegend jungen Zuhdrern
empfahl er, wenn sie sich fiir BIM inte-
ressieren, flir ein oder zwei Jahre ins
Ausland zu gehen, um dort den prakti-
schen Umgang damit zu erlernen. Das
sei Wissen, das demnéchst in Deutsch-
land sehr gefragt sein werde.

Die Industrie sei bei BIM gefordert,
die Informationen zu ihren Produkten
in digitaler und weiterverarbeitbarer
Form bereitzustellen, und zwar zu-
néchst fiir Architekten und Bauplaner.
Diese Daten miissten aber im Endeffekt
auch die Héndler an Handwerker und
Endverbraucher weitergeben. Diese
Daten werden dann schlieBlich mit den
Planungs- und Baudaten zu Gebdude-
daten zusammengetragen und sollen
danach - wéhrend der Nutzung des
Bauwerks — dem Geb&dudenutzer sowie
auch dem umbauenden oder reparie-
renden Handwerker zur Verfiigung ste-
hen. Jeder Umbau, jedes neu eingebaute
Produkt soll dabei wieder in den Bau-
werksdatenbestand ergdnzt werden.

Auch wenn das Bauwerk schlieRlich
abgerissen werden soll, sollen die
BIM-Daten und -Pldne niitzlich sein,
um diese Arbeit gut vorzubereiten.

Der Vertreter der Firma Geberit zeig-
te eine Dienstleistung seines Hauses fiir
Bauplaner, das als Beiprodukt aus der
Beschiftigung mit BIM entstand: Der
Planer sendet seinen Teil der Planung
fiir eine Unterdruck-Dachentwésserung
(Rohrleitungsverldufe) und Geberit
berechnet daraus die dafiir benétigten
Teile und ihre Dimensionierung.

» Bei den Aufmess-
arbeiten wird der
Handwerker von einer
App gefiihrt, damit
Riickfragen bei der
Planung ausbleiben. <

Tobias Pfoh

Schroder wertet die BIM-Einfiihrung
als eine Herausforderung aber auch als
Chance fiir Unternehmen. Im Hinblick
auf den Handel sieht er beim Thema
BIM ein sinnvolles Tatigkeitsfeld der
Einkaufsverbdnde fiir ihre Mitglieder.
Er ist aber der Ansicht, dass BIM vor-
laufig auf groRRe staatliche Bauprojekte
beschrénkt sein werde und es auch auf
mittlere Sicht immer noch Bauherren
geben werde, denen BIM nicht wichtig
sein werde. Der Referent ist sich sicher,
dass beim Bauhandwerk durch BIM die
Anforderungen an die Mitarbeiter stei-
gen werden. Auerdem erwartet er ei-
nen Trend zu mehr Vorfertigung und zu
weniger Baustellenarbeit.

Vorfertigung und gute
Planung senken Baukosten

Mit Tobias Pfoh war der vierte Refe-
rent der Tagung ein Absolvent der
DHBW. Er ist heute Partner der Firma
Bad-Net, ein Beratungs- und Software-
unternehmen, das sich u.a. an Hand-
werker wendet, die sich auf Bad-Kom-
plettsanierungen spezialisiert haben.
Dabei ist eine Herausforderung, die ver-
schiedenen Gewerke zu koordinieren,
und zwar in zeitlicher Hinsicht wie
auch, dass jedes Gewerk — im Idealfall —
fiir die nachfolgenden an der Baustelle
,mitdenken“ und vorbereiten muss.
Kostentreiber im Bad sind Kundenwiin-
sche, die erst wihrend der Bauphase
entstehen und nicht in der Planungs-
phase abgefragt oder entschieden wur-
den. Pfoh erklérte, dass gut 50 % der
Kosten fiir eine Komplettbadsanierung
Lohne sind.

Als Unterstiitzung fiir das Handwerk
wird eine Software angeboten, die die
Ansédtze von BIM und BIM-édhnliche
Daten nutzt. Die Software unterstiitzt
den Handwerker bei der vollstindigen
Erfassung des Ausgangs-Zustandes. Sie
steuert den Planungsprozess mit dem
Kunden und achtet auch hier auf Voll-
stdndigkeit und Plausibilitdt. Insgesamt
wird der Verkaufs- und Bemusterungs-
prozess wesentlich beschleunigt. Auf
der Grundlage der hinterlegten Produk-
te, ihrer Eigenschaften und ihrer Verar-
beitung ergeben sich u.a. Stiicklisten,
Terminplidne und das Angebot.

Neben der Unterstiitzung beim Pla-
nungsprozess setzt das Angebot des
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Beratungsunternehmens auf die
CAD-Planung mit Vorfertigung
in der Werkstatt, beides war bis-
her uniiblich bei Badsanierungs-
unternehmen. Auf der Baustelle
werden dann Elemente ein-
schlieBlich der darin verbauten
Installationen eingebaut bzw. an-
geschlossen. Nur der Fliesenle-
ger arbeitet weiterhin komplett
auf der Baustelle.

Im Ergebnis reduziert sich die
Zahl der bendtigten Arbeitsstun-
den auf weniger als die Hilfte,
wie der Referent aufzeigte.
Gleichzeitig steigen aber die An-
forderungen an die eingesetzten
Mitarbeiter. Das konnte — als Ne-
beneffekt — auch die betroffenen
Berufe wieder attraktiver ma-
chen fiir Auszubildende.

Aus dem verbauten Material
leitet die Software auch die Pfle-
geanleitungen ab, die Handwer-
ker seinen Kunden geben sollte.
AulBerdem leitet die Software ab,
wann die eingebauten Teile er-
setzt oder gewartet werden soll-
ten. Sie erinnert den Handwer-
ker an solche Termine, um Kun-
denzufriedenheit und moglicher-

weise Folgegeschéfte zu generie-
ren.

Digitalisierung
im Holzhandel

Ausgehend von der These,
dass Unternehmen untergehen
werden, die ihr Geschéftsmodell
nicht an die neuen Kundenanfor-
derungen bzw. Geschiftsmodelle
der Konkurrenz anpassen, disku-
tierte ein kleiner Workshop tiber
die Digitalisierung im Holzhan-
del. Einig waren sich die Teilneh-
mer, dass die Digitalisierung im
Holzhandel - im Vergleich mit
anderen Handelssparten — eher
gering ausgeprigt sei. Das gelte
etwa fiir den Bereich des
E-Commerce und die Beratung
iiber das Internet. Die E-Com-
merce-Losungen im Grof$handel
werden als eher sperrig bewertet.

Wiéhrend einige anfiihrten, die
Besonderheiten und die Indivi-
dualitdt des Holzes setzten der
Digitalisierung Grenzen, argu-
mentierten andere, dass der
groflte Teil der Holzhandelsware
inzwischen standardisierte Pro-

dukte seien. Dazu kam der Hin-
weis, dass heute auch Schuhe
online verkauft werden, die man
doch eigentlich anprobieren
miisse.

Dass der stationdre Holzhan-
del als Ideengeber und Berater
seiner Kunden eine wichtige
Funktion habe, wurde nicht von
allen unterstiitzt. Auch das Argu-
ment, dass beim stationdren
Héndler Ubermengen und Rekla-
mationen grundsétzlich kunden-
freundlicher abgewickelt wiirden
als im Onlinehandel, wurde
nicht von allen unterstiitzt.

Als stirkstes Argument wurde
die Bequemlichkeit der Kunden
angefiihrt. Chance habe der Han-
del vor allem durch die Kombi-
nation von Ware und Dienstleis-
tung. Viele Kunden suchten
eigentlich nicht nur eine Ware,
sondern eine Probleml6sung.

Eine weitere weithin unge-
nutzte Chance wird darin gese-
hen, dass der stationdre Handler
sein Angebot im regionalen
Bereich auch im Internet bewirbt
(regionale Online-Marktplatze),
zugénglich macht und Online-
Bestellungen ausfiihrt. Ausdem
Elektro-Grof$handel wurde eine
Online-Quote von 50 % berich-
tet.
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