
Wissen für die Branche in Form von Podcasts aufbereitet

Holz-Zentralblatt: Herr Professor
Speth, Ihre Podcast Reihe „Prof. Speth
Wood Cast“ hat in kurzer Zeit bemer-
kenswerte Reichweiten erzielt. Wie ist
die Idee entstanden?

Prof. Dr. Hubert Speth:  Die Frage sei-
tens der Holzbranche, ob ich meine
Vorlesungsinhalte nicht öffentlich zu-
gänglich machen könnte, begleitet
mich schon seit vielen Jahren. Manche
meiner Skripte umfassen jedoch über
200 Seiten – das liest niemand freiwil-
lig. Im Herbst vergangenen Jahres er-
zählte mir dann ein Kollege von einem
KI-Werkzeug, mit dem man eigene Do-
kumente hochladen und automatisch
Podcasts oder kurze Videos generieren
kann. Das war im Grunde die Geburts-
stunde der Reihe.

HZ: Und dann ging es direkt los?

Speth: Ja. Ich habe begonnen, meine
Vorlesungen aus fast 20 Jahren Profes-
sur systematisch einzuspeisen und in
Podcast-Form aufzubereiten. Die KI ar-
beitet dialogisch – meist als Zwiege-
spräch zwischen zwei Personen. Das

Seit etwa einem halben Jahr veröffent-
licht Prof. Dr. Hubert Speth, der Leiter
des Studiengangs BWL, Handel, Holz-
wirtschaft an der Dualen Hochschule
(DHBW) in Mosbach, Podcasts zu
Themen der Forst- und Holzwirt-
schaft. Inzwischen sind rund zwei
Dutzend veröffentlicht, die jeweils ei-
ne Dauer von etwa einer Viertelstunde
haben.

Wie der »Prof. Speth Wood Cast« entstand – Interview mit Prof. Dr. Hubert Speth

macht die Inhalte lebendig. Anfangs
war das System noch ziemlich fehler-
anfällig, vor allem bei meinem Namen.
Ich wurde gelegentlich zu „Prof. Spiet“
oder bekam ein englisches „th“. Das
sehe ich allerdings eher sportlich,
wichtig ist, dass vor allem die Inhalte
weitgehend stimmig sind.

HZ: Welche Inhalte decken Sie ab?

Speth: Die Struktur folgt meinen
Vorlesungen. Ich beginne bei den Wäl-
dern der borealen und gemäßigten Zo-
ne – dort, wo der Rohstoff entsteht.
Danach gehe ich über zu den Holzpro-

dukten, die in den jeweiligen Ländern
hergestellt werden: vor allem natürlich
Nadel- und Laubschnittholz, aber auch
Sperrholz und die verschiedenen Holz-
werkstoffe. Anschließend analysiere
ich die nordische und zentraleuropäi-
sche Holzindustrie, bevor ich in den
internationalen Holzhandel einsteige.
Dort starte ich bewusst historisch: Kö-
nig Salomon beispielsweise ist der erste
dokumentierte internationale Holz-
händler: Er importierte Zedern aus
dem Libanon für den Tempelbau in Je-
rusalem. Von dieser frühen Form des
Außenhandels spanne ich den Bogen
bis zu den heutigen globalen Strömen –
zu den großen Playern USA, China
und Japan, aber auch zu den Levante-
staaten. Erst danach folgen die operati-
ven Themen des modernen Außenhan-
dels wie z. B. volkswirtschaftliche
Grundlagen, beteiligte Marktakteure,
Marketing im internationalen Handel,
Außenwirtschaftsrecht, Logistik inklu-
sive Incoterms, Zahlungsverkehr im
Außenhandel, Risiken und Absiche-
rung usw.
Wenn das deutschsprachige Material

vollständig verarbeitet ist, werde ich
die gesamte Reihe noch einmal auf
Englisch veröffentlichen – die Inhalte
liegen mir durch die Virtual Wood Uni-
versity ohnehin vor.

HZ: Wie reagiert die Branche?

Speth: Sehr positiv. Es hat sich eine
kleine, aber engagierte Fangemeinde
entwickelt – weit über die Holzbranche
hinaus. Die Podcasts wurden bereits

über 4 000 Mal gestreamt. Die meisten
Hörer kommen natürlich aus Deutsch-
land, Österreich und der Schweiz.
Aber auch aus Schweden und den USA
habe ich schon positive Rückmeldun-
gen erhalten. Für ein so spezialisiertes
Thema sind das bemerkenswerte Zah-
len.

HZ: Aktualisieren Sie die Folgen regel-
mäßig?

Speth: Ja, das ist notwendig. Manche
Inhalte – etwa die borealen Wälder -
bleiben über Jahre stabil. Andere, wie
Marktdynamiken, müssen häufiger
überarbeitet werden. Ein Beispiel: In

einer frühen Folge zur zentraleuropäi-
schen Sägeindustrie nannte ich Ziegler
noch als größtes Sägewerk. Durch die
Übernahme von Rettenmeier hat sich
das inzwischen geändert.

HZ: Was treibt Sie an?

Speth: Ich möchte Wissen öffentlich
zugänglich machen. Die Holzbranche
steht vor sehr großen Herausforderun-
gen; und fundierte Informationen hel-
fen, Entwicklungen besser einzuordnen.
Podcasts sind dafür ideal: kompakt,
verständlich, jederzeit abrufbar. Und
wenn KI dabei hilft, Inhalte effizient
aufzubereiten, nutze ich das gerne.

Ein von einer KI generierte Porträt von
Prof. Dr. Hubert Speth
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Warum der Fachhandel die Schlüsselschnittstelle für Holz ist

Genau an dieser Schnittstelle gewinnt
der Fachhandel an Bedeutung. Er über-
nimmt zunehmend die Rolle eines Ver-
mittlers – zwischen Industrie, Hand-
werk, Planern und Investoren. Dabei
geht es nicht mehr nur um die Verfüg-
barkeit von Produkten, sondern um die
Fähigkeit, komplexe Anforderungen in
konkrete Lösungen zu übersetzen.
„Der Fachhandel ist heute weit mehr

als eine Beschaffungsstufe. Er verbindet
Industrie, Handwerk und Planung und
sorgt dafür, dass aus Produkten funktio-
nierende Lösungen werden“, sagt Phi-
lipp Trunkwalter, Einkaufs- und Ver-
triebsleiter Holz bei der Hagebau. „Ge-
rade im Holzbau entscheidet diese
Schnittstellenkompetenz zunehmend
über den Projekterfolg.“

Holz gewinnt im Bau zunehmend an
Bedeutung – im Neubau ebenso wie in
der Sanierung. Treiber sind neben
Nachhaltigkeitsaspekten vor allem re-
gulatorische Anforderungen und ein
wachsender Bedarf an effizienten
Bauweisen. Gleichzeitig zeigt sich in
der Praxis: Der Einsatz von Holz
scheitert selten am Material, sondern
häufiger an Unsicherheiten entlang
der Wertschöpfungskette.

Hagebau fördert gezielt den Nachwuchs und bündelt Kompetenzen im Holzhandel in ihren Spezialisierungssystemen

Vom Lieferanten
zum Lösungsanbieter

In ihren Spezialisierungssystemen
„Holzbau Fachhandel“, „Fachhandel
für Tischler + Schreiner“ und „Holzpro-
fi“ bündelt die Kooperation die Kompe-
tenzen von aktuell über 50 Gesellschaf-
tern im Holzhandel. Ziel ist es, den
Handel systematisch weiterzuentwi-
ckeln: weg vom reinen Materiallieferan-
ten hin zum kompetenten Ansprech-
partner für alle Projektbeteiligten. Ein
zentrales Handlungsfeld ist dabei die
Kommunikation. Noch immer bestehen
auf Investorenseite Vorbehalte gegen-
über dem Holzbau – etwa hinsichtlich
Brand- und Schallschutz oder Kosten-
strukturen. Diese lassen sich nur durch
fundierte Beratung und belastbare Ar-
gumente auflösen.
„Holz ist technisch und ökologisch

längst eine tragfähige Bauweise – die
Herausforderung liegt weniger im Mate-
rial als in der Umsetzung“, weiß Rainer
Haskamp, Leiter des Hagebau Speziali-
sierungssystems Holzbau. „Entschei-
dend ist, dass alle Beteiligten entlang
der Wertschöpfungskette die gleichen
Informationen und Argumentations-
grundlagen haben. Genau hier über-
nimmt der Fachhandel eine zentrale
Rolle.“

Wissen als Grundlage
für bessere Entscheidungen

Ein wesentlicher Baustein ist die kon-
tinuierliche Qualifizierung im Handel.
Formate wie das „Hagebau-Fachver-
käufertreffen“ stellen sicher, dass Fach-
berater aktuelle Normen und techni-
sche Entwicklungen nicht nur kennen,
sondern auch in der Beratung anwen-
den können. Entscheidend ist dabei der
Praxisbezug: Themen wie vorgehängte
hinterlüftete Fassaden oder konstrukti-
ve Details im Holzbau werden so aufbe-
reitet, dass sie im Kundengespräch di-
rekt nutzbar sind. Das erhöht die Bera-
tungssicherheit – und damit die Wahr-
scheinlichkeit, dass Projekte auch tat-
sächlich umgesetzt werden.
Daneben gelte es, den Holzbau auch

visuell und inhaltlich professionell zu
präsentieren, ist Haskamp überzeugt.

Deshalb unterstützt das „Spezialisie-
rungssystem Holzbau“ seine Gesell-
schafter mit maßgeschneiderten Marke-
tingpaketen und regelmäßige News-Up-
dates mit einer klaren Botschaft: „Holz
ist modern, leistungsfähig und ökono-
misch sinnvoll.“

Nachwuchs sichern,
Wissen weitergeben

Parallel dazu investiert der Fachhan-
del gezielt in den Nachwuchs. Ein Bei-
spiel ist die „Holz-Fibel“, die seit 2007
als Fachpublikation für Tischler und
Schreiner im Einsatz ist. Mit mehr als
100 000 verteilten Exemplaren hat sie
sich als fester Bestandteil der Ausbil-
dung etabliert. „Die HolzFibel ist für
uns mehr als eine Sammlung von Fach-
informationen. Sie ist ein Werkzeug,
um Wissen strukturiert weiterzugeben
und den Nachwuchs frühzeitig für den
Werkstoff Holz zu begeistern“, sagt An-
dré Röhrs, Leiter des Spezialisierungs-
systems Tischler + Schreiner. „Gerade
für junge Tischler und Schreiner ist es
entscheidend, praxisnah und verständ-
lich an die Themen herangeführt zu
werden.“
Jährlich werden mehrere hundert Bil-

dungseinrichtungen angesprochen –
von Berufsschulen über Innungen bis
zu Weiterbildungsstätten. Zum 20. Jubi-
läum der „Holz-Fibel“ erscheint 2027
eine komplett überarbeitete Ausgabe.
Neben der klassischen Wissensver-

mittlung ist die Aufbereitung konkreter
Anwendungsfälle nach wie vor von gro-
ßer Bedeutung. Die Reihe „Praxiswis-
sen“ greift typische Aufgabenstellungen
aus dem Handwerk auf und übersetzt
sie in strukturierte Leitfäden.
Aktuell wurde das Repertoire um

zwei neue Themenfelder erweitert. Ne-
ben Bauelemente, Holzwerkstoffe, Fuß-
boden, Nachhaltigkeit und Zertifizie-
rung ist jetzt auch ein Praxiswissen rund
um Balkone und Terrassen verfügbar
mit Fokus auf Konstruktion, Material-
auswahl und Montage. Ergänzt wird
dies durch digitale Formate, in denen
Handel und Industrie im direkten Aus-
tausch Inhalte vermitteln und diskutie-
ren.
Ein weiterer Schwerpunkt in der Aus-

richtung des Spezialisierungssystem
„Fachhandel für Tischler + Schreiner“
liegt auf dem immer wichtiger werden-
den Thema Sanierung im Innenbereich.
Fehlende Impulse im Neubau und stei-
gende Kosten für die Finanzierung grö-
ßerer Bauvorhaben, rücken das Thema
Sanierung weiter in den Fokus des
Holzfachhändlers. Hier ist der „Tischler
+ Schreiner“ gefragt. Der Ansatz: Den
Tischler oder Schreiner stärker als Pro-
jektkoordinator zu positionieren, der
Lösungen aus einer Hand anbietet –
von der Küchen- bis zur Treppensanie-
rung.

Nähe zum Handwerk
als Erfolgsfaktor

Neben zentral entwickelten Instru-
menten bleibt die Arbeit vor Ort und in
Netzwerken entscheidend. Veranstal-
tungen wie der „Handwerkertag“ ein-
zelner Gesellschafter zeigen, wie wich-
tig der direkte Austausch ist. Hier tref-
fen sich Handwerk, Industrie und Han-

del, um sich über Produkte, Anwendun-
gen und Markttrends auszutauschen.
Diese Formate leisten einen wichtigen
Beitrag zur Vernetzung und stärken die
Rolle des Fachhandels als Plattform für
Wissenstransfer und Geschäftsentwick-
lung.

Der Handel als Vermittler

Der Werkstoff Holz wird weiter an
Bedeutung gewinnen, darin sind sich
Marktteilnehmer einig. Entscheidend
ist jedoch, wie schnell und in welcher
Qualität dieses Potenzial in konkrete
Projekte überführt wird. Der Fachhan-
del spielt dabei eine zentrale Rolle. Als
Schnittstelle bündelt er Wissen, über-
setzt Anforderungen und begleitet Pro-
jekte über mehrere Phasen hinweg.
Die Spezialisierungssysteme des „Ha-

gebau Holzhandels“ zeigen, wie sich
diese Rolle gezielt stärken lässt – durch
Qualifizierung, strukturierte Vertriebs-
unterstützung und eine enge Anbin-
dung an das Handwerk.

Klasssische Wissensvermittlung und
konkrete Anwendungsfälle finden
Nachwuchs und Profis in der „Holz-Fi-
bel“ und der Reihe „Praxiswissen“.

Der „Handwerkertag“ bei Hagebau Gesellschafter Wurzbacher in Plauen lockt
jährlich über 300 Holzbauer, Schreiner und Galabauer an. Fotos: Hagebau




