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. VORWORT VON MARTIN GEIGER
VORSTANDSVORSITZENDER DES GD Holz

Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Mitglieder, Forderer und Partner,

das Jahr 2006 kann mit Sicherheit als eines der auRergewdhnlichen Jahre un-
serer Branche bezeichnet werden.

Auf der Grundlage einer von Optimismus getragenen und aufwarts gerichteten
gesamtwirtschaftlichen Entwicklung verzeichnete der Holzhandel zum Teil deut-
lich gestiegene Umsatze. Eine stabile Baukonjunktur wie Investitionen der ge-
werblichen Wirtschaft sorgten fiir steigende Nachfrage nach Holz- und Holzpro-
dukten. Aber auch der private Konsument , investierte” in unser Produkt, wobei
offenkundig positive volkswirtschaftliche Rahmendaten, wie z.B. die wieder zu-
nehmende Beschaftigung, diese Nachfrage stiitzen. Insbesondere im 4. Quartal
2006 haben aber auch Vorzieheffekte durch die Erhohung der Mehrwertsteuer
zum 01.01.2007 Einfluss auf die positive Umsatzentwicklung genommen.

Die Unternehmen unserer Branche begriiBen diese Entwicklung. Nach einer
langen Phase der Umsatzriickgange scheinen die vielzitierten biblischen sieben
mageren Jahre nun beendet. Zum Zeitpunkt des Erscheinens dieses Berichts
ist relativ klar, dass sich die Bauwirtschaft weiter stabilisiert hat. Hinzu kommt,
dass volkswirtschaftliche Wachstumsprognosen nach oben korrigiert werden
mussten, was den Optimismus aller Wirtschaftskreise weiter fordert. Dies bleibt
auf unsere Kunden nicht ohne Auswirkung, und so kdnnen wir die Hoffnung
aulBern, dass es weiter aufwarts gehen wird.

Fir unseren Verband war 2006 ein Jahr mit wegweisenden Entscheidungen.
Dazu gehoren die Verlegung des Verbandssitzes nach Berlin zum 01. Januar
2008, wie die Verlegung des Branchentages Holz nach Kdln im Jahr 2007. Diese
Entscheidungen sind noch vom ,alten” Vorstand unter dem Vorsitz von Hugo
Habisreutinger getroffen worden.

Der neu gewahlte Vorstand konnte so ein bestelltes Haus ibernehmen. Auf die-
ser Grundlage begann er neue Akzente der inhaltlichen Arbeit des Verbandes
zu setzen, wie z.B. die Definition der primaren Handlungsfelder ,Holz, Handel,
Netzwerke und Unternehmen”, die nun mit aktuellen inhaltlichen Schwerpunk-
ten gefillt werden. Dabei bleibt die holzfachliche Ausrichtung des Verbandes
erhalten. Im Fokus steht u.a. die Rohstoffversorgung auf nachhaltiger Basis. Sie
wird erganzt um weitere wichtige Aufgaben. Dazu gehort auch, einen Beitrag
zum Marketing fur den Holzfachhandel als Premium-Vertriebskanal zu leisten.
Die ,Durchforstung” der Netzwerk- und Plattformfunktion, auf deren Grundla-
gen der Verband seine Interessenvertretung organisiert, wurde in 2006 begon-
nen.

Dieser Bericht schildert die Aktivitaten im Einzelnen, nun zum dritten Mal. Der
Verband ist aber nicht Selbstzweck. Lesen Sie den Bericht auch als Appell an Sie
als Mitglied, unseren Verband in Anspruch zu nehmen und seine Veranstaltun-
gen zu besuchen. Wir freuen uns auf Sie!

Wiesbaden / Berlin, im Juni 2007

. ;
Martin eige% Dr. Rudolf Luers

Vorsitzender Hauptgeschaftsfihrer

GD Holz
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. ZWECK UND NUTZEN, MITGLIEDER, RECHTLICHE
VERHALTNISSE, ORGANISATION UND FINANZEN

1. Zweck und Nutzen

Satzungsgemalie Aufgabe des Gesamtverbandes
Deutscher Holzhandel e. V. (GD Holz) ist die Forde-
rung der allgemeinen ideellen und wirtschaftlichen
Interessen des Binnen- und Aul3enhandels mit
Holz, Holzwerkstoffen und Bauelementen aus Holz.

Der hier gewahlte Begriff der ,Forderung” weist
darauf hin, dass sich der Verband nicht in erster
Linie als Lobby-Verband, als Aul3envertreter seiner
Mitglieder versteht, sondern als Dienstleister in
einem weiten Sinn auch und gerade nach innen
mit einer sehr stark holzfachlichen Ausrichtung.

Er ist seinem Wesen nach eher Fach- als Lobby-
Verband.

Durch seine Arbeit soll er einen Beitrag dazu
leisten, dass das Mitgliedsunternehmen mehr
Holz und Holzprodukte verkaufen kann. Seine
Ausrichtung als quasi ,Stabsabteilung” kleiner
und mittlerer, zum weit Uberwiegenden Teil
familiengefiihrter Unternehmen bestimmt seine
Struktur und seine Haupthandlungsfelder.

Diese Handlungsfelder wurden in 2006 einer
grundsatzlichen Revision unterzogen. Wurden
bis zu diesem Zeitpunkt die Hauptaufgabenfelder
eher allgemein als Forderung des Holzabsatzes,
berufsstandspolitische Interessenvertretung und
der Leistung von Beitragen zur Starkung der Un-
ternehmen im Wettbewerb vor allem mit anderen
Vertriebskanalen definiert, was viele Deutungen
zuliel3, wird die Verbandsorganisation nun auf
die Wahrnehmung der vier Handlungsfelder
konzentriert.

» Holz

» Handel

» Netzwerk und Information
» Unternehmen

Im Handlungsfeld Holz geht es um die nationale
wie internationale Verfiigbarkeit des gehandelten
Werkstoffes und seiner Produkte sowie seiner
technischen Merkmale. Dies schliel3t z.B. auch die
Bearbeitung von Reklamationsfallen, den Unter-
halt und Betrieb einer Beschaffungsdatenbank

GD Holz

als Bezugsquellennachweis, wie den Vorhalt an
Informationen fiir nachhaltige Holzwirtschaft mit
ein. Der Holzfachhandel bekennt sich dazu, einen
Beitrag auch zur Bekampfung illegaler Einschlage
zu leisten.

Die Aufgaben im Handlungsfeld Handel werden
wesentlich bestimmt durch die Saulen des Holz-
fachhandels, dem Holzgrol3-, Holzeinzel, Holzau-
Ben- und dem Rohholzhandel. Als Spezialitat tritt
hinzu der Handel mit Furnieren. Hier stiitzt der
Verband sehr wesentlich die Initiative Furnier +
Natur e.V. als eigenen Verein, dem - ebenso wie
den Ubrigen Saulen — eigene Abschnitte in diesem
Bericht gewidmet sind. Ohne hier auf Einzelheiten
eingehen zu wollen, sind im Handlungsfeld Holz
vor allem auch die Erstellung statistischer Grund-
lagen fir die Unternehmensfiihrung, wie etwa der
Betriebsvergleich, aber auch , Best Practice”-Bei-
spiele angesiedelt, die Unternehmen als Hinweis
fur eigene Aktivitaten dienen konnen. Logische
Fragen, soweit diese nicht Absatz und Beschaf-
fung als Aufgabenfelder der Kooperationen im
Holzhandel berihren, gehoren ebenso dazu.
SchlieBlich sind Aktivitaten zu ergreifen, die die
Position des Holzfachhandels im Wettbewerb mit
Do-It-Yourself-Ketten (DIY) und Baustoffhandlern,
soweit diese nicht Mitglied sind, starken.

Eine besondere Rolle nimmt der Aul3enhandel mit
Holz ein. Hier sind eine Fille import- und export-
bestimmender Rahmenbedingungen standig zu
beachten und eine ebensolche Fiille an Informati-
onen bereitzustellen.

Die Unterhaltung eines Netzwerkes ist fiir den
Verband unabdingbar. Nur auf der Grundlage
dieses Netzwerkes kann es ihm gelingen, Interes-
sen seiner Mitglieder zu vertreten und wichtige
Informationen zu beschaffen. Dieses Netzwerk
besteht national, z.B. zu politischen Parteien, den
wichtigsten Ministerien fiir unsere Branche (Bun-
desministerium flr Erndhrung, Landwirtschaft
und Verbraucherschutz, Bundesministerium fur
Wirtschaft), zu anderen Wirtschaftsverbanden
allgemeiner Natur, zu Verbanden der wichtigsten
gewerblichen Kunden des Holzfachhandels wie der



Forst- und Holzwirtschaft sowie zur holzabsatzun-
terstlitzenden Organisation, dem Holzabsatzfonds.

Auf europaischer Ebene werden Mitglied-
schaften unterhalten in FEBO, UCIP, UCBD
und UCBR. Letztere sind wichtig fiir den
Importhandel.

Fir die Kommunikation nach aul3en unterhalt
der Verband eine Pressestelle. Nach aul3en

und innen wirkt die Website des Verbandes
(www.holzhandel.de) mit einem integrierten
geschutzten Mitgliederbereich. Als Printmedien,
die periodisch erscheinen, sind CHEFINFO und
HolzhandelsIinformationen, das ,schnelle” Wo-
chenfax sowie ein elektronischer Newsletter,
aber auch die speziell ausgerichteten Aul3en-
handels-, Rohholz- und Furnier-Informationen zu
nennen.

Der GD Holz veranstaltet auf Bundesebene sowie
in selbst definierten Wirtschaftsregionen jahrlich
eine Fulle von Veranstaltungen, von denen die
wichtigsten der sogenannte Deutsche Holzhandels-
tag, der AulBenhandelstag sowie alle zwei Jahre
der Tag des Deutsche Rohholzhandels, der Euro-
paische Furniertag und das Zukunftssymposium,
der ebenso alle zwei Jahre veranstaltete Branchen-
tag Holz und Landesgruppen- sowie Mitgliedertref-
fen auf Bezirks- oder Wirtschaftsebene sind. Eine
Reihe von Spezialveranstaltungen wie Reisen des
Einzelhandels und Treffen von Handelsunterneh-
men bei Industrieunternehmen der Holzwirtschaft
(Lieferanten des Holzfachhandels) erganzen diese
Veranstaltungen, die exzellente Plattformen auch
fur den Austausch von Informationen untereinan-
der darstellen.

SchlieBlich sind die Unternehmen selbst zu erwah-
nen. Hier werden arbeits-, sozial-, handels- und
wettbewerbsrechtliche Hilfestellungen gegeben,
aber auch Aus- und Weiterbildungsangebote
gemacht.

Zur Erledigung von Verbandsfunktionen, die zwar
berufsstandischer Natur sind, aber wirtschaft-
lichen Charakter haben, unterhalt der Verband mit

seiner Angebots- und Adressdienst GmbH (kurz:
AAHolz GmbH) eine hundertprozentige Tochter.
Ein Fachhandelsdienst, Fortbildungswesen, Rah-
menabkommen, Internetwerbung und die Durch-
fihrung des Branchentages Holz zahlen zu deren
Kernaufgaben.

2. Die Mitglieder des Holzfachhandels

Der Holzfachhandel ist im klassischen Sinne
Mittler zwischen Erzeugern und Endabnehmern
von Holzprodukten aller Art. Endabnehmer sind
gewerbliche und Endverbraucher. Er teilt diese
Eigenschaft mit anderen Vertriebswegen, wie etwa
dem Holzhandel im Bereich der Baumarktketten,
des Baustoffhandels und der sogenannten Bau-
markte, um die wichtigsten sonstigen Kanale und
Wettbewerber zu nennen.

Der Unterschied zu diesen Vertriebswegen, die
etwa 15 bis 20 % des Gesamtumsatzes im Holz-
handel auf sich vereinigen, liegt in der Sortiments-
breite und -tiefe, im Preisgefiige und im Kunden-
kreis. Der Kundenkreis kann dabei gewerblicher
und/oder privater Natur sein. Im Bereich der
gewerblichen Kunden sind es tiberwiegend Wei-
terverarbeiter und die Industrie, aber es kommen
auch Beziehungen von Handlern zu Handlern vor,
was im Fall der Relation Gro3-/Einzelhandel nicht
weiter verwundern kann, aber vielleicht in der
Relation GroBhandel zu GroRBhandel. Aber auch
zwischen derartigen Unternehmen wird aus ver-
schiedenen Griinden mit Holz und Holzprodukten
gehandelt.

Sofern Holz bzw. Holzprodukte auch von der
Industrie und der Forstwirtschaft direkt vermarktet
werden, kann man von Holzfachhandel in dieser
Abgrenzung nicht sprechen, da die Beschaffungs-
seite in der Regel fehlt und/oder die wirtschaftliche
Zielsetzung eine andere ist. Ein Plattenhersteller
kauft Rohstoffe und verkauft Fertigprodukte. Seine
Wertschopfung ist vorrangig produktionsgebun-
den und hier liegt auch seine Gewinnerzielungsab-
sicht begriindet. Im Handel liegt sie ausschlieB3lich
darin, die Marktdienstleistungen profitabel zu
vermarkten.

GD Holz
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. ZWECK UND NUTZEN, MITGLIEDER, RECHTLICHE
VERHALTNISSE, ORGANISATION UND FINANZEN

Dies gilt fiir den HolzgroR3-, Holzeinzel- und prin-
zipiell auch fir den HolzauRBenhandel. Alle drei
Saulen sind verbandstechnisch nach einer Fusion
im Jahr 1998 im Gesamtverband Deutscher Holz-
handel vereint. Allerdings ist anzumerken, dass
insbesondere im AuBenhandel als besondere
Vertriebsform noch Makler und Agenten vertre-
ten sind. Diese betreiben in der Regel einen nicht
lagerhaltenden Handel. Ihre Marktstellung ergibt
sich aus Spezialwissen und hoher Flexibilitat auf
den Beschaffungs- wie auf den Absatzmarkten.
Haufig ersparen sie anderen Handelsunternehmen
eigene Einkaufs- bzw. Verkaufsorganisationen im
Ausland. Oft sind sie sehr wendig beim Aufspiren
neuer Marktchancen.

Der Holzfachhandel ist fiir die Vermarktung von
Holz und Holzprodukten aul3erst bedeutend. Er
umfasste 2006 etwa 1.500 Unternehmen mit
einem Umsatz oberhalb von 250.000 Euro jahrlich;
eine Grenze, die durch die Umsatzsteuerstatis-

tik gesetzt wird. Auch darunter existieren noch
Handelsbetriebe. Diese weisen jedoch dann haufig
Mischformen auf, etwa Kombinationen aus Forst,
Transportleistungen und Handel mit dem Handel
als Nebenzweig. Der Gesamtumsatz dieser Ver-
triebsform lag 2006 bei rund 10,3 Mrd. Euro.

2.1 Mitgliederzahl und Mitgliederbewegung

Der Mitgliederverlauf war bis 1999 durch stei-
gende Mitgliedszahlen gekennzeichnet. Ursachlich
daflr war vor allem die Aufnahme von Holzhand-
lern in den neuen Bundeslandern, die Verschmel-
zung von VDH (Verein Deutscher Holzeinfuhrhau-
ser) und dem damaligem BD Holz (Bundesverband
Deutscher Holzhandel) zum heutigen GD Holz
(Gesamtverband Deutscher Holzhandel e.V.).

Seit 1999 ist eine Abwartsentwicklung zu verzeich-
nen. Ursachen hierfiir sind BetriebsschlieBungen
infolge von Insolvenzen und Konkursen, fehlende
Unternehmernachfolge und Firmenzusammen-
schlisse (Filialisierung). In geringem Umfang er-
folgen auch Kiindigungen wegen Unzufriedenheit
mit der Verbandsarbeit, wobei dieser Grund nicht
in jedem Fall direkt nachvollziehbar ist, sondern
mitunter auch bei wirtschaftlichen Schwierigkeiten
— ein weiterer Kiindigungsgrund — genannt wird.
SchlieBlich ist zu erwahnen, dass die Verbands-
leistungen auch mit den Leistungen der Koope-
rationen verglichen werden und der GD Holz, wie
andere Institutionen und Organisationen, von dem
um sich greifenden Individualismus (Stichwort:
Verbandsmiudigkeit) ebenfalls nicht verschont
bleibt.

Mitgliederentwicklung ab 1989

2.000

1.500 E B B B B

1.000 |— ] B B B B ] ] —

500 I— ] — — ] u —

1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
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Mitgliederzahl

Struktur der Mitglieder

120

100+

60+ - - -

40T B N B

204+ - - - - - - - -

Erfreulich ist aber, dass sich die Abnahme der
Mitgliederzahl in 2006 (und in 2005) gegentiber
den Vorjahren deutlich verlangsamt hat. Akquise-
bemuhungen um neue Mitglieder waren dagegen
auch in 2006 nicht von durchschlagendem Erfolg
gekront (ebenso wie in den Vorjahren). Beitrags-
ausfallen in Hohe von ca. 65.000 Euro standen
2006 Beitragsakquirierungen in Hohe von nur ca.
8.000 Euro gegeniiber.

Auch 2006 hat sich damit der Mitgliederbestand
weiter verringert. Waren es 2005 noch rund 1.010
Unternehmen und Unternehmensstandorte, ist
dieser Bestand 2006 auf rund 1.000 Mitgliedsunter-
nehmen einschlie3lich Firmenstandorten gesun-
ken. Darunter sind ca. 155 Unternehmen,

die ausschlieB3lich oder in Verbindung mit anderen
Geschaftsfeldern auch Aul3enhandelsbeziehungen
des Im- und Exports unterhalten. Eine Art Sonder-
gruppe der nicht-lagerhaltenden Handelsunterneh-
men bilden die Makler und Agenten, von denen
rund 30 im Verband organisiert sind. Der Verband
verfligt auch iiber Mitglieder in der Schweiz, Oster-
reich, Luxemburg und Belgien. Die Mitgliedszahl
entspricht auch 2006 etwa 2/3 der Gesamtzahl an

1 1
8,8 17,5 32,5 50 75 125 »150
Umesatzklassen in Mio

Unternehmen, die in der Umsatzsteuerstatistik mit
Umsatzen oberhalb von 250.000 Euro p.a. erfasst
sind. Umgerechnet auf die Umsatze sind etwa

80 % des Umsatzes im Holzfachhandel im

GD Holz vertreten.

Dass der Kern des Holzfachhandels trotz Ver-
bandsaustritten, SchlieBungen und Insolvenzen
nahezu unbeschadigt ist, kann aus dem weiter
hohen Umsatzanteil am Holzhandelsumsatz in
Deutschland insgesamt gefolgert werden. Es gilt,
dass liberwiegend kleinere Unternehmen den
Verband verlassen haben. Diese Hypothese liel3
sich in einer in 2006 fir die zuriickliegenden vier
Jahre durchgefiihrten Untersuchung bestatigen.
Rund 51 % fielen in die Beitragsklasse bis 1 Mio.
Euro, weitere 16 % in die Beitragsklassen bis
2,5 Mio. Euro. 14 % waren Tochter und Filialen,
die Uberwiegend wegen SchlieBung abgemeldet
wurden.

Die Unternehmen im Holzfachhandel beschaf-
tigten auch 2006 etwa 30.000 Mitarbeiter, wobei
die Branche von Freisetzungen im grof3en Stil
weiter verschont geblieben ist.

GD Holz
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. ZWECK UND NUTZEN, MITGLIEDER, RECHTLICHE
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Kommunikation
Goebel / Fr. Bartl

|

Mitgliederversammlung
Prasidium / Vorstand

Geschaftsfiihrung

Dr. Luers
PI6RI / Denneboom
Fr. Kuhn

Unternehmensf./Recht
Sumowski / Fr. Bartl

Arbeitsrecht

PI6RI / Fr. Coates

PI6RI / Fr. Coates

|

Fr. Kraschewska

e ]

AA Holz GmbH

Dr. Luers / Denneboom

Goebel / Fr. Bartl

Goebel / Fr. Bartl

Dr. Luers

Fr. Kosack/Fr. Franke

Schwarz / Fr. Irwin

Kottwitz / Fr. Coates

Dr. Luers

Fr. Franke

Schwarz / Fr. Irwin

Kottwitz / Fr.Coates

Denneboom

Fr. Kosack

Schwarz / Fr. Irwin

Fr.Behets-Oschmann / Fr. Knurr

Denneboom

Denneboom

Dr. Luers / Fr. Kuhn

Dr. Luers / Fr. Kuhn

Denneboom /Fr. Kosack

Fr.Behets-Oschmann / Fr.Coates

Gesamt-Vorstand

GD Holz

Kottwitz

Denneboom

Fr. Munsch Fr. Denneboom

Hl

AK = Arbeitskreis

LRLEEEE THT

1

FA = Fachausschuss (Delegiertenprinzip)
* Gemeinsamer Ausschuss, Federfiihrung GrolRhandel
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Der Verband hat seinen Sitz in Wiesbaden, er ist
unter der Nummer 1754 im Vereinsregister beim
Amtsgericht Wiesbaden eingetragen. In Berlin un-
terhalt der Verband eine Geschaftsstelle, in der zur
Zeit 5 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter beschaftigt
sind.

3.1 Die Organe

Die Organe des Verbandes sind mit Beschluss der
Mitgliederversammlung vom Mai 2006 um eines
verringert worden. Ziel war es, die Entscheidungs-
strukturen, die fir eine hohere Anzahl an Regional-
organisationen ausgelegt war, zu verringern. Der
Beirat wurde abgeschafft; einige Beiratsfunktionen
in das Prasidium integriert. Gleichzeitig wurde
festgelegt, dass das Prasidium zum Holzhandels-
tag (der Mitgliederversammlung) mit den Mitglie-
dern tagt. Im Herbst eines Jahres trifft sich das
Prasidium unabhéngig von anderen Gremien, aber
im Zusammenhang mit einer anderen Veranstal-
tung. Dies war im Jahr 2006 (wie auch schon 2004)
das Zukunftssymposium.

Organe des Verbandes sind also seit Mai 2006
* der Vorstand
* das Prasidium
+ die Mitgliederversammlung
(Deutscher Holzhandelstag)

3.2 Der Vorstand

Der Vorstand bestand bis Mai 2006
aus folgenden Persénlichkeiten:
Hugo Habisreutinger

Weingarten, Vorsitzender

Kay Christian Hillmann

Bremen, stellv. Vorsitzender

Martin Geiger

Aschaffenburg, Schatzmeister

Jens Blume

Bad Arolsen, Mitglied des Vorstandes
Reinhard Bruns

Hof, Mitglied des Vorstandes
Stephan Biihrich

Hamburg, Mitglied des Vorstandes
Andreas Schael

Bentwisch, Mitglied des Vorstandes
Jiurgen Roggemann

Bremen, Mitglied des Vorstandes

Aus diesem Vorstand schieden die Herren Hill-
mann, Bihrich und Schael auf eigenen Wunsch
aus.

Die Mitgliederversammlung wahlte im Mai 2006
einen neuen Vorstand. Dieser besteht nun aus

Martin Geiger,

Aschaffenburg, Vorsitzender
Reinhard Bruns

Hof, stellv. Vorsitzender

Oliver Grau

Dusseldorf, Schatzmeister

Jens Blume

Bad Arolsen, Mitglied des Vorstandes
Jurgen Klatt

Libeck, Mitglied des Vorstandes

Dr. Lutz Kunze

Strassgrabchen, Mitglied des Vorstandes
Philipp Zumsteg

Neu-Ulm, Mitglied des Vorstandes
Hugo Habisreutinger,

Weingarten, Mitglied des Vorstandes
Jiirgen Roggemann

Bremen, Mitglied des Vorstandes

|

™)

Y ff "if

k)

R IFIHREND
PG L
&9

[

Eal/
=

Als dauernder Gast nimmt Andreas von Méller,
Hamburg, an den Vorstandssitzungen teil. Diese
Regelung wurde gewahlt, um weitere Expertisen
des AulBenhandels einbringen zu kénnen.

Die Besetzung des Vorstands reprasentiert alle
Vertriebssysteme des Holzfachhandels wie Grol3-
handel, Einzelhandel, AuRenhandel, Rohholzhan-
del. Geachtet wird aber auch auf eine gewisse
regionale Reprasentanz wie die Mischung grol3er

GD Holz
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Mitglieder

| L

y y v

Wirtschaftsregionen Fachabteilung

Fachausschuss

Arbeitskreise Kooperrationen

Sprecher Vorsitzender

Vorsitzender

Vorsitzender Vertreter

Mitglieder-
versammlung

===l Entsendung
=P Auftrige gem. Satzung
)

Auftrage gem. Satzung

Geschaftfihrung

Berichte und Kontrolle

und kleiner Unternehmen und die Reprasentanz
der Kooperationen, soweit sich Mitglieder fiir die-
se Ehrenamter zur Verfiigung stellen. Derzeit sind
der Holzring, HolzLand und Hagebau im Vorstand
vertreten.

3.3 Regionale Gliederung

Der Gesamtverband Deutscher Holzhandel e. V.
gliedert sich in 17 Landesgruppen und 34 Bezirks-
gruppen/Wirtschaftsregionen. Die Mitglieder in
Luxemburg bilden die Holzhandelsgruppe Luxem-
burg.

3.5 Fachliche Gliederung

Die fachlichen Interessen werden in den Fachbe-
reichen, Fachabteilungen und Fachausschiissen
des Verbandes wahrgenommen.

Die Fachbereiche sind HolzgroBhandel, Holzein-
zelhandel und HolzaulBenhandel. Fachabteilungen
gibt es fir Makler und Agenten, Industriehobel-
werke, Rohholz und Furniere. Diesen Fachberei-
chen sind Fachausschiisse fiir Schnittholz, Plat-
tenwerkstoffe, Bauelemente, Betriebswirtschaft,
Uberseeholz und Holzwerkstoffe zugeordnet. Darii-
ber hinaus gibt es die Arbeitskreise ,, Ausbildung”,

12| GD Holz

Prasidium

Juniorenkreise

Sprecher

Sonderbeauftragter

~FuBboden”, ,Holzbau”, ,Holzexport” und ,Holz
im Garten”. Des weiteren betreut der Verband die
~Arbeitsgemeinschaft 6ffentlich bestellter und ver-
eidigter Sachverstandige fiir Holz und Holzschutz”.

3.6 Geschaftsfiihrung und Referenten
Die Geschaftsfihrung und die Referenten waren
2006 unverandert:

Dr. Rudolf Luers (Hauptgeschaftsfiihrer)
Zustandig flir: Wirtschafts- und Holzwirtschafts-
politik, vertikales Branchenmarketing, Konjunktur,
Nachhaltigkeitsmanagement, Mitglieder in
Schleswig-Holstein und Hamburg.

Hein Denneboom (Geschaftsfiihrer)

Zustandig fir: Verwaltung, Finanzen, Personal,
Ausbildung, Lieferantennachweise, Rahmenab-
kommen, Sachverstandigenwesen, Firmen-/
Stellenvermittlung, Mitglieder in Bayern

Josef PIoRI (Geschaftsfihrer)

Zustandig fir: GroBhandel, Schnittholz, Holzful3-
boden, holzwirtschaftliches Recht, Reklamationen,
Holzschutz, Mitglieder in Baden-Wiirttemberg



Lutgart Behets-Oschmann

Zustandig fir: Europa, Initiative Furnier + Natur,
Furniere, Import Holzwerkstoffe, phytosanitare
Vorschriften, Mitglieder in Luxemburg, Saarland,
Hessen, Rheinland-Pfalz

Klaus Kottwitz

Zustandig fiir: Rohholz, Umwelt, Verkehr,
Internet/Intranet, Holzwerkstoffe, Mitglieder in
Nordrhein-Westfalen

Thomas Goebel (Leiter Biiro Berlin)

Zustandig fir: Einzelhandel, Betriebswirtschaft,
EDV, Bauelemente, Presse, Mitglieder in Sachsen,
Tharingen, Mecklenburg-Vorpommern

Klaus Schwarz

Zustandig fiir: AulRenhandel, europ. Normen,
Industriehobelwerke, Zolle, AFA-Tabellen, Holz-
sachverstandige, Junioren im Aul3enhandel, Mit-
glieder in Bremen und Niedersachsen

Alexander Sumowski
Zustandig fiir: Steuern, Wettbewerb, Personalfra-

gen, Sozial- und Arbeitsrecht, Vertragsrecht, Rekla-

mationen, Junioren im Holzhandel, Mitglieder in
Berlin-Brandenburg und Sachsen-Anhalt

3.7 Finanzen

Der Gesamtverband Deutscher Holzhandel e.V.
konnte sich in der Vergangenheit relativ konstan-
ter Beitragseinnahmen erfreuen. Der ,,Sprung” in
1998/1999 ist durch die Verschmelzung mit dem
VDH entstanden. Seit 1999 sind mit den ricklau-
figen Mitgliederzahlen auch fallende Beitragsein-
nahmen zu verzeichnen. Diesem Riickgang wird
durch ein strenges Kostenmanagement entgegen-
gewirkt. In 2006 gelang es, die Beitragseinnahmen
zu stabilisieren, d.h. auf dem Niveau von 2005 zu
halten, wofir vor allem eine moderate Beitragsan-
hebung sorgte.

3.8 Forderer und Partner im

Gesamtverband Deutscher Holzhandel e.V.

Der Verband unterhalt zu seinen Férderern und
Partnern enge Kontakte. Betriebsbesuche sowie
Einladungen zu den Verbandsveranstaltungen
sind die Regel. Der Verband erfreut sich unter sei-

nen Lieferanten auch fachlich eines guten Rufes.
Die Bindungen sind daher eng und stabil. Auch
2006 konnten einige Forderer neu gewonnen wer-
den. Allerdings sind auch Abgange zu verzeich-
nen, die ihre Ursache in der Regel darin haben,
dass sich die mit einer Forderpartnerschaft auch
verbundenen Hoffnungen auf engere geschéaft-
liche Beziehungen zu Holzhandelsunternehmen
nicht in jedem Fall realisieren lie3en.

Der Verband dankt allen Forderern und Partnern,
die 2006 dem Verband die Treue gehalten haben
oder in ihn neu eingetreten sind.
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. ZWECK UND NUTZEN, MITGLIEDER, RECHTLICHE
VERHALTNISSE, ORGANISATION UND FINANZEN

Liste der Forderer und Partner

Acadon AG
47829 Krefeld

Akzo Nobel Deco GmbH
50827 Koln

Allgeier IT Solutions GmbH
28307 Bremen

Astra-Tliren GmbH
39439 Gusten

BAHAG AG Handelsgesellschaft
68167 Mannheim

Friedrich Buchholz
68259 Mannheim

DANA Tiren GmbH
46354 Sudlohn

Gebrider Dietz & Partner
Software GmbH
22159 Hamburg

E/D/E-Einkaufsbiiro
Deutscher Eisenhandler GmbH
42389 Wuppertal

Egger Holzwerkstoffe GmbH & Co. KG

59929 Brilon

EUROBAUSTOFF
Handelsgesellschaft mbH & Co. KG
61231 Bad Nauheim

Finnforest Deutschland GmbH
28237 Bremen

Glunz AG
38489 Nettgau

Grinwald GmbH
86633 Neuburg / Donau

Karl Gunkel Consulting
56743 Mendig

hagebau Handelsgesellschaft
fiir Baustoffe mbH & Co. KG
29614 Soltau

Hans Hahn GmbH

Furnier- & Edelholzproduktion
44807 Bochum

HGM Tirenwerke

Heinrich Grauthoff GmbH
33397 Rietberg

Hirschbach GmbH

74429 Sulzbach
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HOCO Holz

Hofstetter & Co. Holzindustrie
84307 Eggenfelden
HolzConZert GmbH

Beratung & Coaching

22844 Norderstedt

HolzLand GmbH

40479 Diisseldorf

Der Holzring Handelsges.mbH
28359 Bremen

Hittemann GmbH & Co. KG
23970 Wismar

Isinger & Merz GmbH

65207 Wiesbaden

Kahrs Parkett

Deutschland GmbH & Co. KG
72411 Bodelshausen

KAPS
Unternehmensberatungs GmbH
86494 Emersacker

Kohlwey Handel- u. Dienstl.
28816 Stuhr-Neukrug

W. Koppensteier Furniere e.K.
72827 Wannweil

Kronoply GmbH & Co. KG
16909 Heiligengrabe
MAME Tiirendesign GmbH
33397 Rietberg

MDH GmbH
99086 Erfurt

MeisterWerke Schulte GmbH
59602 Rithen

Menz Holz GmbH & Co. KG
36115 Ehrenberg

Moralt Tischlerplatten
GmbH & Co. KG

83646 Bad Tolz

Naturhaus Naturfarben GmbH
83083 Riedering
NORDLAM GmbH

39126 Magdeburg

Optinet Systeme GmbH
48163 Munster

SE Padersoft GmbH & Co. KG
33100 Paderborn

PARADOR GmbH & Co. KG
48653 Coesfeld

PHB Burgbernheimer
Holzbau GmbH & Co. KG
91593 Burgbernheim

Prim Tirenwerk GmbH
54595 Weinsheim / Eifel
RAAB Karcher Baustoffe GmbH
60314 Frankfurt/Main
Resopal GmbH

64823 Grof3 Umstadt
Rettenmeier Holzindustrie
Ullersreuth GmbH & Co. KG
07927 Hirschberg

Saicos Colour GmbH
48336 Sassenberg

Schmidt & Aschmann
Assekuranz GmbH
68161 Mannheim

Schwering Ttrenwerk GmbH

& Co. KG, 48729 Reken

Seely & Gerster
Versicherungsmakler GmbH

67346 Speyer

Stora Enso Timber

Deutschland GmbH

84347 Pfarrkirchen

0. Terhiirne Holzwerke GmbH & Co.
46354 Sudlohn

Tilo GmbH
A-4923 Lohnsburg

TimberTec AG
23701 Eutin

Topwood B.V.
NL-6666 LV Heteren

Westag & Getalit AG
33378 Rheda

WODEGO GmbH
92318 Neumarkt

Dr. Wolmann GmbH
76547 Sinzheim
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Holzfachhandel und

wirtschaftliches Umfeld in 2006

Das Jahr 2006 war fiir die im Gesamtverband
Deutscher Holzhandel organisierten Unternehmen
generell ein gutes Jahr, denn die Umsatze stiegen
auf breiter Front. Betriebsindividuell kann es hier
Unterschiede gegeben haben. Aber die Steige-
rungsraten insgesamt lassen kein anderes Urteil
zu. Bei allerdings starken monatlichen Schwan-
kungen sind kumuliert Umsatzsteigerungen von
6,8 %, 7,1 % sowie 8,7 % und 23,9 % in den vier
Quartalen zu verzeichnen.

Allerdings unterscheiden sich die Entwicklungen
im Grol3-, Einzel- und Auf3enhandel. Auch die
Steigerungsraten in den Sortimenten verliefen
uneinheitlich, aber durchgangig positiv. Die Sorti-
mente trugen damit in unterschiedlicher Weise zu
den gestiegenen Umsatzen bei.

Die Frage ist, ob gestiegene Umsatze auch einen

gesteigerten Erfolg der Unternehmungen bedeutet.

Rein preisinduzierte Steigerungen bedeuten nicht
unbedingt auch mehr Gewinn! Fiir 2006 lasst sich
sagen, dass z.B. Energie, Transport und Einkaufs-
preise sich eindeutig preissteigernd ausgewirkt
haben. Aber auch der Mengenabsatz nahm zu,
wenn auch nicht in dem Mal3, wie ihn die Stei-
gerungsraten ausweisen. Dies bedeutet, dass die
Umsatzerh6hungen zum Teil preis- und zum Teil
mengeninduziert waren. Unter dem Strich sollte
aber eine positive Margensteigerung ebenfalls zu
verzeichnen sein, denn es kann davon ausgegan-
gen werden, dass die Unternehmen die Kosten,
die von ihnen selbst beeinflusst werden konnen,
auch beeinflusst haben.

Die generelle Beurteilung der Lage lautet also,
dass gestiegene Umsatze zunachst preisbereinigt
und unter Bertcksichtigung der Kostensituation
betrachtet werden mussen. Konnten die Kosten
niedrig gehalten und der Mengenabsatz gesteigert
werden, so kann der Schluss auch bei gestiege-
nem Preisniveau nicht anders lauten, dass es
Unternehmen in diesem Fall besser geht als 2005.
Diese Entwicklung ist aber auch marktgetrieben.
Die nicht weiter ricklaufige industrielle und hand-
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werkliche Bauwirtschaft diirfte die Binnennachfra-
ge ebenso stabilisiert haben wie gute Nachrichten
zum Jahresschluss 2006 vom Arbeitsmarkt, die
den Konsumenten als Endverbraucher auch freu-
diger gestimmt haben dirften.

Was sich 2005 schon abzeichnete, ist auch fiir
2006 richtig gewesen: Neubau und Renovierungen
sind die Treiber hinter der oben dargestellten
Entwicklung. Im Vergleich zu den vergangenen
Jahren scheint der Holzabsatz robuster zu werden.
Dass die Nachfrage dabei auf weniger Unterneh-
men in der Branche trifft, da doch eine Vielzahl
aufgeben mussten oder in die Insolvenz gingen,
ist eine stabilisierende Nebenwirkung, denn der
Markt fur Holz hat sich nicht negativ entwickelt.
Vielmehr gilt, dass auch andere Vertriebswege,
wie der Baustoffhandel und die Gro3flachenbetrei-
ber, ihren Marktanteil halten konnten.

Zusammengefasst trafen steigende Preise auch
infolge steigender Nachfrage auf ein allgemein-
wirtschaftliches wie baukonjunkturell stabiles
Umfeld und leistungsfahige Unternehmen, was
sich insgesamt positiv auf den Unternehmens-
erfolg ausgewirkt hat. Dass bedeutend weniger
Unternehmen als in den Vorjahren den Markt fir
Holz und Holzprodukte bedienen, erwies sich als
weiterer stabilisierender Faktor.

1. GroBhandel

Die Umsatze 2006 im HolzgroZhandel spiegeln die
Entwicklung in der Bauwirtschaft wieder. Die posi-
tive Entwicklung im Ein- und Zweifamilienhausbau
als Folge des Auslaufens der Eigenheimzulage, in
der Renovierung und in einem stark anziehenden
Industriebau.

Die Umsaétze in 2006 im HolzgroRhandel liegen
13,6 % Uber denen des Vorjahres. Die nominalen
Umsatze haben sich von Quartal zu Quartal posi-
tiver entwickelt.

Dieses betrifft vor allem die baunahen Sortimente
wie Schnittholz, Platten, Hobelware und Holz im
Landschafts- und Gartenbau, insbesondere Terras-
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sendielen. Der grofte Teil der Umsatzzuwachse
ist auf die seit Jahresbeginn zum Teil stark stei-
genden Preise zurlickzufiihren. Die Preise bei den
rohstoffnahen Produkten wie den Plattenwerkstof-
fen und Schnittholz, Bauholzschalung, KVH, etc.
sind im zweistelligen Bereich gestiegen und haben
so zur Umsatzsteigerung beigetragen. Der Index
der Erzeugerpreise fiir Nadelschnittholz, der vom
Statistischen Bundesamt erhoben wird, lag im
Dezember 2006 gut 27 % Uiber dem Vorjahr.
Preisspiegel fiir Nadelschnittholzprodukte, die
von der holzwirtschaftlichen Presse veroffentlicht
werden, beziffern die Preissteigerungen franko
GroBBhandelslager im Durchschnitt um 30 % und
daruber.

Die Umsatzzuwéachse im 1. und 2. Quartal im
HolzgroBhandel sind nach Beobachtungen des
GD Holz Giberwiegend auf die gestiegenen Preise
zuriickzufiihren, in der 2. Jahreshalfte hingegen
auch auf deutlich gestiegene Mengenumsatze.
Nach den GD Holz Betriebsvergleichen konnte der
HolzgroBhandel tiberdurchschnittlich zulegen, die
Warengruppen Schnittholz und Plattenwerkstoffe
haben einen Zuwachs von jeweils gut 14 % im
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Jahresverlauf erreicht, was preis- aber auch markt-
induziert war. Beide Sortimente erreichen im Jahr
2006 etwa 56 % Anteil am gesamten Umsatz der
Branche. Die wichtige Warengruppe Bauelemente
hat 11 % Anteil am gesamten Umsatz erzielt, hat
aber erst im vierten Quartal einen deutlichen
Umsatzzuwachs und liegt Uber das Jahr gesehen
bei plus 9 %. In dieser Warengruppe werden im
Wesentlichen Innentliren abgesetzt.

Entscheidend fur das betriebswirtschaftliche Er-
gebnis 2006 ist, ob die im Laufe des Jahres mehr-
mals gestiegenen Preise im Einkauf zeitnah im
Verkauf weitergegeben wurden.

Fachausschuss Massivholz

Der Fachausschuss Massivholz tagte mitglieder-
offen und erstmals mit Gasten aus der Industrie
anlasslich des 31. Deutschen Holzhandelstages in
Minchen. Megathemen der Marktaussprache wa-
ren ,Verfligbarkeit”, ,Preisanstieg” und , Deutsch-
land als Zielmarkt”. Der fachliche Schwerpunkt

lag bei einem intensiven Erfahrungsaustausch

mit der Vermarktung und Verwendung von
Terrassendielen.

GD Holz
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2. Einzelhandel

Die Interessen des Holzeinzelhandels sind im Fach-
bereich Holzeinzelhandel des GD Holz organisiert.
Er ist offen fiir alle Mitgliedsunternehmen, die
Einzelhandel betreiben und sich fiir Themen des
Einzelhandels interessieren. Die Aufgabenstellung
des Fachbereiches ist vielfaltig, wobei Themen
und Inhalte sich am Grundprinzip der Verbandsar-
beit orientieren: Fachliche Kompetenz, Kommuni-
kation, beobachten von Trends und Entwicklungen
um Orientierung geben zu kénnen.

Der Holzeinzelhandel wird entweder als ,Stand
Alone*“-Konzept oder in Verbindung mit einem
GrolRhandel betrieben. Man kann nicht sagen,
dass das eine oder andere Konzept erfolgreicher
ist. Oft ist flr deren Entwicklung auch die indi-
viduelle Firmenhistorie zusammen mit anderen
Faktoren, wie etwa einem geeigneten Standort,
verantwortlich.

Fir beide Konzepte gilt aber, dass sie im Wett-
bewerb vor allen Dingen in Nischen noch sehr
erfolgreich agieren kdnnen. Dazu kann mitunter
auch die Mitgliedschaft in einer Kooperation
notwendig sein, die neben der Ermaoglichung
glnstiger Einkaufskonditionen gleichzeitig auch
Absatzunterstiitzungen anbietet. Ebenso hilfreich
sind eingefiihrte Firmenmarken wie ein marktgan-
giges Sortiment.

Der Holzeinzelhandel stand auch 2006 in einem
besonders harten Wettbewerb mit den Baumarkt-
ketten. Die Beratungskompetenz des Holzeinzel-
handels wird dabei gerne genutzt. Dann aber wird
die Preisfiihrerschaft der DIY-Ketten honoriert
ohne Anerkenntnis der Tatsache, dass diese in den
Baumarkten ja gerade wegen des fachlich nicht
zufriedenstellenden Beratungsservices zustan-

de kommt. Dieses ist eine Entwicklung, die aus
anderen Handelsbereichen wie etwa Optik und
Elektronik nicht unbekannt ist. Der Holzeinzelhan-
del kann die so entstehenden Prozesskosten dann
nicht mehr realisieren. Es bleibt aber abzuwarten,
welche Wirkungen die Rabattaktionen der DIY-Ket-
ten langfristig erzeugen. Der Kunde braucht auch
das Gefihl, mittelfristig reell bedient zu werden.
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Dieses Geflihl lassen derartige Aktionen aber nicht
aufkommen, da schon am Tag nach einem Kauf
der Eindruck entstehen kann, zu friih gekauft zu
haben.

Der Holzeinzelhandel hat den Wettbewerb aber
auch angenommen. Prasentationskonzepte wur-
den in den vergangenen Jahren intensiv diskutiert.
Dazu gehort auch die Darstellung des Unterneh-
mens nach aul3en in einem durchgangigen Cor-
porate Design und die Markenpolitik. Insbeson-
dere der Trend der industriellen Markenartikler,
verstarkt auch Gber die Gro3flache zu verkaufen,
wirft Problemstellungen auf. Es ist zu beobachten,
dass sich viele Holzfachhandler auf den eigenen
und meist traditionsreichen Namen als die eigent-
liche Marke des Unternehmens besinnen. Den
jeweiligen Sortimenten entsprechen neue anspre-
chende Warenprasentationen. Erprobt werden
aber auch neue Absatzformen wie ,Marken-Outlet-
Center” in Anlehnung an den textilen Absatzmarkt.
Neben Sortimentsvielfalt und Zubehor gehdren
Beratung und Service zu den besonderen Starken
des Holzeinzelhandels. Damit ist es zum Teil auch
gelungen, sich im scharfen Wettbewerb mit den
Grol3flachenanbietern zu behaupten.

Der im GD Holz organisierte Holzeinzelhandel hat
2006 im Gesamtdurchschnitt einen Umsatzzu-
wachs von 6 % erreichen kénnen. Das ist ein sehr
guter Wert angesichts des schwierigen Wettbe-
werbsumfeldes. Wahrend im ersten Halbjahr noch
die deutliche Konsumentenzurickhaltung die Um-
satzentwicklung im Holzeinzelhandel gepragt hat,
hat sich im zweiten Halbjahr die Umsatzentwick-
lung beschleunigt. Auch Vorzieheffekte aus der
Mehrwertsteuererhéhung zum Jahr 2007 haben

in den letzten Monaten des Jahres 2006 fiir einen
Umsatzschub der wichtigsten Sortimente im Holz-
einzelhandel gefiihrt. Uber das Gesamtjahr gese-
hen ist ein Zuwachs von 6 % gerade im Vergleich
zu anderen Vertriebsformen ein ausgesprochen
guter Wert. Insgesamt konnte sich der Holzeinzel-
handel durch intelligentes Marketing und intensive
Marktbearbeitung damit vom gesamten Trend

der Einzelhandelsbranchen absetzen. Holzful3bo-
den und das Holz-im-Garten-Sortiment sorgten
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wiederum fir einen Umsatzzuwachs. Der Trend
zum HolzfuBboden, aber auch zum Laminat, hat
dem Holzeinzelhandel ebenfalls ein erhebliches
Umsatzpotenzial beschert, wobei hohere Wachs-
tumsraten allerdings in dem sich ausbreitenden
Gartensortiment erzielt werden. Es ist aber auch
festzustellen, dass die positiven Ergebnisse sich
nicht gleichmalig auf alle Unternehmen beziehen,
sondern dass sich Firmenkonjunkturen unterschei-
den lassen, deren Ursachen vielfaltiger Natur sind.

In der Arbeit des Fachbereiches Holzeinzelhandel
werden folgende Schwerpunkte gesetzt, die der
Fachbereich als Dienstleistung gegentiber seinen
Mitgliedern erbringt.

2.1 Workshop Holzfachmarkte in 2006

Diese Workshops, die mehrmals im Jahr durchge-
fihrt werden, finden eine sehr starke Resonanz. In
den Workshops wird bei begrenzter Teilnehmer-
zahl und unter Wettbewerbsausschluss intensiv
Uber Holzfachmarktkonzepte diskutiert. Insbeson-
dere das Konzept des jeweiligen Gastgebers wird
vor Ort erlautert und analysiert.

Der Fachbereich Holzeinzelhandel versteht gerade
die Workshops als Hilfe zur Selbsthilfe fiir einzel-
handelsorientierte Unternehmen des Verbandes.
Der letzte Workshop fand im Herbst 2006 in N{irn-
berg statt, besichtigt wurden die Unternehmen
Holz-Ziller und Baumiller Holzhandel, die beide
uber hochwertige Ausstellungs- und Fachmarkt-
konzepte verfligen. Zur Abrundung des Besichti-
gungstages wurde der Sanitar- und Fliesenhandel
Richter & Frenzel in NlGrnberg besucht, um das
Thema ,Wohnerlebnis” und ,Animierte Ausstel-
lung” zu vertiefen.

Der wie immer fiir eine begrenzte Teilnehmerzahl
ausgeschriebene Workshop beschaftigt sich inten-
siv mit Fachmarktkonzepten und der Diskussion
Uber Marktauftritt, Kundenbindung, Sortiments-
konzepte.

2.2 Erfa-Gruppe Holzfachmarkte

Ende des Jahres 2006 wurde die erste GD Holz-
Erfa-Gruppe ,Holzfachmarkte” ins Leben gerufen,
mit 4 teilnehmenden Unternehmen, die insbeson-
dere kleinere Holzhandlungen mit Holzfachmark-
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ten reprasentieren. Es wurden betriebswirtschaft-
liche Kennzahlen ausgetauscht, aber auch intensiv
uber Werbe- und Marketingkonzepte diskutiert.
Gerade in kleiner Runde, die sich aul3erhalb des
taglichen Wettbewerbs zueinander trifft, konnen
offene Gesprache gefiihrt werden, und die Teil-
nehmer kdnnen im Zahlenvergleich Ansatzpunkte
zur Steigerung der eigenen Effizienz im Unterneh-
men mit nach Hause nehmen. Der Fachbereich
Einzelhandel hat die Absicht, die Erfa-Gruppen-
arbeit im kommenden Jahr zu intensivieren und
im Bedarfsfalle noch eine weitere Erfa-Gruppe ins
Leben zu rufen.

2.3 Innovationspreis Holz

Alle 2 Jahre wird der Innovationspreis Holz ausge-
lobt. Im Rahmen des Branchentages Holz in Wies-
baden im Oktober 2005 konnte der Fachbereich
Holzeinzelhandel den Innovationspreis Holz in
Form des Branchentags-Maskottchens ,,Woody”,
verbunden mit einem Preisgeld an drei innovative
Unternehmen verleihen: Fur besonders gelun-
gene Fachmarktkonzepte haben die Unternehmen
Holz-Kunze, StralRgrabchen, sowie Lueb & Wolters,
Borken, die begehrte Trophae erhalten. Fir ein in-
novatives Nischenprodukt, namlich eine attraktive
und technisch einfach zu handhabende Boden-
leuchte hat das Unternehmen MeisterWerke Schul-
te GmbH in Ruthen diesen Preis bekommen. Mit
dem Innovationspreis Holz will der Fachbereich
Holzeinzelhandel die Starke des deutschen Holz-
einzelhandels als innovative und kraftvolle Bran-
che unterstitzen. Darliber hinaus findet gerade
die Preisverleihung in der Fachpresse eine breite
Resonanz. Auch fiir den kommenden Branchentag
Holz, der am 24. und 25. Oktober 2007 zum ersten
Mal in Koln stattfinden wird, wird ein Innovati-
onspreis ,Konzeption Holzfachmarkte” ausgelobt.
Damit wird die Verleihung des Innovationspreises
auch auf dem Koélner Branchentag zu einem Ho-
hepunkt der Veranstaltung fiir die Teilnehmer und
Gewinner werden.

3. AuRenhandel

Der AuBenhandel mit Holz und Holzprodukten
wurde 2006 durch eine glinstige Mengenkonjunk-
tur gepragt. Diese Feststellung spiegelt nicht nur
die generelle Marktentwicklung wieder, sondern



sie trifft auch fiir die einzelnen Sortimentsbereiche
zu. Zu Beginn der zweiten Jahreshalfte machte
sich dann auf verschiedenen fiir die Holzversor-
gung der Bundesrepublik wichtigen internationa-
len Markten eine wachsende Hektik bemerkbar,
die zu erheblichen kalkulatorischen Problemen
und erhdhten Risiken des deutschen Importhan-
dels fiihrte.

Die steigende Tendenz der Holzeinfuhren, die

sich bereits Ende des vorangegangenen Jahres
abzeichnete, setzte sich im Berichtsjahr fort. Damit
dirfte sich der Holzverbrauch im Jahr 2006 erneut
leicht erhdht haben. lhre exakte Quantifizierung
ist insbesondere wegen des Fehlens einer ausrei-
chenden statistischen Erfassung der Lagerbewe-
gungen nicht moglich. Da aber kaum anzunehmen
ist, dass sich die Vorrate im Laufe des Berichts-
jahres entscheidend verandert haben, gibt eine
ungefahre Schatzung auf der Basis von Einschlag,
Inlandsproduktionen und AulRenhandel einen hin-
reichend genauen Anhaltspunkt.

Danach ist davon auszugehen, dass der Holzver-
brauch der Bundesrepublik Deutschland (ohne
Berlicksichtigung des Schwachholzes) im Berichts-
jahr nach ersten Schatzungen leicht Giber dem des
Vorjahres gelegen hat. Die Situation auf den wich-
tigsten Verwendungsbereichen des Holzes - die
Bau- und die Mobelwirtschaft - bestatigen diese
Beobachtung. Die Nachfrage nach Bauleistungen
verlief im Berichtsjahr im grof3en Durchschnitt
ausgesprochen lebhaft. Wahrend Ende 2005 noch
zweistellige Ruckgangsraten zu verzeichnen waren,
bewegten sich die Auftragseingdnge im weiteren
Verlauf des Jahres 2006 deutlich nach oben. Der
Mobelindustrie gelang es 2006, die bereits seit
einigen Jahren anhaltende Flaute zu Gberwinden.
Nach vorliegenden Schatzungen ist der Umsatz
der deutschen Mobelindustrie um 7,2 % auf

18,4 Mrd. Euro gestiegen.

Im Folgenden wird die Entwicklung des Imports
von Nadelschnittholz, Tropenholz, Furnieren und
Holzwerkstoffen im Einzelnen dargestellt. Bei den
Zahlenangaben fiir das Jahr 2005 handelt es sich
um endglltige Ziffern des Statistischen Bundes-
amtes, wahrend die Ubersichten fiir das Jahr 2006

vorlaufigen Charakter haben. Mit spateren Korrek-
turen muss gerechnet werden.

Nadelschnittholz

Die Nachfrage nach Nadelschnittholz wurde in den
ersten Monaten des Jahres 2006 durch die extrem
ungunstige Witterung stark beeintrachtigt. Danach
belebte sich die Geschéftstatigkeit im Friihjahr
deutlich. Nach der in der Urlaubszeit tblichen
Beruhigung erreichte die Nachfrage im Herbst
wieder eine bemerkenswerte Intensitat. Bei den
einzelnen Sortimenten ergaben sich folgende Ten-
denzen. Der Bedarf an Bauware wurde durch die
schwierigen Witterungsbedingungen naturgemaf
am hartesten getroffen. In diesem Bereich kam

die Geschaftstatigkeit Gber langere Zeit gebiets-
weise nahezu zum Erliegen. Danach machte sich
die lebhafte Baukonjunktur deutlich bemerkbar.
Entsprechend bewegte sich die Nachfrage an Bau-
sortimenten ab dem Friihjahr auf gleich bleibend
hohem Niveau. Auch der Bedarf an Tischlerholz
entwickelte sich befriedigend. Auf diesem Sektor
ermittelte nicht zuletzt die gute Beschaftigungsla-
ge der Fensterhersteller beachtliche Impulse. Aller-
dings liel3 der vom Kunststoff ausgehende Wettbe-
werbsdruck auf dem Fenstermarkt in keiner Weise
nach. Die Aufnahmefahigkeit des Marktes fiir Ho-
belware war ab dem zweiten Quartal des Jahres
2006 bemerkenswert grol3. Die fiir die Nachfrage
wichtigsten Bereiche waren der Ein- und Zweifa-
milienhausbau, die Altbau-Modernisierung und
-Renovierung sowie das ,Do-it-yourself-Geschaft”.
Die zunachst lebhafte und im weiteren Verlauf des
Berichtsjahres geradezu stiirmische Nachfrage auf
allen Nadelschnittholzmarkten fand ihren Aus-
druck in einem spektakularen Anstieg der Preise
fur samtliche Sortimente. Im Spatsommer hatte es
vorubergehend den Anschein, als ob diese dras-
tische Aufwartsentwicklung der Notierungen in
ruhigere Bahnen tubergehen wiirde; es zeigte sich
jedoch bald, dass diese Hoffnung trog. Im wei-
teren Verlauf des Jahres 2006 wurde deutlich, dass
alle Voraussetzungen fiir weitere deutliche Preis-
steigerungen gegeben waren. Insgesamt bewegte
sich die Einfuhr von Nadelschnittholz (einschliel3-
lich Hobelware) im abgelaufenen Jahr 2006 auf
Vorjahresniveau in Hohe von 4.23 Mio. m3 (- 0,8 %).
Dabei reduzierten sich die Bezilige von rauem
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Nadelschnittholz unbedeutend, die Einfuhren
von Hobelware nahmen dagegen um 6,3 % auf
638.000 m3 ab. Wahrend bei den Bezligen aus
Osteuropa, insbesondere aus Russland
(935.000 m3; + 28 %), starke Zuwachsquoten zu
verzeichnen waren, nahm der Import von Ware
aus dem traditionellen Lieferland Finnland wei-
ter ab. Die Bezlige reduzierten sich um 22 % auf
400.000 m3 (2005: 510.000 m3). Dem gegenuber
konnten die Zufuhren aus Schweden um 21 %
auf 725.000 m3 (2005: 601.000 m3) zulegen.

Der steigende Trend der Ausfuhr von Nadel-
schnittholz und von Hobelwareprodukten setzte
sich auch 2006 fort. Mit 7,30 Mio. m3 wurde das
Vorjahresergebnis um knapp 10 % ubertroffen.
Neben den USA und den traditionellen Markten

in den Nachbarstaaten, insbesondere Frankreich
und ltalien, werden in letzter Zeit auch zunehmend
Japan, Australien und Pakistan bedient.

Rund- und Schnittholz

Der Markt fiir Rund- und Schnittholz aus Ubersee
gestaltete sich im abgelaufenen Geschaftsjahr
2006, trotz seiner im grof3en und ganzen befriedi-
genden Geschaftstatigkeit, recht problematisch.
Sowohl auf der Angebots- als auch auf der Nach-
frageseite traten gravierende Schwierigkeiten auf;
sie reichten von administrativen Malinahmen
uberseeischer Lieferlander, Giber Probleme bei
der Beschaffung des bendtigten Rundholzes zu
vertretbaren Konditionen, bis zum Absatz der
Ware auf dem Markt der Bundesrepublik. Das
Volumen des deutschen Marktes fiir tropisches
Rundholz (180.000 m3) hat sich im Vergleich zum
Vorjahreszeitraum leicht erhdht. Gleichzeitig ist
jedoch zu berticksichtigen, dass sich die Einfuhr
von tropischem Schnittholz (170.000 m3) in 2006
nicht wesentlich verandert hat. Die Summe der
Importe von tropischem Rund- und Schnittholz
liegt damit unbedeutend Uber dem Ergebnis des
Vorjahres. Diese Entwicklung zeigt, dass das Tro-
penholz in seiner Gesamtheit seine Position auf
dem deutschen Markt gut behaupten konnte. Die
Nachfrage nach tropischem Rund- und Schnitt-
holz litt zu Beginn des Jahres unter den extremen
Witterungsbedingungen. Im Frihjahr belebte
sich das Geschaft wesentlich. Die gute Beschafti-
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gungslage der Bauwirtschaft strahlte deutlich auch
auf den Uberseeholzmarkt aus. Das Interesse der
Abnehmer konzentrierte sich jedoch in erster Linie
auf hochwertige Ware. Aber auch hier war es bis
dahin schwierig, angemessene Preise durchzuset-
zen. Diese Tatsache erscheint insbesondere unter
Berlcksichtigung der allgemeinen unverandert an-
haltenden Preissteigerungstendenzen in den Lie-
ferlandern bedenklich. Bei den geringeren Quali-
taten verlief die Nachfrage im groRen Durchschnitt
wesentlich schleppender. Entsprechend waren die
zu erzielenden Erlose auch weniger befriedigend.
Die Folge dieser Konstellation war ein allgemeiner
rapider Anstieg der Notierungen. Das Ausmal3 der
Preissteigerung differierte allerdings nach Holz-
arten und Qualitaten. Gleichzeitig gewann wieder
ein Problem an Bedeutung, das regelmal3ig bei
kraftig anziehenden Preisen akut wird: Die man-
gelnde Kontrakttreue mancher Ablader. Auch im
laufenden Jahr machten immer wieder Lieferanten
in Ubersee die Erfiillung ihrer vertraglichen Ver-
pflichtungen von nachtréaglichen Konzessionen der
Importeure abhangig. Auf diese Weise wurden die
Unsicherheiten des Tropenholzgeschafts zusatzlich
verstarkt. Dariber hinaus ist festzustellen, dass in
verschiedenen Lieferlandern die infrastrukturellen
Probleme, die den Transport zur Kiiste sowie die
Verladung in den Hafen auBerordentlich belasten,
von Jahr zu Jahr schwerwiegender werden. Der
Mangel an technischem Fachpersonal sowie die
permanente Devisenknappheit dieser Staaten lasst
jedoch eine kurzfristige Verbesserung der Situati-
on kaum erhoffen.

Tropisches Laubholz

Die Steigerung der Bezlige von tropischem Laub-
rundholz basierte fast ausschliel3lich auf verstarkte
Lieferungen der Rep. Kongo und der Zentralafrika-
nischen Republik. Die Entwicklung Gabuns verlief
im Berichtsjahr wenig spektakular. Trotz eines
geringen Riickgangs der Beziige auf

60.000 m3 erreichte es zum dritten Male eine fiih-
rende Position unter den afrikanischen Herkunfts-
gebieten. Sein Anteil am deutschen Tropenrund-
holzimport stieg von 28 % (2004) auf 35 % an. Bei
den Bezligen aus Gabun spielte Okoumé nach wie
vor eine bedeutende Rolle. An Position zwei der
Lieferlander setzte sich erneut Kamerun.



Seine Bedeutung fiir die Versorgung des deut-
schen Marktes ist in den letzten Jahren stetig
gestiegen. Fur den Rundholzimport stehen Ayous,
Frake, Azobé (Bongossi) und Tali zur Verfligung.
Aquatorialguinea trat mit Rundhdlzern wie Douka,
Khaya, Okoumé und Niangon in Erscheinung.

Der Import von liberseeischem Laubschnittholz
bewegte sich im Berichtsjahr auf Vorjahresniveau.
Mit 170.000 m® wurde das Vorjahresvolumen von
169.000 m3 nur unwesentlich tbertroffen. Wahrend
sich die Zufuhren aus europaischen und afrika-
nischen Lieferlandern deutlich reduzierten stiegen
die Bezilige aus Stidamerika und insbesondere aus
Asien an. Das mal3gebende afrikanische Lieferland
war Kamerun. Die Lieferungen aus diesem Land
haben sich auf 25.000 m3 erhdht.

Die wichtigsten Holzarten waren Ayous, Dibetou,
Afzelia/Doussie, Movingui, Sipo und Zebrano. An
zweiter Stelle der afrikanischen Lieferlander lag
Ghana. Der Ausbau der dortigen Holzindustrie
hat zu einer splirbaren Verbesserung der Bezugs-
moglichkeiten gefiihrt. Wichtige Holzarten waren
Wawa, Utile, Khaya, Sapelli und Iroko. Daneben
spielte Mutenye als Nussbaumersatz eine gewisse
Rolle. Die Bezlige aus Stidostasien bestehen vor-
wiegend aus Meranti (meist lamellierte Ware aus
Indonesien) fiir den Fensterbau sowie aus Bangki-
rai fur den Gartenbereich.

Europaisches Laubholz

Die Einfuhr von Laubstammbholz aus europaischen
Herkunftslandern entwickelte sich 2006 im Rah-
men der seit Jahren gewohnten GroB3enordnung.
Im Vergleich zum Vorjahr, in dem 191.000 m?3 die
Zollgrenze passiert hatten, ergab sich allerdings
ein kleiner Anstieg auf 198.000 m3. An der Struktur
der Lieferlander hat sich gegeniiber 2005 kaum
etwas geandert. Auch die Zusammensetzung der
Bezlige nach Holzarten ist praktisch konstant ge-
blieben. Die entscheidende Holzart war mit

50.000 m3 nach wie vor Eiche. Die Buche behaup-
tete mit 38.000 m? die zweite Position. Auch die
Lieferungen der anderen Holzarten bewegten sich
in etwa in der gleichen Gréo3enordnung wie im
Vorjahr. Das entscheidende Lieferland war nach
wie vor Frankreich. Obwohl die Zufuhren von

dort im groBeren Umfang zuriickgingen, machten

sie ein Drittel der gesamten Importe von europa-
ischem Laubstammbholz aus. Die wichtigste Holzart
blieb auch hier die Eiche.

Der Import von nicht tropischem Laubschnittholz
war 2005 auf eine Hochstmenge von 702.000 m?3
angestiegen. 2006 folgte dann wieder ein Riick-
gang auf 647.000 m3. Entscheidend fiir die Ab-
nahme der Importe war der Riickgang der Beziige
aus der Slowakei, der Ukraine und Russland und
zwar speziell die Einfuhr von Bunthdlzern. Dem-
gegentber konnten die USA ihre Lieferungen im
abgelaufenen Jahr deutlich auf 79.000 m3 steigern.
Dabei entwickelten sich die Zufuhren von Eiche

im Vergleich zu den anderen US-amerikanischen
Holzarten Uberproportional.

Furnierimport

Die Furniereinfuhr, die 2005 auf eine Hohe von
167.000 m3 angestiegen war, erreichte im Berichts-
jahr nahezu das gleiche Niveau; mit einem Import-
volumen von 159.000 m3 war nur ein unbedeu-
tender Riickgang zu verzeichnen. Bemerkenswert
ist die unterschiedliche Entwicklung der Zufuhren
von Messer- und Schalfurnieren. Wahrend die
Beziige von Messerfurnieren deutlich anstiegen,
reduzierten sich die Einfuhren von Schalfurnieren
erheblich. Die Impulse fiir die positive Entwicklung
auf dem Messerfurniermarkt gingen sowohl von
der Mobelindustrie als auch von der Tlrenindus-
trie sowie vom industriellen und handwerklichen
Innenausbau aus. Der mal3gebliche Einsatzbereich
der Schalfurniere ist die Sperrholzproduktion; sie
reprasentiert ca. 85 % des deutschen Bedarfs an
Schalfurnieren. Der harte Konkurrenzkampf, der
den Sperrholzmarkt kennzeichnet, strahlt deutlich
auf das Geschaft mit Schalfurnieren aus. Bemer-
kenswert war jedoch die unterschiedliche Entwick-
lung der Zufuhren aus den einzelnen Herkunftslan-
dern: Die Rickgange konzentrierten sich vor allem
auf die Lieferungen der Elfenbeinkiste, Frank-
reichs und der Tschechischen Republik; dagegen
nahmen die Bezlige aus den USA wieder kraftig
zu. Die Holzartenstruktur des Furniermarktes
veranderte sich im Berichtsjahr nur in gewissen
Grenzen. Das Interesse an den rotlichen tropischen
Holzarten hat sich gefestigt und zum Teil weiter
verstarkt. Das Geschéft in Nussbaum bewegte sich
in den gewohnten GroRBenordnungen. Der Bedarf
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an Teak setzte sich fort. Bei den Beziigen aus Nor-
damerika handelte es sich Giberwiegend um Hard
Maple und Black Cherry. Insgesamt verlief das
Jahr 2006 fiir den Furnierimporthandel im Inland
im Wesentlichen befriedigend.

Probleme bestanden vor allem in der Beschaffung
guter Qualitaten zu vertretbaren Preisen.

Holzhalbfabrikate

Der Markt der Holzhalbfabrikate entwickelte sich
im Berichtsjahr im grof3en Durchschnitt positiv.
Das Marktvolumen, das in den letzten Jahren
—von kurzen konjunkturell bedingten Unterbre-
chungen abgesehen - standig in beachtlichem
Mal3e gewachsen ist, nahm auch 2006 erneut
deutlich zu. Die Wachstumsraten differierten aller-
dings nach Plattenarten stark. Die Extreme waren
im Bereich des Sperrholzes zu beobachten. Wah-
rend bei den Furnierplatten eine geradezu spekta-
kulare Zuwachsrate zu verzeichnen war, ergab sich
bei den Tischlerplatten nur eine unbedeutende
Steigerung. Grol3e Zuwachsraten ergaben sich bei
dem Import von OSB-Platten Bei den Spanplatten
und den Faserplatten bewegte sich die prozentu-
ale Zunahme in einer mittleren Grof3enordnung.
Es ist allerdings zu beachten, dass speziell bei den
Spanplatten, wegen des groRen Marktvolumens
bereits eine Ausweitung um 1 % einer zusatz-
lichen absoluten Menge von nahezu 100.000 m3
entspricht. Die erneute Ausweitung des Platten-
marktes stellt ein Spiegelbild der Zuwachsraten im
Bereich der Mobel- und der Bauproduktion sowie
der deutlichen Expansion der Altbausanierung
und des ,Do-it-yourself-Marktes” dar. Zusam-
menfassend ergibt sich, dass sich die seit Jahren
expansive Tendenz des Plattenmarktes auch 2006
fortgesetzt hat. Im Vergleich der Entwicklung von
Inlandserzeugung und Importen zeigt sich, dass
die Einfuhren ihre Position auf dem Markt der
Holzhalbfabrikate gut behaupten konnten. Ferner
ist festzustellen, dass der Plattenimporthandel
2006 mengenmaldig ein befriedigendes Ergebnis
erzielt hat. Der Schwerpunkt der Probleme lag im
Bereich der Kalkulationen, da es sich als aul3er-
ordentlich schwierig erwies, die bei den meisten
Sortimenten auf den internationalen Markten stark
steigenden Preise im Verkauf auf den deutschen
Markt durchzusetzen.
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Die steigende Tendenz der Sperrholzimporte, die
in den beiden vorangegangenen Jahren zu ver-
zeichnen waren, setzte sich auch 2006 fort. Mit
1.38 Mio. m3 wurde das Vorjahresergebnis um

5,7 % uberschritten. Bei den Importen handelt es
sich vorwiegend um Furnierplatten. Tischlerplat-
ten spielten eine untergeordnete Rolle. Zwar blie-
ben die Hauptlieferlander die gleichen, dennoch
konzentrierten sich die Lieferungen auf einige
wenige Herkunftsgebiete wie Finnland, Brasilien,
Russland und China. Die Bezlige aus Brasilien
(Elliotis pine) bewegten sich auf Vorjahresniveau.
Rundholzmangel bei den slidostasiatischen Sperr-
holzwerken liel3 die Preise flr dort produzierte
Ware kraftig anziehen. Die Verdopplung der Im-
porte aus China ist mehr als erstaunlich. Wahrend
im Jahr 2005 knapp 103.000 m3 importiert wurden,
wuchs die Bezugsmenge im Jahr 2006 auf knapp
206.000 m3 an. Damit hat sich China an die Spitze
der stidostasiatischen Lieferlander gesetzt. Die
Ausweitung des bereits bestehenden Antidum-
ping-Verfahrens gegen chinesische Okoumé-Sperr-
holzer und andere vergleichbare Sortimente mit
mindestens einer dul3eren Lage wie z.B. Bintangor,
Red Canarium, Kedongdong oder andere Holzar-
ten, haben diesem Trend nicht entgegenwirken
kénnen. Die EU-Befragung einiger europaischer
Importeure und Verarbeiter sowie chinesischer
Hersteller und Behorden ist zwischenzeitlich
beendet. Die EU-Kommission hat nun bis zum
Februar 2008 Zeit, die Auswertung der Unterlagen
vorzunehmen und eine Entscheidung herbeizufiih-
ren. Marktbeteiligte gehen allerdings davon aus,
dass das Verfahren in der 2. Hélfte dieses Jahres
entschieden wird.

Plattenwerkstoffe

Bei den Hartfaserplatten (199.000 m3; +17 %)
entwickelte sich der Gesamtimport deutlich unter
der GroBenordnung des Vorjahres. Bei den Iso-
lier- und MDF-Platten verringerte sich das Ein-
fuhrvolumen ebenfalls deutlich. Nennenswerte
Verschiebungen zwischen den Herkunftsgebieten
ergaben sich nicht. Die Hauptlieferlander blieben
Belgien, Frankreich, Schweden, Osterreich, Brasi-
lien, Polen und die Schweiz. Der Import von OSB-
Platten verlief im Berichtszeitraum wieder positiv.
Insgesamt passierten 266.000 m3 (+ 27 %) die



Zollgrenze. Wahrend die Nachfrage im Fachhandel
zu wiinschen Ubrig liel3, entwickelte sich der Ab-
satz in der Verpackungs- und Fertighausindustrie
erfreulich. Die Einfuhr von Spanplatten, die sich

in den vorangegangenen Jahren recht sprunghaft
entwickelt hatte, bewegte sich 2006 deutlich tber
dem Vorjahresergebnis. Mit 1.62 Mio. m3 wurden
die Importe des Jahres 2005 von 1.54 Mio. m3 um
5 % Ubertroffen. Entscheidende Veranderungen

in der Skala der Lieferlander ergaben sich nicht.
Die erlauterte Zunahme der Importe beruhte im
Wesentlichen auf Steigerungen der Lieferungen
aus den klassischen Hauptlieferlandern Frankreich,
der Schweiz und Osterreich. Der Anteil der rohen
Platten an den deutschen Spanplattenimporten lag
nach wie vor bei knapp 80 %. Die veredelten Plat-
ten stammten vor allem aus Osterreich, Frankreich,
der Schweiz und Belgien.

Internationale Kooperationen

Die internationale Zusammenarbeit mit Uberstaat-
lichen Behorden und Organisationen wie EU,
UNCTAD oder FAO sowie mit zahlreichen Verban-
den in aller Welt tritt immer mehr in den Mittel-
punkt der Tatigkeit des GD Holz. Diese Entwick-
lung ergibt sich zwangslaufig aus der Tatsache,
dass in zunehmendem Mal3e wichtige Probleme
auf internationaler Ebene diskutiert und entschie-
den werden. Eine tatkraftige Mitwirkung des GD
Holz ist hierbei fiir den deutschen Holzimport-
handel von groBter Bedeutung. Stichworte wie
~illegaler Holzeinschlag”, ,FLEGT-Prozess der EU”,
»~Beeintrachtigung der Einfuhr von Holz und Holz-
produkten durch Pflanzenschutzbestimmungen
der EU”, ,administrative Eingriffe (iberseeischer
Lieferlander in den internationalen Holzhandel”,
»Einleitung von Antidumping-Verfahren durch die
EU”, ,weltweite Zollpolitik im Rahmen des GATT"
oder ,Zollpraferenzsystem der EU gegeniiber Ent-
wicklungslandern”, deuten Ausmafd und Gewicht
dieser Aufgaben an. Es kann festgestellt werden,
dass der Verband durch intensiven Einsatz auf
diesem weiten Feld bemerkenswerte Erfolge
erzielt hat.

Aktivitaten des FB AuRenhandel
Nachfolgend stichwortartig die wichtigsten Be-
reiche, auf die der HolzauRenhandel im abgelaufe-

nen Jahr seine Tatigkeit konzentriert hat:

Den Mitgliedern wurden per Rundschreiben
umfangreiche Informationen ibermittelt. Dabei
wurden eigene Unterlagen aus den standigen Kon-
takten mit Lander- und Bundesbehorden ebenso
verwandt wie Mitteilungen der europaischen Ver-
bande sowie des Bundesverbandes des Deutschen
Grof3- und AuBenhandels.

In Vortragen oder Diskussions-Veranstaltungen auf
Verbands- oder Arbeitskreisebene wurden fol-
gende besonders interessierende Themen erortert:

P Situation und Perspektiven des Tropenwaldes

» Markt- und Strukturentwicklungen auf dem
Uberseeholzmarkt der Bundesrepublik
Deutschland

» Verwendung tropischer Holzer bei
kommunalen Bauvorhaben

» Stellungnahme zu der von der EU
vorgelegten Neufassung der GSP-Verordnung

» Reform des Allgemeinen Praferenzsystems
der EU (APS); neues Schema gilt vom
1. Januar 2006 bis 31. Dezember 2008

» Neuregelungen im Artenschutz (CITES)
und der damit verbundenen
Konsequenzen fiir den Importhandel.

» Vergltungen fir nicht
verschiffungstrockene Ware

» Aktuelle Entwicklungen auf dem Gebiet
der nationalen und europaischen Normung.

Andere aktuelle Themen wurden in Rundschrei-
ben erlautert; in diesem Zusammenhang sind zu
erwahnen:

» Konsequenzen aus der Verscharfung der
EU Pflanzenbeschauverordnung

» Die Umsetzung des nationalen und
internationalen phytosanitaren Standards
fir Verpackungsholzer (IPPC) im Inland und
in den europaischen Nachbarstaaten

» Erhebung einer Security Surcharge durch
Kai-Umschlagsbetriebe und Reedereien

» Auswirkungen der Anderung des Zollkodex
(EU-Verordnung 648/2005) auf die Anmelde-
und Abfertigungspraxis
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Zolltarif 2007

» Neuordnung der Warentarifnummern
(HS-System) des Zolltarifs

» Tendenzen auf dem europaischen
Wohnungsbaumarkt

» Entwicklung des amerikanischen
Laubholzabsatzes in Europa

Besondere, fiir die Mitglieder wichtige Fragen-
komplexe wurden in speziellen Zusammenkiinften
behandelt:

» Auswirkungen der im Zuge des Subventions-
abbaus geplanten Streichung des Bewertung-
verfahrens nach der Lifo-Methode auf die
Hobelindustrie

Auf dem Gebiet der Holzwerbung wurde

» mit dem Holzabsatzfond (HAF) enger Kontakt
gehalten, um dessen umfangreiches
Service-Angebot, insbesondere den im
Exporthandel tatigen Mitgliedsfirmen,
zuganglich zu machen.

P ein Verzeichnis tber die Lieferprogramme
der dem Verband angehdrenden Makler-
und Agentenfirmen wurde publiziert.

» Die Nachfrage nach den Holzartenmerkblattern
war unverandert lebhaft.

Die Mitglieder wurden uUber die verschiedenen For-
derprogramme der 6ffentlichen Hande informiert.

Die individuelle Betreuung der Auf3enhandels-
firmen betrachtete der Verband weiterhin als
eine seiner zentralen Aufgaben. Schriftlich oder
mundlich wurden in gro3er Zahl Anfragen aus
den verschiedenen Bereichen wie Kontraktwe-
sen, der Ausstellung von Lieferantenerklarungen
der EU-Verordnung 1207/2001, Abwicklung von
Arbitragen, nationale und europaische Normung,
Verpackungsholzer, Einsatzmoglichkeiten von Pro-
motionsho6lzern usw. beantwortet.

Mit diesem Service bietet der Verband seinen
Mitgliedern eine wirksame Hilfestellung bei der
Losung der taglich auftretenden Probleme an.

GD Holz

Zu den Bereichen, in denen der GD Holz seine
Aktivitaten aufgrund der sich von Tag zu Tag
andernden Gegebenheiten standig intensivieren
muss, gehort die internationale Zusammenarbeit.
Verschiedene Faktoren tragen zu dieser Entwick-

lung bei:

B Die zunehmende Ubertragung wichtiger
Kompetenzen von der nationalen auf
eine internationale Ebene wie EU, UNCTAD,
GATT usw.

Bl Die immer groéf3er werdende Bedeutung
politischer Einfliisse auf den internationalen
Handel insbesondere in den Entwicklungs-
landern.

B Die wachsende Erkenntnis der Notwendigkeit,
Marktentwicklungen zwischen den Abladern
und Importeuren rechtzeitig zu erértern, um
eine Anpassung zu erleichtern

Unter diesen Voraussetzungen ist es nur konse-
quent, wenn der Verband auf eine enge Koope-
ration mit den befreundeten Verbanden in den
Partnerlandern aber auch mit den internationalen
Organisationen, denen er als Mitglied angehort,
grol3ten Wert legt. Auf die in diesem Zusammen-
hang wichtigen Aktivitaten des GD Holz wird an
anderer Stelle des Berichts naher eingegangen.
An dieser Stelle soll lediglich ein zusammenfas-
sender Uberblick gegeben werden.

» 1. Internationale Nadelschnittholzkonferenz
am 19./20.10.06, Quebec

P Sitzung des UCBR (Union pur le Commerce
des Bois Resineux dans la C.E.E.) am 21.04.06,
Brissel und am 18.10.06, Quebec

» Mitgliederversammlungen der UCBD (Union
pour le Commerce des Bois Durs dans la C.E.E.)
am 9.6.06, Bordeaux und am 27.10.06, Brissel

» Tagung der UCIP (Union pour le Commerce
des Panneaux en Bois) am 06.06.06 in Paris
und am 09.11.06 in London

» Jahrestagung der ATIBT (Association
Technique Internationale des Bois Tropicaux)
am 06./08.12.06 in Accra
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4. Rohholzhandel

2006 war fiir den Rohholzhandel ein aul3erge-
wohnliches Jahr, wobei mit dieser Aussage keine
Wertung verbunden ist. AuRergewdhnlich war vor
allem die Entwicklung der Rohholzmarkte. Ende
2005 war die Geschaftslage bereits rege und dann
kam ein langer Winter, der in Mittelgebirgslagen
den Einschlag sowie die Abfuhr von Rundholz
extrem behinderte. In der Folge gab es im ersten
Quartal bereits Versorgungsengpasse bei der holz-
be- und —verarbeitenden Industrie, die aufgrund
wachsender Exportnachfrage die Kapazitaten im-
mer besser auslasten konnte. Neben Einschlags-
behinderung und optimaler Kapazitatsauslastung
kam mit einem explodierenden Brennholzmarkt
ein weiterer Faktor hinzu, der beim Rundholz einen
langjahrigen Kaufermarkt abrupt in einen Verkau-
fermarkt drehte. Umso schwerer war es fiir alle
Beteiligten, sich auf diese neuen Marktverhaltnisse
wirklich einzustellen.

Neben diesen drei EinflussgroRen fiir die Markt-
entwicklung 2006 gibt es aber auch ein struktu-
relles Problem. Die bisher von der Bundeswaldin-
ventur Il immer wieder gepriesenen Holzreserven
im deutschen Wald sind anscheinend doch nicht
vorhanden. Das Zuwachspotential wurde dabei of-
fensichtlich in der richtigen GrélRenordnung einge-
schatzt, aber es gibt Defizite in der Einschlagssta-
tistik, die offensichtlich erhebliche Mengen - es ist
die Rede von 17 Mio. fm - nicht erfasst. Besonders
im Nadelholz reicht der Einschlag offensichtlich
nicht mehr zur Bedarfsdeckung.

Was bedeutet diese Entwicklung fir den Roh-
holzhandel? Der Rohholzhandel hat die grol3e
Chance, sich bei der Mobilisierung von dringend
benotigten Rohholzreserven als kompetenter und
zuverlassiger Partner fiir die holzbe- und —verar-
beitende Industrie weiter zu etablieren. Es ist nicht
zu erwarten, dass die staatliche Privatwaldbetreu-
ung noch intensiviert werden kann, im Gegenteil,
der Staat zieht sich zunehmend von dieser Aufga-
be zuruck. Eins ist dabei aber sicher: Um in Zeiten
boomender Wirtschaft die Auslastung der Indus-
trie zu garantieren und Abwanderungen zu vermei-
den, muss ,der Schatz” im Privatwald gehoben
werden. Derjenige, der diese Aufgabe am preis-
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gunstigsten und effektivsten erfiillt, hat in Zukunft
hervorragende Perspektiven. In dieser Situation ist
ein guter Name Gold wert. Rohholzhandelsunter-
nehmen haben haufig eine lange Tradition in ihren
Einkaufsgebieten und konnten in den vergangenen
Jahren Vertrauen aufbauen. Die Holzmobilisierung
im Privatwald bedarf einer Vertrauensposition in
der Region. Weitere Vorteile des ortsansassigen
Dienstleisters sind die Ortskenntnis und die Kennt-
nis der handelnden Personen. Trotz GPS und wei-
terer Digitalisierung der Logistik ist diese regionale
Verankerung Kapital, das jetzt aktiviert werden
kann. Auch wenn die Privatwald-Akquise teuer und
personalintensiv ist, der Weg muss beschritten
werden und der Rohholzhandel hat gute Chancen,
diese Funktion erfolgreich auszufiihren.

Das Jahr 2006 war fiir die Fachabteilung Rohholz-
handel im Gesamtverband Deutscher Holzhandel
e.V. weiterhin durch eine aktive Mitarbeit in der
Working Group ,Ladungssicherung” bei der Ar-
beitsgemeinschaft Rohholzverbraucher e.V. ge-
pragt. Die von dem Arbeitskreis unter Mitwirkung
vieler holzwirtschaftlicher Verbande durchgefiihr-
ten Fahrversuche brachten fiir den Holztransport
positive Ergebnisse. Wichtigstes Ergebnis der
Aktivitaten war die Mitwirkung an Verladericht-
linien fir Rohholz kurz, langs und quer geladen.
Diese neuen Verladerichtlinien sind mittlerweile
Grundlage fiir die Kontrollpraxis der Polizei in
Nordrhein-Westfalen und Niedersachsen. Uber
den interministeriellen Ausschuss der Innenminis-
terien sollen diese Richtlinien auch in allen ande-
ren Bundeslandern Anwendung finden. Die neuen
Verladerichtlinien bieten fiir Spediteure und auch
fur die kontrollierenden Behorden eine Grundlage,
um Kurzholztransporte korrekt und praktikabel zu
sichern und zu kontrollieren. Es besteht die be-
rechtigte Hoffnung, dass mit den neuen Richtlinien
Uberzogene Forderungen nach Gurtanzahlen — wie
in der Vergangenheit haufig geschehen - und
damit auch die Stilllegung von Fahrzeugen vermie-
den werden konnen. Die Arbeit ist allerdings noch
nicht beendet, weil in mehreren Fallen Ubergangs-
vorschriften bestehen, die fiir Kurzhélzer in soge-
nannten Kavernen ab dem 1.10.2007 zusatzlich
SicherungsmalRnahmen erforderlich machen. Die
Working Group ,Ladungssicherung” hat fiir diese



Problematik Hersteller von Ladungssystemen und
Fahrzeugaufbauten angeschrieben und um Vor-
schlage fir praktikable Losung gebeten.

5. Furnierhandel

1. Umfrage im Furnierhandel

Der Gesamtverband Deutscher Holzhandel

(GD Holz) hat in diesem Jahr eine Umfrage im
deutschen Furnierhandel durchgefihrt. Beteiligt
haben sich bundesweit 33 Unternehmen.

Die Firmen wurden befragt:

B zur Unternehmensstruktur

B zu den Absatzmarkten

zur Kundenstruktur

zum prozentualen Anteil der Holzarten

zur Nachfrage nach zertifiziertem Holz

zur Einschatzung des weiteren Verlaufs

des Geschaftsjahres 2006

Furnierhandel eine Branche mit eigenem Gesicht
26 der befragten Unternehmen handeln aus-
schliel3lich oder liberwiegend mit Furnieren:

18 Firmen ausschliel3lich, 3 Firmen zu 80 bis 90 %,
5 Firmen zu 50 bis 60%, sowie 3 Firmen weniger
als 40 %. Die ubrigen Firmen haben dazu keine
Angaben gemacht.

Bei den meisten Firmen handelt es sich um Grol3-
handelsunternehmen. Die Firmen importieren bis

zu 100% direkt oder unterhalten eine oder mehrere

Produktionsstatten im Ausland. Daruber hinaus
haben sich an der diesjahrigen Umfrage auch Fix-
malibetriebe beteiligt.

In den 33 Unternehmen sind insgesamt 717 Mit-
arbeiter beschaftigt. Die mittelstandische Struk-
tur der Unternehmen zeigt sich in der Zahl der
Beschaftigten: Mehr als die Halfte der befragten
Firmen (18) haben weniger als 10 Mitarbeiter;

weitere 6 Firmen beschaftigen zwischen 10 und 50
Mitarbeiter, 3 zwischen 50 und 100 Mitarbeiter und

2 zwischen 100 und 200 Mitarbeiter.

Fernabsatz

1%

Inland

66%

In welche Regionen liefert der Furnierhandel ?
Der Furnierhandel ist Giberwiegend auf dem deut-
schen Markt tatig. So bleiben 66% des gesamten
Absatzes im Inland. Fast ein Viertel (23%) wird in
europaische Lander exportiert. In den Fernabsatz,
der einen Anteil von 11% ausmacht, werden uber-
wiegend hochwertige Furniere geliefert.

Holzverarbeitende Industrie und Handwerk sind
die Hauptkunden des Furnierhandels

Mit 41,3 % ist der Hauptabnehmer des Furnier-
handels die holzverarbeitende Industrie. An der
Spitze steht die Mobelindustrie, gefolgt von der
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Tiren- , FuBboden- und Holzwerkstoffindustrie.
Weitere 34,1% der angebotenen Furniere werden
vom holzverarbeitenden Handwerk aufgenommen,
20,7% an Tischler/Schreiner und 13,4% an Innen-
ausbauer geliefert. An den Holzhandel wurden
weitere 20 % geliefert.

Wie gestaltet sich der Anteil der verschiedenen
Holzarten an der Vermarktung dekorativer
Furniere ?

6%
Spezialitaten
10%

Tropische
Holzer

30%
Nordamer.
Holzer
54%
Europaische
Holzer

Europaische Holzarten dominieren
weiterhin in Deutschland.

Uber 54% des deutschen Furnierhandels setzen
sich aus europaischen Holzarten zusammen. Nach
wie vor an der Spitze der Holzarten liegt die Bu-
che mit 28%, gefolgt von der Eiche mit 19% und
Ahorn mit 17%. Wahrend Eiche (2005: 16,2%) und
Ahorn (2005: 14,5%) leicht zugenommen haben,
entwickelte sich die Buche im abgelaufenen Jahr
ricklaufig (2005: 31,1%). Andere Laubholzarten
wie Birke (10%), Kirsche (6%), Esche ( 6%), Nuss-
baum und Kastanie (4%) bewegten sich im glei-
chen Rahmen wie 2005. Auch bei den Nadelhdl-
zern traten keine Veranderungen ein.
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Der Anteil von nordamerikanischen

Holzarten liegt bei 30%

Hard Maple dominierte wie schon 2005 mit einem
Anteil von 40%, gefolgt von Black Cherry mit
27,5%. Ein deutlicher Anstieg der Nachfrage auf
23% (2005 : 13,6%) war bei White Oak
festzustellen.

Tropische Holzarten liegen im Trend; die
Nachfrage liegt bei 10 %

Bei den meist dunkleren tropischen Holzarten
wurden am haufigsten die Holzarten Sipo, Sapelli,
Makassar, Zebrano, Wengé und Mahagoni ge-
nannt. Daneben spielen Limba, Abachi. Fuma/Cei-
ba, lomba und Koto eine Rolle.

Spezialitaten wie z.B. Riegelahorn, Vogelaugen-
ahorn sowie Maserfurniere machen einen Anteil
von 6% aus.

Nachfrage nach zertifiziertem Holz

Die Umfrage hat gezeigt, dass sich die Nachfrage
nach zertifizierten Furnieren auf einem niedrigen
Niveau bewegt. Zunehmend kommen jedoch An-
fragen aus dem hochwertigen Innenausbau sowie
aus verschiedenen Bereichen der Mobelindustrie.

Mehr Zuversicht im Furnierhandel

Mehr als die Halfte der Befragten sind mit der Um-
satzentwicklung im laufenden Jahr zufrieden (18
Firmen). 6 Unternehmen berichten tber Umsatz-
steigerungen bis zu 10%. Die weiteren 15 Handler
schatzen das Furniergeschaft stabil bis gleichblei-
bend ein. Insgesamt sehen die an der Umfrage
beteiligten Firmen aufgrund der gesamtwirtschaft-
lichen Entwicklung optimistischer in den weiteren
Verlauf des Jahres 2006.

2. Gemeinsame Tagung Fachabteilung

Furniere und Initiative Furnier+Natur e.V.

2006 fand die gemeinsame Tagung der FA Fur-
niere und der IFN am 21. Juni 2006 in Eisenach
statt. Hierbei stand die Furniersiegelkampagne mit
ihren laufenden Projekten fiir ihre Zielgruppen Mo-
belhandel, Holzhandwerk und Endverbraucher im
Mittelpunkt. Die Teilnehmer besichtigten das Werk
Pollmeier Massivholz in Creuzburg.



Nadelholzer

sonstige
Laubholzer
o)
Nussbaum 10 /°
. Birke
Kastanie

4%

o)
K6irs/ghe 28%

Buche

Hier stie der Bearbeitungsprozess von Buchen-
rundholz zum vorgeschliffenen Schnittholz in
verschiedenen Qualitaten fir die Teilnehmer auf

grol3es Interesse. AL L 5 :;,'i

3. Furniernormung auf

internationaler und nationaler Ebene

Der GD Holz hatte zur internationalen Furniernorm
ISO DIS 18775 ,Furnier-Begriffe, Bestimmung der
physikalischen Eigenschaften und Toleranzen”
eine umfangreiche Stellungnahme erarbeitet. Das
zustandige Gremium im Normenausschuss Holz-
wirtschaft und Mobel (NHM) im DIN hat empfoh-
len, sich wegen des weiteren Prozedere mit dem
Gesamtverband Deutscher Holzhandel
abzustimmen.
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1. Holz

1.1 Rohstoffversorgung

Die weltweite Klimadebatte und die Zielfest-
legungen im Kyoto-Protokoll haben zu einem
starkeren Fokus auf nachwachsende Rohstoffe
geflihrt. Die verstarkte energetische Nutzung von
nachwachsenden Rohstoffen ist eine Moglich-
keit, den Verbrauch an fossilen Energiequellen zu
reduzieren und damit die Emission von Kohlendi-
oxid zurickzufahren. Holz ist ein nachwachsender
Rohstoff, der in diesem Zusammenhang eine
bedeutende Rolle spielen kann. Die deutsche und
die europaische Politik fordern und fordern somit
eine verstarkte Holznutzung. Im Fokus stehen
hierbei die energetische Nutzung von Holz und
die Nutzung von Holz als Treibstoff. Vor diesem
Hintergrund kam es auf den deutschen und euro-
paischen Rohholzmarkten 2006 zu einer deutlichen
Angebotsverknappung.

Der hohe Olpreis hat dariiber hinaus zu einer
verstarkten Nutzung von Brennholz in privaten
Haushalten gefuihrt. Der lange Winter 2006 hat
den Holzeinschlag und die Holzabfuhr aus den
Waldern erheblich behindert, so dass die Rohholz-
knappheit mit Einsetzen des Friihjahrs begann.
Besonders im Nadelholz war es nicht moglich, die
holzbe- und —verarbeitende Industrie in vollem
Umfang zu versorgen. Die Produktionskapazitaten
konnten nicht voll ausgelastet werden. Die Ange-
botsknappheit hat im Jahresverlauf zu erheblichen
Preissteigerungen des Rohstoffs Holz gefiihrt.

1.2 Holzfachliche Themen

Seminare

In Rahmen der Seminarreihe ,Fachwissen Holz"”
fand Anfang des Jahres in Zusammenarbeit

mit der Bundesforschungsanstalt fiir Forst- und
Holzwirtschaft — Institut flir Holzbiologie und
Holzschutz - eine Fachtagung zu Terrassendielen
~Massivholzdielen, WPC, Thermohdlzer” statt.
Zum Thema ,, Bauholzsortimente — Marketing und
Technik” wurden Seminare in Schwerpunktregi-
onen bundesweit angeboten.
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Mitgliederanfragen

Schwerpunkt der Arbeiten im Holzbereich ist die
Beantwortung von individuellen Mitgliederanfra-
gen. Beispielhafte Themen, die mehrfach von Mit-
gliedsfirmen angefragt wurden, sind in den Holz-
handels-Informationen veroffentlicht (die Nummer
in Klammern bezieht sich auf die Artikel-Nummer)
oder es sind dazu weiterfihrende Informationen
ins Intranet des GD Holz (die entsprechenden The-
men sind mit ,|“ gekennzeichnet) eingestellt:

Massivholz - Terrassendielen — Hobelware:

® Mittelfristige Perspektiven einer
verstarkten Laubholznutzung (44)

® Profil-/Deckmalberechnung von
Hobelware mit N+F (I)

® Harzaustritt bei Kiefernholz (1)

® CITES-HOlzer — Holzartenbestimmung
und makroskopische Merkmale (23 + |)

® Antirutsch-Beschichtungen auf holzernen
Gehwegsbelagen (12)

® Verfarbungen durch Verkernungsanomalien
bei Sibirischer Larche (65)

® Kantholzsortierung — neue
Forschungsergebnisse (63)

® Harzaustritt bei Bangkirai (94)

Holzwerkstoffe:

® Holzwerkstoff-Fassaden - Grundsatzliche
Eignung von Plattenwerkstoffen (68)

® Kennzeichnung von Verlegespanplatten CE (76)

Plattenwerkstoffe: Wetterfest und

kochfest gibt es nicht (9)

Betonschalung (10)

Sichtbetonschalung (11)

Toleranzen bei Plattenzuschnitten (90)

Holzwerkstoffe fur Dachuberstande (88)

Folgende Merkblatter bzw.
Sonderinformationen wurden erstellt:
® Terrassendielen-Flyer 2. Auflage (69)
® OSB-Merkblatt (66)

Produktanforderungen aus den Regelwerken
unserer Handwerkerkunden:

® Regelwerk des Dachdeckerhandwerks (I)
® Klempnerhandwerk (25 + 1)

® Treppenbau ()



Urteilesammlung des GD Holz -

Uber folgende, fiir den Holzhandel wichtigen

Urteile wurde berichtet:

® Aufklarungspflicht des Handels -
OLG Dessau (81)

® Herstellerproduktinfo / Prospekthaftung (80)

® Lichtechtheit eines Produktes -
Gewahrleistung (37)

® Urteile zu den Tegernseer Gebrauchen —
aktualisiert (l)

1.3 Nachhaltigkeit

Walder gehoren zur Lebensgrundlage des Men-
schen. Sie leisten neben vielen anderen Funkti-
onen auch einen wichtigen Beitrag zur Bekamp-
fung des Klimawandels. Holz ist als der einzige
nachwachsende Rohstoff, den Deutschland besitzt,
ein Uberaus wichtiger Rohstoff sowohl fiir unsere
Volkswirtschaft wie fiir den Holzhandel, dessen
wirtschaftliche Basis er bedeutet.

Holz gehort zweifelsohne die Zukunft und Holz

ist unsere Zukunft. Wir haben daher ein unab-
dingbares Interesse, die Versorgung mit diesem
Rohstoff jetzt und in Zukunft sicherzustellen. Auch
unsere Nachkommen sollen wie wir und unsere
Vater bzw. Vorvater mit Holz handeln konnen!
Wir werden daher jede Aktivitat unterstiitzen bzw.
eigene Aktivitaten ergreifen, die diesem Ziel
dienlich sind.

lllegale Einschlage fuhren zur Waldflachenver-
nichtung mit beschleunigter Erosion und der
Gefahr der Versteppung ganzer Landstriche wie
der Artenvernichtung. lllegales Holz schwacht die
Wettbewerbsfahigkeit von legal eingeschlagenem
bzw. nachhaltig produziertem Holz. Wir sind sehr
besorgt, dass illegale Holz-Einschlage die Versor-
gungssicherheit gefahrden und negative Einfliisse
auf die Markte flir Holz und Holzprodukte ausiiben.
Die lllegalitat schadigt das Image von Holz
insgesamt.

Illegale Einschlage sind ein Problem, auch wenn
das Ausmal’ des Problems wegen fehlender Daten
nur schwer quantifiziert werden kann. Es gibt
jedoch glaubhafte Dokumentationen, die deutlich
machen, dass dringender Handlungsbedarf
besteht.

Deshalb sind wir gegen illegale Einschlage. Wir
setzen uns fiir den Handel mit legalem Holz und
letztlich fir den Handel mit zertifiziertem Holz ein.
Dazu leistet auch unser freiwilliger Verhaltensko-
dex einen Beitrag, den wir zum Zeitpunkt dieses
Geschaftsberichts in der Endberatung und Be-
schlussfassung haben. Selbstverstandlich unter-
stlitzen wir entsprechende europaische Aktivitaten
wie ggf. auch nationale MalBnahmen der Zertifizie-
rung in den jeweiligen Herkunftslandern.
Selbstverstandlich sind fiir uns:

Kein Handel von und/oder mit Holzarten, die durch
nationales oder internationales Recht geschiitzt
sind;

kein Handel unter Verstol3 gegen nationale Forst-
und Naturschutzgesetze und deren Ausfiihrungs-
bestimmungen;

eine Selbstverpflichtungserklarung als wirksamer
Beitrag, illegal eingeschlagenes Holz vom deut-
schen Markt fernzuhalten;

Information unserer Mitglieder uber marktgangige
Zertifizierungssysteme und deren Erlangung;

Unterstlitzung von nationalen Projekten in den je-
weiligen Herkunftslandern mit gleicher Zielsetzung.

Dabei lehnen wir es ab, auf einer Art Anklagebank
zu sitzen und als Verursacher fur die illegalen
Einschlage verantwortlich gemacht zu werden.
Holzhandel bedeutet, aufnehmende Hand zu sein
und dies nahezu regelmalig in einem spaten Zeit-
punkt der Verarbeitungskette. Vollig unbestritten
ist inzwischen, dass nicht Handel mit Holz, son-
dern Armut und der Hunger nach Rohstoffen wie
etwa Palmoal, aber auch die Soja- und Fleischpro-
duktion Verursacher von Kahlschlagen sind. Wir
setzen uns dafur ein, die Ursache fiir den Mangel
an nachhaltiger Forstwirtschaft an der Quelle zu
bekampfen.

An konkreten Projekten arbeiten wir an bzw. mit:

P einem Verhaltenskodex des Holzfachhandels;

» Handreichungen fir unsere Mitglieder zur
Verbesserung der Kenntnisse tiber den Handel
mit zertifiziertem Holz sowie zur eigenen
Erlangung von Zertifikaten;

» Informationen tber die
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Beschaffungsrichtlinie des Bundes;
» Mitarbeit und Informationserstellung
Uber den FLEGT-Prozess (FLEGT: Forest-Law
Enforcement, Governance and Trade) der
Europaischen Union;
P nationalen Zertifizierungsprojekten vor Ort
(z.B. Zertifizierungssystem Malaysias (MTCC);
» Mitgliedschaften bei FSC (Forest Stewardschip
Council) und PEFC (Pan-European Forest
Certificate).
Ein 2005 begonnenes Projekt zur Einfihrung
eines , Nachhaltigkeit-Managements” haben wir
eingestellt, da wir feststellten, dass entsprechende
Leitlinien bereits verfligbar sind. Die grol3e Vielfalt
unserer mittelstandischen Unternehmen macht es
daruber hinaus nahezu unmoglich, ein Nachhal-
tigkeitsystem einzufiihren, das allen Unternehmen
gerecht wird.

Urwaldschutzgesetz endgiiltig vom Tisch
Kénnen wir triumphieren?

Das Urwaldschutzgesetz ist endgliltig ,,vom
Tisch”. Mit den Stimmen von CDU und SPD wurde
der Gesetzentwurf, der in einer ,Urfassung” von
den Grinen 2006 erneut ins Parlament einge-
bracht worden war, endglltig abgelehnt.

Es darf an dieser Stelle daran erinnert werden,
dass insbesondere die umfangreiche Stellungnah-
me des GD Holz, die wir seinerzeit an die Parteien
im Bundestag, an Ministerien und Botschaften
betroffener Lander gerichtet haben, zur Grundla-
ge einer umfassenden Bewegung gegen diesen
Gesetzentwurf wurde. Grund dafiir war, dass
dieses Vorhaben zu schlicht gestrickt war. Nati-
onale Gesetzgebung gegen ein internationales
Phanomen, eine Definition von Urwald, die auch
nicht annahernd Rechtssicherheit gebracht hatte
und dazu eine Fllle biirokratischer Auflagen, die
offenkundig die Schwache des Gesetzentwurfs
Ubertiinchen sollte mit der fatalen Folge einer
weiteren unertraglichen Belastung der Holzhan-
delsunternehmen. Hinzu kam, dass europaische
Aktivitaten vollig unbertcksichtigt blieben.

Kénnen wir nun triumphieren? Der GD Holz hat
solide gearbeitet wie man es von einem Inter-
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essenverband erwarten kann. Insofern vielleicht
schon. Aber nicht, was den Schutz der Urwalder
unserer Erde angeht. Das bleibt unser aller An-
liegen. Klimaschutz, Artenschutz, Biodiversitat,
Wasserhaushalt und viele 6kologische Aspekte
mehr erfordern auch von uns, uns an Aktionen ge-
gen den illegalen Holzeinschlag zu beteiligen. Der
deutsche Holzfachhandel kann und muss seiner
(Teil) Verantwortung gerecht werden, insbesonde-
re auf diesem zentralen Markt in Europa.
Nachhaltige Forstwirtschaft bleibt damit auf der
Agenda. Sie lasst sich aber nicht in derartige Ge-
setzesvorlagen giel3en, sondern benotigt detaillier-
te Kleinarbeit, wie sie von unseren Mitgliedsunter-
nehmen vor Ort, aber auch im Verband vielfaltig
erbracht wird.

2. Handel

2.1 Frachtkosten im HolzgroRhandel

Auf Initiative des GD Holz-Vorstandes hat der
Fachausschuss Betriebswirtschaft im GD Holz eine
Umfrage zur Erhebung von Frachtkosten im Holz-
groBhandel durchgefiihrt. Die Umfrage erfolgte
Uber den monatlichen GD Holz-Betriebsvergleich
und Uber die CHEFINFO. Mit einem Uberwalti-
genden Ricklauf von Giber 270 Frageb6gen und
damit einer Beteiligungsquote von tber 25 % aller
GD Holz-Mitgliedsunternehmen wird das grof3e In-
teresse am Thema Frachtkosten deutlich. Die Um-

11%

geplant

78%
ja



frage und Ergebnisse beziehen sich ausschliel3lich
auf den HolzgroBhandel und nicht auf Frachtkos-
ten gegentiber dem Endverbraucher.

Die Hauptergebnisse lauten wie folgt:

B 78 % der Teilnehmer an der Umfrage erheben
seit durchschnittlich 6 Jahren Frachtkosten,

B von den 22 %, die derzeit keine Frachtkosten
erheben, plant die Halfte, kiinftig auch
Frachtkosten zu erheben,

B die Quote der Unternehmen, die Frachtkosten
erheben ist in Berlin / Brandenburg und Hessen
am hochsten, in Nordrhein-Westfalen
am geringsten,

B 47 % der Teilnehmer bezeichnen die
Frachtkosten als ,,Anfuhrkostenpauschale”,

B 14 % als ,Mindermengenzuschlag”, 6 %
als ,Energiekostenzuschlag”, sonstige
Bezeichnungen 40 % (Logistikpauschale
oder Mautpauschale),

B das haufigste Kriterium fiir die
Frachtkostenpauschale ist die Mindermenge,

B weitere Erhebungskriterien sind:
Kundenqualitat, Entfernungskilometer,
Baustellenservice oder pauschal,

B fast die Halfte aller Teilnehmer staffelt
innerhalb der Erhebungskriterien — also nach
Entfernungskilometer oder A-,B-,C-Kunde.

Zusammenfassend kann man feststellen, dass sich
die Erhebung von Frachtkosten im Holzgrof3handel
im Wesentlichen durchgesetzt hat und zumindest
in weiten Bereichen des Holzgrof3handels auch
konkret erhoben wird. Im Anschluss an die Dar-
stellung der Ergebnisse wurden diese in den regi-
onalen Verbandsveranstaltungen diskutiert. Auch
wenn hier unterschiedliche Meinungen vorgetra-
gen wurden wie z.B., ob Frachtkosten in der Praxis
auch wirklich durchgesetzt wurden, so anderte
dies nichts an der grundlegenden Aussage, dass
Frachtkosten im HolzgroBhandel eine betriebswirt-
schaftliche Notwendigkeit sind und daher erhoben
werden mussen.

2.2 Handel im Wettbewerb

Sowohl Holzeinzel- wie auch zunehmend der

- grofBhandel werden von Baumarktketten durch
wettbewerbswidriges Verhalten stark behindert.

Diese Behinderungen sind nicht nur geschafts-
schadigend fir den Holzhandel insgesamt, son-
dern auch rechtlich verboten.

Haufig nutzen Baumarktketten den Begriff ,...holz”
in unzulassiger Weise, um Nichtholzprodukten ein
Natur- und Holzcredo zu verleihen. Kunden wird

in der Werbung naturgewachsenes Holz sugge-
riert, wo in Wahrheit im Produkt auch Kunststoffe
enthalten sind. Dies kann so vom Holzhandel nicht
hingenommen werden, da durch diese Irrefliihrung
Kundenstrome am Holzhandel vorbei in die Bau-
markte umgeleitet werden.

Es geht hierbei nicht darum, z.B. polymergebunde-
ne Holzwerkstoffe als Ware zu brandmarken. Der
Markt wird hier entscheiden, ob sich diese Pro-
dukte einen Platz in den (Gartenholz) Sortimenten
auch des Holzhandels erkampfen oder nicht.
Sondern es geht darum, dass der Wettbewerb fair
ablauft. Dazu gehort, dass nur naturgewachsenes
Holz als Holz bezeichnet wird. Andere Produkte
mussen ohne das Wort Holz auskommen.

Vor diesem Hintergrund hat der GD Holz gegen die
Baumarktkette Praktiker eine erfolgreiche Abmah-
nung wegen des Begriffs ,Allwetterholz” gestartet.
Praktiker hatte den Begriff , Allwetterholz” fiir po-
lymergebundene Holzwerkstoffe als Riffeldielen fiir
den AulBenbereich angeboten. Dies darf Praktiker
nun nicht mehr und musste eine hohe Vertrags-
strafe an den GD Holz zahlen. Wichtig an diesen
Abmahnverfahren ist die Signalwirkung und die
Botschaft in der Branche: Der Holzhandel ist in der
Lage, sich gegen unlautere Praktiken der Baumark-
te erfolgreich zu wehren und verteidigt das Image
des Holzes als naturgewachsenes Produkt zum
Nutzen der Kunden.
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HOLZAKTIONSTAG
SCHLESWIG-HOLSTEIN

2.3 Holzaktionstag Schleswig-Holstein -

ein voller Erfolg fiir das Holzmarketing

Ein ,voller” Erfolg — so kann man tber den Holz-
aktionstag Schleswig-Holstein im Erlebniswald
Trappenkamp bei Daldorf (Kreis Bad Segeberg)
sicher urteilen, denn es war ,voll”. Etwa 20.000
Besucherinnen und Besucher, darunter zahlreiche
Kinder, drangelten sich am 16. und 17. September
2006 bei ,Kaiserwetter” auf dem grof3zligigen
Gelande des Erlebniswaldes, um Holz einmal in
vielen Arten, Formen und Verwendungszwecken
sozusagen ,hautnah” erleben zu konnen.

Von der (simulierten) Baumfallaktion tGber Holz-
schnitzereien mit der Kettensage, zur energe-
tischen Verwendung des Holzes in einem Kdhler-
meiler, als Baustoff und als ,Holz in Kiinstlerhand”
reichte die Palette der Darstellungen. Das rein

passive Anschauen ist es aber im Wald nicht mehr.

,Interaktivitat” ist gefragt, und so hatten denn viele
der etwa 160 ausstellenden Unternehmen und
Forstinstitutionen auch Aktionen zum Mitmachen
organisiert. Und die wurden sehr kraftig genutzt.
Manchen Besucher konnte man zum Ende der
Veranstaltungstage mit einem Stuhl oder einer
kleinen selbstgefertigten Bank von dannen ziehen
sehen. Selbstverstandlich kamen aber auch leib-
liches Wohl und die Unterhaltung nicht zu kurz.
Weshalb beteiligt sich unser Verband an derar-
tigen Veranstaltungen? Die Antwort liegt auf der
Hand: Abgesehen davon, dass diese rein auf nicht-
fachliches Publikum zugeschnittene Veranstaltung
von Forst- und Holzwirtschaft Schleswig-Holsteins
bundesweit einmalig ist, ist sie vor allem eine
einzigartige Werbung fiir den Werkstoff, mit dem
wir handeln. Auf fast spielerische Weise wird dem
Besucher Holz und dessen Verwendungsmaglich-
keiten nahe gebracht. Der Verband hat nicht nur
die Aufgabe, die fachliche Betreuung seiner Mit-
glieder sicher zu stellen. Er muss, sozusagen als
2. Standbein, auch dem Aul3enmarketing dieses
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Werkstoffes wie des Absatzkanals ,,Holzfachhan-
del” seine Aufmerksamkeit widmen. Dazu bietet
der Holzaktionstag Schleswig-Holstein trotz seiner
rein regionalen Ausstrahlung reichlich Gelegen-
heit. Die Organisation eines Zeltes des Holzfach-
handels, in dem Mitgliedsunternehmen kosten-
freie Ausstellungsflachen angeboten und auch gut
genutzt wurden, bot zudem die Maoglichkeit, die
Leistungsfahigkeit unserer Branche darzustellen.

Und dem Verband bot sich die Moglichkeit, hier
wichtige Erfahrungen mit derartigen Veranstaltun-
gen zu gewinnen, nicht nur hinsichtlich der Finan-
zierung, sondern auch hinsichtlich des organisa-
torischen Aufwandes, der unabdingbar zu treiben
ist. Dabei wird der Verband nicht allein gelassen:
Auch der Holzhandelsverband fiir die Hansestadt
Hamburg, Libeck und Schleswig-Holstein, leistete
einen kraftigen Finanzierungsbeitrag.

Entsprechend zufrieden konnten die Veranstalter,
zu denen auch der GD Holz gehorte, Bilanz ziehen.
Gegentiber 2004 verdreifachte sich die Besucher-
zahl. Wenn nun die Umsatze in gleicher Weise
steigen, wenn auch nur in der Region, so ware
dies schon, aber dazu gehort wohl dann doch
noch etwas mehr.




3. Netzwerk und Informationen

3.1 Holzhandelstag 2006 mit Neuwahlen

und wegweisenden Beschliissen

Zum 31. Mal fand im Mai 2006 der Deutsche Holz-
handelstag des GD Holz statt. Sonst iberwiegend
erst Mitte Juni, musste dieses Mal der Ful3ball-
weltmeisterschaft Tribut gezollt und ein friiherer
Termin gewahlt werden.

Als Holzhandelstag wird die satzungsgemaf
durchzufiihrende Mitgliederversammlung bezeich-
net, die in der Regel nach Ablauf der maximalen
Amtszeit eines Vorsitzenden (2 Perioden entspre-
chend sechs Jahren) einen neuen Vorsitzenden
wabhlt. Da die erste Wahl eines Vorsitzenden 1976
in Miinchen stattfand, hat sich die Tradition her-
ausgebildet, dort auch den neuen Vorsitzenden zu
wahlen. Also konnte Muinchen zum nun sechsten
Mal den Holzhandelstag begriiRen, was fiir den
Freistaat Bayern dieses Mal der amtierende Land-
wirtschaftsminister Miller mit einem Empfang in
der Residenz zu Minchen auch tat.

Die Mitgliederversammlung wahlte zum neuen
und sechsten Vorsitzenden Martin Geiger aus
Aschaffenburg. Sein Stellvertreter wurde Reinhard
Bruns, Hof, und zum Schatzmeister wurde Oliver
Grau, Disseldorf, gewahlt. Beisitzer sind Jens Blu-
me (Bad Wildungen), Jiirgen Klatt (Liibeck),

Dr. Lutz Kunze (StraBgrabchen) und Philipp Zum-
steg (Neu-Ulm). In den Vorstand wurden kooptiert
Hugo Habisreutinger (Weingarten) und Jiirgen
Roggemann (Bremen). Um die Prasenz des
AulBenhandels weiter verstarken zu kénnen, nimmt
Andreas von Moller als standiger Gast an allen
Vorstandssitzungen teil.

Mit Gberwaltigender Mehrheit der anwesen-

den stimmberechtigten Unternehmer wurde im
Rahmen einer umfassenden Satzungsanderung
entschieden, den Sitz des GD Holz vom 01. Januar
2008 an von Wiesbaden nach Berlin zu verlegen.

Weitere Satzungsanderungen bezogen sich auf die
Verschlankung der ehrenamtlichen Flihrungsstruk-
tur und geanderte Betreuungsstrukturen auf der

regionalen Ebene. In der Fihrungsstruktur wurde
der Beirat mit dem Prasidium zusammengelegt.
Die Betreuung auf der regionalen Ebene tragt dem
Umstand Rechnung, dass die Mitgliedszahl des
GD Holz abgenommen hat. Hier wurden Bezirke
zu Wirtschaftsregionen zusammengelegt und die
Moglichkeit erdffnet, auf Veranstaltungen der
sogenannten Landesgruppen verzichten zu kon-
nen, wo dies nicht mehr zweckdienlich erscheint.

Insgesamt hat damit der bisherige Vorstand die im
Jahre 2001 begonnene umfassende Reorganisati-
on des Verbandes abgeschlossen.

Interessante Vortrage im Bereich des Grol3-, Einzel-
und AulBenhandels boten Anlass, sich auch inhalt-
lich mit dem Holzfachhandel auseinander zu set-
zen. Das Blut in den Adern gefror und manchem
Zuschauer liefen Schauer den Riicken herunter, als
der weltberiihmte Free-Climber Alexander Huber
von den ,Huber-Buam” mit einer Multimediashow
seine Kletterkiinste vorfiihrte. Wille und Tatkraft

- dies sind auch Faktoren, die im Holzfachhandel
eingesetzt werden, um wirtschaftliche Gipfel er-
klimmen zu kénnen.

Im Rahmenprogramm wurden ein festliches Ban-
kett aus Anlass der Neuwahlen, ein bayerischer
Abend im ,Franziskaner”, ein Golfturnier und ein
Ausflug zur Fa. Moralt in Bad Tolz angeboten und
sehr gut angenommen. Die Blasmusik im Franzis-
kaner wurde durch die Firma Moralt gestiftet, wo-
bei auch Beschaftigte der Fa. Moralt in der Forma-
tion mitspielten. Nicht unerwahnt soll aul3erdem
bleiben, dass Moralt auch die Herstellung eines
Erinnerungsvideos auf DVD forderte, das allen
Teilnehmern spater zugesandt wurde.

Die Holzhandelstage mit ihrer typischen Mischung
aus inneren Verbandsangelegenheiten, einem in-
haltlichen und einem Rahmenprogramm sind aus
dem Verbandsleben nicht wegzudenken. Die Be-
teiligung in Miinchen war die hochste seit einigen
Jahren Uberhaupt. So dirfen wir hoffen, dass auch
Verbandsmitglieder, die sonst nicht teilnehmen,
gelegentlich einmal diese Plattform, die auch dem
fachlichen Austausch und der Pflege der ,Holzhan-
delsfamilie” dienten, besuchen werden.
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3.2 GroRhandelsvorstand

Die Friihjahrstagung des Vorstandes des Fachbe-
reichs HolzgrolBhandel fand bei der Kollegenfirma
Jordan in Kassel statt. Regularer Tagungspunkt
war die Aussprache zur Marktlage und Perspek-
tiven fiir 2006. Schwerpunktthema war ,Faktu-
rierbare / Nicht fakturierbare Dienstleistungen im
HolzgroBhandel” mit einem einleitenden Referat
~Vom Warenverteiler zum Dienstleister” von Dipl.
Volkswirt Nicolai Malanowski, BGA, Berlin.

3.3 Jahrliche Marketingreisen in 2006

Der Fachbereich Holzeinzelhandel im GD Holz
veranstaltet Einzelhandelsreisen, bei denen vor-
bildliche Fachmarktkonzepte hinsichtlich Prasen-
tation und Gestaltung besichtigt werden, aber
auch Unternehmen benachbarter Branchen, die
fir den Holzfachhandel interessant sind, wie z.B.
Gartencenter, Baumarkte oder Mobelhauser. Die
Einzelhandelsreisen stehen jeweils unter einem
speziellen Motto, dass sich wie ein roter Faden
durch die Besichtigungen zieht, aber auch in einer
Abendveranstaltung vertieft wird. Die Reisen
finden jedes Jahr im Frihjahr unmittelbar vor dem
Start der Gartensaison statt. Im Marz 2006 wurden
unter anderem die Unternehmen HolzLand Wicht,
HolzLand Derks, Holz Scherf und die Holzhandlung
Kall in Aachen besichtigt. Die Reise an den Nie-
derrhein hat gezeigt, dass dort sehr erfolgreiche
Holzhandelsunternehmen ansassig sind, die zum
Teil Uber hervorragende Prasentationskonzepte
verfugen, Uber ausgekliigelte Holzfachmarkte oder
gut funktionierende Gro3handelslager. Im Rah-
men der Veranstaltungen werden — zusatzlich zu
den Besichtigungen — Themen mit den Unterneh-
mern diskutiert, die wichtig fuir das Geschaft sind.
So wurde im Rahmen der 2006er Einzelhandels-
reise insbesondere das Thema , Mystery-Shop-
ping”, aber auch der Vertrieb von Terrassendielen
erortert und diskutiert. Kernfunktion der Reise-
veranstaltungen ist die kooperationsiibergreifende
Diskussion von Kollegenfirmen tber Trends und
Entwicklungen im Holzeinzelhandel.

3.4 Schwerpunktthema des

AuRenhandelstags 2006: Versorgungsengpasse
Am 23. und 24. Marz 2006 fand im Bremen der
Aulenhandelstag 2006 statt. Den Auftakt der
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Veranstaltung bildete am Abend des 23. Méarz 2006
ein Empfang mit anschlieBendem Abendessen im

»Club zu Bremen” im Hause der Handelskammer,
einer renommierten Einrichtung der Bremer Kauf-
mannschaft. Der Abend war vor allem dem kolle-
gialen Gesprach, wie der Vertiefung der Kontakte
untereinander gewidmet.

Das inhaltliche Programm am folgenden Tag
begann mit ausfihrlichen Marktberichten der
verschiedenen AulRenhandelsbereiche, dem eine
generelle Marktausprache und Markteinschatzung
fir das Jahr 2005 folgte. Der zweite Teil des Tages
stand ganz im Zeichen der akuten Versorgungs-
schwierigkeiten auf der Beschaffungsseite. Sowohl
in den Berichten der Vorsitzenden der Fachabtei-
lungen als auch in den anschlieBenden Diskussi-
onsbeitragen wurde tiber Beschaffungsschwie-
rigkeiten, knappes Angebot und steigende Preise
berichtet. Trotz aller Probleme auf den verschie-
denen Einkaufssektoren stellten alle Referenten
eine Stimmungsaufhellung auf den Absatzméarkten
fest. Neben den klassischen Marktthemen diskutie-
ren die Holzimporteure u.a. auch uUber die geplante
Selbstverpflichtungserklarung (CoC) des deut-
schen Holzhandels zur Vermeidung von Holzliefe-
rungen aus illegalen Einschlagen sowie lber die
Veranderungen der Rahmenbedingungen fir die
Holzimportwirtschaft, die sich durch den Regie-
rungswechsel in Berlin ergeben haben. Daneben
befassten sich die Teilnehmer mit Fragen des
Strukturwandels in der Branche und den daraus zu
ziehenden Konsequenzen.

3.5 Zukunftssymposium 2006

Am 07. und 08. November 2006 fand zum zwei-
ten Mal das Zukunftssymposium des GD Holz
statt. 2004 wurde diese neue mitgliederorientierte
Veranstaltung ins Leben gerufen. Unternehmer be-
schaftigen sich selbstverstandlich mit der Zukunft
ihres Unternehmens.

Das Tagesgeschaft hat aber seine eigenen Gesetze.
Und wo groBBere Unternehmen sich Denkfabriken
leisten konnen, muss der Mittelstand, miissen
familiengefiihrte Unternehmen haufig darauf
verzichten, sich der Zukunft zu intensiv zuwenden
zu kdonnen.



So hat das Zukunftssymposium zum einen das Ziel,
den Unternehmen eine ,Auszeit” zu bieten, inner-
halb derer sie sich, losgelost vom Schreibtisch, mit
Zukunftsfragen beschéftigen kénnen. Die Organi-
sation als Plattform bietet zugleich die Moglichkeit,
Ideen auch mit anderen diskutieren zu konnen. So
verwundert es nicht, dass auch das 2. Zukunfts-
symposium am 7. und 8.11.2006 mit erneut etwa
170 Teilnehmerinnen und Teilnehmern an den
Erfolg des ersten Symposiums anknipfen konnte.

Standen auf dem Programm des ersten Symposi-
ums neben Marktentwicklungen vor allem holz-
fachliche Projektionen, widmete sich das zweite
Symposium Fragen der Weiterentwicklung des
Handels allgemein. Die Grundlage bildete ein
Vortrag zur Bevolkerungsentwicklung, der darlegte,
wie sich nicht nur die Alterspyramide verandert,
sondern wie auch die strukturelle Verteilung der
Bevolkerung nach regionalen Gesichtspunkten auf
die Kundenstrukturen des Holzhandels nicht ohne
Auswirkungen bleiben wird.

Es schlossen sich Vortrage zur Entwicklung des
Fach-Einzelhandels und des Gro3handels an.

Der Facheinzelhandel habe weitere Marktanteile
zu Gunsten der Grol3flache, der Discounter und
Filialisten verloren. Aus dem Grof3handel wiirden
weiter schwachere Unternehmen ausscheiden.
Aber es gabe auch einen Trend, dass grol3ere
Unternehmen kleinere aufkaufen. Betrachtet
wurden in einem ,Blick tiber den Tellerrand” auch
die Organisationsformen von Kooperationen bzw.
Franchise-Unternehmen, deren Strukturen eben-
falls nicht statisch sind. Den Kunden und dessen
geanderte Erwartungen nahm ein weiterer Vortrag
ins Blickfeld. SchlieBlich erlauterte der Zukunfts-
forscher Horx den Zuhoérerinnen und Zuhoérern,
dass die Globalisierung nicht nur Risiken, sondern
vor allem auch Chancen fiir neue Kunden biete. Er
fihrte aus, dass mit der Globalisierung generell
ein Anstieg des Wohlstandes zu verzeichnen sei.
Dieser diirfte anhalten und damit flir eine weiter
wachsende Nachfrage sorgen.

Der GD Holz plant wegen des Erfolges dieser
Veranstaltungsreihe, die sich zusatzlich zum Bran-

chentag Holz, dem Holzhandelstag und regionalen
wie fachlichen Spezialveranstaltungen einen
eigenen Platz erobert hat, die Fortsetzung mit dem
dritte Symposium im Herbst 2008.

3.6 Jungunternehmerkreise

Der Juniorenkreis der am AulRenhandel beteilig-
ten Mitgliedsfirmen tagte im abgelaufenen Jahr
einmal. Am 12./13. Januar 2006 trafen sich die
Junioren des AulRenhandels und des Binnenhan-
dels in Berlin. Im Mittelpunkt des Treffens stand
eine Betriebsbesichtigung der Holzwerke Bullinger
in Neuruppin. In einer anschliel3enden Sitzung
wurden erste Vorbereitungen und Absprachen
fir die im Oktober 2007 geplante Reise der AH
Junioren nach St. Petersburg, Russland, getrof-
fen. Im weiteren Verlauf des Tages stand ein
Informationsaustausch mit den Junioren der am
Binnenhandel beteiligten Holzhandelsfirmen auf
dem Programm. Am Nachmittag trafen sich beide
Kreise zu einem Rundgang durch das historische
Berlin. Im Anschluss daran lie3en die Junioren
den Tag in Berlin mit einem gemeinsamen Essen
ausklingen.

Der Juniorenkreis Binnenhandel konnte durch ge-
zielte Ansprache jiingerer Nachwuchsunternehmer
des Holzhandels vergrofRert werden. Zum ersten
Mal wurde eine gemeinsame Reise der Au3enhan-
delsjunioren und der Binnenhandelsjunioren nach
Berlin organisiert. Es sollen auch weiterhin zwei
Juniorenkreise wegen der unterschiedlichen Inter-
essenlage betreut werden. Jedoch sollen kiinf-

tig haufiger auch gemeinsame Reisen gemacht
werden, wenn das Reiseziel und das Programm fiir
beide Kreise gleichermal3en interessant ist.

3.7 Arbeitsgemeinschaft 6ffentlich

bestellter und vereidigter Sachverstandiger fiir
Holz und Holzschutz

Bereits seit Jahren kommt die beim GD Holz ange-
siedelte Arbeitsgemeinschaft 6ffentlich bestellter
und vereidigter Sachverstandiger fiir Holz und
Holzschutz zweimal im Jahr zu Tagungen zusam-
men. Im Berichtsjahr fanden die Treffen im Mai in
Warendorf und im November in Kassel statt. Bei
der Friihjahrsveranstaltung bei der Fa. Osmo Holz
und Color, standen schwerpunktmafdig Themen
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wie ,Holzbéden im Aul3enbereich” sowie , Fas-
sadenbekleidungen aus Holz” im Mittelpunkt des
Interesses. Im Rahmen der Aussprache uber das
Schwerpunktthema Terrassenhdlzer wurde deut-
lich, dass Terrassen aus Holz ein grof3es Feld im
Reklamationsbereich einnehmen. Aus diesem
Grunde hat die Arge Holzsachverstandige in Zu-
sammenarbeit mit dem GD Holz ein detailliertes
Merkblatt Gber Bangkirai Riffeldielen erarbeitet,
das dazu beigetragen hat, dass sich die Reklamati-
onen bei dieser Holzart relativiert haben, wahrend
bei anderen Holzern weiterhin Aufklarungsbedarf
vorliegt. Bei der Tagung im November 06 in Kas-
sel widmeten sich die Teilnehmer ausschliel3lich
der Diskussion ausgewahlter und ausgefallener
Praxisfalle. Sinn und Zweck der Ubung bestand
darin, einerseits die Problematik gewisser Themen
zur allgemeinen Information darzustellen, ande-
rerseits die Bestatigung der Sachverhalte aus dem
Kollegenkreis zu erfahren. Erfahrungsaustausch
und Weiterbildung stellen fiir die Sachverstan-
digen nicht nur die Notwendigkeit in dem von
standig neuen Produkten beherrschten Alltag dar,
sondern auch eine Verpflichtung gemal Sachver-
standigenverordnung.

3.8 Kooperationen
Am 30. November 2006 wurden die auch in der
Vergangenheit zwischen dem GD Holz und den
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Kooperationen gefiihrten Gesprache wieder
aufgenommen. Es ging darum, Vorstellungen
abzugleichen und in einen kontinuierlichen Dia-
log einzutreten. Im Rahmen eines umfassenden
Gedankenaustauschs zur Arbeit der Kooperationen
und des Verbandes kann im Ergebnis festgehalten
werden, dass die Anwesenden darin Uibereinstim-
men, dass die Kooperationen mit ihrer Arbeit die
Unternehmen wirtschaftlich starken. Der GD Holz
liefere dafiir die ideelle Basis.
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Zusammenarbeit

Die Arbeit der Kooperationen und des Verbandes
lasst sich als Kontinuum zwischen wirtschaft-
lichem Nutzen und ideellem Nutzen begreifen. Ein
Abgleich der jeweiligen Arbeitsschwerpunkte sei
nur Gber den fortdauernden Dialog mit den Koope-
rationen moglich. Die Kooperationen stellen wich-
tige Organisationseinheiten im Holzfachhandel dar.

Handlungsfeld Holz

Auf dem Handlungsfeld Holz hat das Problem

der nachhaltigen Holzwirtschaft, die Steigerung
des Holzabsatzes im Rahmen der Charta fiir Holz
und die Frage der Rohstoffversorgung — auch im
Zusammenhang mit der zunehmenden energe-
tischen Nutzung des Rohstoffes — fiir den Verband
Vorrang. Der Verband solle seine holzfachliche
Kapazitat auf jeden Fall erhalten, wenn nicht sogar
ausbauen. Der Verband solle sich aber nicht mit
dem Handeln der Ware selbst beschaftigen.

Handlungsfeld Handel

Im Handelsbereich muss sich der Verband fiir den
dreistufigen anstatt dem zweistufigen Vertrieb
einsetzen. Er muss sich aul3erdem fiir ein neues
Image des Vertriebskanals Holzfachhandel tber-
greifend einsetzen gegeniiber gewerblichen und
Endverbrauchern, soweit das moglich ist. Der Ver-
band wird Branchen- bzw. Marktdaten so aufberei-
ten, dass sie als Benchmarking dienen konnen.

Netzwerk

In der Branche gibt es eine Reihe von verschie-
denen Branchenveranstaltungen. Kooperationen
und Verband sollten sich bemuhen, dem Anliegen
der Industrie, diese Veranstaltungen hinsichtlich
der Kostenbelastungen mit Prioritaten zu versehen,
auseinandersetzen. Als branchenibergreifende
Veranstaltung diene der Branchentag Holz; Veran-
staltungen der Kooperationen sollten auf

den Kreis der Kooperationen beschrankt bleiben.

Unternehmen

In den Unternehmen ist auf einen guten Fort- und
Weiterbildungsstand zu achten. Dies ist eine
wesentliche Voraussetzung, sich vom DIY-Bereich
deutlich abheben zu kénnen. Der Verband kdnne
versuchen, Instrumente fiir Informationen tber
Holz fiir die Handelsunternehmen bereitzustellen.

Die Treffen mit den Kooperationen werden jahrlich
zweimal stattfinden.

3.9 Internet

Die Internetseite www.holzhandel.de hat im Jahr
2006 845.000 Besucher zu verzeichnen gehabt.
Diese Besucher haben 2.100.000 Page Views und
13 Millionen Hits ausgelost.

Das Besuchervolumen hat damit das Niveau des
Vorjahres gehalten. 150.000 Besucher wurden
dabei Giber Suchmaschinen auf die GD Holz-Seite
geleitet, 137.000 davon allein tGber den Markt-
fihrer Google (siehe Grafik Suchmaschine jpeg).
Besonders neue Besucher kommen fast immer
Uiber Suchmaschinen, in denen die gewiinschten
Suchbegriffe eingegeben werden. Bei den Such-
begriffen lber die die GD Holz-Website auf Such-
maschinen gefunden wurde, sind die haufigsten
»~Brennholz” und ,Holzhandel”. Auch die produkt-
bezogenen Suchbegriffe ,,Bangkirai”, ,Leimholz”
und ,Furnier” fihrten haufig Besucher auf die
Internetseite des GD Holz.

GD Holz
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4. Unternehmen

Die Mitglieder des GD Holz erhielten im Rechts-
und Unternehmensbereich eine integrierte Be-
ratung, die sowohl den holzfachlichen als auch
den rechtlichen Bereich mit einander kombiniert.
Zusatzlich erhielten die Mitglieder durch den
Betriebsvergleich wichtige Daten fir die Unterneh-
mensfuhrung und die Positionierung im Markt.

4.1. Recht

Auch im Geschaftsjahr 2006 erfolgte eine auf die
Anforderungen des Holzgrol3-, -einzel- und aul3en-
handels mal3geschneiderte rechtliche Beratung.
Hervorzuheben ist dabei, dass den Mitgliedern
durch die Verzahnung der holzfachlichen und der
rechtlichen Beratung eine umfassende Einschat-
zung der Rechtslage im konkreten Fall ermoglicht
wird.

Die Hauptbereiche der Arbeit der Rechtsabteilung
sind das Kaufrecht, Werkvertragsrecht, Arbeits-
und Sozialversicherungsrecht, Wettbewerbsrecht,
zunehmend auch AufRenhandelsrecht.

Hinzu kommt eine lobbyistisch ausgerichtete Beta-
tigung im Steuerbereich.

Die Rechtsabteilung informiert tiber alle, die breite
Mitgliedschaft interessierenden Bereiche in den
Medien Wochenfax, CHEFINFO und Holzhandels-
Informationen. Zudem steht allen Mitgliedsunter-
nehmen im Intranet eine grof3e Zahl von Arbeits-
hilfen, Formularen und rechtlichen Erlauterungen
rund um die Uhr zur Verfligung.

Sehr sinnvoll und fiir die Mitglieder zeitsparend
ist es, dass sie zuerst durch die holzfachliche
Abteilung eine fundierte Einschatzung bei Mangel-
fragen erhalten konnen. Daran schliel3t sich dann
die Rechtsberatung an, die aus den holzfachlichen
Erkenntnissen die rechtlichen Schlussfolgerungen
zieht und entsprechenden Rat erteilt.

Durch diesen umfassenden Beratungsansatz kon-

nen die allermeisten Gewahrleistungsfragen ,, von

A bis 2" flir das Mitglied geklart werden und durch
die Rechtsabteilung zusatzlich noch eine Abschat-

zung der Prozessaussichten gegeben werden.
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Auf diese Weise lasst sich durch die Rechtsab-
teilung das Ziel erreichen, die Mitglieder des GD
Holz von Nachteilen und Anspruchen abzuschir-
men und auf der anderen Seite Anspriiche der
Mitglieder besser durchzusetzen.

Einen ganz besonderen Schwerpunkt bildete

im Jahr 2006 das Projekt der Vorbereitung einer
umfangreichen Seminarreihe ,Kaufrecht im
Holzhandel — kann ich oder muss ich kulant sein?”
Anlass fur diese umfangreiche Weiterbildungs-
maflnahme fir Mitglieder waren zwei Erkennt-
nisse: Zum einen bestand und besteht im fir

die Mitglieder besonders zentralen Bereich des
Kaufrechtes in vielen Fallen grof3er Fortbildungs-
bedarf. Dieser Fortbildungsbedarf lasst sich aus
den vielen hundert Beratungsgesprachen der
holzfachlichen Abteilung und der Rechtsabtei-
lung ableiten. Zum anderen hat sich der Markt
im Holzhandel fir die allermeisten Unternehmen
im Verhaltnis zu den Jahren 2004 und 2005 zum
Guten gedreht. Da Rechtspositionen auch am
Markt durchgesetzt werden miissen, ist jetzt im
Jahr 2006 sowie auch in 2007 der Boden fiir eine
bessere Durchsetzung der oft sehr guten Rechts-
positionen im Holzhandel bereitet.

Ein weiteres Projekt der Rechtsabteilung ist die
Erarbeitung von Einkaufsbedingungen fiir den
Holzhandel. Diese neuen Einkaufsbedingungen
sollen sowohl fiir den Binnen- wie auch den
AulRenhandel verwendbar sein. Zusatzlich sollen
auch die schon bekannten und bewahrten ALZ
fur den Holzhandel au3enhandelstauglich ge-
macht werden.

4.2 Holzhandelsrecht

Eindeutigen Hauptschwerpunkt bildeten Anfra-
gen aus dem Holzhandelsrecht. Darunter sind
sowohl Kaufvertrage wie auch Werkvertrage zu
verstehen. Die Anfragen drehten sich hauptsach-
lich um die Frage, welche Rechte der Holzhéandler
als Einkaufer gegeniiber seinen Vorlieferanten
hat und zum anderen, welche Pflichten er gegen-
Uber seinen Abnehmern zu erfullen hat.

Im Verhaltnis zu den Vorlieferanten waren dies
insbesondere Fragen hinsichtlich der Durchset-
zung von Gewahrleistungsanspriichen wegen



mangelhaft gelieferter Ware. Hinzu kamen aber
verstarkt auch Anfragen bezliglich der Rechte we-
gen verzogerter Belieferung oder Nichtbelieferung.
Hier wirkten sich im Bereich der Rechtsabteilung
die Probleme auf dem Beschaffungsmarkt deut-
lich aus. Im Verhaltnis zu den Abnehmern stan-
den spiegelbildlich zu der Einkaufsseite ebenfalls
Gewahrleistungsfragen im Mittelpunkt. Hierbei
ging es vor allem darum, die Mitglieder dartber
aufzuklaren, welche Kundenrechte gegeniber dem
Holzhandel Giberhaupt bestehen.

Einen ganz besonderen Schwerpunkt bildeten
dabei die so genannten ,,Aufwendungen der Nach-
erfullung”. Hier war durch die schwer zu verste-
henden gesetzlichen Regelungen und unterschied-
liche Rechtsprechung grof3e Unsicherheit unter
den Mitgliedern entstanden. Die Unsicherheit

der Mitglieder betraf vor allem die Frage, ob der
Holzhandler neben der Lieferung neuer Ware auch
weitere ,Folgeschaden” beim Kunden zu beglei-
chen hat, die in Folge des Mangels des Produktes
entstanden waren. In diesem Bereich muss die
Aufklarungsarbeit des GD Holz noch weiter inten-
siviert werden, um die Mitglieder in den Verhand-
lungen mit Kunden zu starken.

Viele Anfragen gab es auch zu den Tegernseer
Gebrauchen, deren Bedeutung fir die rechtliche
Abwicklung von Reklamationen von den Mitglie-
dern zum eigenen Nachteil oft stark unterschatzt
wird.

4.3 Arbeits- und Sozialversicherungsrecht

Wie in den vergangenen Jahren war auch die
arbeits- und sozialversicherungsrechtliche Erstbe-
ratung von Interesse fir die Mitglieder. Hinzu kam
auch die Beratung im Tarifrecht. Die vergleichs-
weise bessere wirtschaftliche Situation vieler
Mitglieder wirkte sich in den Beratungsthemen
deutlich aus. Den Beratungsschwerpunkt bildete
im Gegensatz zu den Jahren 2004 und 2005 der
Personalzuwachs durch Fragen der Arbeitsver-
tragsgestaltung oder Tarifhohe. Daneben wurden
weiterhin in vielen Einzelfallen Personalabbau-
malRnahmen vorbereitet.

Besonders im Bereich des Arbeitsrechts stehen
den Mitgliedern fur die Personalarbeit umfang-
reiche Mustersammlungen im Intranet zur Verfi-

gung. Auch nach dem bereits vor vielen Jahren
erfolgten Austritt des GD Holz aus den Arbeitge-
berverbanden des GroRhandels sind tarifrechtliche
Anfragen noch ein gro3er Bestandteil der Arbeit
der Rechtsabteilung.

Die Rechtsabteilung kann den Mitgliedern einen
rechtlichen Uberblick (iber die im Holzhandel noch
geltenden Tarifvertrage des Grol3- und Aul3enhan-
dels bieten. Das Interesse der Mitglieder an den
Entwicklungen im Tarifrecht hat trotz des Austritts
aus den Arbeitgeberverbanden nicht abgenom-
men. Besonders wichtig ist die Beratung in den
Bereichen, in denen die Mitglieder trotz des Aus-
trittes aus den Arbeitgeberverbanden immer noch
an GroRBhandelstarifvertrage gebunden sind.

4.4 Wettbewerbsrecht

Im Bereich des Fernabsatzes konnten vielen
Mitgliedern wertvolle Hinweise zur wettbewerbs-
rechtlich korrekten Gestaltung des Internetauftritts
gegeben werden. Im Bereich des Wettbewerbs-
rechts hat der GD Holz seine Strategie des har-
ten Auftretens aulRerhalb der Mitgliedschaft und
seines beratenden Auftretens gegentiber den
Mitgliedern fortgesetzt. Im Gegensatz zu friiherer,
langjahriger Handhabung stehen im Mittelpunkt
der Arbeit des GD Holz nicht mehr Abmahnungen
gegenilber Mitgliedern. Vielmehr versucht der GD
Holz durch - teilweise auch spektakulare — Ab-
mahnverfahren gegeniiber gro3en Konkurrenten
des Holzhandels, den Holzhandel im Wettbewerb
zu unterstuitzen. Dies soll im Jahr 2007 noch aus-
gebaut werden. Besonders hervorzuheben ist ein
aufwandig betriebenes Abmahnverfahren gegen-
uber der Baumarktkette , Praktiker”. Hier konnte
Praktiker dazu gezwungen werden, irrefihrend
beworbene Holzkomposit-Dielen so zu bewerben,
dass Verbraucher nicht dem Irrtum erliegen, es
handele sich um naturliches Holz.

4.5 Betriebswirtschaft und EDV

Die betriebswirtschaftlichen Fragen im GD Holz
werden im Fachausschuss Betriebswirtschaft
behandelt — dort sind nach dem Delegiertenprinzip
der Satzung des Verbandes jeweils zwei Unterneh-
mer aus einem Bundesland vertreten. Kernfunkti-
on des Fachausschusses Betriebswirtschaft ist es,
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die Betriebsvergleiche des Verbandes zu fiihren
und nach den Bediirfnissen der Teilnehmer an die-
sen Vergleichen weiter zu entwickeln. Der GD Holz
bietet Gber den Fachausschuss Betriebswirtschaft
seit vielen Jahren Branchenvergleiche an, hier ins-
besondere eine monatliche Schnellumfrage und
einen jahrlichen Betriebsvergleich. Beide Verglei-
che lassen sich inzwischen online abwickeln, zum
jahrlichen Betriebsvergleich gibt es umfangreiche
analytische Fragestellungen und Interpretationsan-
satze.

Gerade die Online-Funktion der GD Holz Betriebs-
vergleiche wurde im Jahr 2006 erheblich weiter
entwickelt. So ist inzwischen die miihelose Ein-
gabe der abgefragten Zahlen auf dem Bildschirm
moglich, erganzt wurde der Service fiir die Be-
triebsvergleiche durch graphische Darstellungen,
welche die Ergebniszahlen erganzen und unter-
mauern. Der zu diesem Zweck gegriindete Arbeits-
kreis Online-Betriebsvergleich wird insbesondere
die Online-Tools der Betriebsvergleiche weiter ent-
wickeln und dabei auf moglichst einfache Handha-
bung bei aussagekraftigen Ergebnissen achten.

Die als Branchenempfehlung geltende GD Holz
Warensystematik hat der Fachausschuss Betriebs-
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wirtschaft im Jahr 2006 entscheidend Uberarbei-
tet. Im Dialog mit den Mitgliedsunternehmen des
Verbandes wurden die wichtigsten Warengruppen
bzw. Untergruppen den aktuellen Erfordernissen
und den Sortimentsentwicklungen angepasst.
Heraus gekommen ist eine Warensystematik, die
sich starker an aktuellen Sortimentsentwicklun-
gen orientiert, dabei aber alle wesentlichen Sor-
timentsbereiche des Holzfachhandels abbildet.
Neu wurde beispielsweise der Sortimentsbereich
~Spezielle Holzsortimente” eingeflihrt, der Furniere,
lamellierte Kanteln, Rohholz und Restholz, wie
Sagemehl, Brennholz und Pellets umfasst. Als
weitere neue Warengruppe wurden DIY-Artikel
eingefihrt, um die besonderen Bediirfnisse des
Holzeinzelhandels starker zu berucksichtigen. Die
Warensystematik ist zum Ende des Jahres 2006
verabschiedet worden und wird weiterhin als
Grundlage fiir die Warenwirtschaftssysteme des
Holzfachhandels und fiir die Betriebsvergleiche
gelten. Besonders intensiv bemtuht hat sich der
Fachausschuss Betriebswirtschaft in den vergan-
genen Jahren um eine einheitliche Sprachrege-
lung beim elektronischen Datenaustausch, diese
Sprachregelung miindete in der ,Frankfurter
Erklarung” des Verbandes.

Regelmalige Anfragen in der Geschaftsstelle,
insbesondere zu den Themenbereichen EDV-Ein-
satz und Branchensoftware runden das Dienstleis-
tungsangebot des Verbandes in diesem Thema ab.
Schwerpunkt im Themenbereich EDV-Einsatz war
die Diskussion mit Warenwirtschaftshausern der
Branche und die Uberlegung, gerade fiir kleinere
Mitgliedsunternehmen preisstarke Angebote im
EDV-Einsatz zu finden. Fiir Mitgliedsunterneh-
men, die eine neue EDV-L6sung anstreben, halt
der GD Holz eine Referenzliste von Anbietern mit
Warenwirtschaftssystemen fiir den Holzhandel
vor — darliber hinaus wird im Laufe der kommen-
den Monate diese Liste durch kleinere, preisstarke
Anbieter erganzt werden, um kleinen Mitglieds-Un-
ternehmen den preiswerten Einstieg bzw. Umstieg
zu ermdglichen. Fir die Zukunft ist es geplant, das
Angebot des Fachausschusses Betriebswirtschaft
zu modifizieren und noch starker an den aktuellen
betrieblichen Problemen der Mitgliedsfirmen zu
orientieren.
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4.6 Verkehr und Ladungssicherung

Im Jahr 2006 haben sich bei den Mitgliedsfirmen
Kontrollen der Polizei auf Ladungssicherung
gehauft. Aus Gesprachen und Diskussionen auf
Bezirksgruppenversammlungen liel3 sich erkennen,
dass fir dieses komplexe Thema bei den Firmen
und speziell bei den LKW-Fahrern eine erheblicher
Schulungsbedarf besteht. In Zusammenarbeit mit
Sachverstandigen der Berufsgenossenschaften
und der Polizei wurde ein Merkblatt mit Hand-
lungsvorschlagen fur die Unternehmen erarbeitet.
Dariiber hinaus wurden erste Seminare gestartet,
die konkrete Ladungssicherungssituationen im
Holzhandel zum Inhalt hatten. In 2006 wurden zwei
Seminare mit gro3em Erfolg durchgefiihrt und die
Seminarreihe soll in 2007 fortgefiihrt werden. Star-
kere Kontrolle der Polizei und eine bessere Aus-
bildung des kontrollierenden Personals erfordern
auch ein Nachziehen der Mitarbeiter im Holzhan-
del. Bei LKWs und Fahrern, die sich mit Ladungssi-
cherung nicht gut genug auskennen, droht immer
wieder die Stilllegung von LKWs und vor allem
drohen BulRgeldbescheide, die mit einer Belastung
von bis zu 3 Punkten auch fiir den Unternehmer
fihrerscheingefahrdend werden konnen.

4.7 Steuern

Im Bereich des Steuerrechts konzentriert der GD
Holz seine Aktivitaten auf den lobbyistischen
Schutz des Holzhandels. Im Mittelpunkt steht hier
der Erhalt des so genannten Lifo-Verfahrens. Wie
in 2005 ist es in 2006 weiterhin gelungen, das Lifo-
Verfahren von den Streichlisten der Bundesregie-
rung fern zu halten.

4.8 Aus- und Weiterbildung

Eines der herausragenden Kriterien fiir den deut-
schen Holzfachhandel sind Mitarbeiter, die sehr
intensiv geschult werden. Holz ist ein ganz be-
sonderer Rohstoff, ist aber auch in seiner Vielfalt
und den technischen Eigenschaften nur mit einem
breiten und tiefen Wissen zu verkaufen. Ein guter
Schnittholzfachmann braucht viele Jahre, um Holz-
arten, Holzeigenschaften und technische Details

zu erlernen. Auch das Erkennen und Zuordnen

der Holzarten gemal seinen botanischen Eigen-
schaften ist eine hochqualifizierte Aufgabe. Genau-
so gibt es Spezialisten im Holzwerkstoffbereich,
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Bauelementebereich, Furnierbereich, Rohholzbe-
reich usw. Im Holzhandel ist es (blich, dass Mitar-
beiter und Mitarbeiterinnen fachkundig geschult
werden. Zum einen gibt es viele Fachschulen, die
in unterschiedlichsten Qualitaten und Stufen von
der Universitat bis zur Berufsschule angeboten
werden. Aber auch der Verband halt durch seine
Tochtergesellschaft, die AA Holz, weitere Bildungs-
moglichkeiten vor. Eine detaillierte Auflistung von
Ausbildungen finden Sie unter www.holzhandel.
de P Ausbildung » Weiterbildung. Nicht immer
muss ein/e Mitarbeiter/in gleich ein Studium an
der Universitat oder Fachhochschule absolvieren
um im Holzhandel eingesetzt werden zu kdnnen.
Vielfach reichen auch fundierte Lehren, die ,, ange-
reichert” werden mit Zusatzstudien, die von vielen
Holzfachschulen angeboten werden.

a) Was bietet der Gesamtverband Holzhandel e.V.?

B Er fordert das Berufsbild des Kaufmanns/der
Kauffrau im Holzhandel und setzt sich dafiir ein
den Beruf in der Offentlichkeit bekannt zu
machen. Zu diesem Zweck hat der GD Holz
einen Arbeitskreis gegriindet, der sich damit
beschaftigt, wie man anhand gezielter
Werbemalinahmen den Beruf im Holzhandel
fur Jugendliche attraktiv machen kann.

B Er berat seine Mitglieder in allen Aus- und
Weiterbildungsfragen, z. B. Ausbildungs-
verhaltnis, fachlichen Ausbildungsplan flir den
Holzhandel, Vermittlung von Praktika, auch im
Ausland. Seit 2001 ist eine Jobbdrse im Internet
far Unternehmen eingerichtet, die in ihrer
Region einen Ausbildungsplatz anbieten.

B Er informiert iiber Weiterbildungsmoglichkeiten
im Holzhandel (siehe 2 und 4).

B Uber seine 100%-ige Tochter, die
AA Holz GmbH, bietet er ein vielseitiges
Angebot an Fortbildungsmalinahmen, um das
Fachpersonal in den Unternehmen zu qualifi-
zieren. Die AA Holz GmbH steht mit ihren
Dienstleistungen den Mitgliedern des Gesamt-
verbandes Deutscher Holzhandel zur
Verfligung. Die Weiterbildung von Mitarbeitern
wird in Zeiten des rasanten Wandels und stetig
wachsenden Anforderungen an die Qualifikati-
on immer mehr zum Schlisselfaktor fir den
Erfolg des Unternehmens. Das Seminarpro-



gramm der AA Holz GmbH beinhaltet
Fachseminare, die von namhaften Referenten
aus Theorie und Praxis begleitet werden.
(naheres unter 3.)

Ausbildungsmaterial fiir Ausbilder

und Auszubildende

Um die Ausbildung im Holzfachhandel
fachgerecht zu begleiten und zu unterstitzen
wurden verschiedene Lehrmaterialien fir
Ausbilder sowie auch den Auszubildenden
entwickelt. Die Reihe ,,Fachwissen Holz" ist
unterstitzend flir Auszubildende sowie auch fir
Seiteneinsteiger gedacht, die sich mit dem
Material Holz vertraut machen. Neben dem
Unterrichtsmaterial in Buchform werden auch
Seminare zu diesem Thema angeboten. Bestellt
werden konnen diese Unterlagen bei der

AA Holz GmbH.

Studienreisen

Gekoppelt an Fachbereichsversammlungen
finden zu bestimmten Themengebieten
Studienreisen zu ausgewahlten Holzfach-
handlungen und anderen Unternehmen statt.
Der Austausch zwischen den Reiseteilnehmern
sowie auch den jeweiligen Gastgebern ist das
wichtigste Fortbildungselement. Daneben
werden auch - falls gewiinscht — themen-
spezifische Reisen innerhalb Europas sowie
Fernreisen angeboten.

Kongresse

Eine liber die Seminarveranstaltung hinaus-
gehende Fortbildungsmaoglichkeit bieten
Kongresse mit 200 — 300 Teilnehmern, die
immer im Wechsel zu den alle zwei Jahre
stattfindenden Branchentagen angeboten
werden. Uber einen Zeitraum von ein- bis zwei
Tagen liefern Referenten zu einem branchen-
relevanten aktuellen Leitthema Information
und Diskussionsstoff fiir die Teilnehmer, die

in die Praxis umgesetzt werden kdnnen. Die
Einladung erfolgt jeweils Giber das monatliche
Rundschreiben.

Campus

Die neue Art der Weiterbildung. Um Flihrungs-
kraften die Moglichkeit zu geben sich auch im
hektischen Tagesgeschaft immer auf den
neuesten Stand zu bringen, bietet Campus

Seminare an, die Uber einen langeren Zeitraum
jeweils zum Ende der Woche semesterartig die
Teilnehmer zusammenfiihrt. Dort besteht dann
die Mdoglichkeit, mit Persdnlichkeiten aus der
Praxis sowie Unternehmensberatern der
verschiedenen Bereiche zu diskutieren.

b) Ausbildungsmoglichkeiten

Eine sehr ausfiihrliche Darstellung und

Erklarung der Moglichkeiten finden Sie im Internet
des Gesamtverbandes Deutscher Holzhandel e.V.
unter www.holzhandel.de » Ausbildung P> Weiter-
bildung.

¢) Weiterbildungsangebot der AA Holz GmbH

Das Seminarprogramm der AA Holz GmbH wird
jahrlich neu zusammengestellt, aktualisiert und
uberarbeitet. Es steht den Mitgliedern zu Beginn
des Jahres zur Verfliigung. Anderungen sowie
standige Erweiterungen werden mit den monatli-
chen Rundschreiben bekannt gegeben. Das derzei-
tige Programm umfasst folgende Seminare:

B Managementseminare

» Gewinnorientierte Entlohnung im Vertrieb

* Prozess-Optimierung: Auftragsdurchgang
und Lagerlogistik

* Messetraining: lhr Auftritt auf
Regionalmessen

* Verkaufer-, AuBendienstbesprechungen und

» Jahrestagungen richtig durchfiihren

* Forderungsmanagement

M Verkauf

* Richtig werben im Holzfachhandel

* Intensivkurs fur Verkaufer im Holzfachhandel
(einzelhandelsorientiert)

* Reklamationen professionell handhaben

 Aktives Verkaufs- und Beratungstraining
fur den HolzgrofRhandel

* Der Auslieferungsfahrer als Reprasentant
des Unternehmens

» Tage der offenen Tiir/Hausmessen

» Geeignete EDV-LOsungen fiir den Holzhandel

Bl Holz und mehr
» Fachberater Holzbau: Grundseminar
» Fachberater Holzbau: Aufbauseminar
» Fachberater Holzbau: Fassaden
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» Fachwissen Holz

» Bauholzsortierung nach DIN 4074, S10

* Qualifizierung zum Fertigparkett /
Laminatleger

* Moderne HolzfulBboden

* Massivholzmobel im Sortiment

« Uberbetriebliche Ausbildung zum
Bauelementekaufmann

M Fortbildung ,, Classic”

Die Seminare finden bundesweit in klassischer
Form statt. Themen werden in Schriftform und mit
dem/der Seminarleiter(in) diskutiert. Die Unterlagen
konnen mit nach Hause genommen werden und
stehen dort als Nachschlagewerk zur Verfligung.
Hier ist sowohl eine Arbeitszeit als auch Abwesen-
heit der Mitarbeiter von 2 bis 3 Tagen unerlasslich

M E-Learning — Das Lernen aus dem Internet

Immer mehr Holzhandler sind nicht mehr bereit, die
Mitarbeiter(innen) mehrere Tage aus dem Arbeits-
leben freizustellen um Weiterbildungsmalnahmen
zu ermoglichen. Die AA Holz wird deshalb ab 2008

alle Seminare so anbieten, dass Mitarbeiter(innen)
von Zuhause oder wahrend der Arbeitszeit im
Internet in ansprechender Form in Modulform
Seminare selbstandig erlernen kénnen. Selbstver-
standlich steht ein Referent zur Verfligung, der Fra-
gen beantwortet oder Probleme in angemessener
Form diskutiert oder erklart. Der Mitarbeiter hat so
die Moglichkeit, in einer Zeitspanne von z.B. 2 Mo-
naten ein Modul zu erlernen, dariiber eine Priifung
abzulegen und danach die gewlinschte Urkunde in
Empfang zu nehmen.

Anschriften und Rufnummern der Aus- und
Weiterbildungseinrichtungen finden Sie unter
www.holzhandel.de » Ausbildung » Weiter-
bildung.




IV. EUROPA BERICHTE VON FEBO, UCIP, UCBD,
UCBR, ATIBT

1. Europaischer Holzhandelsverband (FEBO)
Der Gesamtverband Deutscher Holzhandel e.V. ist
Griindungsmitglied des Europaischen Holzhan-

Im vergangenen Jahr hat sich die FEBO mit fol-
genden Themen beschaftigt:

B Die FEBO bekennt sich in ihrer Satzung

delsverbandes — FEBO - Fédération Européenne
du négoce de bois . Der FEBO gehdren 14 Mit-
gliedslander an. 2005 und 2006 lag die Prasident-
schaft in Handen der Schweiz mit Jorg Reimer,
Direktor der Schweizer Holzhandelszentrale. Am
1. September 2006 wurde der Franzose Géraud
Spire, Unternehmensgruppe Gedimat F-Char-
leville-Mézieres mit Wirkung zum 1.1.2007 zum
neuen FEBO-Prasidenten gewahlt. 1. Vizeprasident
wurde der langjahrige Delegierte fiir Deutschland,
Franz-Josef Kall, Josef Kall GmbH in Aachen. Ab
2009 lGbernimmt Deutschland mit Franz-Josef Kall
die Prasidentschaft.

Am 30. November 2006 hat der Vorstand der
FEBO in StralBburg den Gesamtverband Deutscher
Holzhandel beauftragt, das Generalsekretariat der
FEBO zu Gibernehmen. Lutgart Behets-Oschmann,
zustandig fur Europa-Fragen im GD Holz, wird die-
se Aufgabe fir die nachsten 4 Jahre wahrnehmen.

Am 1. September 2006 trafen sich in Basel

67 Teilnehmer aus Frankreich, Belgien, Oster-
reich, Deutschland, GroRbritannien, Finnland und
der Schweiz und informierten sich tber aktuelle
okologischen Themen. Zu diesem Kongress hatte
FEBO-Prasident Jorg Reimer eingeladen. Im ersten
Teil stand das Thema , lllegaler Holzeinschlag im
globalen Kontext”. Nach einer Einflihrung tber die
globalen Aspekte zum illegalen Holzeinschlag, gab
Jeremy Wall, EU-Kommission/GD Unternehmen

in Brussel, einen Uberblick tiber die Position der
EU-Kommission und deren Handlungsfelder. Er
rief den Holzhandel in den einzelnen Landern dazu
auf, die Initiative im Kampf gegen den illegalen
Holzeinschlag zu ergreifen. In einigen Landern

wie in GroRRbritannien und den Niederlanden sind
hier schon gute Ansatze vorhanden. AnschlieBend
wurden die unterschiedlichen Zertifizierungssys-
teme FSC und PEFC beleuchtet. Im zweiten Teil
wurden die Teilnehmer in die aktuelle Formalde-
hyd-Problematik bei Holzwerkstoffen aufgrund der
aktuellen Ergebnisse einer EU-Studie zur Kanzero-
genitat von Formaldehyd eingefiihrt.

zur nachhaltigen Waldbewirtschaftung und
verurteilt den illegalen Holzeinschlag in den
Lieferlandern sowie den Handel mit illegal
eingeschlagenem Holz.

Parallel dazu hat sie einen Verhaltenskodex
verabschiedet, der dazu aufruft, sicherzustellen,
dass das gehandelte Holz aus legal und
nachhaltig bewirtschafteten Waldern stammt.
Die FEBO engagiert sich weiter als assoziier-
tes Mitglied im Timber Trade Action Plan
(TTAP) - eine Initiative des Holzhandels in
Grol3britannien, Niederlanden, Belgien und
Frankreich, die mit EU-Fordermitteln in Afrika,
Asien und Lateinamerika auf der Basis einer
Zusammenarbeit mit Lieferanten vor Ort ein
Kontrollsystem aufbaut, das die Legalitat von
Holz vor Ort gewahrleistet.

Die FEBO ist offen fiir alle international
anerkannten Zertifizierungssysteme,
insbesondere PEFC und FSC. Der neue FSC-
Standard ,Controlled wood” wird zusatzlich
als nutzliches Instrument und als Vorbild
bezeichnet, um illegales Holz aus der Handels-
kette auszuschliel3en.

CE-Kennzeichnung fiir Bauholz

Die FEBO setzt sich in Briissel im Standigen
Ausschuss flir Bauwesen dafiir ein, die
Koexistenz-Phase fir EN 14081-1, die am

1. September 2007 auslauft, zu verlangern.
Ab dem 1. September 2007 soll das
CE-Kennzeichen fiir alle Schnittholzer, die

fir bauliche Zwecke genutzt werden, gelten.
Das bedeutet, dass z.B. auch alle Import-
holzer, so auch tropische Holzer, die fir
bauliche Zwecke genutzt werden, davon
betroffen sind. Um dieser Bestimmung zu
entsprechen, ist es erforderlich, Import-
holzer, die zur Zeit im Bauwesen genutzt
werden, zu testen, um auf diese Weise eine
Festigkeitssortierung zu erhalten, die dann die
CE-Kennzeichnung zulasst. Da fiir eine Reihe
von Einfuhrhoélzern diese technischen Daten zur
Zeit nur unzureichend vorliegen, ist eine
Verlangerung der Koexistenzphase erforderlich.
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B CE-Kennzeichnung fiir behandeltes Bauholz
Die FEBO hat ihre Bedenken hinsichtlich einer
zusatzlichen Kennzeichnung auf behandeltes
Bauholz gegeniiber der dafiir zustandigen
Arbeitsgruppe des Technical Committee 124
zum Ausdruck gebracht und eine Kennzeich-
nung auf die Verpackung gefordert.

2. Internationale Nadelschnittholzkonferenz

Die alljahrlich im Herbst stattfindende friihere
Europaische Nadelschnittholzkonferenz (ESC), die
heutige 1. Internationale Nadelschnittholzkonfe-
renz, fand im Berichtsjahr am 19./20. Oktober 2006
in Quebec / Kanada statt. Es nahmen Delegationen
aus folgenden Landern teil: Agypten, Belgien,
Danemark, Deutschland (Import- und Exportdele-
gation), Finnland, Frankreich (Import- und Export-
delegation), Griechenland, GroBbritannien, ltalien,
Japan, Kanada, Lettland, Niederlande, Norwe-
gen, Osterreich, Rumanien, Russland, Schweden,
Spanien, Tschechische Republik, die USA und
Marokko. Im Mittelpunkt des Interesses stand die
Diskussion der Tendenzen auf den internationalen
Nadelschnittholz-Markten. Verstandlicherweise
wurde die Situation von Abladern und Impor-
teuren unterschiedlich beurteilt. Die Differenzen

in den Auffassungen schienen jedoch etwas
grol3er zu sein als in fritheren Jahren. Insbeson-
dere hinsichtlich der langerfristigen Erwartungen
versuchten die Kaufer unter Hinweis auf die in
manchen Landern unbefriedigende Baukonjunk-
tur, Ubertriebene Erwartungen der Exporteure

zu dampfen. Die Ablader zeigten sich dagegen
uneingeschrankt optimistisch. Sie hoben hervor,
dass nennenswerte Produktionssteigerungen in
ihren Landern insbesondere aus Mangel an Rund-
holz nicht moglich sind. Ferner betonten sie, dass
nicht nur von den traditionellen Kauferlandern,
sondern auch von anderen Abnehmermarkten
eine ausgesprochen lebhafte Nachfrage ausginge.
Im Ubrigen seien ihre Vorrate nahezu vollig abge-
baut. Die Preistendenzen wurden unter gegebenen
Voraussetzungen nur sehr zurtickhaltend diskutiert.
Neben der Marktsituation erorterte die Konferenz
verschiedene technische Probleme, u. a. aus den
Bereichen europaische Normung und Sortierung
des Nadelschnittholzes. Daneben standen Diskus-

GD Holz

sionsrunden uber Fragen des illegalen Holzhan-
dels sowie Uber verschiedene Forderprojekte des
Holzabsatzes in Frankreich und Italien auf dem
Programm.

3. Union pour le Commerce des

Bois Resineux dans I'U.E (UCBR)
Im Zusammenhang mit der Europaischen Nadel-
schnittholzkonferenz, der heutigen Internationalen
Nadelschnittholzkonferenz, fand die Mitgliederver-
sammlung der Vereinigung des Nadelschnitthol-
zimporthandels der EU am 21. April 2006 in Brus-
sel und eine weitere am 18. Oktober in Quebec /
Kanada statt. Beide Sitzungen dienten primar der
Vorbereitung der 1. Internationalen Nadelschnitt-
holzkonferenz in Quebec, sowie einer intensiven
Aussprache Uber die damalige Marktlage sowie
Uber Fragen des illegalen Holzhandels. Mit grol3er
Intensitat wurden Fragen des Holzabsatzes disku-
tiert. Es wurde festgestellt, dass es aufgrund des
tendenziellen Riickgangs des Nadelschnittholz-
Verbrauchs in den traditionellen Verwendungsbe-
reichen notwendig ist, der Sicherung der beste-
henden und der ErschlieBung neuer Absatzmarkte
grol3te Aufmerksamkeit zu widmen.

4. Union pour le Commerce des

Bois Durs dans I'U.E (UCBD)
Auch im Berichtsjahr beteiligte sich der GD Holz
aktiv an den Tagungen der ,,Union pour le Com-
merce de Bois Durs dans I'U.E” (UCBD). Die
Mitgliederversammlung der UCBD fand am
09.06.2006 in Bordeaux statt. Eine weitere Sitzung
wurde am 27. Oktober 2006 in Brissel durchge-
fuhrt. Im Mittelpunkt der Diskussionen stand wie
ublich die Analyse des Tropenholzmarktes. Dabei
ergab sich eine zwar differenzierte in der Grund-
haltung jedoch relativ positive Beurteilung der
Markttendenzen. Eingehend wurden die zu be-
furchtenden Auswirkungen der Neuregelung im
Artenschutz (CITES) aber auch der Umsetzung und
Anwendung des Internationalen Phytosanitaren
Standards flir Verpackungsholzer (IPPC) diskutiert.
Auch die Probleme des Frachtenmarktes fanden
grolRe Beachtung. Ein weiterer wichtiger Gegen-
stand der Erorterungen war der von der Europa-
ischen Kommission vorgelegte Aktionsplan zur
Bekdmpfung des illegalen Holzeinschlages (FLEGT)



sowie andere Fragen uber 6kologische Aspekte
des Tropenwaldes. Daneben hat der Vorstand der
UCBD alle Moglichkeiten genutzt, die Probleme
des Tropenholzhandels den zustandigen Instituti-
onen der EU naher zu bringen. Es ist festzustellen,
dass diese Kontakte zu einer deutlichen Verbes-
serung der Beziehungen der Behorden in Brissel
geflihrt haben.

5. Union pour le Commerce

des Panneaux en Bois (UCIP)
Im Rahmen der internationalen Veranstaltungen,
an denen der GD Holz beteiligt war, standen die
Tagungen der UCIP, des europaischen Plattenim-
portverbandes, im Mittelpunkt. Die Mitgliederver-
sammlung der UCIP wurde im Juni 2006 in Paris
durchgeflihrt. Daneben fand eine Zusammenkunft
am 09.11.2006 in London statt. Besonderes In-
teresse fand dort wie Ublich die Diskussion der
Marktlage. Dabei wurde deutlich, dass die Ten-
denzen auf den jeweiligen Sperrholzmarkten auch
in den anderen europaischen Importlandern recht
zuriuickhaltend beurteilt wurden. Ferner wurden
Probleme des Frachtenmarktes diskutiert. Weitere
zentrale Themen waren der Aktionsplan der Euro-
paischen Kommission zur Bekampfung des ille-
galen Holzeinschlages (FLEGT) sowie die Auswir-
kungen der CE-Kennzeichnung fiir Holzwerkstoffe
im Bauwesen. Ein weiterer wichtiger Gegenstand
der Erorterung war die geplante Ausweitung des
bestehenden EU Antidumping-Verfahrens gegen
Sperrholzeinfuhren von Okoumé aus China.

6. Association Technique Internationale

des Bois Tropicaux (ATIBT)
Die Tagung der ATIBT und Ihrer Kommissionen
fand Anfang Dezember 2006 in Accra, Ghana,
statt. Die Tagung fand am Rande der ‘Race Wood
2006 statt. Zahlreiche Probleme der technischen
Abwicklung des internationalen Tropenholzhan-
dels wurden erortert. Besondere Aufmerksamkeit
wurde der Behandlung von Zertifizierungsfragen
gewidmet. Dariiber hinaus befasste sich das
Gremium mit dem Entwurf einer Neufassung des
ITTO-Abkommens, das zu Beginn des Jahres 2006
durch die Internationale Tropenholzorganisation
(ITTO) in Genf verabschiedet wurde. Auch Mog-

lichkeiten der Forderung des Tropenholzabsatzes
wurden diskutiert. Besonderes Interesse fanden
die von der ATIBT gegebenen Informationen tber
Wege und Ziele der Bewirtschaftung und Erhal-
tung der Tropenwalder sowie Informationsblatter
uber verschiedene Promotionsholzer.

Ferner empfing der GD Holz auch im Berichtsjahr
wiederholt offizielle Delegationen oder Reprasen-
tanten von Unternehmen aus tropischen Holzlie-
ferlandern. Diese Gelegenheit nutzte der Verband
regelmaldig, um nachdricklich auf die Notwen-
digkeit hinzuweisen, bei der Bewirtschaftung der
Tropenwalder den Grundsatzen der Nachhaltigkeit
und der Umweltvertraglichkeit die notwendige
Geltung zu verschaffen.
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V. INITIATIVE FURNIER UND NATUR E.V. (IFN)

Aktivitaten

~Furnier — Echt Holz":

Anerkanntes Siegel fiir Qualitat

Die erfolgreiche Informationskampagne der IFN
hat sich etabliert. Die Qualitat Gber das Preisar-
gument beim Mdébelkauf stellen — mit diesem Ziel
startete die Initiative Furnier + Natur e.V. (IFN)
vor drei Jahren die bundesweite Informations-
kampagne ,Furnier — Echt Holz”. Heute nutzen
bereits mehr als 650 Mobelhauser und 60 Hand-
werksbetriebe im Mdébel- und Innenausbau das
Furniersiegel als wichtiges Verkaufsargument.
Tendenz weiter steigend. Die breit aufgestellte
Informationskampagne schafft sowohl in Handel
und Handwerk als auch bei den Verbrauchern ein
neues Bewusstsein flir die Schonheit und Qualitat
von Furnier. Damit leitet sie den Weg fiir einen
erfolgreichen Imagewandel des hochwertigen
Materials Furnier ein.

Der Erfolg der Kampagne liegt in ihrem breiten
Ansatz, der alle Zielgruppen umfasst: Promoti-
onsaktionen und Verkauferschulungen im Moébel-
handel, gezielte Fachinfos fir Handwerksbetriebe
und intensive Aufklarungs- und Pressearbeit fiir
Verbraucher.

Erfolgreiche Promotionstouren und Verkaufer-
schulungen im Handel

Seit Einflihrung des Furniersiegels ,Furnier — Echt
Holz” Ende 2003 haben fachlich geschulte Berater
der IFN bundesweit insgesamt 1220 Mobelhauser
besucht. Allein in 2006 waren es 320 in Mittel- und
West- sowie in Siiddeutschland. Insgesamt wur-
de in diesem Zeitraum das Furniersiegel in 254
Mobelunternehmen platziert: in Westdeutschland
(GroRraum Frankfurt, Saarland, GroBraum Koln)
bei 175, in Stiddeutschland (Baden-Wiirttemberg
und Bayern) bei 79 Mobelhandlern. Die Berater
informierten vor Ort Giber die Qualitat von Furnier,
die Bedeutung des Siegels und stellten umfas-
sende Materialien zur Verkaufsforderung vor. Die
Palette reicht von Aufstellern tGber Produktanhan-
ger und Infokarten bis hin zu Displays und einen
Film auf DVD. Diese Materialien wurden vom
Handel Uberaus positiv angenommen, da sie die

Transparenz im Markt erhohen und den Fachver-
kaufern die Moglichkeit bieten, ihre Verkaufsge-
sprache wieder mehr auf die Qualitat von Mébeln
zu lenken.

Durch die Beratungs- und Informationsgesprache
im Rahmen der Promotionstouren sowie die
begleitende Medienarbeit in den relevanten
Fachmedien weckt die IFN im Handel ein neues
Interesse an Furnier. So bietet sie auf Wunsch des
Mobelhandels spezielle Schulungen fiir Verkaufer
an. Hier lernen die Fachverkaufer alles rund um
die Eigenschaften, Einsatzgebiete und den aufwan-
digen Herstellungs- und Verarbeitungsprozess von
Furnier. Das zusatzliche Fachwissen bietet ihnen
eine Fille an Argumenten fir ihre Verkaufsge-
sprache. Seit 2004 wurden fast 300 Teilnehmer aus
der Mobelwirtschaft und ihren Ausbildungsstatten
geschult.

Tischler und Schreiner als weitere Zielgruppe
Parallel zum Handel ist es auch im Tischler- und
Schreinerhandwerk gelungen, das Furniersiegel
als wichtiges Verkaufsargument zu etablieren. So
war die Furniersiegelkampagne in diesem Jahr
zum Beispiel in allen regionalen Fachzeitschriften
fur Tischler prasent. Die Folge: Mehr als 60 Be-
triebe nutzen das Furniersiegel und die entspre-
chenden Werbematerialien, um die besondere
Qualitat von Furnieren gegentiber preisglinstigen
Nachbildungen hervorzuheben.

Auch die Veroffentlichungen in der Fachzeitschrift
des Holzhandwerks , Exakt” ( Ausgaben November
2006 und Februar 2007) mit Fachbeitragen zu fur-
nierten Oberflachen und ihre Behandlung erhielten
erhohte Aufmerksamkeit. Ein weiterer Beitrag zu
diesem Thema ist fiir Mai 2007 geplant.

Kooperation mit der

VERBRAUCHER INITIATIVE e.V.

Um die breite Offentlichkeit dartiber aufzukléren,
dass nicht alles, was wie Furnier aussieht, auch
echtes Holz ist, hat die IFN ihre Verbraucherkom-
munikation gezielt intensiviert und unter anderem
den Bundesverband VERBRAUCHER INITIATIVE
e.V. als Kooperationspartner gewonnen. Anfang
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2007 veroffentlichte die Verbraucherschutzorgani-
sation in der Reihe ihrer Themenhefte ,Verbrau-
cher konkret” eine Broschiire rund um Furnier.
Sie umfasst eine ausfihrliche Darstellung von der
Furniergeschichte Gilber moderne Anwendungsge-
biete und die aufwandigen Herstellungsverfahren
bis hin zur Erlauterung verschiedener Holzarten
und der Vorstellung des Siegels ,Furnier — Echt
Holz"”. Mit dieser Bandbreite ist das Themenheft
die erste verbrauchernahe Publikation, die einen
umfassenden Einblick in die Qualitat von echtem
Furnier gibt. Das Heft macht deutlich, dass Wuchs-
merkmale keine Produktfehler sind, wie viele
Verbraucher glauben, sondern nattirliche Merk-
male, die ein furniertes Mobelstiick erst zu einem
charaktervollen Unikat machen. Das Themenheft
ist auch auf der Website der Verbraucher Initiative
unter www.verbraucher.org eingestellt.

Gezielte Pressearbeit

und Expertenforum im Internet

Die Einzigartigkeit der natiirlichen Wuchsmerk-
male aufzuzeigen und damit das Furnier-Image
positiv zu verandern, war auch das Ziel von zwei
weiteren Kooperationen mit gro3en Online-Medi-
en. Ein Special Uiber sechs Monate im Internetpor-
tal www.livingathome.de informierte ausfiihrlich
Uber die Besonderheiten von furnierten Mobeln
und die Vorteile von echtem Holz.

Eine weitere online-Kooperation mit dem Medium
Kichenwelt bot Verbrauchern zusatzlich zu um-
fassenden Informationen die Gelegenheit, Fragen
rund um Furnier zu stellen. Die IFN beantwortete
im Internetforum auf www.kuechenwelt-online.
de sechs Monate lang alle Fragen und gab Tipps,
beispielsweise zu Verwendungsmoglichkeiten und
Pflege von Furnier. Die grol3e Resonanz und die
Vielfalt der Fragen machte deutlich, wie grol3 das
Interesse der Verbraucher an Furnier ist. Erganzt
wurden diese Kooperationen durch zahlreiche
Pressemitteilungen und Sonderveroffentlichungen
in Fach- und Publikumszeitschriften.

Fazit: Die intensiven Marketingaktivitaten haben
das Siegel ,Furnier — Echt Holz" als wichtiges Er-
kennungszeichen fiir Qualitat beim Mobelkauf im
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Bewusstsein von Handel, Handwerk und Verbrau-
chern verankert. Das Zeichen schafft Transparenz
im Markt und starkt das Image von Furnier als
einzigartiges und hochwertiges Naturprodukt.
Vor diesem Hintergrund wird die IFN ihre Infor-
mationskampagne in 2007 in vollem Umfang mit
Unterstiitzung des Holzabsatzfonds fortsetzen.

Informationsangebot

tiber Homepage www.furnier.de

Ein umfassendes Informationsangebot flir Ver-
braucher und Fachleute bietet die aktualisierte
Internetseite der Initiative Furnier+Natur e.V..
Interessierte erfahren hier alles rund um Furnier,
seine Herstellung und Pflege sowie liber das Fur-
nierzeichen. Darliber hinaus erhalten sie Einblicke
in die verschiedenen Verwendungsmaoglichkeiten
von Furnier - vom Wohnraum Uber die Kiche
bis zum Biro. Zusatzlich bietet die Website die
Adressen von Mobelhdausern und Schreinereien
in ganz Deutschland, die das Zeichen ,Furnier

— Echt Holz” verwenden. Die Homepage wurde
2006 aktualisiert. Neu sind ausfiihrliche Infor-
mationspakete uber Wuchsmerkmale mit vielen
Beispielen und Bildern, Impressionen rund ums
Wohnen mit Furnier, das Thema , Charakter der
Holzfarben” und vieles mehr.

Auch fiir 2007 ist eine Uberarbeitung vorgesehen:
Das Fachwissen Furnier wird aufbereitet, die Be-
reiche FuBbéden und Tiren im Kapitel Wohnen
werden neu aufgenommen und das Kapitel IFN
Uberarbeitet.

Die Besucherstatistik der Homepage hatte sich
im vergangenen Halbjahr von 3.865 im April 2006
auf 7.750 Besucher im Marz 2007 erhoht.

Mitgliederversammlung riistet die Initiative
Furnier+Natur e.V. fiir die Zukunft

Die Mitgliederversammlung der IFN hat am

21. Juni 2006 in Eisenach einstimmig eine neue
Satzung beschlossen, die die Mitgliederstruktur
neu gliedert und die IFN durch die Einrichtung
der Fordermitgliedschaft flir neue Zielgruppen
offnet. So kdonnen jetzt alle Kooperationspartner
der IFN-Furniersiegelkampagne Fordermitglied
werden.



Furnier

Echt Holz

Aussichten 2007

Mit Fordermitteln des Holzabsatzfonds kann die
Furniersiegelkampagne auch 2007 in vollem Um-
fang fortgesetzt werden.

Die IFN wird als neue Zielgruppe auch die Archi-
tekten in ihre Kampagne einbinden.

Im Mittelpunkt der Aktivitaten steht der 11. Euro-
paische Furniertag am 10. und 11. Mai 2007 im
Rahmen der Interzum in KéIn, der von der Initia-
tive Furnier+Natur e.V. gemeinsam mit dem

GD Holz ausgerichtet wird.

GD Holz
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