
� Breit aufgestellt, aber in den Segmenten speziali-
siert und nah am Kunden, eine lange Tradition, dabei 
aber strikt vorwärtsgewandt (wie anders wäre eine 
mehr als 200-jährige Historie zu erklären?) – Mark-
miller tickt anders als andere Produktionsverbin-
dungshändler und zählt auch nicht zu den Riesen 
im E/D/E Verbund. Ganz eindeutig gehört der Be-
schlagspezialist aber zu der Sorte Unternehmen, die 
sich anpassen, sich entwickeln und mit einer klaren 
Strategie zu Werke gehen. Die Chancen und Risiken 
der Digitalisierung aktiv anzunehmen, gehört dazu. 
„Denn“, sagt Geschäftsführer Joachim Nagel mit ei-
nem Schmunzeln, „wir wollen auch noch die nächs-
ten 200 Jahre erfolgreich sein.“

Nagel, sozusagen ein Schwabe im niederbayrischen 
Exil, leitet die Firmengeschicke gemeinsam mit Inhaber 
Ernst Guggenmoos und Johann Tändler, Prokurist und 
Abteilungsleiter Werkzeuge und Maschinen. Haupt-
kundenzielgruppe des PVH-Bereichs – Markmiller 
handelt als weiteres Standbein auch mit Kfz-Teilen – ist 
das holzbearbeitende Handwerk. „Wir spüren, dass 
sich gerade etwas verändert“, sagt Tändler. Auch 
deshalb zählt das Traditionsunternehmen aus Deg-
gendorf zu den ersten Anwendern der Produktdaten 
aus dem elektronischen Daten-Center (eDC).

Stefan Füller hat als unter anderem für Beschläge 
zuständiger Abteilungsleiter das Thema Datenquali-
tät bei Markmiller entscheidend mit vorangetrieben. 
Aus gutem Grund, sagt er. Denn die Zeiten, in denen 
Handwerksbetriebe mitunter etwas chaotisch vor sich 
her gewerkelt haben, seien passé. Einerseits rückt die 
Effizienz mehr und mehr in den Vordergrund, ande-
rerseits gibt es einen Generationswechsel. Und die 
Jungen sind mit digitaler Technik aufgewachsen. 
Füller: „Leistungsfähige Handwerksbetriebe haben 
Lagersysteme, Einkaufs-Software, CAD-Anwendun-
gen und weitere IT im Einsatz. Und dafür braucht es 
aktuelle und technisch präzise Produktdaten.“

Markmiller hat in den vergangenen Jahren gezielt in 
die Modernisierung seiner IT-Landschaft investiert. 
Ein neues ERP-System wurde implementiert, dazu ein 
B2B-Webshop. Nur eines passte nicht dazu: die Pro-
duktdaten, bis dato in Eigenregie gepflegt. „Damit 
waren wir online nicht wettbewerbsfähig, wie wir 
feststellen mussten“, schildert Joachim Nagel. Die 
eDC Daten waren somit das fehlende Puzzleteil bei 
der Digitalisierung des Vertriebs.	 �

Bis in das Jahr 1803 reichen die Ursprünge der Ernst Markmiller GmbH 
aus Deggendorf zurück. Eine außergewöhnlich lange Firmengeschichte, 
die ohne ein genaues Gespür für die Bedürfnisse des Marktes nicht 
denkbar gewesen wäre.

» Das chaotische 
Handwerk? Diese 
Zeiten sind vorbei! «

Johann Tändler (oben), Ernst Guggenmoos (Mitte) und Joachim Nagel von der Ernst Markmiller GmbH. (Fotos: E/D/E, Studnar)

Es verändert sich  
gerade etwas

Nur Werkzeug liefern – das reicht nicht mehr.
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Ernst Markmiller auf einen Blick

Die Wurzeln der heutigen Ernst Markmiller GmbH wurden bereits 1803 gelegt. 1925 
ging das Unternehmen durch eine Heirat in die Familie Markmiller über. Später über-
nahm die Familie Guggenmoos den Staffelstab, behielt aber den Namen Ernst Mark-
miller bei. In den 70er und 80er Jahren entstand die heutige Struktur des Unter-
nehmens. Aktuell gehören neben dem Handwerker-Center ein Baumarkt sowie ein 
Fachgeschäft für Haushaltswaren in Deggendorf und eine Niederlassung in Passau 
dazu. 1995 wurde die tschechische Automotive-Tochter APM gegründet, die mit ei-
nem weiteren Gesellschafter betrieben wird.

Geschäftsführer Joachim Nagel besetzt mit Markmiller gezielt digitale Verkaufskanäle. Dahin gehen, wo die Kunden sind: Stefan Füller.

� Seit Februar 2016 setzt Markmiller die im E/D/E 
aufbereiteten Produktdaten ein. Die enorme De-
tailtiefe kommt insbesondere im neu gestalteten 
Onlineshop zur Geltung, der direkt aus dem ERP 
gefüttert wird. Die genaue Spezifikation ermög-
licht Käufern, aber auch Mitarbeitern nicht nur eine 
nachvollziehbare Artikelsuche. Dank der direkten 
Anbindung an das ERP sind Preise und Bestände, 
aber auch der Auftragsstatus oder die Bestellhisto-
rie einzelner Kunden mit wenigen Klicks in Echtzeit 
abrufbar. Rechnungen werden ohnehin schon seit 
Jahren nur noch digital verschickt.

Als einer der ersten eDC Anwender leistete Mark-
miller zu Beginn auch Pionierarbeit. „Einige Feinjus-
tierungen waren notwendig, etwa bei den Artikel-
texten. Insgesamt war die Unterstützung der eDC 
Berater bei diesem Projekt großartig“, sagt Stefan 

Berater im Ladengeschäft: Bei den eigenen Mitar-
beitern setzt Markmiller auf eine hohe persönliche 
und fachliche Kompetenz. Man sieht sich als Prob-
lemlöser. „Ein Nein sollte der Kunde bei uns nicht 
hören. Flexibilität ist eine unserer großen Stärken“, 
formuliert Joachim Nagel. Regelmäßig nutzen die 
Mitarbeiter daher auch Weiterbildungsangebote der 
EBH AG oder des ZHH-Bildungswerks.

Diese Kompetenz strahlt aus. Das Handwerker-Cen-
ter wird von  Kunden aus der gesamten Region stark 
frequentiert. Das liegt nicht zuletzt auch an der jähr-
lichen Hausmesse, mit der das Unternehmen auch 
2017 wieder mehr als 4000 Besucher in die Indus-
triestraße nach Deggendorf lockte. Mit hersteller-
neutralen Fachschulungen macht sich Markmiller 
bei den regionalen Handwerkern ebenfalls einen 
Namen.

Die Kunden wissen den persönlichen Kontakt mit 
den oftmals langjährigen Mitarbeitern zu schätzen. 
Ein weiteres, einfaches Beispiel: die eigene Lieferflot-
te. Ist der Kunde gerade nicht im Betrieb, wissen	 �

Füller. Mittlerweile hat der Händler aus Niederbay-
ern die Daten von 44 Beschlag-Herstellern im Ein-
satz. Und die Digitalisierung geht weiter.

Aktuell befindet sich eine App in der Entwicklung, 
mit der Markmiller einen weiteren Kommunikations- 
und Bestellweg öffnet. Zunächst für Kunden aus den 
Kfz-Werkstätten, absehbar auch für Zimmerleute & 
Co. Alles total digital also? Die Männer von Mark-
miller schränken ein. „Man muss die Anforderungen 
der Kunden erfüllen. Aber es wird sicher nicht alles 
digital werden. In die Werkstatt gehört nach wie vor 
ein Katalog“, ist Stefan Füller überzeugt. 

Und bei allen Digitalisierungsanstrengungen dürfe 
man nicht vergessen, dass Geschäfte nach wie vor 
von Menschen gemacht werden, betont Ernst Gug-
genmoos. Ob Außendienstler, Telefonverkäufer oder 

» In die Werkstatt 
gehört nach wie  
vor ein Katalog «
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� deren Fahrer häufig genau, wo sie die Ware al-
ternativ abgeben können – oder, wo der Werk-
stattschlüssel liegt. „Und im Zweifel nehmen sie 
eine Retoure gleich mit“, sagt Stefan Füller. Welcher 
KEP-Dienstleister kann da mithalten?

Ohnehin ist die Logistik von Markmiller eine Klas-
se für sich. Es gilt: Wer bis 9.30 Uhr bestellt, erhält 
seine Ware noch am gleichen Tag. „Das kann hier 
in der Region sonst keiner“, betont Geschäftsführer 
Joachim Nagel. Geschwindigkeit: eine weitere Kern-
kompetenz des Beschlagspezialisten! Hinsichtlich 
der Lieferfähigkeit hängt das mit dem Kfz-Teile-Han-
del zusammen.  Während Markmiller 70 Prozent sei-
nes Umsatzes mit Profikunden – zusammengefasst 
im Handwerker-Center – mit PVH-Sortimenten rea-
lisiert, entfallen immerhin etwa 30 Prozent auf die 
Autoteile. Und hinsichtlich Schnelligkeit und Flexibi-
lität ist die Kfz-Branche dem PVH voraus.

Kunden können aus unzähligen Handelsplattformen 
die benötigten Teile heraussuchen. Die Preistrans-
parenz ist hoch, Gleiches gilt für die Erwartungen 
an die Lieferperformance. „Zweimal täglich ist Stan-
dard“, sagt Joachim Nagel. Das freut dann auch die 
Schreiner, Zimmerer und Metallbauer, deren Bedarf 
Markmiller natürlich gleich mit auf die Tour gibt.

Flexibilität, Schnelligkeit, Fachkompetenz – es sind 
auch und insbesondere die klassischen Vorzüge ei-
nes PVH-Unternehmens, mit denen sich Markmiller 
als „Partner der Profis“ erfolgreich profiliert. Dies in 
die digitale Welt zu transportieren, ist ein tiefgrei-
fender Wandel, den Markmiller aktiv angeht. Aber 
Veränderung ist dort ja nichts Neues.	 [daf]

Geschäfte werden von Menschen gemacht.

Stark frequentiert: das Handwerker-Center in Deggendorf.
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