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„Das Medium ist die Botschaft“, schrieb der 
kanadische Medien- und Kommunikations -
theoretiker Marshall McLuhan bereits in den 
1960er Jahren – und meinte damit, dass nicht 
allein Inhalte wirken, sondern vor allem das 
Medium selbst: Es bestimmt Tempo, Reich-
weite, Aufmerksamkeit und damit auch, wie 
Menschen Informationen aufnehmen und 
Entscheidungen treffen. 

Genau dieser Gedanke wurde auf der ISE 
2026, die Anfang Februar in Barcelona statt-
fand, sichtbar. Denn moderne Displays, Digital 
Signage und vernetzte AV-Systeme sind längst 
mehr als technische Ausspielwege. Sie formen 
Arbeitsprozesse, prägen Kundenerlebnisse und 
werden – nicht zuletzt durch KI – zu zentralen 
Bausteinen digitaler Infrastruktur.

Wie wichtig das Thema ist, hat die Leit -
messe für AV- und Systemintegration auch in 
diesem Jahr eindrucksvoll gezeigt: Mit 92.170 
Besuchern stellte die ISE erneut Rekorde auf. 
Auch wir waren in Barcelona vor Ort und haben 
uns ein Bild davon gemacht, welche Trends die 
Branche aktuell bewegen – von LED und Col-
laboration bis hin zu KI-gestützten Workflows 
und vernetzten AV-Plattformen (ab Seite 6).

Die Dynamik, die in Barcelona spürbar war, 
ist jedoch nur ein Teil einer größeren Entwick-
lung. Denn während Displays größer, Systeme 
intelligenter und Plattformen vernetzter wer -
den, verändert sich parallel der Ort, an dem all 
diese Technologien wirken: der Arbeitsplatz 
selbst. Welche Anforderungen sich daraus 
für Unternehmen ergeben, ist daher eine der 
zentralen Fragen, die wir in dieser Ausgabe 
beleuchten (ab Seite 26).

Ein wesentlicher Teil von New Work ist 
dabei der Umgang mit Information. Denn fle -
xible Organisationsformen funktionieren nur 
dann, wenn Daten und Dokumente jederzeit 
verfügbar sind – sicher, strukturiert und ohne 
Medienbrüche. In unserem Schwerpunkt „In -
put, Output, Workflow“ (ab Seite 40) beleuchten 
wir, wie moderne Erfassungs-, Ausgabe- und 
Prozesslösungen Unternehmen dabei unter -
�V�W�¾�W�]�H�Q�����,�Q�I�R�U�P�D�W�L�R�Q�V�I�O�¾�V�V�H���H�I�d�]�L�H�Q�W���]�X���V�W�H�X�H�U�Q��
und Workflows zu automatisieren. 

Darüber hinaus erwarten Sie in dieser Aus-
gabe viele weitere spannende Themen und 
Impulse zur Orientierung in einem Markt im 
rasanten Wandel. Viele wertvolle Erkenntnisse 
bei der Lektüre wünschen

RASANTER WANDEL
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TITEL

Der im vergangenen Jahr 
vollzogene Generations-
wechsel beim Software-
�L�I�V�W�X�I�P�P�I�V���)�P�S���(�M�K�M�X�E�P���3�Ø�G�I��
markiert eine Zeiten-
wende: Wir sprachen 
mit Geschäftsführer Nils 
Mosbach darüber und 
über neue Prespektiven.

INHALT
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Abendliche Drohnen-Show  
auf dem Messegelände der ISE 
in Barcelona: „Push Beyond“ 
war das Motto der  
diesjährigen Veranstaltung.
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Die Integrated Systems Europe (ISE) 2026 meldet 
erneut Rekordzahlen. Die Veranstaltung belegte 
alle acht Hallen der Fira de Barcelona Gran Via und 

brachte die globale AV- und Systemintegrations-Com -
munity zusammen. Laut Veranstalter kamen 92.170 Be -
sucher aus aller Welt; insgesamt präsentierten sich 1751 
Aussteller, darunter 323 erstmals vertretene Unterneh -
men. Mit 101.000 Quadratmetern verzeichnete die Messe 
zudem die größte Ausstellungsfläche ihrer Geschichte.

Auch die Entwicklung über die Messetage zeigt 
laut ISE ein deutliches Wachstum: Bis Dienstag wurden 
55.156 Unique Attendees gezählt, ein Plus von zehn 
Prozent gegenüber dem Dienstag der Vorjahresveran-
staltung (49.981). Bis Mittwoch stieg die Zahl auf 76.035, 
zugleich registrierte die Messe ihren größten Einzel-Tag 

mit 64.198 Besuchern vor Ort. Bis Donnerstag 
kletterte die Gesamtzahl der Unique Attendees 
auf 87.648 – der höchste Wert in der ISE-His-
torie. Insgesamt erreichte ISE 2026 laut den 
Veranstaltern ein Plus von acht Prozent bei der 
Gesamtteilnahme gegenüber 2025. Die Zahl 
der Registrierungen lag bei 120.914, insgesamt 
wurden über vier Tage mehr als 212.000 Be-
suche gezählt.

„Über vier außergewöhnliche Tage haben 
wir bahnbrechende Technologie gefeiert, mu-
tige Ideen entfacht, nachhaltige Verbindungen 
geknüpft und neue Maßstäbe für unsere Bran-
che gesetzt“, sagte Mike Blackman, Managing 
Director of Integrated Systems Events. „Am 

Die Integrated Systems Europe (ISE) 2026 hat nach vier Messetagen in Barcelona neue  
Bestmarken gesetzt: mit 92.170 Besuchern, 1751 Ausstellern und 101.000 Quadratmetern 
�%�Y�W�W�X�I�P�P�Y�R�K�W�×�¹�G�L�I�����%�Y�G�L���M�R�L�E�P�X�P�M�G�L���W�I�X�^�X�I���H�M�I���:�I�V�E�R�W�X�E�P�X�Y�R�K���%�O�^�I�R�X�I���•���Y�R�X�I�V���E�R�H�I�V�I�Q���Q�M�X��
dem neuen Format „Spark“ und Keynotes zu Kreativ-Technologien und KI.

ISE 2026: 
WACHSTUM AUF REKORDNIVEAU
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meisten begeistert mich die Kreativität, Energie 
und Vielfalt unserer Aussteller und Partner – 
und der unerschütterliche Einsatz des ISE-Te-
ams, der all das möglich macht.“

Neues Format „Spark“

Mit Spark führte die ISE 2026 ein neues Format 
ein, das Kreativität und Technologie zusam -
menführen soll. Das Konzept bringt Akteure 
aus Broadcast, Live-Events, Marketing, Design 
und Gaming in einem gemeinsamen Erlebnis 
zusammen – als Treffpunkt für Kreativschaf -
fende, Technologen und Entscheider, um Ideen 
auszutauschen und künftige Entwicklungen zu 
diskutieren.

Ebenfalls angekündigt wurde die ISE 
Foundation, eine Initiative der ISE, unterstützt 
von den Mitveranstaltern, den Branchen -
verbänden Avixa und Cedia, sowie der Stadt 
Barcelona und der Regierung von Katalonien.
Die Foundation soll die AV- und Systeminte -
grations-Community stärken und steht unter 
dem Leitgedanken „Powering On, Together“.

Keynotes zwischen Mapping und KI

Zu den Programm-Höhepunkten zählten die 
Keynote-Sessions von Matt Clark und Sol Ras-
hidi, die laut Veranstalter auf volle Säle trafen. 
Clark führte die Teilnehmenden in „Hinter der 
Fassade: Aufbau eines performancegetriebe-
nen Mappings an der Casa Batlló – von der 
Idee bis zur Umsetzung“ und beleuchtete dabei 
den kreativen und technischen Prozess hinter 
dem Mapping an einem der bekanntesten 
Wahrzeichen Barcelonas. Rashidi setzte in 
„Der KI-Realitätscheck: Was es braucht, um 
zu skalieren – und die Zukunft von Führung“ 
den Fokus auf den Einfluss von KI auf Bran-
chen und die Anforderungen an Leadership in 
diesem Wandel.

Wichtige Partnerschaft mit Barcelona

Die Partnerschaft mit Barcelona spielte laut 
ISE erneut eine wichtige Rolle. 2026 habe 
die Messe zudem eine Delegation von VIPs 
und Regierungsvertretern begrüßen können, 
darunter Vertreter aus lateinamerikanischen 
Ländern. Neben politischen Entscheidungs -
trägern seien auch Experten für Digitalisierung 
und KI-Policy vor Ort gewesen.

„Die ISE startet jedes Jahr als größte Zusammen-
�N�X�Q�I�W���Y�R�Q���$�9���3�U�R�d�V�����'�R�F�K���M�H�Q�V�H�L�W�V���G�H�U���=�D�K�O�H�Q���J�L�E�W���H�V���H�L�Q�H��
noch bemerkenswertere Geschichte: Menschen, die aus 
verschiedenen Ecken der Welt zusammenkommen und 
Ideen austauschen, die über die Wände des Messegeländes 
hinaus weiterleben werden“, sagte David Labuskes, Chief 
�(�[�H�F�X�W�L�Y�H���2�I�d�F�H�U���G�H�V���%�U�D�Q�F�K�H�Q�Y�H�U�E�D�Q�G�V���$�Y�L�[�D��

Vier Tage lang standen in Barcelona die neuesten Technologien 
der ProAV-Branche im Mittelpunkt.
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Auch bei Verband Cedia betonte man den Kollabo-
rationsaspekt: „Die ISE hat erneut die außergewöhnliche 
Kraft der Zusammenarbeit in unserem globalen Techno -
logie-Ökosystem gezeigt“, sagte Daryl Friedman, Global 
President and CEO von Cedia. „Als Mitveranstalter der 
ISE sind wir stolz zu sehen, wie die Veranstaltung ihren 
Einfluss weiter ausbaut – als Plattform, auf der Inno -
vation, Bildung und Partnerschaft zusammenkommen. 
Die Energie auf der Ausstellungsfläche und im gesam-
ten Konferenzprogramm spiegelt eine prosperierende 
Branche wider, die nicht nur neue Technologien aufgreift, 
sondern mitgestaltet, wie sie die Räume verbessern, in 
denen Menschen leben, arbeiten und sich vernetzen.“

�'�L�H���Q�¦�F�K�V�W�H���$�X�V�J�D�E�H���G�H�U���,�6�(���d�Q�G�H�W���Y�R�P���������E�L�V���������)�H-
bruar 2027 erneut in der Fira de Barcelona Gran Via statt.
www.iseurope.org

ISE 2026 mit Rekordzahlen: Die Veranstalter registrierten 
92.170 Besucher aus aller Welt.
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Shure erweitert sein Portfolio um die neue 
„IntelliMix Bar Pro“. Die All-in-One-Videobar, 
die sich vor allem für mittelgroße bis große Be -
sprechungsräume eignet, wurde entwickelt, um 
IT-Teams die Einrichtung und den Betrieb von 
Meetingräumen zu erleichtern. Als Bestandteil 
des KI-orientierten Workplace-Portfolios kom -
biniert das System Audio- und Videotechno -
logie in einem Gerät und ist insbesondere für 
Microsoft Teams Rooms ausgelegt. 

Die zum Patent angemeldete Kamera-
positionierung in Verbindung mit KI-gestütz -
tem Videoframing soll nonverbale Signale 
präzise erfassen, hybride Meetings natürlicher 
gestalten und damit produktiver machen. Vier 
4K-Kameras mit einer kombinierten Weitwin -
kelabdeckung von 135 Grad decken den Raum 
vollständig ab und rücken aktive Teilnehmer 
automatisch in den Fokus. Die Plattform ba -
siert auf der Microsoft Device Ecosystem Plat -
form (MDEP) und soll eine sichere, skalierbare 
Bereitstellung in Unternehmensumgebungen 
ermöglichen.
www.shure.com

ALL-IN-ONE-LÖSUNG FÜR KI-BASIERTE MEETINGRÄUME

Mit der „IntelliMix Bar Pro“ hat Shure eine für Microsoft Teams Rooms 
optimierte All-in-One-Lösung vorgestellt, die speziell für mittelgroße 
bis große Besprechungsräume konzipiert ist.

SHURE

http://www.iseurope.org
http://www.shure.com
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M it der „Rally AI Camera“ und der „Rally 
AI Camera Pro“ adressiert Logitech 
gezielt große und komplexe Meeting-

umgebungen. Beide Modelle kombinieren eine 
leistungsfähige Optik mit KI-gestützter Video-
Intelligenz und einem klaren Prinzip: Nicht die 
Technik soll im Fokus stehen, sondern das 
Meeting selbst. 

Ein zentrales Element ist „RightSight 2“, 
das KI-basierte Video-Framing von Logitech. Die 
Kameras analysieren in Echtzeit, was im Raum 
passiert, und passen die Perspektive dynamisch 
an: Gruppen werden automatisch gerahmt, 
aktive Sprecher:innen hervorgehoben oder Teil-
nehmende übersichtlich in einer Grid-Ansicht 
dargestellt. Perspektivwechsel entstehen dabei 
standardmäßig ohne manuelle Steuerung und 
ohne Unterbrechung des Gesprächs.

Erweiterung statt Austausch

Die „Rally AI Camera“ lässt sich nicht nur als 
eigenständige Lösung einsetzen, sondern 
auch mit bestehenden „Rally“-Kameras kom -
binieren. Beim „Rally“ und „Rally Plus“-System 
kann die bestehende „Rally Camera“ einfach 
durch die „Rally AI Camera Pro“ ersetzt und 
das System so unkompliziert auf den neuesten 
Stand gebracht werden. Auch die „Rally AI 
Camera Pro“ kann dabei als Upgrade-Kom-
ponente genutzt werden – inklusive Multi-
Kamera-Betrieb. Mehrere Kameras arbeiten 
dabei innerhalb eines Raumes zusammen 
und ermöglichen flüssige Wechsel zwischen 
Totalen, Sprecher:innen-Ansichten und Detail -
aufnahmen – besonders relevant in großen 

Boardrooms, Hörsälen oder hybriden Veranstaltungen 
mit vielen Teilnehmenden.

Für besonders große Räume geht die „Rally AI Ca-
mera Pro“ einen Schritt weiter. Eine zusätzliche optische 
Kamera mit 15-fachem Hybridzoom ermöglicht Nahauf -
nahmen von Präsentierenden oder Details. Ergänzt wird 
dies durch integriertes Presenter-Tracking: Die Kamera er -
kennt aktive Sprecher:innen und folgt ihnen automatisch. 

Ein weiterer Fokus liegt auf der nahtlosen Integra-
tion in die Architektur: Mit der neuen „In-Wall“-Montage -
option lassen sich beide neuen Kamera-Modelle nahezu 
unsichtbar in die Wand integrieren. Ergänzt wird dies 
durch flexible Montageoptionen an Wand, Decke oder 
Display sowie einen automatischen Privacy-Shutter, der 
signalisiert, wann die Kamera aktiv ist. 
Die „Rally AI Camera Pro“ ist ab Juni erhältlich. Die „Rally 
AI Camera“ folgt ab September.
www.logitech.de

Hybride Meetings sind längst Alltag. Doch gerade große Räume wie Boardrooms, Hörsäle 
oder Town-Hall-Flächen bleiben technisch anspruchsvoll: wechselnde Sprecher:innen,  
große Distanzen, unterschiedliche Lichtverhältnisse – und der Anspruch, alle Teilnehmenden 
gleichwertig einzubinden. Auf der ISE zeigte Logitech, wie genau das funktioniert.

INTELLIGENTE KAMERAS FÜR 

KOMPLEXE MEETINGRÄUME

Mit der „Rally AI Camera“ und der „Rally AI Camera Pro“ 
adressiert Logitech gezielt große und komplexe Meetingum-
gebungen.

http://www.logitech.de
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Herr Mein, die ISE hat erneut die Trends der 
AV-Branche in den Fokus gerückt. Natürlich 
war auch ViewSonic wieder vor Ort vertreten. 
Welches Resümee ziehen Sie von der Messe?
Mein Resümee fällt durchweg positiv aus – die 
Stimmung am Stand war fantastisch. Man hat 
in jedem Gespräch gespürt, dass die Branche 
einen Wendepunkt erreicht hat. Der Markt 
verlangt heute mehr denn je nach echten, 
ganzheitlichen Ansätzen. Es war toll zu sehen, 
wie begeistert die Besucher waren, als wir live 
gezeigt haben, wie Hardware, intelligente Soft-
ware und zentrale Steuerung zu einer flüssigen 

Gesamtlösung verschmelzen. Diese direkte Resonanz vor 
Ort hat uns einmal mehr bestätigt: Der Weg über einfache 
Implementierung und hohe Skalierbarkeit ist genau das, 
was moderne Unternehmen heute brauchen. 

Welche Themen standen bei ViewSonic im Fokus?
Unter dem Motto „Your Partner. Our Solutions.“ Hatten 
wir eine unglaublich dynamische Woche. Ein Publikums -
magnet war unsere gigantische 295-Zoll All-in-One 
dvLED-Wall. Es war toll zu beobachten, wie die Besucher 
fasziniert von der Bildtiefe der neuen MIP-Technologie 
stehen geblieben sind. Das eigentliche Highlight war 
für mich jedoch unsere LED-Wall Hands-on-Zone. Hier 
konnten die Besucher an einem Exponat der „LDE“-Se-
rie die interne Gehäusestruktur und das saubere Main-
board-Layout unter die Lupe nehmen und erleben, wie 
�G�D�V���V�F�K�O�D�Q�N�H���3�U�R�d�O���X�Q�G���G�L�H���G�X�U�F�K�G�D�F�K�W�H���%�D�X�Z�H�L�V�H���G�H�Q��
Installationsaufwand reduzieren und so die Gesamt -
kosten senken. Besonders positiv wurde auch die Demo 
an unserem interaktiven Display „IM751“ aufgenommen. 
Hier sorgt unser „vLauncher“ als zentrale Organisations -
oberfläche für eine übersichtliche, personalisierbare und 
sichere Nutzung mit direktem Zugriff auf alle wichtigen 
Meeting-Funktionen. Dass wir hier gezielt auf die Wün -
sche des Marktes reagieren, zeigt die NFC-Funktion: Der 
Administrator scannt seinen Badge und schaltet exklusiv 
die Systemeinstellungen frei. Das Feedback vor Ort hat 
uns bestätigt, dass wir damit die Sicherheitsbedürfnisse 
moderner IT-Abteilungen exakt treffen.  

Die Anforderungen an Pro-AV-Lösungen werden immer 
vielfältiger. Wie hat sich das Portfolio von ViewSonic 
vor diesem Hintergrund verändert, und wo setzen Sie 
aktuell beziehungsweise in Zukunft die Schwerpunkte?
ViewSonic positioniert sich als ganzheitlicher Lösungs -

Auf der ISE hat ViewSonic integrierte Pro-AV-Lösungen aus Hardware, Software und 
zentraler Steuerung präsentiert. Mit Dominic Mein, Regional Manager DACH & Benelux, 
sprachen wir über Highlights und Besucherfeedback – und darüber, wie der Hersteller 
�W�I�M�R���4�V�S�Ö�P���E�P�W���K�E�R�^�L�I�M�X�P�M�G�L�I�V���0�Ê�W�Y�R�K�W�E�R�F�M�I�X�I�V���[�I�M�X�I�V���W�G�L�¹�V�J�X��

ZENTRALE PLATTFORM 
STATT INSELLÖSUNGEN

Dominic Mein (l.), Regional Manager DACH & Benelux bei 
ViewSonic, zeigte sich angesichts einer durchweg positiven 
Resonanz zufrieden mit dem diesjährigen ISE-Auftritt.

10 Collaboration + Conferencing
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anbieter. Unsere Strategie zielt darauf ab, Einzelin-
stallationen zu überwinden und konsistente, unter -
nehmensweite AV-Infrastrukturen zu schaffen. Wir 
demonstrieren, wie sich solche Systeme durch ein 
erweitertes Partner-Ökosystem aus den Bereichen 
Systemintegration, Installation, Networking und AVoIP 
�H�I�d�]�L�H�Q�W�� �X�P�V�H�W�]�H�Q�� �O�D�V�V�H�Q���� �(�U�J�¦�Q�]�W�� �Z�L�U�G�� �G�L�H�V�� �G�X�U�F�K��
den „ViewSonic Manager“, eine zentrale Plattform, 
die IT-Teams unterstützt, eine konsistente AV-Umge -
�E�X�Q�J���V�L�F�K�H�U�]�X�V�W�H�O�O�H�Q�����'�L�H�V�H�U���$�Q�V�D�W�]���E�H�I�¦�K�L�J�W���3�U�R�d�V����
über verschiedene Räume hinweg zuverlässige und 
einheitliche audiovisuelle Erlebnisse zu liefern.

Ein wichtiges Geschäftsfeld für ViewSonic ist der 
Education-Markt. Welche Impulse erwarten Sie vom 
jüngst beschlossenen DigitalPakt 2.0?
Im Bildungssektor können wir auf eine langjährige 
Expertise zurückgreifen und wissen genau, worauf 
es Schulträgern ankommt. Unser Angebot ist ein 
ausgereiftes Gesamtpaket – von den IFPs bis hin 
zum kompletten „myViewBoard“-Ökosystem. Vom 
DigitalPakt 2.0 erwarten wir den nötigen Schub für 
eine nachhaltige Digitalisierung. Dabei ist uns eines 
wichtig: Wir liefern nicht nur Hardware, sondern stellen 
sicher, dass sie im Alltag ankommt. Deshalb bieten wir 
unsere Lösungen gebündelt mit gezielten Schulungen 
und Fortbildungen an und sorgen dafür, dass Päda-
gogik und Technik Hand in Hand gehen. Wir machen 
Bildung zukunftssicher – und zwar ganzheitlich.

Abschließend ein Blick nach vorn. Wie wird sich der 
Markt mittelfristig entwickeln?
Mittelfristig wird der Markt verstärkt nach skalierba -
ren All-in-One-Lösungen verlangen, die Komplexität 
reduzieren und die Zusammenarbeit fördern. Für 
uns bedeutet das, die Integration von Hardware und 
intelligenter Steuerung voranzutreiben. Für unsere 
�3�D�U�W�Q�H�U���K�H�L�¡�W���G�L�H�V���P�H�K�U���(�I�d�]�L�H�Q�]���L�Q���G�H�U���8�P�V�H�W�]�X�Q�J����
da wir ihnen die Werkzeuge für eine schnelle und 
professionelle Implementierung unternehmensweiter 
AV-Infrastrukturen an die Hand geben.
www.viewsonic.de 
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Ein Publikumsmagnet am ViewSonic-Stand war unter 
anderem die 295-Zoll große All-in-One dvLED-Wall

http://www.viewsonic.de
https://sharp.de
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�,�I�V�V���/�R�M�T�T�I�V�����R�S�G�L���M�Q�Q�I�V���[�M�V�H���Z�M�I�P���Î�F�I�V���H�E�W���,�S�Q�I�S�Ø�G�I��
diskutiert und darüber, wo Mitarbeitende am produktivs -
ten sind. Was sagen Sie dazu? 
Ich denke, dass die Realität schon längst einen Schritt 
weiter ist. Arbeit ist heute fast immer zu einem gewissen 
Anteil hybrid – die Qualität entscheidet sich nicht am 
Ort, sondern an der Umsetzung. Die Frage sollte daher 
sein, wie ich es schaffe Mitarbeitende unabhängig vom 
Arbeitsort gleich gut einzubinden, die Kommunikation in 
verteilten Teams zu verbessern und Meetings so zu ge-
stalten, dass alle gleichermaßen etwas beitragen können.
 
Wie hilft Jabra dabei, diese Frage zu beantworten? 
Die Antwort ist durchaus komplex und fällt nicht für 
jedes Unternehmen gleich aus. Professionelle Audio- 
und Videolösungen sind zentrale Bausteine, weil sie 
reibungslose, natürliche Kommunikation über Distanz 
ermöglichen. Entscheidend ist aber das Zusammen -
spiel aus durchdachter Technologie, gelebter Kultur und 
empathischer Führung. Als Sparringspartner rund um 
neue Arbeitskonzepte analysieren wir gemeinsam mit 
Partnern und Endkunden, wer im Unternehmen wie, wo 
und mit wem arbeitet. So lassen sich konkrete Anforde -
rungen ableiten: Was brauchen Mitarbeitende wirklich, 
wie sollten Besprechungsräume ausgestattet sein? Auf 
dieser Basis rücken tatsächliche Bedürfnisse und praxis -
taugliche Lösungen in den Vordergrund – und damit auch 
die Vorteile hybrider Arbeit, etwa mehr Inklusion, bessere 
Vereinbarkeit von Leben und Arbeit, weniger Pendeln und 
Geschäftsreisen sowie eine höhere Zufriedenheit und 
Bindung der Mitarbeitenden.
 
Inwiefern unterstützen die neuen „Evolve3“-Headsets 
modernes Arbeiten besser als ihre Vorgängermodelle? 
Die neuen „Evolve3“-Modelle sind eine Weiterentwick-

lung in allen Bereichen – ob Sprachübertra -
gung, Akkulaufzeit, Gewicht, ANC oder Sound-
qualität. Erstmals verzichten wir dabei auf den 
Mikrofonarm – zum einen, weil Kunden sich ein 
Headset wünschen, dass sie sowohl im Büro 
als auch in der Freizeit nutzen können. Und 
zum anderen, weil wir dies jetzt technisch so 
umsetzen können, dass es keine Abstriche bei 
der Sprachqualität gibt. Denn das Wichtigste 
bei einem Headset ist und bleibt, dass Ge-
sprächspartner einen klar verstehen. Zumal wir 
zunehmend auch mit KI-Assistenten sprechen, 
die besonders präzisen Audio-Input benötigen, 
um zuverlässige Ergebnisse liefern zu können. 
www.jabra.com

Mit dem „Evolve3 85“ und „Evolve3 75“ hat Jabra gerade zwei neue Headsets auf den 
Markt gebracht, die fokussiertes Arbeiten an fast jedem Ort ermöglichen. Über die  
Anforderungen, die die moderne Arbeitsrealität an Unternehmen und die Mitarbeitenden 
stellt, sprachen wir mit Gregor Knipper, President Central Region bei Jabra.

NICHT WO, SONDERN WIE 
ARBEITEN WIR AM BESTEN?

Das neue Headset Jabra „Evolve3 85“ verzichtet 
auf den Mikrofonarm, ohne dass es Abstriche bei 
der Sprachqualität gibt.

http://www.jabra.com
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Sämtliche Modelle der  „BZ-P“-Serie sind 
mit der von Sony entwickelten „Deep 
Black Non-Glare“-Technologie („DBNG“) 

ausgerüstet. Damit eignet sich das neue Sony 
4K-HDR-Portfolio für zahlreiche Anwendungen 
in Unternehmen, Bildungseinrichtungen, im 
Einzelhandel und im „Way-Finding“. 
Mit dünnerem Design, vereinfachter Instal -
lation, höherem Bedienkomfort sowie einem 
Fokus auf mehr Nachhaltigkeit und geringerem 
Stromverbrauch setzten die neuen „BRAVIA 
Professional“-Displays in vielen Bereichen 
neue Standards. Die Geräte werden voraus-
sichtlich ab Sommer erhältlich sein. 

„Das ermutigende Feedback zu unseren 
‚BRAVIA Professional‘-Displays mit der einzig -
artigen ‚Deep Black Non-Glare‘-Technologie 
von Sony hat uns zu weiteren Innovationen 
inspiriert, um die kreativen Visionen und das 
Potenzial unserer Kunden zu erweitern“, sagt 
Rik Willemse, Head of Professional Displays & 
Solutions, Sony Europe. 

Bildqualität und Entspiegelung

Die „BRAVIA Professional“-Display-Linien 
„BZ40P“, „BZ35P“ und „BZ30P“ verfügen alle 
über die KI-gestützte „XR-Signalverarbeitung“. 
Bilder, Texte und Details werden damit realis-
tisch und lebendig darstellt. Die Modelle der 
Serie bieten eine Helligkeit zwischen 400 und 
700 Nits und Dank der „DBNG“-Technologie 
eine Premium-Entspiegelung von 47 Prozent 
(52 Prozent beim 85-Zoll-Modell) bei der 
Modellreihe „BZ40P“ oder eine Standard-Ent-
spiegelung von 25 Prozent bei den übrigen 

Modellreihen. In Kombination mit einem weiten Be -
trachtungswinkel werden Blendeffekte und Reflexionen 
gemindert und gleichzeitig ein hoher Kontrast für ein 
naturgetreues Bild erzielt – und das selbst in hellen, 
direkt beleuchteten Räumen.

�)�R�I�V�K�M�I�I�Ø�^�M�I�R�X���Y�R�H���Y�Q�[�I�P�X�F�I�[�Y�W�W�X

Sony hat bei seinen neuen Displays der „BZ-P“-Serie 
nicht nur die Installation und Inbetriebnahme verbessert. 
Die Gehäuse sind jetzt dünner und leichter und verfügen 
über gleichmäßige, schmale und einheitliche Einfassun -
�J�H�Q�����'�X�U�F�K���G�D�V���Q�H�X�H���K�R�F�K�H�I�d�]�L�H�Q�W�H���R�S�W�L�V�F�K�H���6�\�V�W�H�P���G�H�U��
Displays und die XR-Prozessor-KI-basierte Steuerung 
der Hintergrundbeleuchtung verbrauchen die Geräte 31 
Prozent weniger Strom als die Vorgängerserie.

Die neuen Modelle verwenden außerdem bis zu 
43 Prozent mehr SORPLAS, das einzigartige recycelte 
Kunststoffmaterial von Sony, um die Umweltbelastung 
zu reduzieren und die langfristigen Nachhaltigkeitsziele 
des Unternehmens weiter zu verfolgen
www.pro.sony

Sony stärkt sein Portfolio an Großbildschirmen und präsentiert mit der „BZ-P“-Serie 
eine neue Produktlinie seiner professionellen Bildschirme. Die „BZ-P“-Serie gliedert sich 
in drei Modellreihen, genauer in die Serien „Elite BZ40P“, „Enhanced BZ35P“ und „Core 
BZ30P“. Die insgesamt 16 Modelle decken eine Größenbandbreite von 43 bis 85 Zoll ab.

PROFESSIONELLE
„BRAVIA“-DISPLAYS MIT NEUEN MODELLEN

Die neue „BZ-P“-Serie von  
Sony eignet sich für zahlreiche 
Anwendungen in Unternehmen, 
Bildungseinrichtungen oder im 
Einzelhandel.

http://www.pro.sony
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Noch bevor sich die Messehallen füllten, 
setzte das Messe-Trio ein programma -
tisches Signal: Mit den Compass Talks 

und der Vorstellung des neuen IFH-Branchen-
indexes wurde am Vortag ein internationales 
Stimmungsbarometer präsentiert, das die ak -
tuelle Lage der globalen Konsumgüterbranche 
vermisst. Die Botschaft der Panels war eindeu -
tig: Unternehmen müssen ihre Geschäftsmo -
delle weiterentwickeln, Wertschöpfungsketten 
resilienter gestalten und sich strategisch auf 
Unsicherheiten wie Zölle oder veränderte 
Importregelungen einstellen. Detlef Braun, 
Geschäftsführer der Messe Frankfurt, brachte 

es auf den Punkt: Geopolitik und Transformationsdruck 
seien keine Ausnahmesituation mehr, sondern neue Rea-
lität. Gerade deshalb gelte es, Chancen entschlossen zu 
nutzen. „Es ist zu spät für Pessimismus“, sagte Braun. 
Rund 140.000 Besucher:innen aus aller Welt folgten 
diesem Impuls.

Futurist Ben Hammersley formulierte den über -
geordneten Gedanken: Nicht Planungssicherheit sei der 
entscheidende Faktor, sondern die Fähigkeit, mit Unsi-
cherheit umzugehen – mit Neugier, Anpassungsfähig -
keit und dem richtigen Mindset. Für viele Aussteller war 
genau das der Kern ihrer Messebeteiligung. Robert Edler 
von Wagner etwa nutzte die Ambiente gezielt, um neue 
internationale Partner im Projektgeschäft persönlich zu 
treffen. Das Momentum für belastbare Geschäftsbezie -
hungen entstehe im direkten Austausch.

Rückhalt aus Handel und Industrie

Christian Haeser, Geschäftsführer des Handelsver-
bands Wohnen und Büro, bezeichnete die Ambiente 
als unverzichtbare Plattform, um Innovationen zu 
sichten, Trends früh zu erkennen und Sortimente ge-
zielt zu schärfen – auch im Verbund mit den beiden 
Parallelmessen. Die Synergien lagen 2026 auf einem 
Rekordniveau. Je nach Messe nutzten zwischen knapp 
60 und über 80 Prozent der Besucher:innen auch die 
jeweils anderen Veranstaltungen. Damit wird der Mes -
sebesuch für viele zur kompakten Mehrfach-Recher -
che an einem Ort.

Die Besucherbefragung stützt dieses Bild. 96 Pro -
zent Zufriedenheit bei 71 Prozent Internationalität sowie 
die Präsenz aller relevanten Käufergruppen. Zu den 
stärksten Besuchernationen zählten Italien, China, die 
Niederlande, die USA und Frankreich. Unter den Gästen 
waren zahlreiche Topeinkäufer:innen aus internationa -

Hohe Besucherzufriedenheit und Internationalität senden ein klares Signal: Mit 4636 Ausstellern  
und Teilnehmenden aus 170 Nationen bestätigten Ambiente, Christmasworld und Creativeworld  
ihre Vorreiterrolle in einer Branche im Wandel. Das Momentum Frankfurt eröffnete neue  
Geschäftsperspektiven und war vom 6. bis 10. Februar erneut globaler Marktplatz für Inspiration, 
Orientierung und Begegnung.

„ES IST ZU SPÄT FÜR 
PESSIMISMUS“

„Constant Legacy-Free Reinvention“: Der britische  
Technologieexperte und Futurist Ben Hammersley gab 
Denkanstöße im Rahmen der Compass Talks.
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lem Handel und großen Ketten – etwa aus dem Umfeld 
von Carrefour, IKEA, Lidl, REWE oder Tesco. Gleichzeitig 
gewann das Hospitality- und Contract-Business weiter 
an Gewicht: Entscheider:innen aus Hotellerie, Gastrono-
mie sowie Immobilien- und Projektentwicklung nutzten 
Frankfurt für Gespräche und Projektanbahnungen. 

Projektgeschäft, Design und Hospitality 

Auf der Ambiente stießen laut Messeangaben insbeson -
dere die Angebote rund um Ambiente Projects auf großes 
Interesse. HoReCa, Hospitality Interiors und Contract 
Business wurden zu Anlaufpunkten für internationale 
�(�L�Q�N�¦�X�I�H�U���L�Q�Q�H�Q���X�Q�G���3�U�R�d�V���D�X�V���+�D�Q�G�H�O�����*�D�V�W�J�H�Z�H�U�E�H���X�Q�G��
Objektausstattung. Neue Formate wie der Interior Design 
& Architecture Hub sowie das ausgebaute kuratierte 
Markenareal Interior Looks sollten die Messe stärker mit 
Interior Design, Hospitality und internationalem Projekt -
geschäft verzahnen. 

Ergänzend lieferten Sonderformate wie „Spot on 
Back of House“ und die Hospitality Academy Impulse für 
Abläufe im Gastgewerbe. bdia-Bundesgeschäftsführerin 
Mandy Heinrichson verwies dabei auf den Diskurs zu 
neuen Geschäftsmodellen und zur Rolle von KI in Pla-
nungs- und Entscheidungsprozessen. 

Auch auf Christmasworld und Creative -
world zeigte sich eine positive Resonanz. Die 
Christmasworld bestätigte ihre Funktion als 
Leitmesse für saisonale Dekoration und In -
szenierung. Die Creativeworld meldete starke 
internationale Nachfrage, unter anderem mit 
Leads aus 50 Ländern, und baute mit der 
�H�U�V�W�P�D�O�V�� �]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W�H�Q�� �&�U�H�D�W�L�Y�H�� �$�F�D�G�H�P�\�� �L�K�U��
Weiterbildungsangebot aus.
https://ambiente.messefrankfurt.com 
https://creativeworld.messefrankfurt.com
https://christmasworld.messefrankfurt.com

HoReCa, Hospitality Interiors und Contract Business 
wurden zu gut frequentierten Anlaufpunkten für inter-
�R�E�X�M�S�R�E�P�I���)�M�R�O�¹�Y�J�I�V���M�R�R�I�R���Y�R�H���4�V�S�Ö�W���E�Y�W���,�E�R�H�I�P�����+�E�W�X-
gewerbe und Objektausstattung
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Ambiente, Christmasworld und Creative -
�Z�R�U�O�G�� �d�Q�G�H�Q�� �L�P�� �N�R�P�P�H�Q�G�H�Q�� �-�D�K�U�� �Y�R�P�� ��������
Januar bis 1./2. Februar auf dem Frankfurter 
Messegelände statt. Den Auftakt bilden er -
neut die Compass Talks am Vortag, dem  
28. Januar 2027.

Termine 2027

https://christmasworld.messefrankfurt.com
https://creativeworld.messefrankfurt.com
https://ambiente.messefrankfurt.com
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Der Markt für PBS-Artikel hat das Jahr 
2025 mit einem Gesamtumsatz von 12,4 
Milliarden Euro abgeschlossen. Im Ver-

gleich zu 2024 entspricht dies einem Rückgang 
von 0,8 Prozent. Damit setzt sich die insgesamt 
verhaltene Entwicklung der Branche fort. Die 
aktuellen Zahlen basieren auf Erhebungen des 
IFH Köln und wurden vom Handelsverband 
Büro und Schreibkultur (HBS) veröffentlicht. 

Die Betrachtung der vergangenen Jahre 
zeigt, dass die Entwicklung von 13,1 Milliarden 
Euro in den Jahren 2022 und 2023 bereits 2024 
auf 12,5 Milliarden Euro zurückgegangen war. 
Mit dem erneuten Minus im Jahr 2025 bestä -
�W�L�J�W���V�L�F�K���G�H�U���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H���7�U�H�Q�G�����D�X�F�K���Z�H�Q�Q���G�L�H��

Abschwächung im Vergleich moderat ausfällt. Innerhalb 
der Sortimentsgruppen entwickelt sich der Markt unter -
schiedlich. Zuwächse verzeichnete das Segment Ver-
brauchsmaterial und EDV-Zubehör. Hier stieg der Umsatz 
um 3,9 Prozent auf 0,5 Milliarden Euro. Ebenfalls positiv 
entwickelten sich die Warengruppen Briefumschläge, 
Geschäftsbücher sowie Ordnungs- und Archivierungs -
lösungen. Sie legten um 4,3 Prozent zu und erreichten 
3,6 Milliarden Euro Umsatz.

Demgegenüber stehen deutliche Rückgänge in 
anderen Kernsegmenten. Schreibgeräte und Büroarbeits-
platzzubehör verzeichneten ein Minus von 2,2 Prozent 
und liegen nun bei 1,3 Milliarden Euro. Besonders stark 
betroffen ist der Bereich Bürokommunikations- und 
Spezialpapier, der um 4,1 Prozent auf 5,6 Milliarden Euro 

Der Markt für PBS-Artikel bleibt in einem schwierigen wirtschaftlichen Umfeld weiterhin 
�V�Î�G�O�P�¹�Y�Ö�K�����1�M�X���I�M�R�I�Q���+�I�W�E�Q�X�Y�Q�W�E�X�^���Z�S�R�������������1�M�P�P�M�E�V�H�I�R���)�Y�V�S���P�M�I�K�X���H�E�W���&�V�E�R�G�L�I�R�Z�S�P�Y�Q�I�R��
leicht unter dem Vorjahr. Während einzelne Warengruppen zulegen konnten, prägen  
Umsatzrückgänge insbesondere im Papiersegment die Gesamtentwicklung.

PBS-MARKT BLEIBT  
VERHALTEN
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����sank. Trotz des Rückgangs bleibt Papier damit weiterhin die umsatz -

stärkste Warengruppe im PBS-Markt. 
Nahezu unverändert zeigte sich die Entwicklung bei Kalendern 

sowie Ansicht- und Grußkarten. Mit einem leichten Plus von 0,2 
Prozent erreicht dieses Segment 1,3 Milliarden Euro. Insgesamt ver-
deutlichen die Zahlen, dass positive Impulse einzelner Warengruppen 
die strukturellen Belastungen des Gesamtmarktes nur teilweise kom -
pensieren können.

�7�G�L�Y�P�K�I�W�G�L�¹�J�X���M�W�X���W�X�E�F�M�P�M�W�M�I�V�I�R�H�I�V���*�E�O�X�S�V

Ein stabilisierender Faktor bleibt das Schulgeschäft. Für 2025 prog -
nostiziert der Handelsverband Deutschland (HDE) einen Umsatz von 
rund 725 Millionen Euro im Schulsegment. Das entspricht einem An -
stieg von 3,3 Prozent gegenüber 2024 mit 702 Millionen Euro. Trotz 
�O�H�L�F�K�W���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�U���(�L�Q�V�F�K�X�O�X�Q�J�V�]�D�K�O�H�Q���E�O�H�L�E�W���G�H�U���6�F�K�X�O�V�W�D�U�W���G�D�P�L�W���H�L�Q��
wichtiger Umsatzimpuls für den Fachhandel. HBS-Präsident Michael 
Ruhnau betont in diesem Zusammenhang insbesondere die Unter -
schiede zwischen dem B2B-Geschäft und dem stationären Handel im 
B2C-Bereich. Für den PBS-Einzelhandel entscheide ein erfolgreiches 
�%�D�F�N���W�R���6�F�K�R�R�O���*�H�V�F�K�¦�I�W���K�¦�X�d�J���¾�E�H�U���G�H�Q���9�H�U�O�D�X�I���G�H�V���J�H�V�D�P�W�H�Q���*�H-
schäftsjahres. Erfolgreiche Händler setzen heute für ihr Geschäft auf 
hochwertige Papeterie-Produkte und Lifestyle-Angebote. Das zeige 
sich unter anderem im Bereich der Schreibgeräte – insbesondere 
in Mittelzentren mit kaufkräftiger, stabiler Kundschaft. Dort werden 
„mittlere“ Preislagen zwischen 200 und 300 Euro gut nachgefragt, auch 
�Z�H�Q�Q���G�D�V���6�H�J�P�H�Q�W���6�F�K�U�H�L�E�J�H�U�¦�W�H���L�Q�V�J�H�V�D�P�W���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J���V�H�L��

Im B2B-Umfeld stellen sich die Herausforderungen anders 
dar. Konjunkturabhängige Investitionsgüter wie Büromöbel spüren 
die schwache Wirtschaftslage zeitversetzt. Aufgelaufene Aufträge 
sind inzwischen abgearbeitet, neue Bestellungen gehen jedoch nur 
zögerlich ein.

Nach Einschätzung des HBS steht die Branche weiterhin vor 
strukturellen Herausforderungen. Digitalisierung, Kaufzurückhaltung 
und Inflationsdruck wirken sich spürbar auf die Nachfrage aus. Gleich -
zeitig ergeben sich Chancen durch neue Arbeits- und Lernformen 
sowie die wachsende Bedeutung nachhaltiger Produkte und innova -
tiver Sortimente. Beratung, Service und Qualität bleiben aus Sicht des 
Verbandes zentrale Erfolgsfaktoren für den Fachhandel. 
www.hbw.online

wll.news

http://www.hbw.online
https://www.mappei.de
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M it der Lyreco Partner Convention hat 
Lyreco Deutschland den Auftakt zum 
100-jährigen Firmenjubiläum gefeiert. 

Im Esperanto Kongress- & Kulturzentrum in 
Fulda präsentierten rund 100 renommierte 
Lieferanten und Hersteller neue Produkte und 
�'�L�H�Q�V�W�O�H�L�V�W�X�Q�J�H�Q�� �I�¾�U�� �G�L�H�� �$�U�E�H�L�W�V�Z�H�O�W�H�Q�� �2�I�d�F�H��
und Safety. Ergänzt wurde die Ausstellung 
durch ein vielseitiges Programm mit Interviews, 
Deep Dives und Expertenrunden. Diese stellten 
den fachlichen Austausch zwischen Kunden, 
Partnern und Mitarbeitenden in den Mittelpunkt.

Drei Themenwelten, ein Fokus 

Die Convention gliederte sich in drei Themen-
�Z�H�O�W�H�Q���� �,�Q�� �G�H�U�� �2�I�d�F�H�� �:�R�U�O�G�� �]�H�L�J�W�H�� �/�\�U�H�F�R�� �H�L�Q��
breites Spektrum an Service- und Produkt -
lösungen für moderne Büros. Angefangen bei 
Büro- und Reinigungsbedarf über Catering- 
und Getränkeangebote bis hin zu nachhaltigen 
Konzepten wie wiederaufbereiteten Büro- und Sitzmöbeln. Ein weiterer Schwerpunkt lag auf den „Raum-

welten“ der Marke „MYWORKSPACE“, die mit einem 
360-Grad-Ansatz Leistungen von der Raumplanung über 
Akustiklösungen bis zum Küchendesign vereint.

Die Safety World stellte die wachsende Arbeitsschutz -
sparte von Lyreco vor, die künftig unter dem Markennamen 
Lyreco Intersafe auftritt. Gezeigt wurden Beratungs-, Ser -
vice- und Produktlösungen für Arbeitsschutz und Arbeits -
gesundheit. Das Unternehmen kündigte zudem an, die 
Lagerkapazitäten für das Safety-Sortiment in Deutschland 
deutlich auszubauen und das Angebot noch zu erweitern.

In der Lyreco World gaben Teams aus Logistik, 
Marketing, Kundenservice, IT und Personal Einblicke in 
interne Prozesse und erklärten, wie Lyreco sein Leis-
tungsversprechen „A Great Working Day. Delivered.“ 

„The Power of We“ fand am 15. Januar in Fulda die zweite Lyreco Partner Convention statt. 
Das zentrale Branchenevent für zukunftsorientierte, sichere und nachhaltige Arbeitswelten 
verzeichnete rund 800 Teilnehmende, darunter 200 Lieferanten- und Hersteller-Partner 
sowie 300 Lyreco-Mitarbeitende und 300 Kundenunternehmen.

ZENTRALER BRANCHENTREFF 
MIT ZUKUNFTSKRAFT

Juraj Nemjo, Europe Zone Managing Director und  
�'�L�M�I�J���-�R�R�S�Z�E�X�M�S�R���3�Ø�G�I�V�����P�M�R�O�W�
���Y�R�H���6�E�M�R�I�V���1�E�G�O�S�[�M�E�O���� 
Geschäftsführer von Lyreco Deutschland, stellten die Zukunft  
der Arbeit vor, so wie Lyreco sie sieht.

Teilnehmende aus rund 300 Kundenunternehmen besuchten 
die Lyreco Convention und informierten sich in den Vorträgen.
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Maul hat eine Vertriebskooperation mit der chinesischen 
Deli Group gestartet, dem nach eigenen Angaben größten 
Produzenten für Bürobedarf in Asien. Maul vertreibt das 
Sortiment in Deutschland sowie in sechs weiteren euro -
päischen Ländern, zunächst exklusiv im B2B über das 
eigene Vertriebsteam. Deli produziert rund 80 Prozent 
seines Sortiments selbst und ist u.a. nach ISO 9001, ISO 
������������ �X�Q�G�� �2�+�6�$�6�� ������������ �]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W���� �'�L�H�� �$�X�V�O�L�H�I�H�U�X�Q�J��
erfolgt über das neue Maul-Logistikcenter in Michel -
stadt. Dadurch erweitere sich das verfügbare Sortiment 
deutlich und eröffne dem Handel neue Umsatzpotenziale, 
kommentiert Maul-Geschäftsführer Stefan Scharmann. 
www.maul.de

VERTRIEBSKOOPERATION VON 
MAUL UND DELI GESTARTET

umsetzt. Auch nachhaltige Lösungen wie die „Lyreco 
Sustainable Selection“ standen dabei im Fokus.

Dynamik wie ein Start-up

Die Lyreco Gruppe ist einer der weltweit führenden 
B2B-Anbieter für Büro- und Arbeitsplatzlösungen. Ak -
tuell beschäftigt das Familienunternehmen weltweit 
mehr als 10.000 Mitarbeitende in Logistik, Vertrieb 
und Service. Besonderes Kennzeichen der Lyreco-Te-
ams: Sie erbringen eine Dynamik und Innovationskraft, 
wie sie eigentlich für Start-ups typisch seien, sagt 
Juraj Nemjo, Europe Zone Managing Director und  
�&�K�L�H�I�� �,�Q�Q�R�Y�D�W�L�R�Q�� �2�I�d�F�H�U���� �=�X�J�O�H�L�F�K�� �X�Q�W�H�U�V�W�U�L�F�K�� �H�U�� �D�X�I�� �G�H�U��
Convention den konsequenten Wachstums- und Inno -
vationskurs des Unternehmens. „Die Convention brachte 

zusammen, was Lyreco ausmacht: unsere Kunden, 
Partner und Mitarbeitenden. Mit diesem Event ha -
ben wir einen Ort geschaffen, an dem wir uns aus-
tauschen, Geschäftsbeziehungen stärken und das 
�/�H�L�V�W�X�Q�J�V�S�R�U�W�I�R�O�L�R���X�Q�V�H�U�H�U���%�H�U�H�L�F�K�H���2�I�d�F�H���	���6�D�I�H�W�\��
gemeinsam erleben“, resümiert Rainer Mackowiak, 
Geschäftsführer von Lyreco Deutschland.

Neben der Ausstellung bot die Convention 
zahlreiche Möglichkeiten zum persönlichen Aus -
tausch. Kurze Expertenvorträge sowie interaktive 
Stationen und Mitmachaktionen sorgten für Im -
pulse und unterstrichen den Dialogcharakter der 
Veranstaltung. Lyreco zog ein positives Fazit und 
blickt mit viel Energie auf die kommenden Monate.
www.lyreco.de

(v.l.): Sven Köhle, Vertriebsleiter DACH, Stefan  
Scharmann, Geschäftsführer (beide Maul) und  
Kamil Pawlowski, Sales Manager Deli Group

Links: „MY WORKSPACE“-Ausstellung. 
Oben: Steinbeis Papier wurde als nachhaltigster 
Lieferant ausgezeichnet – Geschäftsführer  
Marc Gebauer freute sich.

MAUL/DELI 

https://www.lyreco.de
https://www.mail.de


20

wll.news

Markt + Trends

Seit Mitte der 1980er Jahre kursiert die 
Vision vom papierlosen Büro. Schon 
Ende der 1980er prognostizierte eine 

Studie von Frost & Sullivan, dass bis Mitte der 
1990er große Mengen Büropapier durch digi-
tale Systeme ersetzt würden – in der Branche 
klassischer Organisationsmittel blieb das 
jedoch weitgehend ohne Wirkung.

Heute dominiert Digitalisierung die Dis -
kussion, obwohl Papier in Büros weltweit 
weiterhin der wichtigste Datenträger ist. Umso 
auffälliger ist, dass sich der Markt modernen 
papiergebundenen Organisationssystemen oft 

verweigert, obwohl sie gegenüber veralteten Ordnungs-
mitteln wie Hebelordnern oder Hängeregistraturen einen 
ROI innerhalb weniger Monate ermöglichen – und damit 
�K�¦�X�d�J���V�F�K�Q�H�O�O�H�U���D�O�V���,�Q�Y�H�V�W�L�W�L�R�Q�H�Q���L�Q���G�L�J�L�W�D�O�H���/�¸�V�X�Q�J�H�Q��

Die Pandemie hat der Digitalisierung zwar einen 
starken Schub gegeben, der inzwischen nachgelassen 
haben dürfte. An der Grundtendenz ändert das nichts: 
Die weitere Digitalisierung ist nicht aufzuhalten und wird 
nahezu alle Bereiche beeinflussen, in denen heute noch 
Büropapier eingesetzt wird.

�5�Y�S���:�E�H�M�W���&�Î�V�S�F�I�H�E�V�J�#

Ein vollständig papierloses Büro ist weiter die Ausnahme: 
Menschen nutzen Papier weiterhin, und der Umstieg ist 
kostenintensiv (Quelle: Fastmarkets RISI, „Global outlook 
for Cut Size Uncoated Freesheet Markets 2021“). Ent-
sprechend bezeichnen nur vier Prozent der europäischen 
Unternehmen ihr Büro als „vollständig papierlos“, wäh -
rend 73 Prozent für mindestens die Hälfte ihrer Prozesse 
weiter Papier benötigen. Fastmarkets sieht daher Poten -
zial für eine Stabilisierung des Pro-Kopf-Verbrauchs 
von Kleinformatpapier in Europa; künftig geringere 
Rückgänge werden u. a. mit dem Bevölkerungsrückgang 
�E�H�J�U�¾�Q�G�H�W�����4�X�H�O�O�H�����6�W�D�W�L�V�W�D�����:�'�L�J�L�W�D�O���2�I�d�F�H���5�H�S�R�U�W�����������8����
Einordnung Fastmarkets RISI 2021).

�7�U�R�W�]���V�L�Q�N�H�Q�G�H�U���*�H�V�D�P�W�Q�D�F�K�I�U�D�J�H���Q�D�F�K���J�U�D�d�V�F�K�H�Q��
Papieren bleibt der Bedarf an hochwertigen und nach-
haltigen Büropapieren in dokumentationsintensiven 
Bereichen wie Bildung, Recht und Gesundheitswesen 
stabil (Quelle: AFRY, „World Paper Markets up to 2025“, 
Ausgabe 2023). Auch Sure Paper betont, dass Papier 
trotz Digitalisierung insbesondere in Recht und Bildung 
weiter benötigt wird (Quelle: Sure Paper, „Global Paper 
�2�I�d�F�H���0�D�U�N�H�W�������������7�U�H�Q�G�V�8�������*�O�H�L�F�K�]�H�L�W�L�J���U�H�G�X�]�L�H�U�H�Q���G�L�J�L-
tale Kommunikationsmittel, Dokumentenplattformen und 

Seit dem Jahr 1965 ist die Organisation von papiergebundenen Informationen das  
Kerngeschäft von Mappei-Organisationsmittel. Die Beratung zur Schaffung von  
Strukturen im Bereich der Registratur-/Ablageorganisation auf Seite der Kunden ist 
eine der zentralen Aufgaben des Unternehmens, sagt unser Gastautor Jürgen Jung. 

TATSACHEN UND MYTHEN RUND 
UM DAS PAPIERLOSE BÜRO

Unser Gastautor Jürgen Jung (rechts) blickt auf 43 Jahre 
Tätigkeit im Unternehmen zurück, davon 28 Jahre als Inhaber 
und Geschäftsführer. Zum Beginn des Jahres 2025 hat er die 
Mappei-Organisationsmittel GmbH & Co. KG an seinen Sohn 
Alexander Jung übergeben, den er vertrieblich noch weiterhin 
unterstützt.
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Markt + Trends

Cloud-Speicher den Bedarf an klassischen Papierpro-
dukten; die Pandemie hat digitale Zusammenarbeit und 
Telearbeit zusätzlich beschleunigt (Quelle: Sure Paper, 
�:�*�O�R�E�D�O���3�D�S�H�U���2�I�d�F�H���0�D�U�N�H�W�������������7�U�H�Q�G�V�8�������8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q��
balancieren deshalb digitale Abläufe und Printbedarf und 
bevorzugen Recycling- bzw. umweltbewusste Papier -
optionen zur Unterstützung ihrer Nachhaltigkeitsziele 
(Quelle: Sure Paper, „Marktausblick 2025“).

Auch die Umweltbilanz des „papierlosen“ Büros ist 
nicht eindeutig: Digitale Infrastruktur benötigt Geräte, 
Server und Rechenzentren mit Energieverbrauch und 
Umweltwirkungen; Vorteile durch weniger Papier können 
dadurch teilweise kompensiert werden (Quelle: Bernhard 
Cantzler, Mondi Uncoated Fine Paper, Business Paper 
PBS 2025).

Two Sides Nordics verweist ergänzend darauf, dass 
elektronische Kommunikation ebenfalls Umweltfolgen 
hat. Papier wird als erneuerbares Produkt dargestellt; 
auf Basis einer Analyse von FAO-Daten wird ein Flä-
chenzuwachs europäischer Wälder genannt (Quelle: 
Two Sides Nordics, „Zweiseitige Analyse der FAO-Daten, 
2005–2020“). Zugleich wird die Belastung digitaler Sys -
teme betont: Die IKT-Branche habe 2020 vier bis sechs 
Prozent des weltweiten Stromverbrauchs verursacht und 
mehr als zwei Prozent der globalen Treibhausgasemis -
sionen; der Energiebedarf werde weiter steigen (Quelle: 
Britisches Parlament, „Energieverbrauch der IKT“, 2022). 
Außerdem wird auf wachsende Elektroschrottmengen 
hingewiesen (Quelle: Two Sides Nordics, „Globaler Mo-

wll.news

nitor für grenzüberschreitende Elektroschrott -
ströme“, 2022). 

Eine von Two Sides 2023 beauftragte in-
ternationale Verbraucherumfrage zeigt zudem, 
dass Papierkommunikation weiter gefragt 
ist: 76 Prozent der europäischen Verbraucher 
wollen die Wahl zwischen Print und digital,  
62 Prozent lehnen Aufpreise für Papierauszüge 
ab. 55 Prozent vermuten hinter „Papierlos“-
Appellen eher Kostensenkung, 53 Prozent dru-
cken regelmäßig zu Hause aus; als Bedenken 
werden Online-Sicherheit (56 Prozent) und zu 
viel Gerätezeit (49 Prozent) genannt.

Abschließend bleibt noch die Antwort 
offen, wie wir zukünftig mit den immer noch 
vorhandenen Mengen an Papier umgehen 
wollen. Was machen wir mit der Erkenntnis, 
dass sich die Verwaltungs- und Suchzeiten 
von analogen Unterlagen in herkömmlichen 
Organisationssystemen, wie Hebelordnern und 
Hängeregistraturen durch zeitgemäße papier -
gebundene Systeme nahezu halbieren ließen?
www.mappei.de

Klassisches Dokumentenmanagement mit den  
Mappei-Vorlagemappen und Boxen
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Werbeartikel + Kalender

Für Alexander Hellwig, Geschäftsführer von bk Pro-
motion ist das Werbeartikelbusiness mehr als reine 
Produktbeschaffung, sondern eine Dienstleistung, 

die Unternehmen von der Konzeption bis zur Auslieferung 
begleitet. Hellwig versteht sein Unternehmen als Partner 
für Kunden, die zuverlässige Abläufe, Beratung und eine 
skalierbare Logistik brauchen – etwa für Mitarbeiter- 
und Kundengeschenke, Onboarding-Pakete, Events oder 
Messeauftritte. 

Die Werbemittelbranche ist heute ein Markt für 
haptische und zunehmend auch digitale Werbeträger. 
Neben klassischen Streuartikeln wie Kugelschreibern, 
Notizartikeln oder Give-aways, spielen hochwertigere 
Geschenke, Textilien und individualisierte Lösungen eine 
wachsende Rolle. 

�;�I�K���Z�S�Q���V�I�M�R�I�R���Š�F�M�P�P�M�K�ˆ���L�M�R���^�Y���;�I�V�X�M�K�O�I�M�X

Drei Entwicklungen prägen den Markt nach Beobach-
tung von bk Promotion aktuell besonders: Nachhaltig -
keit, Personalisierung und der sinnvolle Einsatz von KI. 
Nachhaltigkeit wird dabei nicht nur als Trend, sondern 
als Anforderung großer Kunden verstanden. 

Hellwig berichtet von einem deutlichen Umdenken 
seit der Corona-Zeit: Weg vom reinen „billig“, hin zu werti -
geren Artikeln, besserer Herkunftsnachvollziehbarkeit 
und bewussterer Auswahl von Lieferanten. Gerade bei 
Textilien gewinne europäische Produktion an Bedeutung. 
Für bk Promotion ist das Beratungsleistung: Kunden 
sollen Produkte bekommen, die zum Markenbild passen 
und bei denen man Herstellung und Rahmenbedingungen 
plausibel erklären kann.

Ein zweiter Treiber ist die Personalisierung. Gemeint 
ist nicht nur das Firmenlogo, sondern die individualisierte 
Ausführung bis hin zu Namen oder anlassbezogenen 
Motiven – etwa bei Tassen, Textilien oder Geschenksets. 

Der Mehrwert entsteht aus der passgenauen 
Abstimmung auf Zielgruppe, Budget und Ver-
wendungszweck.

Der dritte Faktor ist KI – als Werkzeug, 
nicht als Ersatz von Erfahrung. Der Werbearti-
kel-Experte nennt zwei konkrete Einsatzfelder: 
Zum einen unterstützt KI bei der Visualisierung, 
indem Produkte schnell in realistische An -
wendungsszenen übertragen werden können, 
etwa für Onlineshops oder Präsentationen. 
Zum anderen erleichtert KI die Produktrecher-
�F�K�H���� �Z�H�Q�Q�� �H�L�Q�� �%�U�L�H�d�Q�J�� �N�O�D�U�� �L�V�W���� �(�Q�W�V�F�K�H�L�G�H�Q�G��
bleibe die Fachkompetenz: Wer nicht weiß, 
was er sucht, bekommt Zufallsergebnisse.  
bk Promotion setzt deshalb auf Schulung und 
Sensibilisierung der Mitarbeitenden, um Quali -
tät und Verantwortung zu sichern. 

Werbeartikel sind mehr als Streuartikel: bk Promotion entwickelt passgenaue Konzepte, 
setzt auf nachhaltigere, personalisierte Produktauswahl und übernimmt zudem Lagerung, 
�:�I�V�I�H�I�P�Y�R�K���Y�R�H���:�I�V�W�E�R�H���Î�F�I�V���O�Y�R�H�I�R�W�T�I�^�M�Ö�W�G�L�I���7�L�S�T�W�����(�M�I���E�R�K�I�F�S�X�I�R�I�R���(�M�I�R�W�X�P�I�M�W�X�Y�R�K�I�R��
reichen bis zum Rundum-Service für Messe- und Eventausstattung.

VON DER IDEE BIS ZUR 
PUNKTGENAUEN LIEFERUNG

bk Promotion Geschäftsführer Alexander Hellwig 
bietet ein Full-Service-Modell für den  
Werbeartikeleinkauf.
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Sein Kerngeschäft verankert Hellwig im Full-Service-Modell. Kunden 
�N�¸�Q�Q�H�Q���]�Z�D�U���P�L�W���H�L�Q�H�U���N�R�Q�N�U�H�W�H�Q���$�Q�I�U�D�J�H���N�R�P�P�H�Q�����K�¦�X�d�J�H�U���L�V�W���M�H�G�R�F�K��
�H�L�Q���X�P�I�D�V�V�H�Q�G�H�V���%�U�L�H�d�Q�J���D�X�V���$�Q�O�D�V�V�����=�L�H�O�J�U�X�S�S�H�����6�W�¾�F�N�]�D�K�O���X�Q�G���%�X�G�J�H�W����
bk Promotion entwickelt daraus Vorschläge, kombiniert Artikel zu Sets, 
koordiniert Veredelung und übernimmt bei Bedarf auch Verpackung und 
Versand. Ein großer Teil der Kunden arbeitet dauerhaft mit dem Unter-
nehmen: Über kundenindividuelle, geschlossene Bestellshops werden 
Standardartikel und wiederkehrende Bedarfe abgerufen. bk Promotion 
lagert diese Ware ein, steuert Mindestbestände und sorgt für schnelle 
Lieferfähigkeit. Nach Bestellung werden Aufträge kommissioniert und in 
der Regel kurzfristig versendet.

Ein besonderes Leistungsfeld ist die Übernahme logistischer Auf -
gaben rund um Messe- und Eventausstattung. Neben Werbemitteln 
lagert bk Promotion für Kunden auch Messe-Equipment wie Roll-ups, 
Messewände oder Aktionsmodule ein. Abruf, Lieferung zur Veranstaltung, 
Rückholung, Prüfung auf Vollständigkeit und Zustand sowie erneute Ein -
lagerung werden als Rundum-Service angeboten – inklusive Organisation 
der Abholung und, je nach Bedarf, Unterstützung beim Auf- und Abbau. 
Die Idee dahinter: Marketingabteilungen sollen nicht „Kellerlager“ ver -
walten müssen, sondern auf einen Dienstleister zurückgreifen, der die 
Materialien einsatzbereit hält. 

Ergänzt wird das Angebot durch die enge Anbindung an eine 
�6�F�K�Z�H�V�W�H�U�d�U�P�D���D�X�V���G�H�P���'�L�J�L�W�D�O���� �X�Q�G���0�D�L�O�L�Q�J�G�U�X�F�N���� �'�D�P�L�W���O�D�V�V�H�Q���V�L�F�K��
Print- und Versandthemen mit Werbemittelprojekten verbinden – mit 
einem Ansprechpartner und gebündelten Prozessen. Für bk Promotion 
ist genau diese Kombination aus Beratung, Konzeptarbeit und opera -
tiver Abwicklung der zentrale Unterschied. Werbemittel werden nicht 
nur geliefert, sondern als verlässlicher Prozess organisiert – damit 
Kunden pünktlich, vollständig und markenkonform auftreten können.
https://bkpromotion.de

Nicht nur das Firmenlogo ist möglich – auch die individualisierte Ausführung 
bis hin zu Namen oder anlassbezogenen Motiven sind machbar.

Kugelschreiber mit  
Viscoglide®-Technologie 
für außergewöhnlich 
weiches und gleitendes 
Schreiben

20,2 mm
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Der Geschäftsbereich Bartenbach Werbe-
mittel übernimmt künftig das Handling 
von haptischer Werbung, Merchandising, 

Corporate Wear und Give-aways innerhalb 
Deutschlands für Heidelberg Materials. Im 
nächsten Schritt sollen Webshop und Angebot 
auf weitere europäische Länder ausgeweitet 
werden. Nach dem globalen Rebranding von 
Heidelberg Materials im Jahr 2022 folgt damit 
die nächste Phase zur Vereinheitlichung des 
Markenauftritts in allen europäischen Märkten.

�(�E�X�I�R�F�E�W�M�I�V�X�I�W���1�E�V�O�I�X�M�R�K

Das Konzept von Bartenbach umfasst eine 
mehrsprachige, moderne E-Commerce- Platt -
form mit intuitiver Usability und SAP-An -
bindung an das konzerneigene Warenwirt-
schaftssystem. Umfangreiche Reporting-Tools 
ermöglichen eine detaillierte Nachverfolgung 
von Verkäufen, Beständen und Nutzerver-
halten – ein wichtiger Baustein für daten -

�E�D�V�L�H�U�W�H�V���0�D�U�N�H�W�L�Q�J���X�Q�G���H�I�d�]�L�H�Q�W�H���6�W�H�X�H�U�X�Q�J�����:�)�¾�U���X�Q�V��
war die Skalierbarkeit der Plattform zur Ausweitung des 
Merchandise-Angebots ein wichtiges Entscheidungs -
kriterium. Wenn zunehmend mehr Länder auf den Shop 
zugreifen, können wir sicherstellen, dass unsere Artikel 
stets markenkonform gestaltet sind, aber auch unsere 
hohen Ansprüche an Qualität und Nachhaltigkeit er -
füllen“, sagt Daniel Plaga, Brand Manager bei Heidel-
berg Materials. Jörg Grünewald, Geschäftsführer von 
Bartenbach Werbemittel, ergänzt: „Unsere Aufstellung 
aus Kreativagentur und haptischem Spezial-Know-how 
ermöglicht es, Markenführung und Werbemittel-Manage -
ment eng miteinander zu verzahnen. Das war für Heidel-
berg Materials ein entscheidender Mehrwert.“ 

Heidelberg Materials ist einer der weltweit größten 
integrierten Hersteller von Baustoffen und Baulösungen 
mit führenden Marktpositionen bei Zement, Zuschlag -
stoffen und Transportbeton. Das Unternehmen ist in 
rund 50 Ländern mit etwa 51.000 Mitarbeitenden an 3000 
Standorten vertreten.
www.bartenbach-werbemittel.de

�(�I�V���(�%�<���/�S�R�^�I�V�R���,�I�M�H�I�P�F�I�V�K���1�E�X�I�V�M�E�P�W���L�E�X���W�M�G�L���R�E�G�L���I�M�R�I�Q���Q�I�L�V�W�X�Y�Ö�K�I�R�� 
Auswahlverfahren für die Mainzer Bartenbach-Gruppe als neuen Partner für sein  
Werbemittel-Management entschieden.

WERBEMITTEL-MANAGEMENT
LEICHT GEMACHT

Für Heidelberg Materials war die Skalierbarkeit der der Bartenbach-Plattform zur Ausweitung des  
Merchandise-Angebots ein wichtiges Entscheidungskriterium.
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Werbeartikel + Kalender

HÄFFT-VERLAG ERWEITERT  
EDUCATION- LINIE

Mit speziellen Planern für Lehrer:innen und Erzieher:innen 
baut der Häfft-Verlag sein Portfolio gezielt für pädagogi -
sche Fachkräfte aus und erzielt damit starke Resonanz 
und Umsätze. Gerade im Bildungs-Bereich werde Ka-
lender-Qualität sehr geschätzt, bestätigt der Münchner 
Organisations- und Kalenderspezialist. 
Neben den bereits gut eingeführten „Lehrer:innen-Planer“ 
in A5+ und A4+, erscheint zur Didacta 2026 erstmals der 
Planer für die Grundschule in A4+. Für die Zielgruppe der 
mehr als 750.000 Erzieher:innen in Deutschland bietet der 
Häfft-Verlag eigene „Erzieher:innen-Planer“ A5+ sowie 
ganz neue Tisch- und Wandkalender für das Schuljahr 
26/27. Dazu gibt es weitere Tisch- und Wandkalender 
speziell für das Kita- und Schuljahr.
Die Sortimentserweiterung in der Education-Reihe 
orientiert sich am pädagogischen Alltag und bietet 
klar gegliederte Layouts, großzügige Notizflächen und 
praxisrelevante Zusatzseiten für Gesprächsprotokolle, 
Evaluationen und Dokumentation. Für den Fachhandel, 
so betont man beim Häfft-Verlag, sind Lehrer:innen und 
Erzieher:innen besonders interessante Kontakte, da sie 

gleichzeitig auch potenzielle Multiplikator:in -
nen für Schul- und Kreativ-Zubehör sind. 
www.haefft-verlag.de

Die Education-Linie von Häfft-Verlag mit spezialisierten  
Planern und Kalendern für pädagogische Fachkräfte.

e+m Holzprodukte fertigt mit seinem Team seit dem 
Jahr 1899 hochwertige Schreibgeräte und edle Holz -
produkte. Das Unternehmen bietet individuelle Lösungen 
für Privat-, Gewerbe- und Geschäftskunden. Man setzt 
dabei auf massive heimische Hölzer, eine nachhaltige 
Produktion und die Produkte sind „Made in Germany“. 
Sie werden in der Manufaktur in Neumarkt gefertigt, jeder 
einzelne Schritt der gesamten Produktion liegt in der 
Hand von e+m. Daher können auch für kleine Stückzahlen 
individuelle Lösungen gefertigt werden. Ebenso möglich 
ist die Realisierung von individualisierten Einzelstücken 
zum Vertragsabschluss oder zum Firmenjubiläum.
https://em-holzprodukte.de

EDLE PRÄSENTE FÜR  
BESONDERE KUNDEN

E+M HOLZPRODUKTE

Hochwertige Schreibgeräte und Brieföffner von e+m – 
hier Beispiele mit hochwertigem Eichenholz.
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Maik Fischer, das wird die erste Orgatec unter 
Ihrer Leitung – was wünschen Sie sich für die 
Veranstaltung?
Ich wünsche mir, dass die Orgatec 2026 als der 
Ort wahrgenommen wird, an dem die Branche 
nicht nur Produkte zeigt, sondern gemeinsam 
Antworten auf die drängendsten Fragen unserer 
Zeit entwickelt. Arbeitswelten verändern sich 
rasant – technologisch, gesellschaftlich und 
kulturell. Die Orgatec soll der Rahmen sein, in 
dem diese Transformation sichtbar, greifbar und 
diskutierbar wird. Wenn Besuchende nach Köln 
kommen und mit neuen Perspektiven, konkreten 
Lösungen und wertvollen Kontakten nach Hau -
se gehen, haben wir unser Ziel erreicht.

Vor welchen Herausforderungen stehen 
Unternehmen heute bei der Einrichtung neuer 
Arbeitswelten? 
Unternehmen stehen heute vor der Aufgabe, 
Arbeitsumgebungen zu schaffen, die nicht 
nur funktional sind, sondern echte Begegnung 
ermöglichen. In einer zunehmend digitalen 
Welt und in Zeiten des – mehr oder weniger 
– umfangreichen mobilen Arbeitens wächst 
das Bedürfnis nach Nähe, Gemeinschaft und 
Sinn – das, was wir als „Human-to-Human-
Experience“ beschreiben. Räume sollen so-
ziale Interaktion fördern, Identität stiften und 
Zusammenarbeit unterstützen – über reine 
�(�I�d�]�L�H�Q�]���K�L�Q�D�X�V��

Gleichzeitig erleben Organisationen 
Wandel als Dauerzustand. „Transition“ be -
deutet, dass Arbeitswelten so gestaltet sein 
müssen, dass sie sich kontinuierlich weiter -

entwickeln können. Gefragt sind flexible, langlebige und 
multifunktionale Designlösungen, die sich an immer 
wieder neue Anforderungen anpassen lassen. Genau 
diese Balance aus menschlicher Nähe und struktureller 
Anpassungsfähigkeit stellt viele Unternehmen vor große 
Herausforderungen. Ein Besuch der Orgatec bietet hier 
die Möglichkeit, genau solche Lösungen im Kontext zu 
erleben, Best Practices kennenzulernen und sich mit 
Expert:innen und Herstellern direkt auszutauschen.

Vor welchen Herausforderungen steht die Branche und 
wie kann eine Messe, wie kann die Orgatec die Branche 
unterstützen?
Die Branche bewegt sich in einem Spannungsfeld aus 
wirtschaftlich unsicheren Zeiten, Innovationsdruck, 

Arbeitswelten werden digitaler – und gleichzeitig wächst das Bedürfnis nach Nähe, Identität 
und echter Begegnung. Orgatec-Director Maik Fischer erklärt im Interview, wie das Leitthema 
„From Rooms to Relationships“ vom 27. bis 30. Oktober in Köln erlebbar werden soll, und 
warum Flexibilität und Langlebigkeit zentrale Designaufgaben sind.

DIE ORGATEC SETZT AUF DAS 
„HUMAN-TO-HUMAN“-ERLEBNIS

Maik Fischer, Director der Orgatec 
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�.�R�V�W�H�Q�H�I�d�]�L�H�Q�]���X�Q�G���V�W�H�L�J�H�Q�G�H�Q���(�U�Z�D�U�W�X�Q�J�H�Q���D�Q���1�D�F�K-
haltigkeit und Nutzerorientierung. Gleichzeitig verändern 
sich Beschaffungsprozesse und Entscheidungsstruktu -
ren. Eine Messe wie die Orgatec ist deshalb gerade jetzt 
genau der richtige Ort diese Entwicklungen gebündelt 
zu diskutieren, Lösungen im Schulterschluss zu suchen, 
neue Partnerschaften zu knüpfen und sich international 
zu vernetzen.

Das Leitthema der Messe lautet „From Rooms to Rela-
tionships: designing spaces in an ever-changing world“: 
Können Sie das genauer erläutern?
Räume sind heute mehr als funktionale Hüllen. Sie be-
einflussen, wie Menschen miteinander arbeiten, kommu -
nizieren und sich fühlen. „From rooms to relationships“ 
beschreibt genau diesen Perspektivwechsel: weg vom 
einzelnen Raum, hin zur Ganzheitlichkeit; den Beziehun-
gen, die darin entstehen. Das zeigt sich in offenen Kol-
laborationszonen, Rückzugsorten, intelligent vernetzten 
Arbeitsplätzen und Konzepten, die physische und digitale 
Welt verbinden. Und „designing spaces in an ever-chan-
ging world“ soll dazu anregen die Gestaltung von Räumen 
sowohl im Arbeitsumfeld als auch im öffentlichen Bereich 
so zu denken, dass sie dem Dauerzustand des Wandels 
gerecht werden können. 

Gibt es ein Thema, das Ihnen persönlich ganz besonders 
am Herzen liegt? 
�,�F�K���d�Q�G�H���H�V���Z�L�F�K�W�L�J�����G�D�V�V���Z�L�U���$�U�E�H�L�W�V�Z�H�O�W�H�Q���D�O�V���N�X�O�W�X�U�H�O�O�H��
Räume begreifen. Digitalisierung und Nachhaltigkeit 
sind dabei zentrale Treiber, aber im Kern geht es um den 
Menschen. Wie fühlen sich Mitarbeitende? Wie entsteht 
Zugehörigkeit? Wie unterstützen Räume Kreativität und 
Gesundheit? Diese Fragen sollten im Mittelpunkt jeder 
Planung stehen.

Aus diesem ganzheitlichen Verständnis heraus 
spielt Nachhaltigkeit für mich auch auf Messeebene eine 
zentrale Rolle. Dabei sind es oft die vermeintlich kleinen 
Maßnahmen, die eine spürbare Wirkung entfalten. Für 
die Orgatec 2026 arbeiten wir unter anderem mit Trash 
Galore und der Kölner Tafel zusammen. So schaffen wir 
gemeinsam mit unseren Ausstellenden die Möglichkeit, 
überschüssige Standbaumaterialien nach Messeende 
sozialen Initiativen zur Weiterverwendung zur Verfügung 
zu stellen, anstatt sie zu entsorgen. Darüber hinaus 
werden während der laufenden Messe übrig gebliebene, 
einwandfreie Lebensmittel aus dem Standcatering ge -
sammelt und an soziale Einrichtungen in Köln weiterge -
geben. Auf diese Weise wird Verantwortung im Rahmen 
der Orgatec in konkretes Handeln übersetzt.

Dürfen Sie uns schon verraten, welches die zent-
ralen Themen und Highlights sein werden?
Ja, unter dem Titel „Orgatec Perspectives“ ent -
stehen beispielsweise zwei kuratierte Sonder -
schauen vom Studio Hanne Willmann für den 
Bereich „Contract Solutions“ und von Pearson 
Lloyd für „Workspace Solutions“, die auch unser 
Leitthema räumlich erlebbar machen. Ein weite -
rer zentraler Baustein ist die zweite Auflage des 
„Wherever Whenever – Work Culture Festival“ 
des Industrieverbands Büro und Arbeitswelt, dem 
ideellen Träger der Orgatec, in den Hallen 6 und 
9, das Impulse zu Arbeitskultur, Kollaboration, 
Nachhaltigkeit und KI setzt – unter anderem mit 
Beiträgen von Peggie Rothe und Miriam Meckel. 

Warum lohnt es sich gerade auch für den Fach-
handel die Messe zu besuchen?
Die Orgatec ist die internationale Leitmesse für 
Workspace und Contract Solutions und klar als 
B2B-Plattform für Fachbesuchende aus unter -
schiedlichen Bereichen positioniert – vom Fach -
handel über Planung und Architektur bis hin zu 
Unternehmens- und Objektausstattung. Gerade 
für den Fachhandel bietet sie einen umfassen-
den Überblick über marktreife Lösungen, Trends 
und neue Herstellerkontakte im internationalen 
Umfeld. Gleichzeitig schaffen gezielte Formate 
und Themenbereiche Orientierung für das eigene 
Sortiment.

Sollten auch Einkaufsentscheider:innen aus Un -
ternehmen und Behörden den Termin vormerken?
Unbedingt. Einkaufsentscheider:innen aus Unter -
nehmen, Institutionen und Behörden gehören zum 
Kernpublikum der Orgatec. Die Messe ist genau 
auf diese Zielgruppe ausgerichtet, die vor konkre-
ten Transformations- und Beschaffungsprojekten 
steht und Lösungen nicht nur sehen, sondern im 
Zusammenhang verstehen und sich so eine eige-
ne Meinung bilden möchte. Auf der Orgatec lassen 
sich Produkte, Konzepte und Raumlösungen im 
realen Kontext erleben und direkt mit Herstellern, 
Planenden und Expert:innen besprechen. Das er-
leichtert Entscheidungsprozesse und schafft eine 
�%�D�V�L�V���I�¾�U���,�Q�Y�H�V�W�L�W�L�R�Q�H�Q�����6�S�H�]�L�d�V�F�K�H���)�R�U�P�D�W�H�����V�R-
wie das begleitende Eventprogramm unterstützen 
zusätzlich dabei, relevante Impulse für eigene 
Projekte mitzunehmen.
www.orgatec.de
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M it der Corporate Sustainability Re-
porting Directive (CSRD) und den 
dazugehörigen europäischen Berichts -

standards steigt der Druck auf Unternehmen, 
Umwelt- und Sozialkennzahlen strukturiert zu 
erfassen und zu veröffentlichen. Das betrifft 
nicht nur Industrieunternehmen, sondern in 
wachsendem Maße auch Dienstleister und 
die öffentliche Hand. Für alle gilt: Investoren, 

Kunden und Mitarbeitende erwarten nachvollziehbare, 
vergleichbare Daten. Auch wenn noch die nationale Um-
setzung der Richtlinie aussteht und eine Verschiebung 
oder Änderung der europäischen Vorlage die direkte Be-
troffenheit vieler Unternehmen vorerst hintanzustellen 
scheint: Der Wandel ist nicht aufzuhalten. Große Kunden 
werden schon bald ihren Anspruch auf nachvollziehba -
re Daten in den Ausschreibungen konkret formulieren, 
wenn es nicht schon jetzt der Fall ist. Zwar steht auch 
das deutsche Lieferkettengesetz in einigen Punkten zur 
Diskussion, die Politik lässt sich dabei jedoch von rück -
wärtsgewandten Marktakteuren in die Pflicht nehmen, 
die ihre Energie weiterhin in veraltete Geschäftsmodelle 
investieren, statt den Wandel aktiv mitzugestalten.

Für die Büromöbelbranche ist das in zweierlei 
Hinsicht relevant. Zum einen werden Hersteller selbst 
stärker von proaktiven Kunden in die Pflicht genommen, 
Emissionen in der Lieferkette, eingesetzte Materialien 
und Produktlebenszyklen transparent zu machen. Zum 
anderen werden ihre Produkte Teil der ESG-Logik (En-
vironmental, Social, Governance) ihrer Kunden. Wer eine 
Bürofläche neu einrichtet oder umbaut, muss künftig 
detaillierter nachweisen, welche Auswirkungen dies auf 
Ressourcenverbrauch, CO

2-Emissionen und Kreislauf -
führung hat. Damit verschiebt sich der Fokus von der 
isolierten Produktkennzeichnung hin zu ganzheitlichen 
Konzepten. Entscheidend ist nicht nur, wie ein Bürostuhl 
oder ein Schreibtisch produziert wurde, sondern auch, 
wie lange er genutzt wird, und was bei Umnutzung oder 
Umzug geschieht.

Der Begriff „R-evolve“ steht exemplarisch für einen 
Wandel, der nicht als einmalige Umstellung, sondern als 
kontinuierlicher Transformationsprozess verstanden 
werden muss. „R-evolve“ ist dabei der Name eines gro -
�¡�H�Q���(�8���d�Q�D�Q�]�L�H�U�W�H�Q���%�U�D�Q�F�K�H�Q�S�U�R�M�H�N�W�V���P�L�W���������3�D�U�W�Q�H�U�Q��

Die Diskussion um nachhaltige Büro- und Arbeitswelten hat eine neue Qualität erreicht,  
sagt Volker Weßels, der beim Büroeinrichterverband IBA das Themenfeld Nachhaltigkeit  
verantwortet, in diesem Gastbeitrag. Für die Branche werde 2026 ein Jahr, in dem sich  
entscheidet, ob sie ihre Rolle als Lösungspartner für Kreislauf-Konzepte ausfüllt.

RÜCKNAHMEANGEBOTE 
SCHAFFEN VERTRAUEN 

Volker Weßels verantwortet beim IBA das Themenfeld 
Nachhaltigkeit und arbeitet seit Jahren in der europäischen 
Normung mit. Er leitet das European Level-Programm 
(Nachhaltigkeitslabel für Büromöbel) und vertritt den IBA im 
EU-Projekt R-evolve.
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aus sieben Ländern. Im Zentrum steht die Erkenntnis, 
dass regulatorische Vorgaben wie ESPR, Digital Product 
Passport (DPP) und Green Deal zwar den Rahmen setzen, 
der eigentliche Mehrwert aber erst dann entsteht, wenn 
Unternehmen diese Instrumente aktiv für bessere Pro -
dukte, Services und Kundenbeziehungen nutzen. 

Im Projekt zeigt sich, dass der digitale Produktpass 
weit über die bloße Erfüllung von Berichtspflichten hin -
ausgeht: Er kann verlängerte Garantien, produktbezogene 
Updates oder neue Serviceangebote ermöglichen und 
so eine dauerhafte Verbindung zwischen Herstellern 
und Nutzern schaffen. Gleichzeitig macht „R-evolve“ 
deutlich, dass sich Produkte oft mit vergleichsweise 
kleinen, gezielten Änderungen entscheidend in Richtung 
Nachhaltigkeit verbessern lassen, etwa durch konstruk -
tive Anpassungen, die Reparierbarkeit, Demontage und 
Variantenreduktion erleichtern.

�6�Î�G�O�R�E�L�Q�I���E�P�W���7�G�L�P�Î�W�W�I�P���^�Y�V���+�P�E�Y�F�[�Î�V�H�M�K�O�I�M�X

Ein zentrales Element zirkulärer Konzepte ist die orga-
nisierte Rücknahme gebrauchter Büromöbel. Für die 
Branche bedeutet dies, die Rücknahme nicht länger nur 
als nachgelagerten Service zu betrachten, sondern als 
integralen Bestandteil des Leistungsversprechens. Das 
beginnt im Vertrieb: Projekte, in denen die Rücknahme 
frühzeitig mitgedacht wird, lassen sich anders konzipie -
ren als solche, in denen sie erst kurz vor der Anlieferung 
der neuen Möbel zum Thema wird. Rücknahmeangebote 
schaffen Vertrauen, weil sie zeigen, dass Verantwortung 
auch nach der Lieferung übernommen wird. Gleichzeitig 
eröffnet eine professionell organisierte Rücknahme neue 
wirtschaftliche Perspektiven. Qualitativ hochwertige 
Produkte lassen sich in Second-Life-Kanälen weiterver -
markten oder im Rahmen von Miet- und Servicemodellen 
länger im Umlauf halten. Wo eine Weiterverwendung 
nicht möglich ist, ermöglichen klare Prozesse und Part -
nerstrukturen eine möglichst hochwertige Verwertung. 
�8�P���G�L�H�V�H���5�¾�F�N�Q�D�K�P�H�S�U�R�]�H�V�V�H���H�I�d�]�L�H�Q�W���X�Q�G���W�U�D�Q�V�S�D�U�H�Q�W��

zu gestalten, kommt digitalen Lösungen eine 
Schlüsselrolle zu. Eine Plattform, die Endkun-
den, Hersteller, Handel und Verwerter in einem 
einheitlichen Ablauf verbindet, kann hier ein 
wichtiger Enabler sein.

2026 als Weichenstellung

Das Jahr 2026 markiert für die Büromöbelbran -
che einen Wendepunkt. Die Kombination aus 
regulatorischen Anforderungen, veränderten 
Kundenerwartungen und neuen technischen 
Möglichkeiten macht deutlich, dass Nachhal -
tigkeit kein Randthema mehr ist. Es geht um die 
Frage, wie Büros geplant, eingerichtet, genutzt 
und transformiert werden und welche Rolle 
Hersteller, Handel und Verbände in diesem Pro-
zess übernehmen. Wer jetzt in Datenfähigkeit, 
zirkuläre Geschäftsmodelle und verlässliche 
Rücknahmestrukturen investiert, schafft die 
Grundlage für belastbare ESG-Strategien und 
neue Wertschöpfungspotenziale. Entscheidend 
ist, den Weg konsequent zu beschreiten. Die 
Büromöbelbranche verfügt über das nötige Ge-
staltungswissen: Sie kennt die Anforderungen 
moderner Arbeitswelten, sie versteht die tech -
nischen Möglichkeiten und sie ist in den Unter -
nehmen präsent, in denen die Transformation 
von Arbeit und Nachhaltigkeitsansprüchen 
konkret wird. 2026 bietet die Gelegenheit, die-
ses Wissen mit klaren Strukturen zu verbinden 
und damit Kreislaufwirtschaft im Büro vom 
Anspruch in die Praxis zu überführen.
https://iba.online
https://r-evolve.eu
�L�X�X�T�W�������[�[�[���P�I�Z�I�P�G�I�V�X�M�Ö�I�H���I�Y���H�I

Mit freundlicher Genehmigung des Industriever-
bands Büro und Arbeitswelt e.V. (IBA).
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Die ESG-Performance wird für Unternehmen immer wichtiger – was natürlich auch für die Hersteller von Büromöbeln 
eine erhebliche Relevanz hat.
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Bürowelten

Hinter Palmberg liegt ein anspruchsvol -
les Geschäftsjahr. In einem insgesamt 
schwachen Marktumfeld sank der Um -

satz 2025 um zehn Prozent auf 124,3 Millionen 
Euro. Das Unternehmen mit Sitz in Schönberg 
in Mecklenburg-Vorpommern beschäftigte 
im Jahresverlauf 606 Mitarbeitende, darunter 
26 Auszubildende. Seit Sommer 2025 wird 
Kurzarbeitergeld in Anspruch genommen, die 

Produktionskapazitäten sind derzeit zu rund 80 Prozent 
ausgelastet. Auf betriebsbedingte Kündigungen konnte 
bislang verzichtet werden.

�8�Q�J�H�D�F�K�W�H�W���G�H�U���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�Q���(�U�O�¸�V�H���L�Q�Y�H�V�W�L�H�U�W�H���3�D�O�P-
berg 5,4 Millionen Euro in die Zukunftssicherung. Mittel 
flossen in die Modernisierung der Produktion, in Maschinen 
und technische Anlagen sowie in die Weiterentwicklung 
der Showroom-Flächen. Eine neu installierte Maschine 
soll zusätzliche Produktpotenziale erschließen. Für 2026 
sind weitere Investitionen von rund fünf Millionen Euro 
vorgesehen; 2027 steht ein größerer Anlagentausch an.

Ein sichtbares Zeichen für die Marktbearbeitung 
war 2025 die Eröffnung eines neuen Showrooms in 
Düsseldorf. Auf mehr als 580 Quadratmetern und zwei 
Etagen präsentiert Palmberg dort Lösungen für moderne 
Arbeitswelten. Insgesamt betreibt das Unternehmen da -
mit knapp zehn Showrooms im In- und Ausland. Parallel 
wurde das digitale Angebot ausgebaut: Produkte stehen 
als BIM-Objekte zur Verfügung und erleichtern Fachhan -
del und Planern die Integration in Projekte.

Für 2026 sendet Palmberg ein klares Signal an seine 
Partner: Derzeit sind keine Preiserhöhungen geplant. Damit 
will der Hersteller den Fachhandel in der Auftragsgewinnung 
unterstützen. Zusätzliche Impulse verspricht die Orgatec im 
Oktober 2026 in Köln, wo Neuheiten mit Fokus auf Nach-
haltigkeit, Design und Funktion präsentiert werden sollen.

Auch personell stellt sich das Unternehmen neu auf. 
Andreas Nagel übernimmt die Leitung des Außendiens-
tes und folgt auf den langjährigen Vertriebsleiter Stefan 
Hartwich, der in den Ruhestand geht. Zudem verstärkt 
Borislav Peukert als Verkaufsleiter Norddeutschland das 
Team. Die Geschäftsführung betont, man wolle auch in 
einem schwierigen Umfeld aus einer Position der Stärke 
heraus agieren und gezielt Marktanteile ausbauen.
www.palmberg.de

Der Büromöbelhersteller Palmberg hat 2025 einen deutlichen Umsatzrückgang hinnehmen  
müssen, investiert jedoch weiter konsequent in Produktion, Vertrieb und Marktauftritt.  
Mit stabilen Preisen, personellen Weichenstellungen und der Orgatec 2026 im Blick setzt das 
Familienunternehmen auf die nachhaltige Stärkung seiner Marktposition.

PALMBERG GEHT MIT KLARER 
STRATEGIE INS NEUE JAHR 

Julianne Utz-Preußing (l.) und Nicole Eggert  
bilden die Doppelspitze in der Geschäftsführung des 
Familienunternehmens Palmberg Büromöbel.
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Mit Arbeitshöhen im Sitz- oder Stehbereich erhältlich,  
unterstützt die „CONNECT.BENCH“ teamorientierte Arbeits-
weisen.

Die „CONNECT.BENCH“ deckt ein breites 
Spektrum an Anforderungen ab und 
fungiert als skalierbare Kommunika -

tionsplattform unter anderem für kollaborative 
Teamflächen, Shared-Desk-Zonen, Projektbe-
reiche und fokussiertes Arbeiten. Arbeitshöhen 
im Sitz- oder Stehbereich bieten ergonomische 
Freiheit. Ein modularer Aufbau und eine Viel-
falt an Abmessungen erlauben es, Einzeltische 
oder verkettbare Bench-Konfigurationen 
schnell an Teamgrößen, Arbeitsrhythmen oder 
projektbezogene Anforderungen anzupassen. 
So entstehen Arbeitsumgebungen, die unter-
schiedliche Tätigkeiten optimal unterstützen.

�-�R�H�M�Z�M�H�Y�I�P�P�I���&�I�H�Î�V�J�R�M�W�W�I���F�I�V�Î�G�O�W�M�G�L�X�M�K�I�R

Das Tischsystem kann mit einer zentralen 
Funktionsschiene ausgestattet werden. Flexi -
bel adaptierbare Mittelpaneele mit akustischer 
Wirksamkeit sorgen bei Bedarf für Abschir -
mung. Die Kombinationsmöglichkeiten von 
Bildschirmaufnahmen, Ablageelementen und 
Pflanzenwannen sorgen für Wohlfühlcharakter 

für die Mitarbeitenden und eröffnen Freiheiten bei der 
�*�H�V�W�D�O�W�X�Q�J�����(�L�Q�H���(�O�H�N�W�U�L�d�]�L�H�U�X�Q�J�V�E�X�F�K�W���E�U�L�Q�J�W���6�W�U�R�P���X�Q�G��
Daten dorthin, wo sie gebraucht werden.
www.koenig-neurath.com

�%�K�M�P�I���8�I�E�Q�W�����L�]�F�V�M�H�I���1�S�H�I�P�P�I���Y�R�H���×�I�\�M�F�P�I���%�V�F�I�M�X�W�E�F�P�¹�Y�J�I���T�V�¹�K�I�R���L�I�Y�X�I���H�I�R���&�Î�V�S�E�P�P�X�E�K����
Mit „CONNECT.BENCH“ präsentiert König + Neurath eine Tischlösung, die genau darauf 
ausgerichtet ist: ein modulares System, das zeitgemäße, nutzerorientierte Arbeitsformen 
stärkt und Kommunikation unterstützt.

TISCHLÖSUNG 
FÜR TEAMORIENTIERTES ARBEITEN

Der modulare Aufbau  
der „CONNECT.BENCH“ von  
König + Neurath erlaubt es, 

Einzeltische oder verkettbare Bench- 
�/�S�R�Ö�K�Y�V�E�X�M�S�R�I�R���W�G�L�R�I�P�P�� 

an wechselnde Anforderungen  
anzupassen.
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�,�]�F�V�M�H���[�M�V�H���7�X�E�R�H�E�V�H���•���E�F�I�V���R�Y�V���Q�M�X��
Raum-Ankern
Hybrides Arbeiten gilt vielerorts als Normalität, 
bleibt jedoch organisatorisch anspruchsvoll. 
Wenn Teams zeitlich und räumlich getrennt 
voneinander arbeiten, drohen neue Reibungs-
verluste: Spontane Abstimmungen werden 
schwieriger, die Bindung ans Unternehmen 
kann abnehmen und Bürozeiten werden 
mitunter zur Aneinanderreihung von Online-
Meetings. Auf den Punkt gebracht: Flexibilität 
braucht Raumanker. Also Orte und Routinen, 
die Zusammenarbeit und Zugehörigkeit zu -

verlässig ermöglichen. Für 2026 bedeutet das: Formate 
wie feste Teamtage, gemeinsame Rituale oder kuratierte 
Austauschformate gewinnen an Bedeutung, damit der 
Weg ins Büro einen klaren Mehrwert hat. Gleichzeitig 
bleibt der Bedarf an Rückzug und Fokus im Büro als 
Gegenpol zu offenen Kollaborationsflächen bestehen.

�%�H�E�T�X�M�Z�I���*�P�¹�G�L�I�R���Y�R�H���%�G�X�M�Z�M�X�]���F�E�W�I�H���;�S�V�O�M�R�K����
Das Büro als Toolkit

Ein weiterer Trend für das Jahr 2026 ist die Abkehr von 
starren Raumprogrammen. Organisationen verändern 
sich schneller, Projektteams arbeiten dynamischer, die 
Auslastung schwankt. Damit steigt der Wert anpass -

Das Büro entwickelt sich vom rein funktionalen Arbeitsort zu einem gestalteten  
sozialen und kognitiven Umfeld, das Zusammenarbeit, Lernen und Gesundheit  
ermöglicht. Jasmin Najiyya vom Industrie Verband Büro und Arbeitswelt (IBA) hat  
�H�M�I���8�V�I�R�H�W���E�R�E�P�]�W�M�I�V�X�����H�M�I���H�E�W���&�Î�V�S���M�R���H�M�I�W�I�Q���.�E�L�V���H�I�Ö�R�M�I�V�I�R��

WELCHE TRENDS
2026 DAS BÜRO PRÄGEN
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Rückzugs- und Regen-
erationsorte, biophile Elemente 

und eine „Hospitality“-Logik 
rücken bei der Bürogestaltung 

in den Fokus.
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barer Strukturen. Activity-based Working bleibt ein Leit -
bild, wird aber zunehmend als Baukasten verstanden. 
�5�¦�X�P�H���V�R�O�O�H�Q���V�L�F�K���P�L�W���Z�H�Q�L�J���$�X�I�Z�D�Q�G���X�P�N�R�Q�d�J�X�U�L�H�U�H�Q��
�O�D�V�V�H�Q�����'�H�U���7�R�P�R�U�U�R�Z�5�V���2�I�d�F�H���5�H�S�R�U�W���V�S�U�L�F�K�W���L�Q���G�L�H�V�H�P��
Zusammenhang vom adaptiven Büro als Toolkit mit mo -
bilen Elementen, flexiblen Zonen und Mischformen aus 
Arbeits-, Lern- und Communityflächen. Entscheidend ist 
dabei weniger die maximale Offenheit als die Passung: 
Menschen brauchen Wahlfreiheit, aber auch Orientierung. 

�(�E�W���7�Q�E�V�X���3�Ø�G�I���[�M�V�H���E�P�P�X�E�K�W�X�E�Y�K�P�M�G�L�����(�E�X�I�R���E�P�W��
�+�V�Y�R�H�P�E�K�I���J�Î�V���F�I�W�W�I�V�I���2�Y�X�^�Y�R�K

Sensorik, Belegungsdaten und Auswertungen zum 
Raumklima sind zwar nicht neu, werden 2026 aber prag-
matischer eingesetzt. Das Ziel ist nicht, Hightech um der 
Hightech willen einzusetzen, sondern ein Flächen- und 
Betriebsmanagement einzurichten, das sich auf valide 
�'�D�W�H�Q���V�W�¾�W�]�H�Q���N�D�Q�Q�����'�D�P�L�W���6�P�D�U�W���2�I�d�F�H���$�Q�V�¦�W�]�H���L�P���$�O�O-
tag funktionieren, rücken Fragen nach Governance und 
Akzeptanz stärker in den Vordergrund. Aus Nutzersicht 
ist dabei entscheidend, ob die Technologie unaufdringlich 
unterstützt, etwa durch einfache Buchung, verlässliche 
Technik oder eine bessere Umgebungsqualität.
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Raumdenkerinnen-Kolumne von Amelie 
Marie Fischer und Ann Sophie Lauterbach: 
https://t1p.de/mfo17

�>�Y�W�E�Q�Q�I�R�J�E�W�W�Y�R�K���8�S�Q�S�V�V�S�[�…�W���3�Ø�G�I��
Insight Report:  
https://t1p.de/cne21

Kollaboration mit KI: Pre-Read, Teil 1 und 
2, zur neuen „New Work Order“-Studie: 
https://t1p.de/o3mul 
https://t1p.de/pr8r4

Insights aus der Gensler Global  
Workplace Survey 2025: 
https://t1p.de/sajny

Beitrag Sandra Gauer: 
https://t1p.de/y6g2r

Beitrag Manuela Lieber: 
https://t1p.de/cijfj

Mehr zu den Büro-Trends 2026:

Soziale Gründe wie Austausch, Zugehörigkeit  
und Zusammenarbeit sind wichtige Motive für  
den Gang ins Büro. 

�/�-���Z�I�V�¹�R�H�I�V�X���H�M�I���>�Y�W�E�Q�Q�I�R�E�V�F�I�M�X���•���Y�R�H��
damit auch die Räume

Ein besonders dynamischer Treiber für das 
Jahr 2026 ist die Künstliche Intelligenz. KI 
wird dabei nicht nur als Tool, sondern auch als 
Impulsgeber für neue Formen der Zusammen-
arbeit diskutiert. Wenn KI Inhalte strukturiert, 
Wissen zugänglich macht, Arbeitsabläufe vor -
bereitet oder als „Agent“ mitarbeitet, verändern 
sich Rollen, Verantwortung und Lernbedarfe. 
Der Pre-Read zur „New Work Order“-Studie 
Kollaboration mit KI betont, dass Unternehmen 
dafür Regeln, Kompetenzen und neue Routinen 
brauchen und dass Räume diesen Wandel 
unterstützen müssen. Für 2026 lässt sich da -
raus ein Raumtrend ableiten: Mehr Flächen für 
Co-Creation, Prototyping, Review und Lernen, 
während Räume, die reine Konferenzräume 
sind, an Bedeutung verlieren. 

An dieser Schnittstelle setzt auch die 
Arbeit von Manuela Lieber an, die die neuropsy-
chologischen Anforderungen neuer Lern- und 
Transformationsräume beschreibt. Sie zeigt, 
dass KI-Transformationen selten linear ver -
laufen und hohe Anforderungen an Räume für 
Austausch, Fehlerkultur, Orientierung und ko-
gnitive Entlastung stellen. Dadurch verschiebt 
sich der Fokus: Räume werden nicht mehr nur 
nach Flächentypen, sondern nach Denk- und 
Lernprozessen geplant.

Räume gestalten Verhalten

Zunehmend rückt die Frage in den Vorder-
grund, wie Räume Verhalten prägen und 
Unternehmenskultur sichtbar machen. Sandra 
Gauer, Workplace-Strategin und Architektur -
psychologin, beschreibt Arbeitswelten als 
Schnittstelle von Raum, Kultur und Verhalten. 
Ihr Ansatz verweist darauf, dass Flexibilität 
auch psychologisch haltbar sein muss. Räume 
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sollen Individualität und Orientierung zugleich ermög -
lichen und damit Zugehörigkeit, Selbstwirksamkeit und 
Vertrauen stärken. Für die Praxis bedeutet das: Rückzug 
und Konzentration sind genauso relevant wie Orte der Be-
gegnung, der informellen Vernetzung oder des Lernens.

�;�I�P�P�F�I�M�R�K���Y�R�H���)�V�P�I�F�R�M�W�U�Y�E�P�M�X�¹�X

Parallel dazu gewinnt das Arbeitserleben an Gewicht. 
Wenn Präsenz nicht mehr selbstverständlich ist, wird die 
Qualität des Büros zum entscheidenden Faktor für Bin -
dung, Motivation und Innovation. Laut der Gensler Global 
Workplace Survey 2025 ist der physische Arbeitsplatz 
ein Anker moderner Organisationen, dessen Funktion 
sich jedoch verändert. Die Beschäftigten nennen soziale 
Gründe wie Austausch, Zugehörigkeit und Zusammen-
arbeit als wichtige Motive für den Gang ins Büro. Zugleich 
erwarten sie vielseitige, inspirierende und komfortable 
Umgebungen. Das bedeutet für das Jahr 2026: Akustik, 
Licht, Luftqualität und Ergonomie werden stärker als 

Basisleistung betrachtet. Ergänzend rücken 
Rückzugs- und Regenerationsorte, biophile 
Elemente und eine „Hospitality“-Logik in den 
Fokus.

Nachhaltigkeit und Kreislauffähigkeit 

Nachhaltigkeit prägt 2026 auch die Entschei -
dungen über Umbau, Betrieb und Lebens-
�]�\�N�O�H�Q���� �'�H�U�� �7�R�P�R�U�U�R�Z�5�V�� �2�I�d�F�H�� �5�H�S�R�U�W�� �Q�H�Q�Q�W��
Nachhaltigkeitsanforderungen als zentralen 
Treiber und beschreibt zirkuläre, langlebige 
und anpassbare Lösungen als Grundlage für 
Resilienz. In der Praxis steigt damit der Wert 
modularer Systeme, wiederverwendbarer Kom-
ponenten und flexibler Planung.
https://iba.online/

Mit freundlicher Genehmigung des Industriever-
bands Büro und Arbeitswelt e.V. (IBA).

Nach ihrer Premiere im vergangenen Herbst wird die 
idd cologne bereits in diesem Jahr, am 30. und 31. Ok-
�W�R�E�H�U�����I�R�U�W�J�H�V�H�W�]�W�����6�L�H���d�Q�G�H�W���G�D�P�L�W���L�P���G�L�U�H�N�W�H�Q���.�R�Q�W�H�[�W��
der Orgatec (27. bis 30. Oktober) statt und bildet mit ihr 
eine reichweitenstarke Messewoche. Unter dem Titel 
„hybridID” erreichen Unternehmen auf der Orgatec ge-
zielt Fachbesuchende aus Büro, Objekt und öffentlichem 
Raum. Am letzten Tag der Messe öffnet dieser Teilbereich 
am Freitagnachmittag sowie am Samstag unter der 
Marke „idd cologne“ für ein anderes Publikum ihre Tore: 
Das Angebot richtet sich dann an Interior Professionals 
mit Fokus auf den privaten Wohnraum sowie Privatleute.
„Die Resonanz auf die idd cologne 2025 hat deutlich 
gemacht, welchen Stellenwert ein urbanes Interior-De -
sign-Event in Köln einnimmt“, sagt Matthias Pollmann, 
Geschäftsbereichsleiter der Koelnmesse. „Wir haben er-
lebt, wie vielfältig Marken und Besuchende dieses Event 
genutzt haben: als Inspirationsraum, als Plattform für 

INTERIOR-DESIGN-EVENT WIRD 
SCHON 2026 FORTGEFÜHRT

Die idd cologne erweitert am 30. und 31. Oktober die Orgatec 
(27. bis 30. Oktober) zu einer reichweitenstarken Messewoche. 
Hier ein Bild von der Premieren-Veranstaltung im vergangenen 
Herbst.

IDD COLOGNE
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Designkultur und als Treffpunkt einer Community, die 
Lust auf Austausch, hochwertiges Einrichten und neue 
Impulse hat. Genau deshalb haben wir uns bewusst 
entschieden, die idd cologne bereits 2026 im direkten 
Kontext der Orgatec fortzuführen und gemeinsam ein 
kraftvolles Event für die Interior-Design- und Contract-
Branche zu gestalten.“
www.idd-cologne.com
www.orgatec.de
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Die Website esgehtumdein.team fungiert 
als digitale Plattform, über die Unterneh -
merinnen und Unternehmer, Führungs-

kräfte und Teams auf ein datengestütztes 
Analyse-Tool zugreifen können. Ziel ist die 
Förderung gesunder Team- und Arbeitsstruk -
turen, indem die Wahrnehmung der eigenen 
Teammitglieder mit der Sicht der Führungs -
kraft verglichen wird und daraus konkrete 
Handlungsempfehlungen abgeleitet werden. 
Das Tool ist eingebettet in das Präventions- 
und Unterstützungsportfolio der VBG, die als 
eine der großen gesetzlichen Unfallversiche-
rungen Deutschlands Unternehmerinnen und 
Unternehmer bei Arbeitsschutz, Gesundheits-
förderung und Unfallverhütung begleitet. 

Die Plattform kommt ohne Registrierung 
und ohne Speicherung personenbezogener 
Daten aus, wie man bei der VBG hervorhebt. Sie 
ermöglicht bewusst einen niedrigschwelligen 
Einstieg in den Präventionsbereich, da kleine 
�X�Q�G���P�L�W�W�O�H�U�H���%�H�W�U�L�H�E�H���K�¦�X�d�J���Q�L�F�K�W���¾�E�H�U���H�Q�W�V�S�U�H-
chende interne Ressourcen oder externe Con-
sultants verfügen. Die Nutzung des Tools ist 
dabei einfach: Nach einer kurzen Vorbereitung 

von wenigen Minuten erstellt die Führungskraft einen 
individuellen Link für das Team. Anschließend beant -
worten die Mitarbeitenden insgesamt 19 Multiple-Choi -
ce-Fragen wie: „Hast Du das Gefühl, Dein Arbeitsplatz ist 
ausreichend groß, um bequem, entspannt und produktiv 
arbeiten zu können?“, „Wie schätzt Du die Arbeitsvertei-
lung ein?“ oder „Wirst Du gemäß Deiner Fähigkeiten und 
bisherigen Erfahrungen eingesetzt?“

Psychische Einflussfaktoren wie Belastungen und 
Ressourcen im Arbeitsalltag, Aspekte der Kommuni -
kation – darunter Feedbackkultur, Wertschätzung und 
Informationsfluss – sowie die Arbeitsverteilung mit 
Blick auf Stressprävention und die Bewältigbarkeit von 
Aufgaben werden so abgefragt. Aber auch die Ergonomie 
�D�P���%�¾�U�R�����E�]�Z�����+�R�P�H�R�I�d�F�H���$�U�E�H�L�W�V�S�O�D�W�]���L�V�W���H�L�Q���7�K�H�P�D����

Nach Abschluss der Umfrage werden die Ergeb-
nisse visuell aufbereitet und mit der Selbsteinschätzung 
der Führungskraft verglichen. So werden gegebenen-
falls Diskrepanzen sichtbar, die auf verdeckte Probleme 
oder Entwicklungsfelder im Unternehmen hinweisen. 
Ergänzend stellt das Tool individuelle Handlungshilfen 
bereit, die auf den Ergebnissen basieren und konkre-
te Vorschläge sowie Materialien zur Optimierung der 
Arbeitssituation liefern.
www.esgehtumdein.team

Gute Zusammenarbeit entsteht nicht zufällig: Kommunikation, Ergonomie und Arbeits-
organisation spielen dabei eine zentrale Rolle. Mit der Website esgehtumdein.team bietet 
die Verwaltungs-Berufsgenossenschaft (VBG) Unternehmen ein Online-Tool, das genau 
diese Faktoren analysiert und praxisnahe Verbesserungsansätze liefert.

ONLINE-TOOL FÜR  
BESSERE ZUSAMMENARBEIT

Die kostenlos nutzbare Website www.esgehtumdein.team der VBG soll helfen, gesunde Team- und  
Arbeitsstrukturen in Unternehmen zu fördern.
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Wer die digitalen Arbeitsplätze im 
�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q���H�I�d�]�L�H�Q�W���X�Q�G���]�X�N�X�Q�I�W�V-
sicher gestalten möchte, braucht 

ein durchdachtes Fundament aus Hardware, 
ICT-Lösungen und begleitenden Services, 
weiß man bei TA Triumph-Adler. „Der Modern 
Workplace ist eine ganzheitliche Architektur, 
kein Sammelsurium einzelner Lösungen“, be-
tont Dr. Daniel Wagenführer, General Manager 
Business Development des Managed Service 
Providers. „Unternehmen sind gefragt, den 
Modern Workplace strategisch zu planen, um 
�Q�D�F�K�K�D�O�W�L�J���G�D�Y�R�Q���]�X���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���8��

Dabei sei der Modern Workplace für 
Unternehmen jeder Größe möglich und sinn-

voll. Infrastruktur, Hardware, Software, Sicherheit und 
Betrieb müssten ineinandergreifen, um produktives und 
sicheres Arbeiten zu ermöglichen. „Gerade im Mittelstand 
können strategische Partner helfen, diesen Prozess zu 
planen, zu begleiten und umzusetzen“, so Wagenführer.

Herausforderung effektive Digitalisierung

In der Praxis stehen seiner Erfahrung nach viele Unter-
nehmen vor komplexen Herausforderungen. Historisch 
gewachsene IT-Strukturen, begrenzte personelle Res-
sourcen und steigende Anforderungen an IT-Sicher -
heit und Verfügbarkeit erschweren den Aufbau einer 
�N�R�Q�V�L�V�W�H�Q�W�H�Q�� �G�L�J�L�W�D�O�H�Q�� �$�U�E�H�L�W�V�X�P�J�H�E�X�Q�J���� �:�D�V�� �K�¦�X�d�J��
als moderner Arbeitsplatz bezeichnet wird, entpuppt 
sich bei genauerem Hinsehen als Sammlung von Insel-
lösungen. Dabei schafft nur das Zusammenspiel aller 
Komponenten eine digitale Arbeitsumgebung, die nicht 
aus Einzelmaßnahmen besteht, sondern als konsistentes 
System funktioniert.

Hardware und ICT als Fundament

Ein stabiler Digital Workplace beginnt mit einer leistungs -
fähigen Infrastruktur. Ohne zuverlässige Hardware und 
performante Netzwerke bleiben digitale Anwendungen 
Stückwerk, wie man bei TA Triumph Adler beobachtet hat. 
Symmetrische Glasfaser- oder Kabelanschlüsse mit klar 
�G�H�d�Q�L�H�U�W�H�Q���6�H�U�Y�L�F�H���/�H�Y�H�O���$�J�U�H�H�P�H�Q�W�V���V�R�U�J�H�Q���I�¾�U���%�D�Q�G-
breite, Ausfallsicherheit und einen stabilen IT-Betrieb.

Auch die Bürohardware spielt eine zentrale Rolle. 
Moderne Multifunktionssysteme (MFPs) sind heute 
digitale Hubs: Sie digitalisieren Dokumente, stoßen 
automatisierte Workflows an und binden Informationen 
direkt in Dokumenten-Management-Systeme ein und 
gewährleisten so den reibungslosen Informationsfluss 
�]�Z�L�V�F�K�H�Q���%�¾�U�R���X�Q�G���+�R�P�H�R�I�d�F�H�����(�U�J�¦�Q�]�W���Z�L�U�G���G�L�H�V���G�X�U�F�K��

Der „Modern Workplace“ ist in vielen Unternehmen längst zum festen Bestandteil der  
�(�M�K�M�X�E�P�M�W�M�I�V�Y�R�K�W�E�K�I�R�H�E���K�I�[�S�V�H�I�R�����+�P�I�M�G�L�^�I�M�X�M�K���[�M�V�H���H�I�V���&�I�K�V�M�J�J���L�¹�Y�Ö�K���Q�M�W�W�Z�I�V�W�X�E�R�H�I�R��
und auf einzelne Technologien reduziert. Tatsächlich geht es um weit mehr als um ein 
paar Notebooks oder Softwarelizenzen.

GANZHEITLICHE BEGLEITUNG 
ZUM „MODERN WORKPLACE“

Dr. Daniel Wagenführer, General Manager  
Business Development bei TA Triumph-Adler



leistungsfähige Endgeräte wie Notebooks, Tablets oder 
PCs, die einen sicheren Zugriff auf Unternehmensres-
sourcen ermöglichen – völlig unabhängig vom Arbeitsort.

Besprechungs- und Schulungsräume entwickeln 
sich zunehmend zu digitalen Kollaborationszentren. 
Videokonferenzsysteme, interaktive Displays, LED-Walls 
sowie Audio- und Raumsteuerungslösungen schaffen 
die Grundlage für hybride Meetings. Intuitive Buchungs -
systeme sorgen für reibungslose Abläufe. 

Auch ergonomische Aspekte (Stichwort: Steh-
Sitz-Arbeitsplätze, höhenverstellbare Monitore oder 
Dockingstations) gewinnen an Bedeutung, da sie Pro-
duktivität und Arbeitskomfort nachhaltig beeinflussen. 
Und natürlich müssen auch Backup-, Archivierungs- und 
IT-Security-Lösungen in das Modern-Workplace-Kon -
zept integriert werden. 

Begleitung entlang des IT-Lifecycles

„Um unseren Kunden den für sie bestmöglichen digitalen 
�$�U�E�H�L�W�V�S�O�D�W�]�� �]�X�� �E�L�H�W�H�Q���� �I�R�O�J�H�Q�� �Z�L�U�� �H�L�Q�H�P�� �P�H�K�U�V�W�X�d�J�H�Q��
Ansatz. Hierbei werden standardmäßig fünf Phasen 

durchlaufen – von der Beratung und Bedarfs -
ermittlung, der Beschaffung und Finanzierung, 
über die Bereitstellung und Implementierung, 
die Systembetreuung und den Support, bis hin 
zur umweltgerechten und DSGVO-konformen 
Entsorgung“, betont Wagenführer. Der Modern 
Workplace wird dabei von TA Triumph-Adler als 
kontinuierlicher Prozess verstanden, nicht als 
einmaliges Projekt. 

„Den Weg zum Modern Workplace müs-
sen Unternehmen nicht länger allein gehen“, 
hebt der General Manager hervor. Managed 
Services entlasten auf Kundenseite interne 
IT-Ressourcen, reduzieren Betriebsrisiken und 
ermöglichen Planungssicherheit. Gleichzeitig, 
so Wagenführer, verbessere sich die Zusam-
menarbeit, digitale Arbeitsprozesse würden 
�H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U�� �X�Q�G�� �G�L�H�� �8�V�H�U�� �(�[�S�H�U�L�H�Q�F�H�� �V�W�H�L�J�H����
Nicht nur für mittelständische Unternehmen 
ein entscheidender Wettbewerbsfaktor.
www.triumph-adler.de/services

Der moderne digitale Arbeitsplatz ist mehr als eine Sammlung von Insellösungen. Managed Service Provider  
wie TA Triumph-Adler helfen, ein durchdachtes Fundament aus Hardware, ICT-Lösungen und begleitenden Services  
aufzubauen.
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Sharp hat dabei im Rahmen der Veranstal-
tung zum ersten Mal das volle Potenzial 
seiner neuen Markenpositionierung „One 

Sharp“ gezeigt, die IT-Services, AV, Bürotech-
nologie und digitale Lösungen unter einer ein -
heitlichen Markenstrategie zusammengeführt.

„Die Inspire Expo 2026 markiert einen 
Wendepunkt für Sharp in Europa. In den ver-

gangenen fünf Jahren haben wir unser Geschäft gezielt 
transformiert. Wir haben unsere IT-Services-Kapazitäten 
erweitert, AV vollständig integriert und unsere Geschäfts -
bereiche vereinheitlicht. Unter dem Leitgedanken ‚One 
Sharp‘ führen wir diese Entwicklung nun zusammen und 
bieten Unternehmen durchdachte digitale Erlebnisse, die 
KI-gestützt den Menschen in den Mittelpunkt stellen“, 
sagt Joe Tomota, President von Sharp Europe.

Ein Highlight der Inspire Expo 2026 war die Vor-
stellung von Sharp DX, einer neu gegründeten Marke, 
die das IT-Services-Geschäft von Sharp in Europa ver-
eint. Sharp DX ist das Ergebnis mehrerer strategischer 
Übernahmen der vergangenen fünf Jahre, darunter die 
IT-Dienstleister Complete IT in Großbritannien, ITpoint 
in der Schweiz und Apsia in Frankreich. In Spanien 
und Italien wurden zudem mehr als 500 IT-Dienstleis -
tungsexperten unter der neuen Marke vereint. Mit der 
gebündelten Expertise in den Bereichen Cloud, Cyber-
sicherheit, Managed Services, digitale Arbeitsprozesse 
und KI-gesteuerte Lösungen sollen Kunden künftig von 
einem konsistenteren und skalierbareren Service-Modell 
�P�L�W���S�U�R�I�H�V�V�L�R�Q�H�O�O�H�P���%�H�U�D�W�X�Q�J�V�I�R�N�X�V���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q�����'�L�H�V�H�V��
Engagement soll in Zukunft noch durch weitere Initia -
tiven ergänzt werden, beispielsweise durch ein neues 
NIS2-Compliance-Angebot. Im Frühjahr wird zudem 
der Sharp-Kubernetes-Service gelauncht, der moderne 
digitale Dienste durch Automatisierung und Skalierung 
von Container-Workloads unterstützt. 

�%�Y�W�F�E�Y���H�I�W���8�I�G�L�R�S�P�S�K�M�I���7�Y�T�T�S�V�X���'�I�R�X�I�V�W

Um das Angebot der IT-Services zu unterstützen, inves-
tiert Sharp gezielt in den Ausbau seines europäischen 
Technologie-Support-Centers in Warschau, das die 
Grundlage für skalierbare, hochwertige Dienstleistungen 
in der Region darstellt. Innerhalb der nächsten zwei Jahre 
sollen die Kapazitäten des Support-Centers verdoppelt 

Sharp treibt die Transformation zum B2B-Technologie-Provider konsequent voran: Vor rund  
400 Partnern präsentierte der Technologiekonzern Mitte Januar auf der Inspire Expo in Lissabon 
seine strategische Ausrichtung – mit einer klaren Zukunftsvision für den Einsatz von Technologie, 
Services und digitalen Innovationen.

BEREIT FÜR DEN NÄCHSTEN
WACHSTUMSSCHRITT

Sieht Sharp gut aufgestellt, um die nächsten Wachstums-
schritte zu gehen und das B2B-Umsatzpotenzial in Europa 
auszubauen: Joe Tomota, President von Sharp Europe
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�Z�H�U�G�H�Q�����$�X�¡�H�U�G�H�P���K�D�W���G�H�U���+�H�U�V�W�H�O�O�H�U���V�H�F�K�V���0�L�F�U�R�V�R�I�W���=�H�U�W�L�d�]�L�H�U�X�Q�J�H�Q��
erhalten, die das Unternehmen als vertrauenswürdigen Partner aus-
zeichnen und die Fähigkeiten von Sharp unterstreichen, fortschrittliche 
KI-fähige Lösungen in großem Maßstab bereitzustellen.

Auf der Konferenz gab Sharp zudem den erfolgreichen Ab-
schluss der Integration von Sharp Display Solutions bekannt. Für 
Kunden bedeutet dies, dass sie in Zukunft alle Technologien für den 
modernen Arbeitsplatz aus einer Hand erhalten, von den neuesten 
Large-Format-Displays und dvLED-Lösungen bis hin zu innovativen 
�X�Q�G���H�Q�H�U�J�L�H�H�I�d�]�L�H�Q�W�H�Q���H�3�D�S�H�U���7�H�F�K�Q�R�O�R�J�L�H�Q�����H�L�Q�V�F�K�O�L�H�¡�O�L�F�K���3�O�D�Q�X�Q�J����
Implementierung und Verwaltung, selbst bei komplexen Setups.

Neue MFPs und Erweiterung des Synappx-Portfolios

Als einer der führenden MFP-Anbieter nutzte Sharp die Veranstal-
tung zudem, um mehrere Neuheiten vorzustellen, die das Portfolio 
an A3- und A4-Systemen erweitern. Dazu gehört eine neue Serie von 
„BP“-Mono-MFPs, die aus 50 Prozent PCR-Recycling-Materialien her -
gestellt werden und sich durch erstklassige TEC-Werte auszeichnen. 
Im Frühjahr erscheint mit dem „MX428“ zudem ein A4-Mono-Desk -
top-MFP mit Cloud-gestützten Funktionen. Zusätzlich zu den neuen 
MFP-Modellen launcht Sharp auch mehrere Erweiterungen seines 
„Synappx“-Lösungsportfolios. Die Neuerungen umfassen unter an -
derem „Synappx Cloud Print V1.7“ mit integrierter Scan-Funktion und 
der Möglichkeit, die MFPs von Sharp mit Cloud-Speicherdiensten zu 
verbinden. Im Frühjahr will der Technologiekonzern außerdem die KI-
gestützte Softwarelösung „Synappx Cloud Capture“ sowie „Synappx 
Manage“, eine Cloud-basierte Plattform für die Fernwartung und -ver -
waltung von Druckerflotten, auf den Markt bringen.

Eine entscheidende Rolle in der Strategie von Sharp spielt dabei 
auch künftig das Partnergeschäft, in das der Hersteller weiter umfang -
reich investiert. Mit „SharpOne“ hat der Anbieter daher im Rahmen der 
Veranstaltung ein neues Partnerportal vorgestellt. Parallel dazu wurde 
�G�H�U���3�D�U�W�Q�H�U���6�K�R�S���Q�R�F�K���H�L�Q�P�D�O���V�L�J�Q�L�d�N�D�Q�W���Y�H�U�E�H�V�V�H�U�W�����X�P���%�H�V�W�H�O�O�����X�Q�G��
Transaktionsprozesse zu optimieren und die Zusammenarbeit mit 
�6�K�D�U�S���Q�R�F�K���V�F�K�Q�H�O�O�H�U�����H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���X�Q�G���H�L�Q�I�D�F�K�H�U���]�X���J�H�V�W�D�O�W�H�Q��

„Sharp Europe ist bereit für den nächsten Wachstumsschritt. 
Die Plattform, die wir aufgebaut haben, ermöglicht es uns, unser B2B-
Umsatzpotenzial in Europa noch einmal auszubauen. Wir haben im 
Markt einen hervorragenden Ruf als zuverlässiger Technologieanbieter, 
worauf wir sehr stolz sind, aber darauf ruhen wir uns nicht aus. Viel -
mehr zeigt diese Erfolgsgeschichte, dass wir unseren Kunden auch 
als Partner auf Augenhöhe und Innovationstreiber zur Seite stehen 
können“, so Tomota.
www.sharp.de 

Rund 400 Partner aus ganz Europa kamen zur diesjährigen Inspire Expo 
von Sharp nach Lissabon, um sich über die strategische Ausrichtung sowie 
aktuelle Produktneuheiten zu informieren.
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Herr Mosbach, der Markt für digitales In -
formations- und Dokumentenmanagement 
entwickelt sich dynamisch. Welche zentralen 
Trends prägen aktuell den Markt – und welche 
Rolle spielen dabei technologische Innovatio -
nen und regulatorische Anforderungen wie die 
E-Rechnung?
An erster Stelle steht zweifellos das Thema 
Künstliche Intelligenz: Klassische Systeme zur 
Dokumentenarchivierung entwickeln sich zu 
ganzheitlichen, modularen und KI-getriebenen 
Plattformen weiter. Nicht nur lassen sich Pro -
zesse mit generativer KI steuern. KI-Funktionen 
�E�L�H�W�H�Q���D�X�F�K���S�U�R�G�X�N�W�L�Y�H�Q���0�H�K�U�Z�H�U�W���I�¾�U���(�I�d�]�L�H�Q�]����
Automatisierung und Informationserschließung. 
Entsprechend hoch sind die Erwartungen an 
praxisnahe Anwendungen im DMS-Umfeld. Für 
den Einsatz von KI – etwa zur automatisierten 
Prüfung oder Verarbeitung von E-Rechnungen – 
sind Informationssicherheit und Compliance 
unverzichtbar. Eine klare AI-Governance stellt 
sicher, dass KI nicht nur technisch funktioniert, 
sondern auch sicher, vertrauenswürdig und re -
gelkonform betrieben wird. Monolithische Sys -
teme gelten als überholt. Stattdessen verfolgen 
wir agile, modulare Low-Code-Architekturen, um 
Business-Cases schnell umzusetzen. Technolo -
gische Innovation und regulatorische Vorgaben 
greifen dabei ineinander und helfen unseren 
Kunden, mit den aktuellen Entwicklungen Schritt 
zu halten und sich zukunftssicher aufzustellen. 

Welche neuen Anforderungen stellen Unter -
nehmen vor diesem Hintergrund heute an 

�(�1�7���� �Y�R�H�� �;�S�V�O�×�S�[���0�Ê�W�Y�R�K�I�R���� �Y�R�H�� �M�R�[�M�I�J�I�V�R�� �Y�R�X�I�V-
scheiden sich diese von den Erwartungen noch vor 
wenigen Jahren?
DMS-Lösungen müssen sich flexibel und schnell an sich 
verändernde Geschäftsmodelle und dynamische Markt -
bedingungen anpassen lassen. Unser zentrales Anliegen 
ist es, Integration nicht mehr isoliert zu betrachten, 
sondern sie als festen Bestandteil eines ganzheitlichen 
Informationsmanagements zu verstehen und konse -
quent umzusetzen. In der Praxis bedeutet das: Die Elo-
Low-Code-Plattform beinhaltet im Standard eine mäch -
tige Integrationsplattform (iPaaS), die Anwendungen, 
Datenquellen und Prozesse in einem zentralen digitalen 

�(�I�V�������������Z�S�P�P�^�S�K�I�R�I���+�I�R�I�V�E�X�M�S�R�W�[�I�G�L�W�I�P���F�I�M�Q���7�S�J�X�[�E�V�I�L�I�V�W�X�I�P�P�I�V���)�P�S���(�M�K�M�X�E�P���3�Ø�G�I�� 
markiert eine Zeitenwende: Auf der Jahresauftaktveranstaltung ELO Horizons am  
19. März in Stuttgart macht sich der Digitalisierungsspezialist gemeinsam mit seinen 
Partnern auf zu neuen Horizonten. Im Vorfeld der Veranstaltung hatten wir Gelegenheit, 
mit Elo-Geschäftsführer Nils Mosbach zu sprechen. 

NEUE PERSPEKTIVEN FÜR  
DIGITALES DOKUMENTENMANAGEMENT

„Monolithische Systeme gelten als überholt“, sagt  
Elo-Geschäftsführer Nils Mosbach. „Stattdessen verfolgen 
wir agile, modulare Low-Code-Architekturen, um Business-
Cases schnell umzusetzen.“
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Ökosystem verbindet – in der Cloud oder On-Premises. 
Und das alles einfach, schnell und ohne Zusatzkosten. 
Darauf sind wir auch ein bisschen stolz.
Im Fokus stehen darüber hinaus IT-Sicherheit und 
Compliance. Ein nicht unerheblicher Teil unserer Ent-
wicklungsarbeit fließt in Security-Themen. Denn die all -
gemeine Zunahme von Cyberangriffen unterstreicht die 
Relevanz robuster Sicherheitsmaßnahmen. Hier braucht 
es nicht nur technische Features, sondern einen verläss-
lichen Partner für langfristige Sicherheit und Stabilität.
Und schließlich zeigt sich auch bei den Cloudstrategien ein 
Entwicklungssprung: Unternehmen fordern neben Cloud- 
auch hybride Szenarien, klare Exit-Strategien und echte 
Datensouveränität. Unser Ziel ist es, von unseren Kunden 
als verlässlicher Digitalisierungspartner wahrgenommen 
zu werden – unabhängig davon, ob sie sich für Subscrip -
tion-Modelle oder den klassischen Erwerb unserer Soft -
ware entscheiden. Flexibilität, Wahlfreiheit und Kontrolle 
über die eigenen Daten sind die entscheidenden Kriterien 
bei der Auswahl der richtigen Digitalisierungslösung.

Welche technologischen Entwicklungen – etwa Cloud-
Architekturen, KI-gestützte Funktionen oder die tiefere 
Integration in ERP- und Fachanwendungen – werden die 
�R�¹�G�L�W�X�I���4�L�E�W�I���M�Q���)�'�1�����Y�R�H���;�S�V�O�×�S�[���1�E�V�O�X���F�I�W�X�M�Q�Q�I�R��
und was bedeutet dies für Sie als Hersteller?
Die nächste Phase zeichnen veränderte Nutzererwartungen 
und neue technologische Paradigmen aus. Die Komplexität 
fachlicher und organisatorischer Anforderungen steigt – 
auch wenn die Umsetzung durch moderne Technologien 
zunehmend einfacher wird, beispielsweise durch Cloud-In -
frastrukturen oder Low-Code-Plattformen. Wir verfolgen 
�G�D�E�H�L���H�L�Q�H���N�O�D�U�H���3�O�D�W�W�I�R�U�P�V�W�U�D�W�H�J�L�H�����.�X�Q�G�H�Q���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���E�H�L��
Elo nicht nur von einer Lösung, sondern können als Teil 
eines Ökosystems aus dem Know-how unserer gesamten 
Partnerlandschaft schöpfen – vom Rechnungs- über Quali -
tätsmanagement bis hin zu Fuhrparklösungen.
Gleichzeitig bestimmt KI zunehmend, wie Informatio -
nen verarbeitet, Prozesse automatisiert gesteuert und 
Entscheidungen datenbasiert unterstützt werden. Die 
Herausforderung lautet, Abläufe und Strukturen radikal 
zu überdenken, um diese Potenziale sinnvoll zu nutzen. 
DMS wandelt sich dabei zu einer Plattform für intelligen -
te, kontextbasierte Unterstützung und eine durchgängige 
Automatisierung von Geschäftsprozessen. Damit schafft 
es zugleich die strukturelle und datenbezogene Grund-
lage für den wirkungsvollen Einsatz generativer KI.

Welche Rolle spielen Fachhandel und Systemhäuser für 
�)�P�S���F�I�M���H�I�V���9�Q�W�I�X�^�Y�R�K���Q�S�H�I�V�R�I�V���)�'�1���� �Y�R�H���;�S�V�O�×�S�[��

Projekte, und wie verändern sich aus Ihrer Sicht 
die Anforderungen an Partner im Zuge zuneh -
mender Komplexität und Standardisierung?
Unser breit aufgestelltes Partnernetzwerk ge -
hört seit jeher zu unseren zentralen Stärken. 
Unsere Partner vereinen tiefes Branchen-
Know-how mit intensiver Kundennähe und 
meistern so komplexe Anforderungen. Gleich-
zeitig setzen wir auf strategische Kooperatio -
nen mit führenden ERP- und CRM-Anbietern. 
Eine großartige Erfolgsgeschichte ist die Part -
nerschaft mit der Datev eG, mit der wir weit über 
1100 Projekte realisiert haben. Auf Basis unse-
rer Low-Code-Plattform bieten wir Partnern 
zudem die Möglichkeit, individuelle Lösungen 
zu entwickeln, und schaffen damit ein umfang -
reiches Ökosystem für unsere Kunden.
Gleichzeitig wandeln sich die Anforderungen an 
Partner in Form deutlich kürzerer Implementie -
rungszeiten. Diese Tendenz haben wir bereits 
vor Jahren unter anderem mit unseren Business 
Solutions antizipiert – schnelle, standardisierte 
Lösungen bei zugleich flexibler Erweiterbar -
keit. Unsere Partner verstehen wir in diesem 
Zusammenhang nicht nur als Vertriebs- oder 
Umsetzungskanal, sondern als wichtige Im -
pulsgeber bei der Weiterentwicklung unseres 
Portfolios. Für dessen Ausbau stehen wir neuen 
Partnerschaften mehr als offen gegenüber. 

Welche Themen und Entwicklungen werden 
den Markt für digitales Informationsmanage -
ment besonders formen – was bedeuten diese 
Veränderungen für Sie, Ihre Partner und die 
Anwenderunternehmen?

„Die Elo Low-Code-Plattform beinhaltet im Standard  
eine mächtige Integrationsplattform, die Anwendungen, 
Datenquellen und Prozesse in einem zentralen digitalen  
Ökosystem verbindet – in der Cloud oder On-Premises“,  
erklärt Elo-CEO Nils Mosbach.

�X�X�X
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Mit großem Schwung und neuem Konzept star -
�W�H�W�� �(�O�R�� �'�L�J�L�W�D�O�� �2�I�d�F�H�� �L�Q�� �G�D�V�� �(�Y�H�Q�W�M�D�K�U���� �$�X�I�� �G�H�U��
ELO HORIZONS am 19.März informiert der Soft-
warehersteller im Kultur- und Kongresszentrum 
Liederhalle in Stuttgart über die neuesten Trends 
und Entwicklungen rund um die Digitalisierung 
von Geschäftsprozessen. Hierfür wurde das be-
währte Eventformat der vergangenen Jahre, der 
Elo ECM-Fachkongress, neu gedacht und über-
arbeitet. Das neue Konzept ist nah am Zeitgeist 
und nimmt die aktuellen Trends der IT-Branche 
auf. Zudem spielen Highlight-Themen wie Low-
Code und KI eine zentrale Rolle und zeigen den 
Besuchern, welche Entwicklungen sich für ihre 
täglichen Geschäftsprozesse am Horizont ab -
zeichnen. Darüber hinaus geht es um die Digi-

talisierung von unternehmensweiten Prozessen 
sowie um einzelne Fachbereiche, zum Beispiel die 
Buchhaltung oder das Personalwesen. Auf einer 
zusätzlichen Bühne zeigen Elo Business Partner 
ihre praxisnahen Entwicklungen basierend auf der 
ELO Digitalisierungsplattform. Im Fokus stehen 
dort unter anderem Lösungen für das Baustellen-, 
Fuhrpark- oder Qualitätsmanagement.

Neue Perspektiven

Der Markt wird erheblich an Dynamik gewinnen. 
Unternehmen stehen nicht nur vor der Aufgabe, 
ihre Prozesse, Geschäftsmodelle und Informa-
tionsflüsse an neue technologische und regula -
torische Rahmenbedingungen anzupassen, sie 
�E�H�d�Q�G�H�Q���V�L�F�K���D�X�F�K���L�Q���H�L�Q�H�P���V�W�H�W�L�J�H�Q���:�D�Q�G�H�O����
Für Elo bedeutet das: Wir wollen gemeinsam 
mit unseren Partnern und Kunden wachsen. Wer 
sich für Elo entscheidet, soll diese Wahl auch in 
fünf oder zehn Jahren noch gutheißen. Unser 
Handeln ist dabei konsequent an den Bedürf-
nissen unserer Kunden ausgerichtet.

Lassen Sie uns abschließend einen Blick 
�E�Y�J���H�I�R���;�E�R�H�I�P���F�I�M���)�P�S���(�M�K�M�X�E�P���3�Ø�G�I���[�I�V�J�I�R����

Mit dem Tod Ihres Vaters sowie dem Ausscheiden von 
Matthias Thiele als langjährigem CTO und Co-Geschäfts -
führer ist ein prägender Abschnitt in der Unternehmens -
geschichte zu Ende gegangen. Welche organisatorischen 
und strategischen Anpassungen hat dieser Generations -
wechsel angestoßen, und wie positionieren Sie Elo Digi -
�X�E�P���3�Ø�G�I���L�I�Y�X�I���J�Î�V���H�M�I���O�S�Q�Q�I�R�H�I�R���.�E�L�V�I�#
Der Generationswechsel ist Teil eines Entwicklungs-
prozesses: Wir haben strategische Ziele schon immer 
gemeinsam definiert und unsere langfristige Vision 
daran konsequent orientiert. Im Mittelpunkt steht dabei 
stets der Anspruch, das Unternehmen nachhaltig und 
zukunftsorientiert aufzustellen.
Als inhabergeführte Gesellschaft haben Stabilität und 
Verlässlichkeit für uns oberste Priorität. Dies schafft 
Kontinuität und stärkt das Vertrauen von Mitarbeitenden, 
Partnern und Kunden. Uns ermöglicht es, langfristig Ver -
antwortung zu übernehmen. Ein erfahrenes und enga-
�J�L�H�U�W�H�V���)�¾�K�U�X�Q�J�V�W�H�D�P�����H�L�Q�H���N�O�D�U���G�H�d�Q�L�H�U�W�H���W�H�F�K�Q�R�O�R�J�L�V�F�K�H��
Ausrichtung sowie ein fest verankertes Werteverständnis 
bilden dafür die Grundlage.
Gleichzeitig erleben wir eine Welt, die sich immer schnel-
ler dreht – das erfordert von uns die Bereitschaft, die 
Weichen konsequent in Richtung Zukunft zu stellen. Denn 
schließlich erkannte schon Udo Lindenberg: Hinterm 
Horizont geht’s weiter.
www.elo.com 

„Unser breit aufgestelltes Partnernetzwerk gehört seit  
jeher zu unseren zentralen Stärken. Unsere Partner vereinen 
tiefes Branchen-Know-how mit intensiver Kundennähe und  
meistern so komplexe Anforderungen“, betont Nils Mosbach.

Die Anmeldung zum Event ist  
kostenfrei, weitere Informationen 
zur Agenda und den direkten Link 
�^�Y�V���%�R�Q�I�P�H�Y�R�K���Ö�R�H�I�R���7�M�I���L�M�I�V����
www.elo.com/horizons



scription-Lizenzmodell angeboten, wodurch sie 
ohne eigene Serverinfrastruktur betrieben werden 
kann. Eine On-Premise-Variante ist bereits in 
Entwicklung.
„Die Lösung entlastet IT-Teams im Alltag spürbar 
�X�Q�G�� �V�W�H�O�O�W�� �V�L�F�K�H�U���� �G�D�V�V�� �L�K�U�H�� �G�H�d�Q�L�H�U�W�H�Q�� �6�L�F�K�H�U-
heitsrichtlinien jederzeit eingehalten werden“, 
betont Stephen Schienbein, Geschäftsführer bei 
AKI. „Unternehmen und Behörden erhalten volle 
Transparenz über den Sicherheitsstatus ihrer 
Druckumgebung und können die Einhaltung von 
Sicherheits- und Compliance-Anforderungen zu -
verlässig nachweisen.“
www.aki-gmbh.com 
www.kyoceradocumentsolutions.de

HÖCHSTE SICHERHEIT –  
AUTOMATISIERT UND TRANSPARENT

AKI 
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Die Digitalisierung rückt auch Drucksysteme stärker in den 
Fokus der Cybersicherheit. Als Teil der IT-Infrastruktur sind 
sie potenzielle Angriffsziele. Kyocera Document Solutions 
erweitert daher das Portfolio um eine neue Sicherheits -
lösung und setzt dabei auf die Entwicklungskompetenz 
des Tochterunternehmens AKI: Die „PrinTaurus Security 
�6�X�L�W�H�8���V�R�U�J�W���I�¾�U���G�L�H���N�R�Q�V�H�T�X�H�Q�W�H���'�X�U�F�K�V�H�W�]�X�Q�J���G�H�d�Q�L�H�U�W�H�U��
IT-Sicherheitsrichtlinien, indem sie die sicherheitsrele -
vanten Einstellungen aller Kyocera-Systeme im Netzwerk 
kontinuierlich überwacht. Abweichungen werden automa -
tisch erkannt und korrigiert. Sämtliche Vorgänge werden 
revisionssicher protokolliert und sind über ein zentrales 
Dashboard jederzeit nachvollziehbar.
Im Einklang mit den Empfehlungen des Bundesamts für 
Sicherheit in der Informationstechnik (BSI), insbesondere 
dem IT-Grundschutz-Baustein SYS 4.1, ermöglicht die 
Lösung eine regelbasierte, automatisierte Absicherung der 
�J�H�V�D�P�W�H�Q���6�\�V�W�H�P�I�O�R�W�W�H�����,�7���$�E�W�H�L�O�X�Q�J�H�Q���G�H�d�Q�L�H�U�H�Q���6�L�F�K�H�U-
heitsrichtlinien einmalig und wenden diese zentral auf alle 
�6�\�V�W�H�P�H���D�Q�����5�H�J�H�O�P�¦�¡�L�J�H���6�F�D�Q�V���H�U�I�D�V�V�H�Q���.�R�Q�d�J�X�U�D�W�L�R�Q�V-
abweichungen, Firmware-Stände sowie den Status von 
�*�H�U�¦�W�H�]�H�U�W�L�d�N�D�W�H�Q���X�Q�G���V�W�H�O�O�H�Q���V�L�F�K�H�U�����G�D�V�V���Q�X�U���D�N�W�X�H�O�O�H���X�Q�G��
sichere Systeme betrieben werden. Korrekturen erfolgen 
vollautomatisch, sodass kein manueller Aufwand entsteht.
Ein integriertes NIS2-Compliance-Reporting dokumen -
tiert den Sicherheitsstatus der Druckinfrastruktur und 
dient als belastbarer Nachweis gegenüber internen und 
�H�[�W�H�U�Q�H�Q�� �3�U�¾�d�Q�V�W�D�Q�]�H�Q�� �J�H�P�¦�¡�� �1�,�6�����8�P�V�H�W�]�X�Q�J�V�J�H-
setz. Die Lösung wird als Cloud-Anwendung im Sub -

„Die Lösung entlastet IT-Teams im Alltag spürbar  
�Y�R�H���W�X�I�P�P�X���W�M�G�L�I�V�����H�E�W�W���M�L�V�I���H�I�Ö�R�M�I�V�X�I�R���7�M�G�L�I�V�L�I�M�X�W�V�M�G�L�X-
linien jederzeit eingehalten werden“, sagt  
Stephen Schienbein, Geschäftsführer bei AKI.
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�(�M�I���*�V�E�K�I�R��
1. Wie entwickelt sich aus Ihrer Sicht der Markt 
�J�Î�V�� �-�R�T�Y�X������ �3�Y�X�T�Y�X���� �Y�R�H�� �;�S�V�O�×�S�[���0�Ê�W�Y�R�K�I�R��
und welche Themen und Anforderungen wirken 
derzeit als wichtigste Treiber?
2. Wie reagieren Sie als Anbieter strategisch 
auf diese Marktentwicklung – insbesondere 
mit Blick auf Portfolio, Partnerkanäle und Ge -
schäftsmodelle im Bereich Input, Output und 
�;�S�V�O�×�S�[�#

Patrick Bischoff, Director Marketing & Strategy bei 
Canon Deutschland
1. Der Markt für Input-, Output- und Workflow-Lösun -
gen hat sich verändert. Wirtschaftliche Unsicherheit, 
Fachkräftemangel sowie steigende Anforderungen an 
Sicherheit, Compliance und Nachhaltigkeit zwingen 
Unternehmen dazu, ihre Informationsprozesse neu zu 
denken. Gefragt sind integrierte, hybride Ansätze, die 
�(�I�d�]�L�H�Q�]���V�W�H�L�J�H�U�Q�����7�U�D�Q�V�S�D�U�H�Q�]���V�F�K�D�I�I�H�Q���X�Q�G���V�L�F�K���I�O�H�[�L�E�H�O��
an veränderte Rahmenbedingungen anpassen lassen. 

Wachsende Anforderungen an Security, Compliance und Nachhaltigkeit verändern den 
�1�E�V�O�X���J�Î�V���-�R�T�Y�X�������3�Y�X�T�Y�X�����Y�R�H���;�S�V�O�×�S�[���0�Ê�W�Y�R�K�I�R�����;�M�V���L�E�F�I�R���F�I�M���J�Î�L�V�I�R�H�I�R���%�R�F�M�I�X�I�V�R��
nachgefragt, welche Themen die Entwicklung treiben und wie sie sich ausrichten, um 
Unternehmen bei der Optimierung ihrer Informationsprozesse zu unterstützen.

PROZESSE INTELLIGENT 
MITEINANDER VERBINDEN

Bei der Optimierung ihrer Dokumentenprozes-
se ist für Unternehmen heute das orchestrierte 
Zusammenspiel integrierter Technologien sowie 
der wirksame Umgang mit Information über ihren 
gesamten Lebenszyklus hinweg entscheidend: 
von der Erfassung über die Verarbeitung bis hin 
zur sicheren Nutzung und Archivierung.
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Die Zukunft gehört Informationsprozessen, in denen 
gedruckte und digitale Inhalte intelligent miteinander 
verbunden sind. Entscheidend ist nicht die einzelne 
Technologie, sondern das orchestrierte Zusammenspiel 
integrierter Technologien sowie der wirksame Umgang 
mit Information über ihren gesamten Lebenszyklus hin -
weg: von der Erfassung über die Verarbeitung bis hin zur 
sicheren Nutzung und Archivierung.
2. Unser Anspruch ist es, darauf mit einem ganzheit -
lichen Ansatz zu reagieren: Wir verbinden leistungsfä -
hige Hardware mit intelligenten Software-, Cloud- und 
Serviceangeboten und setzen im Markt gezielt auf 
starke Partnerkanäle, die Kunden als Lösungs- und 
Workflow-Berater begleiten. So unterstützen wir Unter -
nehmen dabei, Informationsflüsse produktiver, sicherer 
und nachhaltiger zu gestalten – und stärken damit ihre 
Resilienz und Zukunftsfähigkeit.
www.canon.de 

Dietmar Nick, Geschäftsführer Kyocera Document 
Solutions Deutschland
1. Der Markt entwickelt sich weg von der reinen Anschaf -
fung von Geräten hin zu integrierten Informationspro -
zessen. Kunden erwarten Lösungen, die Informationen 
sicher erfassen, effizient verarbeiten und nahtlos in 
digitale Workflows überführen. Treiber sind steigende 
Anforderungen an IT-Sicherheit und Compliance sowie 
der Wunsch nach mehr Transparenz – auch bei den 
Kosten. Der Fachkräftemangel steigert den Bedarf an 
Automatisierung und einfach zu nutzenden Lösungen. 
Output-Systeme bleiben wichtig, werden aber zuneh -
mend als Teil einer ganzheitlichen Informationsinfra -
struktur verstanden.
2. Wir erweitern unser Portfolio konsequent. Unsere Sys-
teme sind langlebig, sicher und digital anschlussfähig. 
Sie sind die Basis für zahlreiche Lösungen und Services. 
Zudem entwickeln wir Sicherheitslösungen und Cloud-
Plattformen, die genau auf den europäischen Markt 
zugeschnitten sind. Dabei spielen unsere Fachhandels -

partner eine zentrale Rolle. Sie kennen ihre 
Kunden und deren Prozesse sehr genau. Ge-
meinsam schaffen wir Mehrwert im gesamten 
Dokumentenlebenszyklus und beschleunigen 
Geschäftsprozesse spürbar.
www.kyoceradocumentsolutions.de 

Dr. Michael Berger, CEO bei DocuWare
1. Der Markt entwickelt sich dynamisch, weil 
�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q���K�H�X�W�H���Q�R�F�K���V�W�¦�U�N�H�U���D�X�I���(�I�d�]�L�H�Q�]����
Sicherheit und Flexibilität achten. Prozesse, die 
früher papierbasiert oder starr waren, müssen 
jetzt nahtlos digital funktionieren, unabhängig 
von Ort, Zeit und Endgerät. Themen wie künst-
liche Intelligenz, Automatisierung und Cloud-
Integration treiben diese Entwicklung spürbar 
voran. Gleichzeitig wächst der Anspruch an 
Datenschutz und Benutzerfreundlichkeit. 
Entscheidend ist, dass Lösungen nicht nur 
technisch leistungsfähig sind, sondern sich 
auch problemlos in bestehende Abläufe und 
Systeme einfügen.
2.Wir richten unser Portfolio konsequent 
darauf aus, Unternehmen ganzheitlich bei 
der Digitalisierung und Automatisierung 
ihrer Dokumenten- und Geschäftsprozesse zu 
unterstützen. Unser Angebot reicht von einer 
sicheren, stabilen Cloud bis hin zu KI-basierten 
Funktionen wie Intelligent Document Proces -
sing. Ein starkes globales Partnernetzwerk ist 
dabei unverzichtbar. Für unsere mehr als 800 
Partner weltweit stellen wir gezielte Tools und 
einen umfangreichen Support bereit, damit 
sie ihre Geschäftsziele erfolgreich umsetzen 
können. Unser Anspruch ist es, den Markt aktiv 
mitzugestalten und jedem Unternehmen den 
passenden Einstieg in die digitale Prozesswelt 
zu ermöglichen.
www.docuware.com 

wll.news
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Der deutsche Managed Print Services 
(MPS)-Markt, über Jahrzehnte ein Ga-
rant für stabile Cashflows im IT-Chan -

nel, durchläuft derzeit eine systemische Zäsur. 
Während die kumulierten IT-Budgets im Mittel -
�V�W�D�Q�G�������������V�L�J�Q�L�d�N�D�Q�W�H���=�X�Z�D�F�K�V�U�D�W�H�Q���L�P���6�R�I�W-
ware- und Cloud-Segment verzeichnen, erodiert 
das klassische Kerngeschäft durch sinkende 
Output-Volumina und disruptive Preisstruktu -
�U�H�Q�����)�¾�U���G�H�Q���T�X�D�O�L�d�]�L�H�U�W�H�Q���)�D�F�K�K�D�Q�G�H�O���P�D�U�N�L�H�U�W��
diese Entwicklung jedoch kein Ende, sondern 
den Übergang in eine neue Wertschöpfungs-
ebene: Die Ära des Managed Process Partners.
Die Transformation passiert dabei nicht über 
Nacht. Wer heute beginnt, Lösungen jenseits 
der reinen Hardware zu implementieren, sichert 
sich eine gute Position und kann – wenn der 
nächste Re-Investment-Zyklus ansteht – als 
unverzichtbarer Begleiter in die digitale Zu -
kunft punkten.

�(�M�I���R�I�Y�I���6�I�E�P�M�X�¹�X�����;�I�V�X�W�G�L�Ê�T�J�Y�R�K���N�I�R-
seits der Hardware

Die Welt unserer Kunden dreht sich heute um 
�H�I�d�]�L�H�Q�W�H���$�E�O�¦�X�I�H�����2�E���L�P���+�H�D�G�T�X�D�U�W�H�U���R�G�H�U���L�P��
�+�R�P�H�R�I�d�F�H�� �0�� �G�L�H�� �3�U�R�]�H�V�V�H�� �P�¾�V�V�H�Q�� �I�O�L�H�¡�H�Q����
Für den Handel bedeutet das: Die eigentliche 
�:�H�U�W�V�F�K�¸�S�I�X�Q�J���d�Q�G�H�W���D�X�¡�H�U�K�D�O�E���G�H�U���+�D�U�G�Z�D�U�H��
statt. Die Marge von morgen steckt in der Auto -
matisierung und in klugen KI-Lösungen, die 
den Arbeitsalltag spürbar entlasten. Wer diese 
Prozesse versteht und absichert, ist für den 
Kunden wertvoller als jeder reine Logistik-Part -
ner. Unser neues Leitbild lautet daher: Weniger 
Seiten, aber mehr Wert pro Seite.

Darüber hinaus müssen wir begreifen, dass unse-
re Kunden längst global agieren. Ein Unternehmen in 
Deutschland erwartet heute, dass sein Partner auch 
die Standorte im Ausland mit derselben Zuverlässigkeit 
betreut. Es reicht nicht mehr aus, „nur“ regional stark zu 
sein. Gefragt sind Netzwerke, die internationale On-Site-
Services ermöglichen und somit eine Vertrauensbasis 
schaffen, die weit über den Preis hinausgeht.

Neue Impulse für Europa

Der Fachhandel hat somit einen entscheidenden Vor-
teil gegenüber externen Beratern: Er ist bereits beim 
Kunden etabliert und genießt zumeist ein über Jahre 
gewachsenes Vertrauen. Es ist daher an der Zeit pro-
aktiv über KI und Prozessautomatisierung zu sprechen, 
bevor es Dritte tun. Die Rolle des „Prozess-Architekten“ 

�(�I�V���3�Y�X�T�Y�X���1�E�V�O�X���F�I�Ö�R�H�I�X���W�M�G�L���M�Q���;�E�R�H�I�P�����/�Y�R�H�I�R���I�V�[�E�V�X�I�R���I�M�R�I�R���O�S�Q�T�I�X�I�R�X�I�R���4�E�V�X�R�I�V���J�Î�V���3�Y�X�T�Y�X��
Management und die Digitalisierung ihrer Geschäftsprozesse. Warum sich der  
Fachhandel vom klassischen Lieferanten zum Prozesspartner entwickeln muss, erläutert  
unser Gastautor Dirk Huisinga, Vertriebsleiter beim Druckgeräte- und IT-Service-Verbund LKS.

VOM PRODUKTLIEFERANTEN 
ZUM PROZESSBERATER

 „Die Rolle des „Prozess-Architekten“ sichert uns den Platz 
als unverzichtbares Rückgrat der modernen Bürowelt“, betont 
unser Gastautor Dirk Huisinga, Vertriebsleiter beim europa-
weit aktiven Druckgeräte- und IT-Service-Verbund LKS.
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sichert uns den Platz als unverzichtbares Rückgrat der 
modernen Bürowelt.

Doch nicht nur die Anforderungen wandeln sich – 
die gesamte Marktarchitektur bietet neue Chancen. Wäh-
rend etablierte Giganten teilweise fusionieren, bringen 
hochagile neue Player frischen Wind und innovative 
Technologien nach Europa. Diese Impulse fordern uns 
heraus, beleben aber auch das Geschäft. Wer sich 
europäisch vernetzt und neue Technologien adaptiert, 
nutzt den Schwung dieser globalen Bewegung, um im 
heimischen Markt als moderner, international agierender 
Partner zu glänzen.

Ein weiterer wesentlicher Differenzierungspunkt ist 
die Wissenssicherung als Wachstumsmotor. Denn: Der 
Fachkräftemangel ist eine der größten Hürden unserer 
Zeit. Mit „LKS TecAI“ haben wir jedoch eine technolo-
gische Antwort. Die KI-Plattform fungiert als digitales 
Gedächtnis, in dem das geballte Wissen aus über einer 
Million Serviceeinsätzen der letzten 30 Jahre steckt. 
�6�H�O�E�V�W���Q�H�X�H���0�L�W�D�U�E�H�L�W�H�U���d�Q�G�H�Q���G�D�U�L�Q���S�H�U���&�K�D�W���V�R�I�R�U�W���G�L�H��
Lösung für komplexe Probleme. So bleibt das Know-how 
zukünftig sicher im Unternehmen und ermöglicht einen 
standardisierten Top-Service – völlig unabhängig von 
der aktuellen Personallage.

Doch gerade bei Thema Branchen-KI gilt: Colla-
boration schlägt Isolation. In einer Welt, in der Wissen 
alles ist, dürfen wir Know-how nicht in Silos verstecken. 

Hersteller-eigene KIs greifen oft zu kurz, da wir 
im Feld markenübergreifend agieren. Wir brau-
chen eine Lösung für das gesamte Portfolio.

Dabei gilt das Grundgesetz der KI: Je 
mehr Nutzer das System speisen, desto 
präziser wird es. Dank moderner KI-Technik 
funktioniert dieser Austausch heute multi -
lingual über alle Sprach- und Landesgrenzen 
hinweg. Das Internet ist exakt so gewachsen: 
durch Vielfalt, Tiefe und Vernetzung. Und unser 
Erfolg mit „LKS TecAI“ beweist: Wenn wir uns 
�]�X�V�D�P�P�H�Q�W�X�Q�����H�U�U�H�L�F�K�H�Q���Z�L�U���X�Q�V�H�U�H���(�I�d�]�L�H�Q�]-
ziele in Rekordgeschwindigkeit.

Die goldene Ära des Prozesspartners 
�F�I�K�M�R�R�X���N�I�X�^�X

Der Markt braucht Pioniere. Wir sollten auf -
hören, „alten Wein in neuen Schläuchen“ zu 
verkaufen – diese Ära ist unwiderruflich vorbei. 
Stattdessen müssen wir wieder lernen, echtes 
Feuer zu machen und mit Begeisterung voran-
zugehen. Wer bereit ist, sein Wissen zu teilen, 
international zu denken und als leidenschaft -
licher Berater aufzutreten, wird als Gewinner 
hervorgehen. Denn: Die Zukunft des Fachhan-
dels ist digital, vernetzt und stärker als je zuvor.
www.lks-concept.de

wll.news

Nach dem Abschluss der Lexmark-Übernahme hat Xerox 
seine Vertriebsstruktur neu aufgestellt. Ziel ist es, den 
Vertrieb zu vereinheitlichen, den regionalen Fokus zu 
schärfen und das Wachstum voranzutreiben. Zu den 
zentralen Elementen der neuen Struktur gehört ein ein-
heitliches Segmentierungsmodell für Nordamerika und 
Westeuropa. Der Direktvertrieb konzentriert sich dort 
künftig auf Enterprisekunden, während Partner den er-
weiterten Hardware-Vertrieb sowie die Betreuung kleiner 
und mittlerer Unternehmen übernehmen. Im Zuge der 
Neuaufstellung besetzt Xerox auch zentrale Führungspo -
sitionen neu. In Westeuropa übernehmen Thomas Valjak 
(Channel) und Danny Molhoek (Managed Accounts) 
Verantwortung. Im DACH-Markt bündet Michael Lang 

NEUE VERTRIEBSSTRUKTUR 
VORGESTELLT

XEROX

die Lexmark– und Xerox-Aktivitäten im Channel- und 
Behördensektor. Holger Wadewitz übernimmt die Leitung 
des neuen Named-Account-Teams. Melanie Goddard 
verantwortet künftig in der westeuropäischen Named-
Accounts-Organisation die Bereiche Global Accounts, 
Regional Service Managers und Alliances.
www.xerox.de 
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A�N�W�X�H�O�O�H���$�Q�D�O�\�V�H�Q���]�H�L�J�H�Q�����G�D�V�V���G�H�U���d�Q�D�Q-
zielle Druck auf deutsche Unternehmen 
tendenziell zwar sinkt, aber Investitio -

nen, gerade aus dem Mittelstand weiter aus -
bleiben. Gerade kleine und mittelständische 
Unternehmen, sehen sich aufgrund erhöhter 
Unsicherheiten, verschärfter Kreditbedingun -
�J�H�Q�� �X�Q�G�� �U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�U�� �:�H�U�W�V�F�K�¸�S�I�X�Q�J�V�D�Q�W�H�L�O�H��
wachsenden Finanzierungshürden gegenüber. 
Vor dem Hintergrund steigender Anforderun -

gen an Digitalisierung, IT-Infrastruktur und eine moderne 
Büroausstattung stehen viele Betriebe vor der Herausfor -
derung, dringend notwendige Investitionen mit knappen 
�d�Q�D�Q�]�L�H�O�O�H�Q���5�H�V�V�R�X�U�F�H�Q���]�X���d�Q�D�Q�]�L�H�U�H�Q����

In diesem Kontext gewinnen flexible Erwerbs- und 
Nutzungsmodelle an Bedeutung: Sie verschieben den 
Fokus von klassischer Anschaffung (CapEx) auf laufende 
Betriebskosten (OpEx) und entkoppeln moderne Aus-
stattung von hohen Vorabinvestitionen. Ein jüngst vor -
gestelltes Beispiel hierfür ist ein kreatives Mietangebot 
für Drucksysteme von Konica Minolta, das vor allem die 
Bedürfnisse mittelständischer Unternehmen adressiert.

�(�V�Y�G�O�I�R���E�P�W���7�I�V�Z�M�G�I�����*�P�I�\�M�F�M�P�M�X�¹�X���W�X�E�X�X���&�I�W�M�X�^

Mit zwei neuen skalierbaren Tarifmodellen innerhalb 
seiner Managed Print Services – „Relax Rate“ und „Re-
lax Rate Max“ – bietet Konica Minolta fünf ausgewählte 
Systeme im Abo-Modell. Ziel ist es, Unternehmen die 
Nutzung moderner „bizhub“-Multifunktionssysteme zu 
ermöglichen, ohne Kapital vorab zu binden.

Die neuen Modelle orientieren sich am Verbrauchs- 
und Nutzungsverhalten. Sie bieten unterschiedliche Ta -
rifpakete – von kleiner Nutzung bis hin zu einer Flatrate 
(„Fair Use“) – mit gleichbleibenden monatlichen Raten, 
die Toner, Wartung und Reparatur von Geräten umfas-
sen. Laufzeiten beginnen bei zwölf Monaten, danach ist 
eine monatliche Kündigung möglich. Dieses Modell legt 
den Schwerpunkt auf planbare, transparente Kosten -
strukturen und verknüpft die tatsächliche Nutzung mit 
der Preisgestaltung.

Zentrale Vorteile des Mietmodells bestehen in der 
Flexibilität und der Entlastung der Liquidität. Unter -
nehmen müssen keine hohen Summen für die Anschaf-
fung moderner Drucksysteme aufbringen und können 
gleichzeitig auf Bau und Upgrade-Zyklen der Hardware 

Investitionen im Mittelstand bleiben – trotz wachsender Anforderungen an Digitalisierung 
�Y�R�H���-�8���-�R�J�V�E�W�X�V�Y�O�X�Y�V���•���S�J�X���E�Y�W�����*�P�I�\�M�F�P�I���1�M�I�X�Q�S�H�I�P�P�I���O�Ê�R�R�I�R���L�M�I�V���Ö�R�E�R�^�M�I�P�P�I���7�T�M�I�P�V�¹�Y�Q�I��
schaffen. Wie sich Drucksysteme ohne hohe Vorabinvestitionen nutzen lassen, zeigt ein 
neues Angebot von Konica Minolta.

MIT MIETMODELLEN 
SPIELRÄUME SCHAFFEN

Mit den Mietmodellen „Relax Rate“ und „Relax Rate Max“  
ermöglicht Konica Minolta die Nutzung moderner „bizhub“- 
Systeme ohne hohe Vorabinvestitionen und mit planbaren  
�1�S�R�E�X�W�V�E�X�I�R���•���I�M�R�W�G�L�P�M�I�…�P�M�G�L���I�M�R�I�V���×�I�\�M�F�P�I�R���%�R�T�E�W�W�Y�R�K�� 
an saisonale oder organisatorische Veränderungen.
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verzichten. Durch kurze Vertragslaufzeiten, standardi -
sierte Geräteflotten und automatisierte Serviceprozesse 
wird zudem ein hoher Grad an administrativer Entlastung 
erreicht. Konica Minolta übernimmt das Life Cycle Ma -
nagement, inklusive Fernwartung und Bedarfsdeckung 
mit Verbrauchsmaterialien.

�7�O�E�P�M�I�V�F�E�V�����I�Ø�^�M�I�R�X���Y�R�H���R�E�G�L�L�E�P�X�M�K

Im Vergleich zur klassischen Beschaffung bietet das 
Mietmodell mehrere Vorteile. Es erlaubt eine bedarfsori -
entierte Skalierung der Druckkapazitäten entsprechend 
saisonaler Schwankungen oder organisatorischer Ver -
änderungen. Unternehmen können ihre Gerätekapazität 
flexibel anpassen, ohne an langfristige Anschaffungsver -
träge gebunden zu sein.

Darüber hinaus unterstützen moderne MFP nicht 
nur das Drucken, sondern fungieren als integraler Be-
standteil digitaler Arbeitsprozesse: Scanfunktionen, 
Vernetzungsmöglichkeiten und Automatisierungsop -
tionen erleichtern die Digitalisierung analoger Informa -
�W�L�R�Q�H�Q���X�Q�G���W�U�D�J�H�Q���]�X�U���(�I�d�]�L�H�Q�]�V�W�H�L�J�H�U�X�Q�J���E�H�L�����'�X�U�F�K���G�L�H��
Bündelung von Geräten, Service und Support in einer 
monatlichen Rate entsteht eine klare Kostenstruktur, 
die Transparenz und Planbarkeit fördert. Ein weiterer 
Nutzen ergibt sich aus der ökologischen Perspektive: 
Das Mietmodell fördert die Kreislaufwirtschaft. Geräte 
bleiben im Eigentum des Anbieters und werden nach 
Ende der Nutzung aufgearbeitet und wiederverwendet. 

Dieses Konzept minimiert die Entstehung von 
Elektroschrott und trägt zur Reduzierung des 
ökologischen Fußabdrucks bei. 

Insgesamt adressiert das Mietangebot 
von Konica Minolta somit die Herausforderun -
gen mittelständischer Unternehmen in einem 
anspruchsvollen wirtschaftlichen Umfeld. Die 
�.�R�P�E�L�Q�D�W�L�R�Q���D�X�V���d�Q�D�Q�]�L�H�O�O�H�U���(�Q�W�O�D�V�W�X�Q�J�����)�O�H�[�L-
bilität und technologischer Leistungsfähigkeit 
macht das Modell zu einem Baustein moderner 
IT und Büroinfrastrukturplanung, der Unter -
nehmen helfen kann, ihre Digitalisierung ohne 
Kapitalbindung voranzutreiben und gleich -
zeitig Kostenrisiken zu reduzieren.
www.konicaminolta.de

Das Mietmodell fördert zudem die Kreislaufwirtschaft.  
Geräte bleiben im Eigentum des Anbieters und werden nach 
Ende der Nutzung über Refurbishment-Zyklen aufgearbeitet 
und wiederverwendet.
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KI-Agenten verändern Dokumentenma -
nagementsysteme (DMS) und die damit 
verbundenen Prozessketten grundlegend. 

Die intelligenten Helfer bündeln mehrere Aufga-
ben und treiben Routineprozesse eigenständig 
voran. Sie prüfen Rechnungen, vergleichen 
Dokumente, melden Abweichungen und stoßen 
eigenständig Prüfprozesse an. Laut Gartner wird 
das B2B-Beschaffungswesen dadurch komplett 
neu programmiert: Bis 2028 sollen 90 Prozent 
der B2B-Einkäufe über KI-Agenten laufen und 
mehr als 15 Billionen US-Dollar an Ausgaben 
durch agentenbasierte Marktplätze fließen.

Der Weg dorthin ist jedoch noch lang. 
Momentan experimentieren Unternehmen vor 

allem mit Agentic AI und bauen mit Context Engineering, 
robusten Datenpipelines, RAG, Orchestrierungslayern 
und Governance-Mechanismen noch an der technischen 
Infrastruktur. Selbst Vorreiter skalieren diese Technologie 
laut McKinsey bislang nur in Teilbereichen und halten den 
KI-Junior-Controller unter strenger Aufsicht. Der Mensch 
bleibt die entscheidende Instanz: Unternehmen wollen 
nachvollziehen, wie die Entscheidungen entstehen – und 
jederzeit eingreifen können.

�)�R�X�I�V�T�V�M�W�I���7�I�E�V�G�L�����;�I�R�R���H�M�I���7�Y�G�L�I���Q�M�X�H�I�R�O�X

Schon heute verändert KI die Informationsarbeit in Unter -
nehmen grundlegend. Moderne Enterprise-Search-Syste -
me verlassen das starre Stichwortdenken. Für Mitarbei -
tende heißt das: Sie müssen nicht mehr nach exakten 

Künstliche Intelligenz prägt auch 2026 das Dokumentenmanagement: Sie automatisiert 
Routineaufgaben und hebt die Produktivität spürbar. Gleichzeitig rücken Datenhoheit und 
digitale Souveränität stärker in den Fokus. Welche Trends den Markt bestimmen, erklärt 
�1�E�V�G�I�P���)�X�^�I�P�����'�L�M�I�J���4�V�S�H�Y�G�X���
���8�I�G�L�R�S�P�S�K�]���3�Ø�G�I�V���I�E�W�]���W�S�J�X�[�E�V�I�����M�R���W�I�M�R�I�Q���+�E�W�X�F�I�M�X�V�E�K��

DOKUMENTENMANAGEMENT
ZWISCHEN KI UND KONTROLLE
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KI verändert das Dokumentenmanagement grundlegend – von 
intelligenten Agenten über semantische Enterprise Search bis hin 
zu mehr Kontrolle, Datenhoheit und digitaler Souveränität.
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Begriffen suchen, sondern formulieren ihre Anfrage frei. 
Die Antworten der KI fallen ebenso kontextreicher aus. Wer 
etwa „Reifen“ sagt, erhält auch Dokumente zu Lieferanten, 
Werkstattbelegen oder Bestellhistorie. Laut Anthropic 
Economic Index 2025 wandelt sich damit auch die In -
tention: Neben Augmentation, die KI-Mitarbeitenden bei 
der Suche und Auswertung unterstützt, rückt Automation 
immer stärker in den Fokus. Hier erledigt die KI komplette 
Recherche- oder Analyseaufgaben eigenständig.

�(�L�Q�� �(�I�d�]�L�H�Q�]�V�F�K�X�E�� �E�H�L�� �G�H�U�� �,�Q�I�R�U�P�D�W�L�R�Q�V�V�X�F�K�H�� �L�V�W��
dringend nötig: Laut einer Studie von Atlassian ver -
bringen deutsche Büroangestellte zehn Stunden pro 
Woche damit, Informationen zu recherchieren oder auf 
sie zu warten. KI-gestützte Enterprise Search kann hier 
�$�U�E�H�L�W�V�D�E�O�¦�X�I�H���G�H�X�W�O�L�F�K���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���J�H�V�W�D�O�W�H�Q�����(�L�Q���]�H�Q�W�U�D�O�H�U��
Engpass bleibt jedoch der Kontext: Unternehmen müssen 
Dokumente, Daten und Wissensbestände strukturiert 
bereitstellen, damit KI sinnvoll suchen kann. 

Ordnung für die KI

Bei der Frage nach Kontext steht im Dokumentenma-
nagement Intelligent Document Processing (IDP) im 
Vordergrund. IDP beschreibt die Fähigkeit, Dokumente 
automatisiert zu erkennen, zu strukturieren und mit ein -
deutigen Metadaten anzureichern. Für viele Unternehmen 
hat die Modernisierung ihrer Dokumenten- und Archiv -
landschaften damit im nächsten Jahr Priorität. Ältere 
Systeme stoßen bei KI-gestützten Prozessen schnell an 
Grenzen, weshalb zunehmend abwärtskompatible und 
hybride Ansätze gefragt sind. Neue DMS-Generationen 
binden bestehende Archive direkt an, erneuern Metadaten 
bei Bedarf und ermöglichen so einen schrittweisen Über -
gang in eine KI-fähige Umgebung – ohne die zeitliche und 
�R�U�J�D�Q�L�V�D�W�R�U�L�V�F�K�H���%�H�O�D�V�W�X�Q�J���N�R�P�S�O�H�W�W�H�U���6�\�V�W�H�P�Z�H�F�K�V�H�O���b

�,�]�F�V�M�H���Y�R�H���T�V�E�K�Q�E�X�M�W�G�L�“

Die Cloud bleibt als Grundlage für KI auch im nächsten 
Jahr ein No-Brainer. Sie liefert die Rechenleistung und 

Flexibilität, die KI-Agenten, semantische Suche 
und IDP-Prozesse benötigen. Gleichzeitig zeigt 
die Praxis: Unternehmen setzen weiterhin be-
wusst auf hybride und pragmatische Modelle. 
Laut Flexera verfolgen rund 70 Prozent der 
Unternehmen eine hybride Cloud-Strategie 
– also eine Kombination aus lokaler IT und 
Public-Cloud-Diensten.

Moderne DMS unterstützen diesen An-
satz, indem sie sensible Dokumente und kriti -
sche Workloads weiterhin lokal halten, während 
weniger sensible Inhalte flexibel in der Cloud 
verarbeitet werden können. Mitarbeitende – 
und zunehmend KI-Systeme – greifen über 
Hybrid-Connectoren nahtlos auf beide Welten 
zu. Für viele Unternehmen entsteht daraus ein 
stabiler Kompromiss: Sie nutzen die Poten -
ziale generativer KI, semantischer Modelle und 
automatisierter Prozesse, ohne ihre bestehende 
�,�Q�I�U�D�V�W�U�X�N�W�X�U���Y�R�O�O�V�W�¦�Q�G�L�J���X�P�E�D�X�H�Q���]�X���P�¾�V�V�H�Q���b

Wenn Unternehmen ihre IT zunehmend 
hybrid organisieren, wächst zugleich der Druck, 
Kontrolle über sensible Informationen und di -
gitale Souveränität zu sichern. Auch politisch 
steht das Thema weit oben auf der Agenda. 
Auf dem EU-Gipfel zur digitalen Souveräni-
tät im November 2025 forderten europäische 
Vertreter mehr Unabhängigkeit von interna -
tionalen Hyperscalern und stärkere, sichere 
Cloud- und Dateninfrastrukturen in Europa. 
Laut einer Bitkom-Studie beziehen 96 Prozent 
der deutschen Unternehmen digitale Technolo -
gien aus dem Ausland. Angesichts wachsender 
politischer und wirtschaftlicher Unsicherheiten 
entwickelt sich diese Abhängigkeit zunehmend 
zu einem Risikofaktor.

Europäische DMS-Anbieter gewinnen 
deshalb vermehrt an Bedeutung. Sie speichern 
Daten in regionalen Rechenzentren und arbeiten 
nach dem europäischen Rechtsrahmen – von 
DSGVO bis NIS2 und dem AI Act, dessen wesent-
liche Vorgaben ab August 2026 bindend werden. 
Vor allem der Mittelstand setzt dabei verstärkt 
auf Ansprechpartner in derselben Zeitzone, 
Sprache und Rechtsordnung. Lokale Anbieter 
kennen die Anforderungen ihrer Kunden, bringen 
Stabilität sowie verlässliche Partnerschaften mit 
und begleiten Digitalisierungsprojekte mit der 
Kontinuität, die künftig immer wichtiger wird.
www.easy-software.com/de

wll.news

�)�M�R���)�Ø�^�M�I�R�^�W�G�L�Y�F���F�I�M���H�I�V���-�R�J�S�V�Q�E�X�M�S�R�W�W�Y�G�L�I���M�W�X���H�V�M�R�K�I�R�H��
�R�Ê�X�M�K�����Ö�R�H�I�X���1�E�V�G�I�P���)�X�^�I�P�����'�L�M�I�J���4�V�S�H�Y�G�X���
���8�I�G�L�R�S�P�S�K�]���3�Ø�G�I�V��
easy software. „Laut einer Studie von Atlassian verbringen 
deutsche Büroangestellte zehn Stunden pro Woche damit, 
Informationen zu recherchieren oder auf sie zu warten.“
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Frau Gandini, zum 1. Januar haben Sie die EMEA-Ge-
schäftsführung bei Katun übernommen. Was bedeutet 
diese Aufgabe für Sie, welche Schwerpunkte setzen Sie 
und wie bewerten Sie die aktuelle Marktentwicklung?
Cinzia Gandini: Katun ist seit mehr als 45 Jahren ein 
angesehener Name in der Branche, und es motiviert 
mich, zum weiteren Wachstum des Unternehmens bei-
zutragen. Als General Managerin liegen meine Prioritäten 
auf nachhaltigem Wachstum und einer langfristigen, 
partnerschaftlichen Zusammenarbeit. Dazu zählen der 
Ausbau der Präsenz in den EMEA-Märkten, die Stärkung 
von Partnerbeziehungen sowie der Ausbau des „Arivia“-
MFP-Geschäfts. Ein hohes Maß an Abstimmung, Ver-
trauen und gemeinsamem Erfolg mit unseren Partnern 
wird entscheidend sein, um diese Ziele zu erreichen. Die 
�%�U�D�Q�F�K�H�� �E�H�d�Q�G�H�W�� �V�L�F�K�� �L�Q�� �H�L�Q�H�P�� �W�L�H�I�J�U�H�L�I�H�Q�G�H�Q�� �:�D�Q�G�H�O����
�5�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�� �'�U�X�F�N�Y�R�O�X�P�L�Q�D�� �X�Q�G�� �V�W�H�L�J�H�Q�G�H�U�� �0�D�U�J�H�Q-
druck verändern den Markt nachhaltig. Partner legen 
daher Wert auf Einfachheit, Sicherheit, Nachhaltigkeit 
und intelligente Automatisierung.

Sie folgen auf Heidi Boller, die Katun künftig als stra -
tegische Beraterin begleitet. Mit Elie Choukroun haben 
Sie zudem einen langjährigen Branchenexperten an Ihrer 
Seite. Wie ist die Rollenverteilung im Management?
Cinzia Gandini: Das EMEA-Führungsteam ist so aufge-
stellt, dass es langfristiges Wachstum vorantreibt und 
Kontinuität sicherstellt. Heidi Boller bleibt als Strategic 
Advisor eng in unser Team eingebunden, um einen rei-
bungslosen Übergang zu begleiten. Elie Choukroun ver-
antwortet als Deputy EMEA General Manager das Sales-
Management und steuert unsere kommerzielle Strategie. 
Sein Fokus liegt darauf, die Position in Schlüsselmärkten 
auszubauen, Kundenbeziehungen zu vertiefen und das 
Wachstum des MFP- sowie des Workplace-Solutions-

Geschäfts zu beschleunigen. Gemeinsam steht 
dieses Team für Innovation, Stabilität und stra -
tegische Klarheit – und schafft so eine solide 
Grundlage für nachhaltigen Erfolg.

Herr Hammann, lassen Sie uns einen Blick 
auf den Markt in der DACH-Region werfen. 
Wie entwickelt sich das Geschäft und welche 
Themen stehen aktuell auf Ihrer Agenda?
Marcus Hammann: �'�H�U�� �'�$�&�+���0�D�U�N�W�� �E�H�d�Q�G�H�W��
sich in einer Phase der Neuausrichtung und 
in diesem dynamischen Umfeld entwickelt 
sich Katun Deutschland sehr positiv. Dies ist 
vor allem Ergebnis unserer Positionierung. Wir 
haben uns erfolgreich vom Anbieter OEM-äqui-
valenter Verbrauchsmaterialien zu einem Full-
Service-Partner entwickelt. Unser Ansatz ist 
�N�O�D�U���G�H�d�Q�L�H�U�W�����:�L�U���V�W�¦�U�N�H�Q���X�Q�V�H�U���.�H�U�Q�J�H�V�F�K�¦�I�W��

Der Output-Spezialist Katun treibt seine Ausrichtung zum Full-Service-Partner weiter  
voran. Cinzia Gandini, seit 1. Januar neue EMEA-Geschäftsführerin, und Marcus Hammann, 
Country Manager Germany, erklären im Interview, welche Schwerpunkte der Hersteller 
setzt, um im herausfordernden Output-Markt zu wachsen. 

SOLIDE GRUNDLAGE FÜR
NACHHALTIGEN ERFOLG

Seit 1. Januar verantwortet Cinzia Gandini  
als Geschäftsführerin die Entwicklung von Katun 
in der EMEA-Region. 
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mit Verbrauchsmaterialien und Ersatzteilen. Parallel 
investieren wir gezielt in unser MPS-Angebot, insbe -
sondere in die Integration von ERP-Systemen sowie in 
mehr Transparenz. Einen hohen Stellenwert hat zudem 
der Roll-out unserer „Arivia“-MFP-Serie. Damit bieten 
wir Händlern eine echte OEM-Alternative ohne restriktive 
Vertragsbindungen. Eine weitere wichtige Säule bildet 
Nachhaltigkeit, gestützt durch Initiativen wie Katun 
Collects sowie unsere Refurbishment-Programme. Ziel 
ist es, unser Markenversprechen „Success Made Simple“ 
konsequent mit Leben zu füllen, indem wir Partnern hel -
fen, ihr Geschäft zu vereinfachen und Hardware, Software 
und Services aus einer verlässlichen Hand zu beziehen.

Katun hat die Vertriebspartnerschaft mit MyQ zuletzt 
auf die EMEA-Region ausgeweitet. Welche Bedeutung 
hat diese Zusammenarbeit?
Marcus Hammann: Die Ausweitung der Partnerschaft mit 
MyQ stärkt unser Workplace-Solutions-Portfolio und 
somit unsere Fähigkeit, den Anforderungen moderner 
Arbeitsumgebungen gerecht zu werden. Die Printma -
nagement-Lösung vereinfacht komplexe Druckumge -
�E�X�Q�J�H�Q���G�X�U�F�K���)�X�Q�N�W�L�R�Q�H�Q���Z�L�H���%�H�Q�X�W�]�H�U�D�X�W�K�H�Q�W�L�d�]�L�H�U�X�Q�J����
erweitertes Scannen und Workflow-Automatisierung. 
Diese Fähigkeiten passen ideal zu unserem Anspruch, 
�]�X�N�X�Q�I�W�V�V�L�F�K�H�U�H���/�¸�V�X�Q�J�H�Q���E�H�U�H�L�W�]�X�V�W�H�O�O�H�Q�����G�L�H���(�I�d�]�L�H�Q�]��
steigern, Compliance gewährleisten und sensible Daten 
schützen.

Wie wird sich der Markt mittelfristig entwickeln 
und welche Ziele haben Sie sich gesetzt?
Marcus Hammann: Der Markt bleibt herausfor -
dernd. Wachstum wird vor allem aus ganzheit -
lichen Partnerschaften entstehen, die Kunden 
helfen, Prozesse zu optimieren sowie Kosten, 
Sicherheit und Nachhaltigkeit besser zu steuern. 
Mit mehr als 45 Jahren Erfahrung, einem breiten 
Portfolio sowie verlässlichem Service und Support 
sind wir hervorragend aufgestellt, diesen Wandel 
aktiv zu begleiten. Für 2026 haben wir uns zum 
Ziel gesetzt, langfristige Partnerbeziehungen wei -
ter zu stärken, die Marktdurchdringung unserer 
„Arivia“-MFPs und Workplace-Solutions aus -
zubauen und weiter OEM-äquivalente Supplies 
sowie ausgezeichneten Support bereitzustellen. 
www.katun.de 

�Š�(�I�V���(�%�'�,���1�E�V�O�X���F�I�Ö�R�H�I�X���W�M�G�L���M�R���I�M�R�I�V���4�L�E�W�I���H�I�V���/�S�R�W�S-
lidierung und Neuausrichtung und in diesem dynamischen 
Umfeld entwickelt sich Katun Deutschland sehr positiv“, sagt 
Marcus Hammann, Country Manager bei Katun Germany. 
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Die Situation im Fachhandel lasse „sich 
durchaus als stürmische See beschrei -
ben – allerdings nicht erst seit heute“, 

betont der Branchenkenner. Zunehmende 
Markttransparenz und hohe Preissensibilität 
bestimmten das Geschäft seit Jahren. Hinzu 
kämen immer wieder Unterbrechungen glo -
baler Lieferketten, insbesondere aus Fernost.

Gerade im MPS-Umfeld sei diese Un-
sicherheit „pures Gift für die Marge“, so 
�6�O�D�Z�L�Q�V�N�L���� �'�L�H�� �3�U�R�d�W�D�E�L�O�L�W�¦�W�� �H�L�Q�H�V�� �9�H�U�W�U�D�J�V��
hänge schließlich maßgeblich von der Zuver -

lässigkeit der Hardware und der Verfügbarkeit hochwer -
tiger Verbrauchsmaterialien ab. Dass Integral als ein -
ziger unabhängiger Hersteller in Europa das Tonerpulver 
selbst produziere, reduziere nicht nur Abhängigkeiten 
von asiatischen Märkten, sondern spare zugleich hohe 
Importkosten. Kostenvorteile, die man konsequent an 
den Fachhandel weitergebe. Denn „für den Fachhandel 
ist wichtiger denn je, Wege zur Margenoptimierung zu 
�d�Q�G�H�Q���X�Q�G���V�H�L�Q�H���.�R�V�W�H�Q�V�W�U�X�N�W�X�U���E�H�L���6�X�S�S�O�L�H�V���U�D�G�L�N�D�O���]�X��
optimieren.“ Verlässlichkeit, Planungssicherheit und 
eine stabile Kostenbasis seien für Integral daher zen -
trale Faktoren, um Partnern in einem anspruchsvollen 
Marktumfeld den Rücken zu stärken.

Vorausschauende Unternehmensstrategie

Dass die Integral-Gruppe diesen Anspruch als einziger 
Tonerhersteller untermauern kann, zeigt ein Blick auf die 
Geschichte des 1966 gegründeten Unternehmens, das in 
diesem Jahr sein 60-Jähriges feiert. „Wenn eine famili -
engeführte Unternehmensgruppe über sechs Jahrzehnte 
technologisch an der Spitze bleibt, ist das ein Statement 
und Beleg für eine vorausschauende Unternehmens-
strategie“, so Slawinski, der die Grundlage für diese 
Kontinuität vor allem in der Unabhängigkeit von Integral 
sieht. Als echter Produktionsbetrieb fertige Integral – vom 
Tonerpulver bis zur fertigen Kartusche – alles im eigenen 
Haus und sichere so Qualitäten, die im MPS-Geschäft 
�X�Q�P�L�W�W�H�O�E�D�U���¾�E�H�U���G�L�H���3�U�R�d�W�D�E�L�O�L�W�¦�W���H�Q�W�V�F�K�H�L�G�H�Q�����$�O�V���L�Q�K�D-
bergeführtes Unternehmen agiere man dabei unabhängig 
von quartalsgetriebenen Konzernvorgaben. Entscheidun -
gen entstünden nah an der Marktrealität und auf kurzen 
Wegen, was sich nicht zuletzt in der Geschwindigkeit der 
Produktentwicklung niederschlage. Das schätzten auch 
die Partner, die den direkten Austausch und verbindliche 
Entscheidungen zu würdigen wüssten. 

Der Markt für Hardcopy-Supplies ist geprägt von Margendruck, Konsolidierung und  
volatilen Lieferketten – eine Entwicklung, die auch Bernd Slawinski, der als Senior Account 
Manager beim Tonerhersteller Integral für den Ausbau der Zusammenarbeit mit dem  
Fachhandel in Deutschland verantwortlich ist, genau beobachtet.

DEM FACHHANDEL
MEHRWERT BIETEN

„Der Fachhandel braucht heute keine Lieferanten 
mehr, die Ware verschieben, sondern Partner, die 
das MPS-Geschäft in seiner gesamten Komplexität 
beherrschen“, sagt Bernd Slawinski, Senior  
Account Manager beim Tonerhersteller Integral. 
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Vor allem im deutschen Markt sieht Slawinski dabei 
noch Chancen. Während Integral in über 80 Ländern erfolg-
reich aktiv ist und dort vielfach zu den führenden Toneran -
bietern zählt, sei das Unternehmen hierzulande immer noch 
�H�L�Q�� �:�+�L�G�G�H�Q�� �&�K�D�P�S�L�R�Q�8�� �X�Q�G�� �Z�H�U�G�H�� �K�¦�X�d�J�� �X�Q�W�H�U�V�F�K�¦�W�]�W����
Entsprechend gelte es, die technologische Kompetenz und 
die Vorteile der europäischen Produktion deutlich stärker 
herauszustellen – und „die enorme technologische Schlag -
kraft so zu übersetzen, dass der deutsche Fachhandel 
einen echten, messbaren Nutzen daraus zieht“. Integral 
öffne sich dem deutschen Markt daher nicht mit vagen 
Versprechen, sondern mit einem klaren Anspruch und der 
Kompetenz eines international etablierten Herstellers, der 
�G�L�H���+�H�U�D�X�V�I�R�U�G�H�U�X�Q�J�H�Q���G�H�V���+�D�Q�G�H�O�V���N�H�Q�Q�W�����'�H�U���T�X�D�O�L�d�]�L�H�U�W�H��
Fachhandel in Deutschland sei dabei keine Ergänzung, 
sondern „ein wichtiges Standbein für unsere Zukunft“, so 
Slawinski. „Wir kommen, um zu bleiben.“

Auch der Zeitpunkt ist bewusst gewählt. „Der Fach -
handel braucht heute keine Lieferanten mehr, die Ware 
verschieben, sondern Partner, die das MPS-Geschäft in 
seiner gesamten Komplexität beherrschen und zugleich 
eine stabile Versorgungssicherheit „Made in Europe“ 
gewährleisten“, so der Senior Account Manager. Ziel 
seien daher auch keine kurzfristigen Erfolge, sondern 
langfristig belastbare Partnerschaften, die dem Handel 
echte Planungssicherheit bieten.

Neben Kernfaktoren wie Qualität, Verfügbarkeit und 
Preis treibt man in Kerken daher gezielt weitere Maßnah-
�P�H�Q���Y�R�U�D�Q�����X�P���G�L�H���$�X�V�U�L�F�K�W�X�Q�J���D�X�I���G�L�H���V�S�H�]�L�d�V�F�K�H�Q���$�Q-
forderungen des Fachhandels zu schärfen. Entsprechend 
würden Logistikprozesse, Liefermodelle und auch Anfor -
derungen wie neutrale Verpackungen, die im deutschen 

Markt eine wichtige Rolle spielten, derzeit gezielt 
weiterentwickelt. Parallel dazu investiert der 
Hersteller am Standort in Kerken in den weite-
ren Ausbau der Kapazitäten. Für Slawinski ein 
klares Bekenntnis zum deutschen Markt und 
zu stabilen, europäischen Lieferketten – auch 
unter Nachhaltigkeitsaspekten.

Statt auf „Greenwashing“ zu setzen, gehe 
es darum, tatsächlich in Europa zu produzieren 
und lange Transportwege zu vermeiden, so der 
Experte. Echte Nachhaltigkeit beginne schließ-
lich bei der Fertigung und bei der konsequenten 
Einhaltung europäischer Vorgaben wie der 
REACH- oder der Verpackungsverordnung, 
die keine freundliche Empfehlung, sondern 
geltendes Recht seien.

Für den Fachhandel bedeute die Zu-
sammenarbeit mit Integral daher vor allem 
Sicherheit und Verlässlichkeit. „Wir sind der 
Partner, der Stabilität, Qualität und faire Zu-
sammenarbeit bietet – damit sich Händler auf 
ihr Kerngeschäft konzentrieren können“, so der 
�%�U�D�Q�F�K�H�Q�N�H�Q�Q�H�U�����7�U�R�W�]���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�U���'�U�X�F�N�Y�R�O�X-
mina sei der Markt weiterhin groß und es „wird 
in gewaltigen Mengen gedruckt und kopiert“, 
zeigt sich der Branchenkenner zuversichtlich. 
�*�H�U�D�G�H�� �G�H�U�� �T�X�D�O�L�d�]�L�H�U�W�H�� �)�D�F�K�K�D�Q�G�H�O�� �Y�H�U�I�¾�J�H��
dabei über entscheidende Stärken wie regio-
nale Nähe, gewachsene Kundenbeziehungen 
und schnelle Reaktionszeiten. „Genau hier 
liegt unser gemeinsamer Wettbewerbsvorteil.“
www.integral-toner.de 

wll.news

Als echter Produktionsbetrieb fertigt Integral an seinen  
Standorten in Kerken (Bild oben) und Oyonnax alles im eigenen 

Haus – vom Tonerpulver bis zur fertigen Kartusche.
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Moderne ERP-Systeme fungieren längst 
nicht mehr nur als administrative 
Unterstützung, sondern bilden das 

Rückgrat automatisierter, transparenter und 
vernetzter Geschäftsprozesse. Eine aktuelle 
Studie von ITscope zeigt jedoch, dass viele 
Systemhäuser und IT-Dienstleister den Di -
gitalisierungsgrad ihrer Einkaufs- und Ge -
schäftsprozesse weiterhin nur als mittelmäßig 

einschätzen. Rund zwei Prozent der Befragten arbeiten 
sogar vollständig ohne ERP-System.

„Die Studie zeigt deutlich, dass viele Fachhändler 
und IT-Dienstleister noch kein durchgängiges, digitales 
�(�5�3���6�\�V�W�H�P�� �K�D�E�H�Q���� �'�L�H�� �)�R�O�J�H���� �3�U�R�]�H�V�V�H�� �O�D�X�I�H�Q�� �K�¦�X�d�J��
über verschiedene Tools, wodurch Medienbrüche ent-
�V�W�H�K�H�Q�����X�Q�G���Z�H�U�W�Y�R�O�O�H���(�I�d�]�L�H�Q�]�S�R�W�H�Q�]�L�D�O�H���Y�H�U�O�R�U�H�Q���J�H�K�H�Q�8����
erklärt Sascha Bökenheide, Head of Infominds Deutsch-
land. Ein modernes ERP-System sei heute jedoch weit 
mehr als ein reines Verwaltungswerkzeug. „Es ist die 
zentrale Plattform für Automatisierung, transparente 
Abläufe und datenbasierte Entscheidungen. Wer vorne 
mitspielen will, muss seine Prozesse integrieren, ver -
netzen und digital steuern – das wird künftig über die 
Wettbewerbsfähigkeit entscheiden.“

Die Ergebnisse bestätigten aus Sicht von Infominds 
auch den eingeschlagenen strategischen Kurs. Viele 
Unternehmen suchten nach Lösungen, die ihre Abläufe 
umfassend abbildeten und zugleich praxisnah blieben. 
Für Infominds bedeute dies, sich als Partner zu posi -
tionieren, der nicht nur Software bereitstelle, sondern 
gemeinsam mit seinen Kunden die Digitalisierung voran -
treibe – auf einer Plattform, die flexibel, skalierbar und 
offen für die Anforderungen der Branche sei.

Kontinuität und Investitionssicherheit

Um seine Präsenz in Deutschland weiter auszubauen, 
hat der ERP-Spezialist aus dem norditalienischen Brixen 
im November den Bielefelder Anbieter JUST.IN Software 
übernommen und führt dessen Geschäft fort. „Mit dem 
Zusammenschluss haben wir unsere Präsenz hierzu -
lande deutlich ausgebaut. Gleichzeitig gewinnen wir 
zusätzliche Expertise, technologische Kapazitäten und 
ein tiefes Branchen-Know-how“, so Bökenheide. Für die 
Kunden bedeute dies vor allem Kontinuität und Investi -

Fragmentierte Prozesse gehören in vielen Büro- und IT-Systemhäusern zum Alltag  
�Y�R�H���F�V�I�Q�W�I�R���)�Ø�^�M�I�R�^���W�S�[�M�I���;�I�X�X�F�I�[�I�V�F�W�J�¹�L�M�K�O�I�M�X�����-�R�J�S�Q�M�R�H�W���X�V�I�M�F�X���H�E�L�I�V���R�M�G�L�X���R�Y�V���H�I�R�� 
Ausbau seiner ERP-Plattform „Radix+“ voran, sondern hat mit der Übernahme von JUST.IN 
Software auch sein Team erweitert und zusätzliche Kompetenzen an Bord geholt.

INTEGRIERTE PROZESSE ALS 
WETTBEWERBSFAKTOR

„Wer vorne mitspielen will, muss seine Prozesse 
integrieren, vernetzen und digital steuern –  
das wird künftig über die Wettbewerbsfähigkeit  
entscheiden“, sagt Sascha Bökenheide,  
Head of Infominds Deutschland
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tionssicherheit: Bestehende Systeme blieben erhalten, 
während langfristig eine gemeinsame Roadmap verfolgt 
werde, die die Stärken von „Radix+“, dem ERP-System 
von Infominds, und JUST.IN zusammenführt. Ziel sei es, 
Innovationskraft zu bündeln und moderne, integrierte 
ERP-Lösungen bereitzustellen, die den steigenden An-
forderungen des Marktes gerecht werden.

Um mehr Nähe zum Fachhandel, schnellere Re-
aktionszeiten und ein höheres Serviceniveau zu gewähr-
leisten, hat man beim ERP-Anbieter mit der Übernahme 
zudem einige organisatorische Veränderungen vorgenom -
�P�H�Q�����=�L�H�O�����V�R�b�%�¸�N�H�Q�K�H�L�G�H�����V�H�L���H�V�����.�R�P�S�H�W�H�Q�]�H�Q���]�X���E�¾�Q�G�H�O�Q����
Prozesse zu harmonisieren und ein klares, strukturiertes 
Vorgehen für Vertrieb, Projekte und Kundenbetreuung 
zu schaffen. „Strategisch ist dies ein klarer Wachstums -
schritt. Wir investieren gezielt in den deutschen Markt, 
ohne die bestehenden Teams und Ansprechpartner zu 
�Y�H�U�¦�Q�G�H�U�Q�����'�L�H���.�X�Q�G�H�Q���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���Y�R�Q���(�U�I�D�K�U�X�Q�J�����.�D�S�D�]�L�W�¦�W��
und einem stärkeren Kompetenznetz.“
Parallel dazu treibt der ERP-Spezialist seine Produkt-
entwicklung weiter voran. Im Mittelpunkt steht der 
Ausbau von „Radix+“ zu einer Plattform, die Integration, 
Automatisierung und Flexibilität miteinander verbindet. 
„Mit unserer ERP-Lösung bilden wir alle Kernprozesse 
des Fachhandels ab – von Angebot und Auftrag über 
Service, Abrechnung und Reporting bis hin zu mobi-
�O�H�Q�� �$�Q�Z�H�Q�G�X�Q�J�H�Q�8���� �E�H�U�L�F�K�W�H�W�b �%�¸�N�H�Q�K�H�L�G�H���� �(�L�Q�� �Z�H�L�W�H�U�H�U��
Schwerpunkt sei die gezielte Prüfung von KI-Techno -
�O�R�J�L�H�Q���� �X�P�� �N�¾�Q�I�W�L�J�� �5�R�X�W�L�Q�H�D�X�I�J�D�E�H�Q�� �H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U�� �]�X�� �J�H-
stalten, Entscheidungen zu unterstützen und Prozesse 
intelligenter zu machen – etwa im Vertragsmanagement, 
bei Serviceeinsätzen oder in der Lagerplanung.

Zugleich werde die Plattform in Richtung cloudfä -
higer, modularer und offener Strukturen weiterentwickelt, 
sodass Kunden ihre Prozesse schrittweise digitalisieren 
könnten. „Unser Anspruch bleibt klar: Technologie soll 
den Kunden spürbaren Mehrwert bringen und ihre Arbeit 
erleichtern.“

Mit Blick nach vorn zeigt sich der ERP-Experte 
daher optimistisch. Für 2026 habe sich Infominds ehr -

geizige Ziele gesetzt: Das Unternehmen wolle 
seine Marktposition in der DACH-Region wei -
ter ausbauen und sich als führender Anbieter 
von Business-Software für die Printing- und 
IT-Branche etablieren. Mit der konsequenten 
Weiterentwicklung der Plattform sowie dem 
Ausbau des Teams habe man dafür wesentli -
che Weichen gestellt. Zugleich rechnet Böken-
heide mit einer weiterwachsenden Bedeutung 
integrierter und offener ERP-Plattformen und 
entsprechend steigender Nachfrage. „Fach-
händler und Systemhäuser müssen ihre Pro-
zesse vernetzen, automatisieren und flexibel 
auf neue Anforderungen reagieren können. Mit 
dem Ausbau unserer Plattform, der modularen 
Struktur und der gezielten Prüfung von KI sind 
wir gut aufgestellt, um unsere Kunden langfris -
tig zu unterstützen und unsere Marktposition 
in der DACH-Region weiter zu festigen.“
www.infominds.de

wll.news

 
Sascha Bökenhei-
de gemeinsam mit 
dem Just.In-Team

Mit seiner ERP-Lösung „Radix+“ bildet Infominds  
alle Kernprozesse des Fachhandels ab – von Angebot 
und Auftrag über Service, Abrechnung und Reporting 
bis hin zu mobilen Anwendungen.
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Künstliche Intelligenz übernimmt im 
Procurement längst nicht mehr nur 
unterstützende Funktionen. Moderne 

KI-Agenten agieren als eigenständige digitale 
Assistenten, die Routineaufgaben mit mini -
malem menschlichem Eingreifen erledigen. 
Laut Studien, unter anderem von McKinsey, 
�O�D�V�V�H�Q�� �V�L�F�K�� �V�R�� �(�I�d�]�L�H�Q�]�V�W�H�L�J�H�U�X�Q�J�H�Q�� �Y�R�Q�� ������
bis 40 Prozent im Einkauf erzielen. Zielbild 
ist das sogenannte No-Touch-Procurement: 
Standardbeschaffungen laufen automatisiert 
und regelkonform ab, während sich Einkaufs -
teams auf strategische Aufgaben konzentrie -
ren können.

Sechs KI-Agenten für den indirekten Einkauf

BeNeering nennt sechs konkrete Einsatzfelder für KI-
Agenten, die den indirekten Einkauf entlang des gesamten 
Prozesses unterstützen. Den Einstieg bildet eine kanal-
übergreifende intelligente Suche. Universelle Suchagenten 
bündeln interne Kataloge, Lagerbestände, Online-Markt-
plätze und Rahmenvertragslieferanten in einer einzigen 
Suchoberfläche. Sie berücksichtigen automatisch Ein -
kaufsrichtlinien, bevorzugte Lieferanten und Preisregeln. 
�)�¾�U���$�Q�Z�H�Q�G�H�U���E�H�G�H�X�W�H�W���G�D�V�����V�F�K�Q�H�O�O�H�U���d�Q�G�H�Q�����Z�D�V���E�H�Q�¸�W�L�J�W��
wird – und dabei automatisch compliant bleiben.
•  Für Bedarfe außerhalb bestehender Kataloge kommen 

Freitext-Agenten zum Einsatz. Sie übersetzen un-

Der indirekte Einkauf gilt in vielen Unternehmen nach wie vor als aufwändig und manuell 
geprägt. Gleichzeitig ist er für den reibungslosen Betriebsalltag von zentraler Bedeutung – 
von IT-Equipment über Dienstleistungen bis hin zu Lizenzen. Ein aktueller Bericht von  
BeNeering zeigt, wie Agentic AI diesen Bereich grundlegend verändern kann.

INDIREKTER EINKAUF 
AUF AUTOPILOT

Moderne KI-Agenten agieren  
heute bereits als eigenständige  
digitale Assistenten im indirekten  
Einkauf, die Routineaufgaben  
mit minimalem menschlichem  
Eingreifen erledigen können.
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strukturierte Beschreibungen oder Lieferantenange -
bote in formale, regelkonforme Bestellanforderungen. 
Fehlende Angaben wie Kostenstellen, Liefertermine 
oder Warengruppen werden automatisch ergänzt. So 
�V�L�Q�N�W�� �G�H�U�� �P�D�Q�X�H�O�O�H�� �$�X�I�Z�D�Q�G�� �G�H�X�W�O�L�F�K���� �X�Q�G�� �L�Q�R�I�d�]�L�H�O�O�H��
Beschaffungswege verlieren an Bedeutung.

•  Ein weiterer zentraler Baustein sind KI-gestützte Richt -
linienberater. Als Chatbots beantworten sie Fragen zu 
Einkaufsregeln, Genehmigungen oder Sonderfällen in 
natürlicher Sprache. Gleichzeitig liefern sie Statusinfor -
mationen zu laufenden Vorgängen, etwa zum Stand einer 
Bestellanforderung oder offenen Freigaben. Das erhöht 
Transparenz und reduziert Rückfragen an den Einkauf.

•  Im strategischen Einkauf unterstützen RFQ-Agenten 
die Durchführung von Ausschreibungen. Sie greifen 
auf historische Einkaufsdaten zurück, helfen bei der 
Erstellung von Ausschreibungsunterlagen, strukturieren 
eingehende Angebote und bereiten Preis- und Leis-
tungsunterschiede übersichtlich auf. Einkaufsteams 
gewinnen so Zeit für Verhandlungen und strategische 
Entscheidungen.

•  Sobald Angebote vorliegen, übernehmen KI-Agenten 
zur Angebots- und Preisprüfung die Kontrolle. Sie 
analysieren Lieferantenangebote, gleichen Preise und 
Kalkulationslogiken mit bestehenden Vertragskonditio -
nen ab und machen Abweichungen frühzeitig sichtbar. 
Auch Alternativen oder kostengünstigere, vertragskon -

forme Komponenten lassen sich automatisch 
�L�G�H�Q�W�L�d�]�L�H�U�H�Q��

•  Nach der Bestellung sorgen Agenten für die Bestell-
bestätigungsprüfung für weitere Automatisierung. 
Sie vergleichen eingehende Auftragsbestätigungen 
mit der ursprünglichen Bestellung und erkennen 
Abweichungen bei Preis, Menge oder Liefertermin. 
Unstimmigkeiten werden unmittelbar gemeldet, 
Folgeprozesse lassen sich gezielt anstoßen.

�>�Y�W�E�Q�Q�I�R�W�T�M�I�P���W�X�E�X�X���-�R�W�I�P�P�Ê�W�Y�R�K�I�R

Der eigentliche Mehrwert entsteht laut BeNeering 
durch das synergetische Zusammenspiel dieser 
Agenten. Gemeinsam bilden sie einen durchgängi-
gen, digitalen Beschaffungsprozess – vom ersten 
Bedarf bis zur Abwicklung. Während Standardfälle 
automatisiert ablaufen, greifen Einkaufsteams nur 
noch bei Abweichungen, Sonderfällen oder stra-
tegischen Themen ein. Der Bericht von BeNeering 
macht deutlich: Agentic AI verändert den indirekten 
Einkauf grundlegend. An die Stelle fragmentierter, 
manueller Abläufe tritt eine intelligent orchestrierte 
Prozesskette. No-Touch-Procurement wird damit 
nicht zur Vision, sondern zur realistischen Option 
�0���P�L�W���P�H�K�U���(�I�d�]�L�H�Q�]�����K�¸�K�H�U�H�U���&�R�P�S�O�L�D�Q�F�H���X�Q�G���V�S�¾�U-
barer Entlastung für Einkauf und Fachabteilungen.
www.beneering.com

Die deutsche Industrie ist mit mehr Schwung ins Jahr 
2026 gestartet. Dank steigender Neuaufträge legte die 
Produktion im Januar zu. Der HCOB-Einkaufsmana-
gerindex (EMI) stieg auf 49,1 Punkte – den höchsten 
Stand seit drei Monaten, bleibt aber unter der Wachs-
tumsschwelle von 50. Viele Betriebe arbeiteten Auf -
tragsrückstände ab, Lagerbestände sanken deutlich. 
Die Geschäftsaussichten hellten sich spürbar auf. 
Dennoch wurde weiter Personal abgebaut, besonders 
bei Investitionsgütern. Im Konsumgüterbereich stie -
gen Produktion und Aufträge, im Vorleistungssektor 
belasteten schwächere Orders und hohe Kosten. 
www.bme.de

LICHTBLICK FÜR DEUTSCHE 
INDUSTRIE ZUM JAHRESBEGINN

Optimistischer Blick ind die Zukunft: Ein Grund für die  
Zuversicht der Manager liegt in der Einführung neuer Produkte, 

mehr Innovationen und an höheren Investitionen.

EMI
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Der Büroring hat Ende Januar im Rahmen 
eines Strategietages in Fulda seine Mit-
glieder darüber informiert, dass das 

Zentrallager in Haan geschlossen und ab Mitte 
Mai schrittweise zurückgebaut wird. Vor diesem 
Hintergrund stellt die Haaner Fachhandels -
genossenschaft ihre Warenversorgung neu 
auf und verbindet ihre zentrale Steuerungs -
kompetenz mit der Leistungsfähigkeit von PBS 
Deutschland als strategischem Partner. Ziel der 
Zusammenarbeit ist die konsequente Stärkung 
der Wettbewerbsfähigkeit der Genossenschaft 
und ihrer angeschlossenen Händler. Durch 
das neue Modell sollen spürbare Mehrwerte 
entstehen, darunter ein deutlich erweitertes 
Sortiment, höhere Geschwindigkeit, maxima-
le Skalierbarkeit und eine klare Ausrichtung 
auf die Anforderungen eines dynamischen 
Marktes.

„Mit der Schließung des Lagers und der 
damit verbundenen Neuausrichtung werden 
wir Personal in erheblichem Umfang abbauen 
müssen“, erklären die Vorstände der Ge-
nossenschaft Ingo Dewitz und Björn Unfug. 
Betroffen seien rund 48 Mitarbeiter und somit 
mehr als die Hälfte der gesamten Belegschaft. 
„Diese Entscheidung fällt uns außerordentlich 
schwer. Sie ist jedoch alternativlos, wenn wir 
unsere Genossenschaft auf nachhaltig wirt -
schaftlich stabile Beine stellen und ihre Zu -
kunftsfähigkeit sichern wollen. Gleichzeitig ist 
es für uns selbstverständlich, diesen Prozess 
mit größtem Respekt, Transparenz, Fairness 
und sozialer Verantwortung zu gestalten.“

Kern der Neuausrichtung ist ein leis -
tungsstarkes komplett virtuelles Lagermodell. 
Dabei verbleiben alle entscheidenden Steue-

rungsfunktionen vollständig bei der Genossenschaft: 
Bestellprozesse, Systemsteuerung, Sortimentshoheit in -
klusive Eigenmarken, Daten- und Beschaffungsmanage-
ment sowie die Preis- und Konditionengestaltung. Auch 
die nahtlose Integration in die bestehenden Shopsysteme 
der Handelspartner wird weiterhin zentral sichergestellt.

„Was wir hier aufsetzen, ist kein Strukturwechsel 
um seiner selbst willen, sondern ein gezielter Leis -
tungssprung“, erklärt Dewitz. Und Unfug ergänzt: „Wir 
erhöhen unsere Schlagkraft deutlich und schaffen eine 
Plattform, die unseren Händlern neue unternehmerische 
Spielräume eröffnet.“

Langfristig angelegte Partnerschaft

Durch die Anbindung von PBS Deutschland als strate-
gischen Partner sowie zusätzlicher virtueller Lager soll 
das Sortiment sukzessive massiv ausgebaut werden. 
Aus einem klassischen Portfolio entwickelt sich ein 
umfassendes 360-Grad-Angebot, das Händlern Zu -
gang zu einem noch breiteren, attraktiveren und wett -

Der Büroring verabschiedet sich vom Lagergeschäft und stellt seine Warenversorgung  
neu auf. Dazu hat die Haaner Genossenschaft PBS Deutschland als strategischen  
Partner an Bord geholt. Mitgliedern sollen von einem erweiterten Angebot, schnelleren 
�4�V�S�^�I�W�W�I�R���Y�R�H���R�I�Y�I�R���Y�R�X�I�V�R�I�L�Q�I�V�M�W�G�L�I�R���7�T�M�I�P�V�¹�Y�Q�I�R���T�V�S�Ö�X�M�I�V�I�R��

RESSOURCEN GEBÜNDELT

Ziel der Kooperation sei eine konsequente Bündelung von 
Ressourcen und Kompetenzen, betont Büroring-Vorstand 
Ingo Dewitz.
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bewerbsfähigeren Warenangebot ermöglichen soll. Im 
Rahmen der strategischen Weiterentwicklung wurde mit 
PBS Deutschland ein langfristiger Kooperationspartner 
gewonnen. Der Großhändler zählt zu den etablierten 
Größen der Branche und steht für exzellente Logistik, 
hohe Servicequalität und Marktnähe. Die Kooperation 
sei bewusst weitreichend angelegt, heißt es aus Haan. 
Sie gehe deutlich über eine klassische Lieferbeziehung 
hinaus und umfasse neben Logistik auch die gemein -
same Weiterentwicklung von Beschaffung, Sortimenten, 
Marketing und Support. 

Ziel sei eine konsequente Bündelung von Res-
sourcen und Kompetenzen, um die Markteinführungs -
�J�H�V�F�K�Z�L�Q�G�L�J�N�H�L�W���V�L�J�Q�L�d�N�D�Q�W���]�X���H�U�K�¸�K�H�Q���X�Q�G���J�H�P�H�L�Q�V�D�P��
neue Potenziale zu erschließen. Nach Angaben des 
Bürorings beruht die Partnerschaft dabei auch auf einem 
gemeinsamen Führungsverständnis sowie auf Vertrauen 
und Transparenz. Die strategische Neuausrichtung soll 

die Rolle der Genossenschaft als Partner für 
Handel und Kunden weiter stärken. Dabei ste-
�K�H�Q���L�Q�V�E�H�V�R�Q�G�H�U�H���/�H�L�V�W�X�Q�J�V�I�¦�K�L�J�N�H�L�W�����(�I�d�]�L�H�Q�]��
in der Umsetzung sowie die Nutzung eines 
breiten Netzwerks im Vordergrund.
www.bueroring.de
www.pbsdeutschland.de

wll.news

„Wir erhöhen unsere Schlagkraft deutlich und schaffen eine 
Plattform, die unseren Händlern neue unternehmerische 
Spielräume eröffnet“, erklärt Büroring-Vorstand Björn Unfug. 

Die Partnerschaft mit dem Büroring ist 
auch Teil einer umfassenden strategischen 
Weiterentwicklung der PBS-Deutschland-
Gruppe. In den vergangenen Monaten hat 
der System-Großhändler Strukturen gezielt 
weiterentwickelt, um noch näher an den An-
forderungen des Marktes und der Kunden 
zu agieren. Mit Beginn des Geschäftsjahres 
2026 wurden daher die Geschäftsführun -
gen von Alka, PBS Deutschland, Hofmann + 
Zeiher sowie der PCI in einer gemeinsamen 
Führungsstruktur zusammengeführt. Ziel ist 
�H�V���� �.�R�P�S�H�W�H�Q�]�E�H�U�H�L�F�K�H�� �N�O�D�U�� �]�X�� �G�H�d�Q�L�H�U�H�Q����
Entscheidungswege zu verkürzen und einen 
direkten Einfluss auf das operative Tagesge-
schäft zu gewährleisten. Die bisherigen Geschäftsführer 
Thomas Drews, Martin Kunow und Thomas Winkelhagen 
haben das Unternehmen verlassen. Sie hatten die Ent-

STRATEGISCHE WEITERENTWICKLUNG MIT NEUER 
FÜHRUNGSSTRUKTUR

PBS DEUTSCHLAND

wicklung der Gesellschaften über 
viele Jahre hinweg maßgeblich 
begleitet und geprägt. 

Die Geschäftsführung liegt 
künftig bei Frank Exslager als 
Hauptgeschäftsführer. Ingo Beier 
verantwortet weiter den gruppen -
übergreifenden Shared-Service-
Bereich. Mit Zuversicht blicke man 
daher auf die neue Partnerschaft 
mit dem Büroring. „Die Koopera-
tion und die damit verbundenen 
strukturellen Weiterentwicklungen 
schaffen die Voraussetzungen, um 
gemeinsam mit dem PBS-Fach-

handel neue Impulse zu setzen und die Markt-
position langfristig zu stärken.“
www.pbsdeutschlande.de

Frank Exslager,  
Hauptgeschäftsführer 
PBS Deutschland
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Bis zu 140 Teilnehmenden verzeichnete 
die Online-Veranstaltung. Die Agenda 
umfasste Keynotes, Fachvorträge und 

praxisnahe Impulse, die auf den Ausbau von 
Wissen, Kompetenzen und nachhaltigen Zu-
kunftskonzepten abzielten. Im Fokus standen 
Themen wie Künstliche Intelligenz, IT-Security, 
Prozesse und Skalierung, digitale Souveräni-
tät und Nachhaltigkeit sowie gesetzliche und 
normative Anforderungen.

Matthias Assmann, Vorstand der Ver -
bundgruppe ElectronicPartner und verantwort -
lich für comTeam, eröffnete die Veranstaltung, 
und blickte auf ein erfolgreiches Jahr 2025 
zurück. Er betonte, dass das Technologie-

Netzwerk trotz herausfordernder Marktbedingungen 
weiter gewachsen sei, und würdigte die Leistung der 
Mitarbeitenden sowie die vertrauensvolle Zusammen -
arbeit mit den Partnerunternehmen. 

Umfassendes Vortragsprogramm

Keynote-Speaker Simon Berger von Covestio erläu-
terte im Anschluss mit seinem Vortrag zu Prozessen 
�X�Q�G���6�N�D�O�L�H�U�X�Q�J�����Z�L�H���,�7���6�\�V�W�H�P�K�¦�X�V�H�U���H�I�d�]�L�H�Q�W���J�H�I�¾�K�U�W��
werden können, indem klar strukturierte Abläufe 
nachhaltiges Wachstum fördern. Weitere Vorträge 
beschäftigten sich mit dem Potenzial von Künstlicher 
Intelligenz,  ökologischer Verantwortung, regulato -
rischen Herausforderungen und den Neuerungen in 
Microsoft 365.

Auch comTeam selbst präsentierte seine Agenda 
für 2026 und setzt dabei klare Schwerpunkte auf KI-Ser -
vices, den hauseigenen „MSP-Manager“, die Schulungs-
plattform comTeach4you sowie das Security-Netz -
werk kiwiko, das sich 2025 comTeam angeschlossen 
hatte. Partnermanager Jörn Beckmann zeigte, wie der 
„MSP-Manager“ Abrechnungen automatisiert, Services 
transparent erfasst, Zeit spart und Fehler minimiert – 
ein Mehrwert, der im Praxisalltag von Systemhäusern 
deutlich spürbar ist.

Kai Jürgens, Projektmanager der Digitalen Agentur 
und KI-Beauftragter, stellte den KI-Telefonassistenten 
„smao“ vor, der Anrufe übernimmt, Tickets automatisch 
erstellt, und sich DSGVO-konform nahtlos in bestehende 
Systeme integriert. Clemens Grah, Junior Sales Manager 
Solutions, präsentierte den „comTeach Campus“ sowie 
die White-Label-Lösung „comTeach4you“, mit denen 
Partner eigene Lernplattformen betreiben und so Kun -
denbindung und Reichweite stärken können. 
www.comTeam.de

Das zur Verbundgruppe ElectronicPartner gehörende IT-Netzwerk comTeam hat Ende Januar 
auf einem Online-Impulstag seine Agenda für das laufende Jahr vorgestellt und aufgezeigt, 
wie entscheidend es ist, technologische Entwicklungen sowie neue rechtliche Rahmenbedin-
gungen frühzeitig zu erkennen und strategisch zu nutzen.

STRATEGIEN FÜR EINE  
ERFOLGREICHE IT-ZUKUNFT

Das IT-Netzwerk comTeam hat Ende Januar auf einem  
Online-Impulstag unter anderem seine Agenda für das laufende 
Jahr vorgestellt.
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D�L�H���=�X�V�D�P�P�H�Q�D�U�E�H�L�W���Y�R�Q���2�I�d�F�H���0�L�[���X�Q�G��
Büroorganisation Strothkamp ist das 
Ergebnis frühzeitiger, vertrauensvoller 

Gespräche zwischen Frank Strothkamp sowie 
Peter Köhnlein und Alexander Oesterle, die 
die Überzeugung teilen, dass Synergien der 
Schlüssel sind, um dem steigenden Wettbe-
werbsdruck in der Branche zu begegnen.

Die Strothkamp GmbH sowie die Toch-
tergesellschaft PR Bürosysteme werden auch 
nach der Beteiligung eigenständig weiterge -
führt. Frank Strothkamp bleibt Geschäftsführer 
und Gesellschafter. Peter Köhnlein wird künftig 
als weiterer Geschäftsführer unterstützen. 
Darüber hinaus wurde Marco Sisca, der seit 
vier Jahren bei Strothkamp tätig ist, zum 
Prokuristen ernannt. Es ist geplant, dass er 
2030 als Geschäftsführer die Nachfolge von 
Frank Strothkamp antreten wird. Die Familie 
Strothkamp bleibt indes auch über 2030 hinaus 
Gesellschafter des Unternehmens.

Im Rahmen der Zusammenarbeit bringt 
�2�I�d�F�H���0�L�[���V�H�L�Q�H���X�P�I�D�V�V�H�Q�G�H���(�[�S�H�U�W�L�V�H���L�P���%�H-
reich Bürobedarf ein. Durch die Partnerschaft 
�N�D�Q�Q���6�W�U�R�W�K�N�D�P�S���V�H�L�Q�H���$�E�O�¦�X�I�H���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���J�H-
stalten und seine Marktposition weiter stärken. 
Darüber hinaus ergänzen sich die beiden Un-
ternehmen: Sie sind in der Büroeinrichtung und 
im Bereich Hygieneprodukte aktiv und werden 
künftig gemeinsam noch leistungsfähiger auf -
treten. Strothkamp bringt darüber hinaus sein 
Know-how bei Bürotechnik, Managed Print 
Services, Büro-Kaffee und Arbeitskleidung in 
die Kooperation ein. „Durch den Know-how-
Transfer und die gegenseitige Nutzung von 

Ressourcen entsteht eine echte Win-Win-Situation – für 
�6�W�U�R�W�K�N�D�P�S���� �2�I�d�F�H�� �0�L�[���� �.�X�Q�G�H�Q�� �X�Q�G�� �/�L�H�I�H�U�D�Q�W�H�Q�8���� �V�L�Q�G��
sich Frank Strothkamp und Peter Köhnlein einig.

Die Akquisition des Soester Fachhandelsunter -
nehmens ist Teil einer langfristig angelegten Wachs -
�W�X�P�V�V�W�U�D�W�H�J�L�H�����G�L�H���2�I�d�F�H���0�L�[���E�H�U�H�L�W�V���Y�R�U���H�L�Q�L�J�H�Q���-�D�K�U�H�Q��
angestoßen und kontinuierlich weiterentwickelt hat. Mit 
dem Einstieg mit 51 Prozent sowie der Übernahme weite-
rer Geschäftsanteile in fünf Jahren sei die Vereinbarung 
langfristig angelegt und verschaffe beiden Seiten Vortei -
�O�H�����H�U�N�O�¦�U�W���2�I�d�F�H���0�L�[���*�H�V�F�K�¦�I�W�V�I�¾�K�U�H�U���$�O�H�[�D�Q�G�H�U���2�H�V�W�H�U�O�H����
„Strothkamp gewinnt zusätzliche Schlagkraft im Markt 
und kann die eigene Entwicklung gezielt beschleunigen, 
�Z�¦�K�U�H�Q�G���2�I�d�F�H���0�L�[���V�H�L�Q�H���3�U�¦�V�H�Q�]���L�Q���G�H�U���5�H�J�L�R�Q���D�X�V�E�D�X�W��
und das Portfolio um weitere Kompetenzfelder ergänzt.“
�[�[�[���S�Ø�G�I�Q�M�\���H�I
www.strothkamp.de

�(�I�V���1�E�R�R�L�I�M�Q�I�V���&�Î�V�S�H�M�I�R�W�X�P�I�M�W�X�I�V���3�Ø�G�I���1�M�\���W�I�X�^�X���W�I�M�R�I�R���)�\�T�E�R�W�M�S�R�W�O�Y�V�W���Î�F�I�V���>�Y�O�¹�Y�J�I���O�S�R-
sequent fort: Zum 1. Januar hat das Unternehmen 51 Prozent an Büroorganisation Strothkamp 
aus Soest übernommen. Die langfristig angelegte Partnerschaft soll Synergien heben,  
das Leistungsportfolio erweitern und die regionale Präsenz stärken.

WACHSTUMSSTRATEGIE 
KONSEQUENT VORANGETRIEBEN

Freuen sich auf die Zusammenarbeit (v.l.): Marco Sisca, 
Frank Strothkamp, Alexander Oesterle und Peter Köhnlein.
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Die Compass Gruppe kann nach 
�Y�R�U�O�¦�X�d�J�H�Q���=�D�K�O�H�Q���L�P���*�H�V�F�K�¦�I�W�V�M�D�K�U��
2025 erneut ein solides und über-
durchschnittliches Wachstum ver -
�]�H�L�F�K�Q�H�Q���� �1�D�F�K�� �Y�R�U�O�¦�X�d�J�H�Q�� �=�D�K�O�H�Q��
steigt der Umsatz auf 322 Millionen 
Euro, ein Plus von sieben Prozent 
gegenüber Vorjahr. Damit setzt die 
Gruppe ihren langfristigen Wachs-
tumspfad fort. „Dieses Ergebnis 
zeigt, dass wir mit unseren strategi -
schen Schwerpunkten richtig liegen 
und als mittelständische Unterneh -
men in einem volatilen Marktumfeld 
verlässlich performen“, erklärt Dirk 
Henniges, Geschäftsführer der Com-
pass Gruppe.
Das Wachstum führt die Compass 
Gruppe insbesondere auf mehrere 
gezielt ausgebaute Innovations- 
und Kompetenzfelder zurück. Dazu 
gehört das Deutsche Incident Res-
ponse Team (DIRT.), das sich weiter 

Der Aufsichtsrat der Morgenstern AG hat einen plan-
mäßigen Wechsel im Vorstand der Reutlinger Unterneh-
mensgruppe bekanntgegeben. Erhard Wezel, Vorstand 
Technischer Service und Materialwirtschaft, hat zum 
31. Dezember 2025 seinen Ruhestand angetreten. „Mit 
Erhard Wezel verabschieden wir nicht nur einen außer-
gewöhnlichen Vorstand, sondern einen Menschen, der 
Morgenstern über Jahrzehnte hinweg mit seiner Tatkraft, 
seinem Weitblick und seiner Integrität mitgestaltet hat,“ 
betont Robin Morgenstern, CEO der Morgenstern-Grup-
pe. Der Aufsichtsrat der Morgenstern AG hat in seiner 
Sitzung Matthias Schmollinger mit Wirkung zum 1. Ja -
nuar 2026 einstimmig zum neuen Mitglied des Vorstands 
bestellt. Schmollinger war zuletzt als Leiter Service sowie 
Mitglied der Geschäftsleitung tätig und ist seit 28 Jahren 
Teil der Morgenstern-Gruppe. Er übernimmt in seiner 

VORSTANDSWECHSEL:  
MATTHIAS SCHMOLLINGER 
FOLGT AUF ERHARD WEZEL

STRATEGISCHE INITIATIVEN TREIBEN WACHSTUM

Nach 47 Jahren bei Morgenstern hat Erhard Wezel (r.),  
Vorstand Technischer Service und Materialwirtschaft, den  

Staffelstab an Matthias Schmollinger (l.) übergeben. In 
der Bildmitte: Robin Morgenstern.

Dirk Henniges, Geschäftsfüh-
rer der Compass Gruppe

COMPASS GRUPPE

MORGENSTERN-GRUPPE
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sich sehr dynamisch entwickelt. 2025 wurde 
zudem die Entwicklung des gruppenweiten 
KI-basierten Smart Ticket Tools weiter voran -
getrieben. Bereits 2024 erhielt die Compass 
Gruppe hierfür die Zusage der Forschungs-
zulage des Bundes, ein wichtiger Impuls zur 
Beschleunigung der Innovationsarbeit. Auch 
�G�L�H���4�X�D�O�L�d�]�L�H�U�X�Q�J���G�H�U���0�L�W�D�U�E�H�L�W�H�Q�G�H�Q���E�O�H�L�E�W���H�L�Q��
zentraler Erfolgsfaktor. Mit neuen Programmen 
und Formaten stärkt die Compass Gruppe ihre 
Fachkräfte gezielt in den Bereichen IT-Security, 
Prozessberatung und KI-gestützte Services.
Um ihren Mitgliedsunternehmen innovative 
Lösungen an die Hand zu geben, entwickelt die 
Compass Gruppe derzeit auch das Zukunfts-
�I�H�O�G���5�R�E�R�W�L�F�V�����=�L�H�O���L�V�W���H�V�����(�I�d�]�L�H�Q�]�S�R�W�H�Q�]�L�D�O�H���E�H�L��
Kunden zu heben, Mitarbeitende von routine-
mäßigen Aufgaben zu entlasten und gleichzei -
tig eine hohe Servicequalität sicherzustellen. 
So sollen Angebote entstehen, mit denen 
die Mitgliedsunternehmen einen dynamisch 
wachsenden Markt erschließen können.
www.compass-gruppe.de

�Q�H�X�H�Q���5�R�O�O�H���G�L�H���3�R�V�L�W�L�R�Q���G�H�V���&�K�L�H�I���2�S�H�U�D�W�L�Q�J���2�I�d�F�H�U�����'�H�U��
Morgenstern-Vorstand besteht damit ab dem 1. Januar 
�D�X�V�� �5�R�E�L�Q�� �0�R�U�J�H�Q�V�W�H�U�Q���� �&�K�L�H�I�� �(�[�H�F�X�W�L�Y�H�� �2�I�d�F�H�U�� ���&�(�2������
�7�K�R�P�D�V���0�R�U�J�H�Q�V�W�H�U�Q�����&�K�L�H�I���)�L�Q�D�Q�F�L�D�O���2�I�d�F�H�U�����&�)�2�����X�Q�G��
�0�D�W�W�K�L�D�V���6�F�K�P�R�O�O�L�Q�J�H�U�����&�K�L�H�I���2�S�H�U�D�W�L�Q�J���2�I�d�F�H�U�����&�2�2������
www.morgenstern.de
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Die Verbundgruppe EK Retail stellt 
ihre Vorstandsstruktur neu auf. Der 
Aufsichtsrat will damit das strate -
gische Wachstum und die techno -
logiebasierte Transformation im 
europäischen Einzelhandel stärken. 
In diesem Zug übernimmt Frank Du-
�L�M�V�W�����G�H�U�]�H�L�W���&�K�L�H�I���)�L�Q�D�Q�F�L�D�O���2�I�d�F�H�U�����G�L�H��
�3�R�V�L�W�L�R�Q���G�H�V���&�K�L�H�I���(�[�H�F�X�W�L�Y�H���2�I�d�F�H�U��
(CEO). Der Grund für diesen Wechsel 
ist, dass Martin Richrath, der seit 
mehr als zehn Jahren Mitglied des 
Vorstands und seit mehr als drei 
Jahren CEO ist, sich entschieden 
hat, eine neue berufliche Heraus-
forderung anzunehmen. 
Der Aufsichtsrat hat zudem die Zu -
sammensetzung des Vorstands neu 
�G�H�d�Q�L�H�U�W���� �0�L�W�� �:�L�U�N�X�Q�J�� �]�X�P�� ������ �0�D�L��
wird Rik Klercq, derzeit Director Digi-
tal & IT, dem Vorstand beitreten und 
die neue Position des Chief Informa-
�W�L�R�Q�� �2�I�d�F�H�U�� ���&�,�2���� �¾�E�H�U�Q�H�K�P�H�Q���� �$�E��
dem 1. Mai gehören dem Vorstand 
damit Frank Duijst, Rik Klercq sowie 
Jochen Pohle und Gertjo Janssen als 
�&�K�L�H�I���5�H�W�D�L�O���2�I�d�F�H�U���D�Q����
www.ek-retail.com

Die Migros-Gruppe bündelt ihr Online-Angebot für Bücher in der 
Schweiz: Das Buchgeschäft von Ex Libris wird schrittweise auf 
Galaxus überführt. Vorbereitend werden bis Ende dieses Jahres 
die 15 verbleibenden Filialen von Ex Libris geschlossen. Das On-
line-Warenhaus Galaxus übernimmt die Verantwortung für den 
Online-Buchhandel der Migros-Gruppe in der Schweiz und damit 
die Aktivitäten von Ex Libris, einem der größten Online-Buchhändler 
des Landes. Die Unternehmen wollen jetzt die Voraussetzungen 
schaffen für die vollständige Überführung des Online-Geschäfts, 
die bis Mitte 2027 geplant ist. Aktuell hat Galaxus rund 1,5 Millionen 
Bücher im Angebot, Ex Libris etwa acht Millionen. Mittelfristig soll 
Galaxus das Sortiment stark ausbauen und auch E-Books anbieten.
corporate.migros.ch
www.galaxus.ch

Hees mit Sitz in Siegen zählt zu den etablierten Komplettanbietern 
für moderne Arbeitswelten. Insgesamt elf Auszubildende haben 
jetzt ihre Ausbildung erfolgreich abgeschlossen – zehn von ihnen 
starten direkt im Anschluss ihre berufliche Laufbahn innerhalb der 
Hees Gruppe.Im Rahmen einer Absolventenfeier in der Irle-Brauerei 
in Kaan-Marienborn kamen die ehemaligen Auszubildenden, ihre 
Ausbilder sowie Vertreter der Unternehmensleitung zusammen, 
um den erfolgreichen Abschluss der Ausbildungszeit gemeinsam 
zu feiern. Besonders erfreulich aus Unternehmenssicht: Der über-
wiegende Teil der Nachwuchskräfte bleibt dem Komplettanbieter 
für Arbeitswelten erhalten.
„Wir investieren bewusst in junge Talente, weil sie ein entscheidender 
Teil unserer Zukunft sind“, betont Alisa Utsch, Ausbildungsleiterin 
bei Hees. „Dass zehn unserer elf Absolventinnen und Absolventen 
ihren Weg bei uns weitergehen, bestätigt sowohl die Qualität unserer 
Ausbildung als auch die Attraktivität von Hees als Arbeitgeber.“
www.hees.de

FRANK DUIJST ZUM 
CEO ERNANNT

ÜBERNAHME VON EX LIBRIS

AUSZUBILDENDE ÜBERNOMMEN

Frank Duijst (l.) wird zum 1. Mai die 
�4�S�W�M�X�M�S�R���H�I�W���'�L�M�I�J���)�\�I�G�Y�X�M�Z�I���3�Ø�G�I�V��
(CEO) bei EK Retail von Martin Richrath 
übernehmen.

EK RETAIL

HEES

GALAXUS

Absolventenfeier in  
der Irle-Brauerei in  
Kaan-Marienborn:  

Hees übernimmt zehn von  
elf Auszubildenden und 

setzt damit ein klares 
Zeichen für nachhaltige 

Nachwuchsförderung.
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AB JANUAR 2026 – 8 X IM JAHR!

BusinessPartner PBS und C.ebra werden zu WLLnews.  
Ein Magazin für Einkauf, Handel und Industrie. Wissenswertes aus 

der Büro und Arbeitswelt.  #WorkingLearningLiving
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