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„Bildung ist die mächtigste Waffe, um die Welt 
zu verändern“, hat der Friedensnobelpreisträger 
und ehemalige Präsident Südafrikas, Nelson 
Mandela, einst gesagt. Selten war dieser Ge-
danke so aktuell wie heute. Bildung ist längst 
mehr als Unterricht und Abschluss. Sie ist 
Voraussetzung für Teilhabe, Innovationskraft 
und gesellschaftlichen Zusammenhalt. Mit dem 
DigitalPakt 2.0 hat die deutsche Bundesregie -
rung daher einen wichtigen Impuls gesetzt. 
Denn klar ist: Zukunftsfähige Bildung entsteht 
nicht allein durch Lehrpläne und gute Absich -
ten, sondern durch digitale Infrastruktur, kluge 
Konzepte und die Förderung von Kompetenzen, 
die in einer Welt des Wandels unverzichtbar ge-
worden sind. Gerade in dieser Dynamik braucht 
es Orientierung. In der aktuellen Ausgabe von 
WLLnews widmen wir uns deshalb intensiv 
dem Thema „Digitale Bildung“ – mit Beiträgen 
zu didacta und Learntec, Einblicken in immer-
sives Lernen sowie Interviews und Analysen 
zu wichtigen Trends und Herausforderungen.

Der Wandel macht auch an den Türen von 
Schulen, Hochschulen und Weiterbildungsein-
richtungen nicht Halt. Neue technologische 
Möglichkeiten, veränderte Arbeitsweisen und 

wachsende Anforderungen prägen, wie mo-
derne Arbeitsumgebungen heute und morgen 
gestaltet werden müssen, um einer vernetzten, 
mobilen und sicherheitskritischen Arbeitswelt 
gerecht zu werden. Unser Special zum Thema 
IT-Arbeitsplatz zeigt, wie Unternehmen diesen 
Wandel gestalten und moderne Arbeitsumge-
bungen zukunftsfähig aufstellen können.

Wie tiefgreifend sich Märkte und Struk -
turen derzeit verändern, zeigt auch unsere 
Titelgeschichte zur Neuaufstellung nach der 
Übernahme von Lexmark durch Xerox, für die 
wir mit den beiden Channel-Verantwortlichen 
Thomas Valjak und Michael Lang gesprochen 
haben. Zehn Monate nach dem Zusammen-
schluss werden bei Xerox die Konturen der 
neuen Organisation sichtbar: Mit einer klaren 
Vertriebsstruktur, einem Partner-First-Ansatz 
und eng verzahnten Portfolios treibt der Kon -
zern die Integration voran – und eröffnet neue 
Perspektiven für Partner und Kunden.

Darüber hinaus erwarten Sie in der aktuellen 
Ausgabe von WLLnews wie gewohnt zahlreiche 
weitere Themen und Impulse zur Orientierung 
in einem Markt im Wandel. Eine erkenntnis-
reiche Lektüre wünschen Ihnen

ZUKUNFT DURCH BILDUNG
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DIDACTA 2026
Europas größte Bildungsmesse mit wichtigen  
Impulsen für den Markt 

06

IMMERSION IM UNTERRICHT
Mit Epson-Projektoren anschauliche  
Lernumgebungen schaffen 

08

DIGITALE VERWALTUNG
Hochschulen in Nordrhein-Westfalen haben  
Rahmenvertrag mit d.velop geschlossen  

10

DIGITALE BILDUNG
Nominierte für delina-Award stehen fest 

11

BILDUNGSMARKT
Legamaster setzt auf praxisnahe Lösungen 
für den Unterricht 

12

WEITERBILDUNG
Auf der Learntec im Mai wird gezeigt, wie  
Corporate Learning im Zeitalter von KI funktioniert 

14

BÜROWELTEN

ORGATEC 2026
Kuratierte Sonderschauen für Workspace  
und Contract Solutions 

15

EDEKA MINDEN-HANNOVER
Moderner Campus mit Sitzmöbeln von  
SMV und GOWLD  

16

MARKT + STUDIEN

STUDIE
Das Fraunhofer IAO sieht keinen Zusammenhang  
zwischen Büropräsenz und Innovationsfähigkeit 

18

NEUE ARBEIT
Austausch zu Leadership, Unternehmenskultur und  
Vielfalt auf der New Work Evolution 

20

SCHREIBTISCH MIT STIL
Wochenplanung auf einen Blick: Der Häfft-Verlag  
hat Tischkalender neu gedacht 

21

70 JAHRE MAGNETOPLAN
Internationale Erfolgsgeschichte aus Wiesbaden 

22

IF DESIGN AWARD
Insgesamt sieben Produkte von Logitech  
mit dem Designpreis ausgezeichnet  

23

KAFFEEPAUSE

NEUES KONZEPT
fresh at work sorgt mit Wasserspendern und  
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24

SICHERE BEZAHLUNG
Der „Jura Pocket Pilot“ vereinfacht Bezahlung,  
Abrechnung und Verwaltung von Vollautomaten 

26

IT-ARBEITSPLATZ

KLARE STRATEGIE
Lutz Hardge, Regional Sales Director DACH  
bei MMD/AOC im Gespräch 

28

DISPLAY-MARKT
Samsung führt bei kommerziellen Displays 

29

„CHANNEL ALS RÜCKGRAT DES ERFOLGS“
Interview mit Tomas Oubailis, Sales Director  
IT Solutions, bei LG Electronics 

30

CDP-BEWERTUNG
Konica Minolta erneut in „Climate A List“  
aufgenommen  

31

KLARE STRATEGIE
Assmann Electronic setzt auf Wachstumsimpulse: 
Interview mit CEO Gerrit Schick 

32

OFFICE TECH + IT-SOLUTIONS

TITEL-STORY
Nach der Lexmark-Übernahme werden bei  
Xerox die Konturen der neuen Organisation sichtbar 

34

MANAGED SERVICES
Sharp als bundesweiter 360-Grad-Partner für den  
modernen Arbeitsplatz 

36

HP WAKEUP WORKFLOW REPORT
�(�V�Y�G�O�I�V�×�S�X�X�I�R���W�M�G�L�I�V�I�V���F�I�X�V�I�M�F�I�R�����-�R�W�F�I�W�S�R�H�I�V�I�� 
KMU haben Nachholbedarf 

37

DOKUMENTENLÖSUNGEN IM WANDEL
Brother-Experte Steffen Schilling erläutert, wo  
Wachstumspotenziale liegen 
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TITEL

Zehn Monate nach der  
Übernahme von Lexmark 
werden bei Xerox die  
Konturen der neuen  
Organisation sichtbar –  
mit klarer Vertriebsstruktur 
und eng verzahnten  
Portfolios.

INHALT
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„ELO HORIZONS“
Neues Eventformat lockte rund 1200 Besucher in  
die Stuttgarter Liederhalle 
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Der Digital Signage Summit in München feiert  
20-Jähriges Jubiläum 

43

EINKAUF

KI-AGENTEN
Große Erwartungen bei B2B-Beschaffungs-  
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Bereits die Eröffnung der didacta 2026 
setzte ein klares Zeichen für die gesell-
schaftliche und politische Relevanz. Do -

rothee Feller, Ministerin für Schule und Bildung 
des Landes Nordrhein-Westfalen, unterstrich 
die Bedeutung von Demokratie- und Basis -
kompetenzen und betonte, dass Bildung Zu-
kunftsfähigkeit, Teilhabe und demokratische 
Stabilität stärke. Viel Raum nahm auch die 
Auseinandersetzung mit Digitalisierung und 
Künstlicher Intelligenz (KI) ein. Mit klugen und 
zugleich kritischen Impulsen führte Christoph 

Holz in die Welt der Wunder von Mensch und Maschine 
und appellierte an kritisches Denken und Miteinander. 
Und Mareike Lotte Wulf, Parlamentarische Staatsse-
kretärin bei der Bundesministerin für Bildung, Familie, 
Senioren, Frauen und Jugend, betonte den Dreiklang 
aus Schutz, Beteiligung und Befähigung und begrüßte 
die wachsende gesellschaftliche Rückendeckung für 
den Schutz von Kindern und Jugendlichen im digitalen 
Raum.

Auch in den Messehallen war eine konstruktive 
und lebhafte Atmosphäre spürbar. An der didacta 2026 
beteiligten sich 729 Aussteller aus 58 Ländern. Insge -
samt kamen rund 75.000 Besucherinnen und Besucher 
nach Köln. Damit verzeichnete die Messe gegenüber 
der Vorveranstaltung einen Besucherzuwachs von rund 
20 Prozent.

„Wir freuen uns sehr über die positive Resonanz. 
Hoch frequentierte Hallen, zufriedene Aussteller und 
starkes Interesse aus allen Bildungsbereichen unter -
streichen die führende Position als Europas größte 
Bildungsmesse eindrucksvoll“, resümiert Oliver Frese, 
Geschäftsführer und COO der Koelnmesse.

Einen Rekord verzeichnete die Messe zudem beim 
Eventprogramm. In keinem Jahr gab es so viele Podiums-
diskussionen, Workshops und Seminare. Bemerkenswert 
war zudem die hohe Beteiligung an den mehr als 2.000 
Veranstaltungen.

„Die große Zahl der Veranstaltungen und die starke 
Präsenz der Politik auf der didacta zeigen deren Relevanz 
als Plattform für Dialog und Austausch. Als Verband der 
Bildungswirtschaft und ideeller Träger der Messe benen -
nen wir die Herausforderungen unseres Bildungssystems 
und zeigen, wie die gemeinsamen Lösungen aussehen 
können. Damit machen wir die didacta selbst zu einem 
relevanten Bildungsort“, resümiert Dr. Hans-Joachim 
Prinz, Präsident des Didacta Verbands.

Nach fünf Tagen im Zeichen der Bildung zieht die didacta 2026 eine positive Bilanz.  
Vom 10. bis 14. März brachte Europas größte Bildungsmesse die Branche unter dem Motto 
„Alles im Wandel. Bildung im Fokus“ in Köln zusammen.

WICHTIGE IMPULSE FÜR DEN
BILDUNGSMARKT
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Rund 75.000 Besucherinnen und Besucher kamen vom  
10. bis 14. März zu Europas größter Bildungsmesse nach Köln, 
um sich über die Trends und Entwicklungen im Bildungsmarkt 
zu informieren. 
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Auszeichnungen zwischen KI und Klassenzimmer

Ein Publikumsmagnet waren zudem die RoboCup German 
Open, die an vier der fünf Messetage stattfanden. In Wett-
bewerben der Major- und Junior-Liga zeigten die Roboter, 
wie Zukunftstechnologien im Bildungsumfeld Begeiste -
rung für technologische Kompetenzen wecken können.

Als Didacta-Start-up des Jahres wurde außerdem 
LifeTeachUs ausgezeichnet. Das gemeinnützige Bil -
dungsprojekt zeigte in seinem Pitch, wie sich Ehrenamt -
liche aus unterschiedlichen Bereichen für Ausfallstunden 
und Projekttage gewinnen lassen. Damit sollen Schulen 
entlastet und der Unterricht um zusätzliche Inhalte jen -
seits des Curriculums ergänzt werden. Plattform, App 
und Konzept überzeugten Jury und Publikum.

�$�X�F�K���G�L�H���5�H�V�R�Q�D�Q�]���D�X�I���$�X�V�V�W�H�O�O�H�U�V�H�L�W�H���d�H�O���S�R�V�L�W�L�Y��
aus. Neben der hohen Besucherfrequenz wurden vor 
allem Gesprächskultur und Atmosphäre hervorgehoben. 

„Ein überwältigender Besucherandrang, herz-
liche Begegnungen und Gespräche, die neue 
Perspektiven eröffnet haben – für Cornelsen 
war dieser Messeauftritt im Jubiläumsjahr ein 
voller Erfolg“, berichtet etwa Kathrin Berthold, 
verantwortlich für Messen und Veranstaltun -
gen beim Berliner Verlag. Und Bruno Mihm, 
Geschäftsführer von ETS Didactic, erklärt: „Auf 
der didacta haben wir mit ‚VRTalents by ETS 
DIDACTIC‘ gezeigt, wie immersive Lernwelten 
Wissen erlebbar machen, und zugleich die 
inspirierende Atmosphäre vor Ort sowie die 
Möglichkeit zur Anbahnung neuer Geschäfts -
beziehungen genutzt.“

Die didacta hat damit auch in diesem 
Jahr gezeigt, wie relevant Bildung für die 
Bewältigung gesellschaftlicher Herausforde -
rungen ist. Innovative und inklusive Lehr- und 
Lernformate sowie vielseitige Bildungsorte 
wurden auf der Messe erlebbar. Zugleich setzte 
die Veranstaltung wichtige Impulse für die 
Zukunft. Damit bestätigte die didacta erneut 
ihre Rolle als zentraler Treffpunkt der Bildungs -
�E�U�D�Q�F�K�H�����'�L�H���Q�¦�F�K�V�W�H���G�L�G�D�F�W�D���d�Q�G�H�W���Y�R�P�����������E�L�V��
27. Februar 2027 in Hannover statt.
www.didacta-koeln.de
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Einen Rekord verzeichnete die Messe zudem beim Event-
programm. In keinem Jahr gab es so viele Podiumsdiskussionen, 
Workshops und Seminare. 

Der Distributor Wortmann zeigt sich zufrieden mit sei -
nem Auftritt auf der diesjährigen didacta. Das ostwest -
fälische Unternehmen präsentierte innovative Lösungen 
für den digitalen Unterricht. Besonderen Fokus legte der 
Distributor auf das Konzept „Classroom out of the box“ 
sowie auf die speziell für den Einsatz im Bildungsbereich 
entwickelten „TERRA“-Notebooks, -PCs und -Tablets. 
Ein besonderes Highlight des Messeauftritts war die 
Präsentation der „TERRA“ Robotics-Lösungen. Besucher 
konnten verschiedene Robotermodelle live erleben – 
darunter auch humanoide Roboter. Die Demonstratio -
nen zeigten eindrucksvoll, wie Robotik und Künstliche 

DIGITALE UNTERRICHTSLÖSUNGEN 
MIT ROBOTIK UND KI

Ein Highlight des diesjährigen Messeauftritts von Wortmann 
war die Präsentation der „TERRA“ Robotics-Lösungen.

WORTMANN
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Intelligenz künftig im Unterricht eingesetzt 
werden können und neue Möglichkeiten für 
praxisnahes Lernen eröffnen.
www.wortmann.de 

https://www.didacta-koeln.de/
http://www.wortmann.de
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Schulen sind stets auf der Suche nach 
Möglichkeiten, den Unterricht zu opti -
mieren und ihren Lehrerfolg zu steigern. 

Weit vorne im Interesse der Pädagoginnen 
und Pädagogen stehen dabei die immersiven 
Klassenzimmer. Schülerinnen und Schüler 
erleben in ihnen mittels moderner digitaler 
Technologien interaktive, multisensorische 
Erfahrungen. Anstatt Lehrinhalte also nur 
abstrakt aufzunehmen, tauchen Lernende 
in Lernumgebungen ein, in denen sie eigen-
ständig agieren und die Konsequenzen ihrer 
Aktionen unmittelbar erleben. 

Ein besonderer Wert des immersiven 
Lernens liegt dabei in der Aktivität bei den 
Schülerinnen und Schülern selbst. Dinge 
eigenhändig zu erleben und mit ihnen zu inter -
agieren, anstatt sie nur zu konsumieren, führt 
laut der Plattform bildung.digital.forum zu 
höherem Interesse, besserem Verständnis und 
auch einer nachhaltigeren Verankerung des 
Wissens. Zudem lassen sich in solchen Infra -
strukturen nicht nur fachliche Inhalte, sondern 
auch Soft Skills wie Kommunikation, Empathie 
oder Konfliktlösung trainieren. Immersives 
Lernen hat, so die Expertinnen und Experten 
von 3spin Learning, das Potenzial, den klas-
sischen Frontalunterricht zu ergänzen oder 
sogar zu ersetzen. 

Um immersive Klassenzimmer zu schaf -
fen, stehen verschiedene Möglichkeiten zur 
Verfügung. Ein leicht zu implementierendes 
Verfahren ist „Video 360°“. Hier werden mit -
tels mehrerer im Klassenzimmer installierter 
Projektoren Rundum-Szenarien generiert, 

die insbesondere in Verbindung mit akustischen oder 
anderen sensorischen Akzenten eine starke Immersion 
erzeugen. Schülerinnen und Schüler können damit an 
Orte „verreisen“, an denen ein persönlicher Besuch aus 
verschiedenen Gründen nicht möglich ist – so lässt sich 
beispielsweise an einem Gletscher in den Alpen im Zeit-
raffer der Klimawandel beobachten, oder man reist mal 
schnell zur Landestelle von Apollo 11 auf dem Mond. 

Projektoren als Schlüssel zum immersiven  
Klassenzimmer

Hervorragend für die Schaffung interaktiver, immersiver 
Lernumgebungen geeignet, sind Epson-Projektoren. 
Denn im Gegensatz zu Monitoren erlauben sie frei ska-
lierbare Bildgrößen und lassen sich dank ihrer kompakten 
Bauweise problemlos drehen und auch vertikal aus -
richten, um den ganzen Raum einschließlich Decke und 
Boden zu bespielen. Interaktive Ultrakurzdistanz-Projek -
toren wie der „Epson EB-770Fi“ ermöglichen außerdem 

Immersive Lernumgebungen gelten als vielversprechender Ansatz, um Unterricht  
anschaulicher und interaktiver zu gestalten. Projektionslösungen wie die von Epson zeigen,  
wie sich Klassenräume in multisensorische Lernwelten verwandeln lassen, die aktives und 
praxisnahes Lernen unterstützen.

WIE PROJEKTOREN NEUE 
LERNWELTEN SCHAFFEN

Mit Epson-Projektoren lassen sich Klassenräume  
in immersive Lernumgebungen verwandeln,  
die interaktives und multisensorisches Lernen fördern.
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Der Einsatz von künstlicher Intelligenz (KI) im 
Unterricht hat das Potenzial, die Lernkultur 
grundlegend zu verändern. Schülerinnen und 
Schüler haben heute Zugang zu KI-Tools, die 
Texte zusammenfassen, Essays entwerfen und 
in Sekundenschnelle Gleichungen lösen. Dabei 
ist es in Fachkreisen noch umstritten, wie diese 
Entwicklung zu bewerten ist und wie man sie 
gegebenenfalls steuern kann, dies zeigt eine von 
Epson in Auftrag gegebene Umfrage in Europa 
zum Thema. Die befragten Pädagoginnen und Pä-
dagogen wissen, dass Schülerinnen und Schüler 
KI-Tools verwenden, um ihre Schul- oder Haus -
aufgaben zu erledigen, und rund drei Viertel von 
ihnen fürchten, dass in dieser Lebensphase die 
Ausbildung des selbstständigen Denkens dadurch 
zu kurz komme – selbst wenn diese Vorgehens -
weise auf eine hohe digitale Kompetenz hinweise. 

Die Sorge einer großen Mehrheit der Lehr-
kräfte (73 Prozent) ist, dass die Abhängigkeit 
von KI-Tools zur Bewältigung von Aufgaben die 
Fähigkeit mindert, unabhängig zu denken und 
Dinge kritisch zu hinterfragen. Etwa zwei Drittel 
(65 Prozent) geben an, dass die Verwendung von 
KI sogar die Wissensvermittlung und unabhängi -
ges Denken behindere. Auf der anderen Seite sei 
es, so etwas mehr als die Hälfte der Befragten, 
auch nicht zweckmäßig, sich gar nicht auf KI als 
Unterstützung zu verlassen.

Lehrkräfte wollen nicht, dass IT-Technologie 
gebannt wird, aber sie sind sich einig, dass ande-

re, traditionelle Lehrmittel stärker berücksichtigt 
werden müssen. So sagen in der Umfrage knapp 
zwei Drittel (61 Prozent), dass ein größerer Fokus 
auf Ressourcen wie Arbeitsblätter und Lehrbücher 
gelegt werden sollte. Fast drei Viertel (74 Prozent) 
meinen, dass diese nach wie vor unerlässlich sei-
en, um die Lese-, Schreib- und Rechenkompetenz 
auszubilden.

Einig ist man sich aber in einem: KI bietet im 
Unterricht enorme Chancen, setzt jedoch einen 
didaktisch begleiteten Einsatz voraus, damit sie 
Lernen unterstützt – und nicht ersetzt.

Unterrichten im KI-Zeitalter

schattenfreie, unverdeckte Darstellungen, weil sie sehr 
nah an der Projektionsfläche installiert sind und deshalb 
selbst bei einer interaktiven Nutzung der Projektionsflä -
che durch mehrere Personen niemand in den Lichtkegel 
tritt. Auch reicht schon ein einzelner Epson „EB-770Fi“ 
Projektor mit seinem Lichtstrom von bis zu 4100 Lumen 
aus, um ein klares, lebhaftes Bild mit einer Diagonalen 
von mehr als 2,5 Metern zu erzeugen. Er ist einfach zu 
bedienen und dank seiner langlebigen Laserlichtquelle 
äußerst wartungsarm. Eine Garantie über fünf Jahre 
oder 12.000 Stunden Laufzeit schafft die Sicherheit, die 
Schulen für ihre IT-Systeme brauchen. 

Neben den Projektoren liefert Epson zudem Softwa-
�U�H�W�R�R�O�V�����X�P���G�L�H���*�H�U�¦�W�H���]�X���N�R�Q�d�J�X�U�L�H�U�H�Q���X�Q�G���]�X���V�W�H�X�H�U�Q����
Mit „Epson Projector Management Connected“ (EPM-C) 

Epson Ultrakurz-
distanz-Projektor 
„EB-770Fi“

Bücher bleiben wichtig: Trotz wachsender KI-Nutzung 
sehen viele Lehrkräfte klassische Lernmittel weiterhin 
als unverzichtbar an.

steht eine App zur Verfügung, über die der Status 
eines jeden Geräts via Webbrowser abrufbar ist. 
So ist es möglich, Fehler, Warnungen sowie Nut-
zungskennzahlen zu sehen, Projektoren ein- und 
auszuschalten oder die Eingabequelle zu ändern. 
www.epson.de 
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Ziel der Vereinbarung ist es, die Digitalisierung ad-
ministrativer Prozesse an Hochschulen nachhaltig 
voranzutreiben und zugleich einheitliche technologi -

sche, funktionale und wirtschaftliche Rahmenbedingungen 
zu schaffen. Auf diese Weise sollen Synergiepotenziale 
erschlossen werden, unter anderem durch flächendeckend 
transparente Lizenzierungsstandards bei der Einführung 
moderner Softwarekomponenten. 

Der Rahmenvertrag vereint die Hochschulen in NRW 
– mit bundesweiter Öffnung – in einem abgestimmten 
Vertragsmodell. Bereits 27 Hochschulen in Nordrhein-West -
falen haben ihre Teilnahme verbindlich Anfang des Jahres 
bestätigt; bundesweit sind insgesamt 67 Hochschulen 
bezugsberechtigt. Die Laufzeit beträgt zunächst 48 Monate 
und kann auf bis zu maximal acht Jahre verlängert werden.

Gemeinsame Standards

Initiiert wurde das Vorhaben durch das Kompetenz -
zentrum eAkte.NRW. Das Kompetenzzentrum begleitet 
Hochschulen bei der Einführung und Weiterentwicklung 
digitaler Aktenführung und fördert die kooperative Ent -
wicklung zukunftsfähiger Masteraktenlösungen. Der 
Rahmenvertrag öffnet Hochschulen technologisch fort -
schrittliche Perspektiven und stärkt gleichzeitig die Stan -

dardisierung sowie Interoperabilität bestehender 
Lösungen weiter. Dazu gehören insbesondere die 
Einbettung neuer Technologien – etwa KI-ge -
stützter Anwendungen – in bestehende Prozesse 
sowie die nachhaltige Weiterentwicklung vorhan -
dener Standardtemplates wie eStudierendenakte, 
eDrittmittelakte und ePersonalakte. Durch die 
Vereinbarung werden zudem bisherige Insel-
lösungen überwunden: Einheitliche Rahmen-
bedingungen erleichtern die Umsetzung neuer 
Digitalisierungsprojekte, verbessern die Zusam -
menarbeit zwischen Hochschulen und schaffen 
langfristige Investitionssicherheit.

Doreen Schwarz, Geschäftsführerin des 
Kompetenzzentrums eAkte.NRW, erläutert die 
Hintergründe der Vereinbarung: „Mit diesem 
Rahmenvertrag schaffen wir erstmals eine ge -
meinsame, verbindliche Grundlage für die digi-
tale Aktenführung an Hochschulen und heben 
Synergiepotenziale im stark heterogen geprägten 
Bildungssegment. Die enge und langjährige Zu-
sammenarbeit mit der d.velop ermöglicht es uns, 
innovative Technologien, standardisierte Prozes -
se und Zukunftsthemen wie KI strukturiert in die 

Die Hochschulen Nordrhein-Westfalens haben die Weichen für eine digitale Zukunft gestellt. 
Ein neuer Rahmenvertrag mit d.velop, einem der führenden europäischen Plattform-Anbieter 
für die Digitalisierung dokumentenbasierter Prozesse, legt das Fundament für eine moderne, 
interoperable und langfristig tragfähige Verwaltung.

RAHMENVERTRAG SICHERT  
DIGITALE ZUKUNFT 
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Einheitlicher, landesweiter  
Vertrag schafft die Grundlage  
für standardisierte und 
zukunftssichere digitale  
Verwaltungsprozesse
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Hochschullandschaft zu integrieren. Damit setzen wir einen 
wegweisenden Impuls für eine nachhaltige und interoperable 
Digitalisierung.“

Innovationstreiber für den Public Sector

d.velop unterstützt Unternehmen aller Branchen und gezielt 
Organisationen aus regulierten Märkten wie dem Public Sec -
tor mit Lösungen für rechtssichere Dokumentenverwaltung, 
digitale Archivierung und Prozessautomatisierung. Tausen -
de öffentliche Einrichtungen und Organisationen nutzen 
bereits die Plattformtechnologien des Unternehmens, um 
Compliance-Vorgaben einzuhalten und digitale Arbeitspro -
�]�H�V�V�H���H�I�d�]�L�H�Q�W���]�X���J�H�V�W�D�O�W�H�Q�����'�H�U���Q�H�X�H���5�D�K�P�H�Q�Y�H�U�W�U�D�J���V�W�¦�U�N�W��
insbesondere die Zusammenarbeit im Hochschulsektor und 
fördert einen gemeinsamen Blick in die digitale Zukunft – 
mit Fokus auf Standardisierung, einfache Umsetzung und 
nachhaltige technologische Weiterentwicklung. 

„Als Marktführer im Hochschulbereich verbinden wir 
seit jeher Verantwortung in einem Umfeld mit hochspezi -
�d�V�F�K�H�Q�� �$�Q�I�R�U�G�H�U�X�Q�J�H�Q�� �P�L�W�� �W�H�F�K�Q�R�O�R�J�L�V�F�K�H�U�� �,�Q�Q�R�Y�D�W�L�R�Q�8����
erklärt Philipp Perplies, COO Business Division Public Sector 
bei der d.velop AG. „Der neue Rahmenvertrag schafft verläss-
liche Standards und transparente, faire Konditionen. Danke 
an die Hochschulen für ihr Vertrauen.“
www.d-velop.de

NOMINIERTE FÜR DELINA-AWARD STEHEN FEST
DIGITALE BILDUNG

Künstliche Intelligenz, Gaming, Augmented 
Reality: Mehr als 100 Einreichungen für den 
Innovationspreis für digitale Bildung delina 
sind ein Beleg für die Innovationskraft der 
Branche. Nun hat die Jury die Nominierten 
in den vier Kategorien „Frühkindliche Bildung 
und Schule“, „Hochschule“, Aus- und Weiter-
bildung“ sowie „Gesellschaft und lebenslanges 
Lernen“ bekannt gegeben.
Der delina würdigt herausragende Projekte im 
Bereich digitaler Bildung. Die Preisverleihung 
�d�Q�G�H�W�� �D�P�� ������ �0�D�L�� �L�P�� �5�D�K�P�H�Q�� �G�H�U�� �/�H�D�U�Q�W�H�F�� �L�Q��
der Messe Karlsruhe statt.
Nominiert in der Kategorie „Frühkindliche Bil -
dung & Schule“ sind Debuff Interactive mit dem 
Rätselspiel „Waste Sorting“, „TouchTomorrow 
Creator“, ein Projekt der Dr.-Hans- Riegel-Stif -
tung, sowie die Neue Grundschule Potsdam 
mit dem „KI-Kompass Grundschule“. In die 
Vorauswahl in der Kategorie „Hochschule“ 

schafften es die Brian AG mit ihrem digitalen Lerntool „Brian“, 
einem KI-Lehrassistenten zur intelligenten Inhaltserstellung, 
die Hochschule für Polizei Baden-Württemberg mit dem vi -
�G�H�R�E�D�V�L�H�U�W�H�Q���%�O�H�Q�G�H�G���/�H�D�U�Q�L�Q�J���)�R�U�P�D�W���:�3�U�R�M�H�N�W���3�U�R�d�V�3�2�/�8��
sowie das ZHAW Zentrum für Innovative Didaktik mit dem 
„Educational Design Toolkit myScripting“.
Nominiert in der Kategorie „Aus- und Weiterbildung“ sind 
zudem die Bayerische Verwaltungsschule mit dem „Digital 
Learning Lab – Lernen neu denken in der öffentlichen Ver-
waltung“, die Deutsche Bahn mit „Bahn 360“, einer digitalen 
Erlebniswelt, sowie die Potenziale GmbH mit „New Blended 
Learning mit KI-Skill Boost Agents“. 
In der Kategorie „Gesellschaft und lebenslanges Lernen“ 
nominiert sind darüber hinaus das Memorium Nürnberger 
Prozesse (Museen der Stadt Nürnberg) mit dem Serious 
Game „Tribunal 45 – Working on Justice“, die Wegesrand 
GmbH, gemeinsam mit der Kunsthalle Mannheim und dem 
Kunstmuseum Stuttgart mit dem Projekt „Vom Werk zum 
Display“ sowie die Zaubar UG mit dem „Geo-Spatial Agent“.
www.learntec.de

Philipp Perplies, COO Business Division 
Public Sector, d.velop

Doreen Schwarz, Geschäfts-
führerin des Kompetenzzen-
trums eAkte.NRW
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D�H�U���%�L�O�G�X�Q�J�V�P�D�U�N�W���E�H�d�Q�G�H�W���V�L�F�K���Z�H�L�W�H�U�K�L�Q��
in einer Phase der Orientierung. Nach 
dem ersten Digitalpakt wird aktuell 

über die Ausgestaltung eines Digitalpakts 
2.0 diskutiert. Konkrete Rahmenbedingungen 
oder Förderrichtlinien sind jedoch noch nicht 
�d�Q�D�O�� �G�H�d�Q�L�H�U�W���� �)�¾�U�� �+�¦�Q�G�O�H�U���� �6�F�K�X�O�W�U�¦�J�H�U�� �X�Q�G��
Hersteller erschwert das derzeit die Planung. 
Gleichzeitig bleibt der Bedarf an moderner 
Unterrichtstechnologie hoch. Schulen er -
warten Lösungen, die Unterricht unterstützen, 
Zusammenarbeit ermöglichen und langfristig 
in bestehende IT-Strukturen integrierbar sind.

Genau hier sieht Legamaster seine Rolle 
und positioniert sich dabei bewusst als Lösungs -
anbieter für den Bildungsbereich. Das Portfolio 
reicht von interaktiven Präsentationssystemen 

und Software bis hin zu klassischen Visualisierungslösun -
gen – entscheidend ist jedoch nicht das einzelne Produkt, 
sondern das Zusammenspiel im Klassenzimmer.

„Viele Händler beobachten aktuell eine gewisse 
Zurückhaltung im Markt. Das liegt vor allem daran, 
dass der Digitalpakt 2.0 politisch zwar angekündigt ist, 
aber noch keine konkreten Förderrichtlinien vorliegen“, 
erklärt Phillipp Thomsen, Project Sales Manager bei 
Legamaster. „Schulen und Schulträger fragen sich ver -
ständlicherweise, wann Programme starten und welche 
Technologien künftig berücksichtigt werden.“

Gleichzeitig sieht Thomsen darin auch eine Chance 
für den Channel. „Gerade jetzt geht es darum, sich mit 
Schulen über konkrete Unterrichtsszenarien und An -
forderungen auszutauschen“, sagt Thomsen. Der Fach-
handel könne dabei eine wichtige Rolle einnehmen, wenn 
er nicht nur Produkte anbiete, sondern gemeinsam mit 
Schulen passende Lösungen entwickle. Aus aktuellen 
Projekten und Gesprächen auf Veranstaltungen wie der 
Didacta lasse sich ableiten, dass Lehrkräfte in vielen 
Fällen bislang kaum in Entscheidungen einbezogen 
�Z�R�U�G�H�Q�� �V�H�L�H�Q���� �:�'�D�V�� �I�¾�K�U�W�� �V�S�¦�W�H�U�� �K�¦�X�d�J�� �]�X�� �$�N�]�H�S�W�D�Q�]-
problemen. Schulträger, die sich professionell beraten 
lassen und gleichzeitig auch die Schulen in die Auswahl 
von Lösungen einbinden, schaffen hier echten Mehrwert.“

Viele Gespräche im Markt drehen sich laut Lega-
master derzeit um ähnliche Themen: Welche Technologien 
könnten künftig förderfähig sein? Wann könnten Program -
me starten? Und welche Lösungen sind langfristig sinnvoll?

�:�(�L�Q�H���G�H�U���K�¦�X�d�J�V�W�H�Q���)�U�D�J�H�Q���E�H�W�U�L�I�I�W���D�N�W�X�H�O�O���G�L�H���)�¸�U-
derfähigkeit“, sagt Fabian Nicolai, Tendermanager bei 
der edding-Tochtergesellschaft in Ahrensburg. Da der 
�'�L�J�L�W�D�O�S�D�N�W�����������Q�R�F�K���Q�L�F�K�W���d�Q�D�O���D�X�V�J�H�V�W�D�O�W�H�W���V�H�L�����N�¸�Q�Q�H��
derzeit niemand verbindlich sagen, welche Technologien 
konkret berücksichtigt würden.

Während der Digitalpakt 2.0 weiter auf konkrete Konturen wartet, bleibt der Bedarf an  
moderner Unterrichtstechnologie hoch. Legamaster setzt in diesem Umfeld auf Lösungen, 
die Schulen langfristig unterstützen, sich in bestehende Strukturen integrieren lassen und 
den Unterricht praxisnah verbessern sollen.

PRAXISNAHE LÖSUNGEN
FÜR DEN UNTERRICHT

„Ein interaktives Display allein macht noch  
keinen modernen Unterricht“, erklärt Phillipp Thomsen, 
Project Sales Manager bei Legamaster.
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Für Händler bedeutet das laut Nicolai vor allem 
eines: „Der Fokus sollte aktuell weniger auf einzelnen 
Förderprogrammen liegen, sondern darauf, nachhaltige 
Lösungen für den Unterricht zu entwickeln. Technologien, 
die Zusammenarbeit, Visualisierung und Präsentation 
unterstützen, sind im Bildungsbereich unabhängig von 
Förderprogrammen relevant.“

Ein Bereich, der im Bildungsmarkt dabei oft unter -
schätzt wird, sind öffentliche Ausschreibungen. „Die 
meisten Investitionen im Schulbereich laufen über formale 
Vergabeverfahren“, erklärt Nicolai. „Für Händler ist es da-
her wichtig zu verstehen, wie diese Prozesse funktionieren 
und welche Anforderungen Schulträger formulieren.“

Legamaster unterstützt Partner hier vor allem mit 
Erfahrung aus Projekten und Marktkenntnis. „Es geht 
nicht darum, Anträge für Schulen zu schreiben. Vielmehr 
unterstützen wir Händler dabei, Ausschreibungen besser 
einzuordnen, typische Anforderungen zu verstehen und 
Lösungen entsprechend zu positionieren“, so der Lega-
master-Tendermanager.

Mehr als ein einzelnes Display

Ein zentraler Punkt im Gespräch mit Händlern ist dabei, 
dass Schulen heute mehr als nur Hardware erwarten. 
„Ein interaktives Display allein macht noch keinen mo -
dernen Unterricht“, erklärt Vertriebsspezialist Thomsen. 
„Entscheidend ist, wie sich Technologie in den Unterricht 
integrieren lässt – etwa durch passende Software, ein -
fache Bedienung und Lösungen, die Zusammenarbeit im 
Klassenraum unterstützen.“

Genau hier sieht Legamaster seine Rolle. 
„Wir sprechen bewusst nicht nur über Geräte, 
sondern über Lösungen für Präsentation, 
Visualisierung und Kollaboration im Klassen -
zimmer. Für Händler ist das deutlich relevanter 
als die reine Produktdiskussion.“

Auch mit Blick auf kommende Förder- 
programme bleibt der Ansatz daher gleich. „Un -
abhängig davon, wie der Digitalpakt 2.0 konkret 
ausgestaltet wird, wird der Bedarf an funktionie -
renden Unterrichtslösungen bestehen bleiben. 
Schulen suchen Lösungen, die im Alltag funktio -
nieren und langfristig nutzbar sind“, so Nicolai. 

Legamaster verstehe sich dabei als 
Partner für den Channel, wie Thomsen betont: 
„Unser Ziel ist es, Händler dabei zu unterstüt -
zen, Schulen durchdachte Lösungen für den 
Unterricht anzubieten – technisch, didaktisch 
und praktisch im Einsatz.“
www.legamaster.com 

 „Schulen suchen Lösungen, die im Alltag  
funktionieren und langfristig nutzbar sind“,  
sagt Fabian Nicolai, Tendermanager bei Legamaster.

Schulen erwarten Lösungen, die den Unterricht unterstützen, Zusammenarbeit ermöglichen und sich  
langfristig in bestehende IT-Strukturen integrieren lassen. An diesem Punkt setzt Legamaster an und stellt 
seinen Anspruch als Lösungsanbieter für den Bildungsbereich heraus.

http://www.legamaster.com
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Ein Schwerpunkt liegt auf adaptiven Lern -
plattformen, die Inhalte an den Wissens-
stand und den individuellen Bedarf der 

Nutzer anpassen. So präsentiert simpleclub 
eine KI-gestützte Ausbildungsplattform, die 
Auszubildende mit individueller Unterstützung 
begleiten soll. Das Berliner Start-up acemate.ai 
zeigt eine Lern- und Lehrplattform, mit der sich 
bestehende Inhalte in adaptive Lernangebote 
überführen lassen. Arrabiata Solutions stellt 
mit „Innoedu Webxam“ ein KI-gestütztes Tool 
für automatisiertes Proctoring und digitale 
Leistungsüberprüfung als SaaS-Lösung vor.

„Die Learntec ist für uns einer der weni-
gen Orte, an denen digitale Bildung nicht nur 
gezeigt, sondern wirklich verstanden wird – als 
Zusammenspiel von Mensch, Didaktik und 
Technologie. Genau diese Mischung macht die 
Learntec so wertvoll und relevant“, sagt Roger 
Wasilewski von Arrabiata Solutions.
Nicht nur Lernplattformen, auch die Erstellung 
von Lerninhalten verändert sich durch den Ein-
satz von KI. Ovos Media zeigt eine Agentic AI, 
die nach Unternehmensangaben den gesam-
ten Content-Workflow autonom steuern kann. 
TechSmith setzt KI ein, um auf Basis einzelner 
Screenshots Schulungsvideos zu erstellen und 
�G�H�U�H�Q���3�U�R�G�X�N�W�L�R�Q���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���]�X���J�H�V�W�D�O�W�H�Q��

Ein weiterer Fokus liegt auf der Frage, 
wie Wissen in Handlungskompetenz überführt 
werden kann. Möglichkeiten KI-gestützter 
und immersiver Trainingsformate präsen -
tieren unter anderem Weka Media, TrainHQ 
und das britische Start-up BYG Systems, das 
mit „Eloquent-i“ eine KI-basierte Rollenspiel-

Simulationsplattform für Kompetenzentwicklung und 
Leistungsoptimierung vorstellt.

Auch die Messbarkeit von Lernerfolgen und der Re-
turn on Investment sind Thema auf der Messe. Aussteller 
wie Thankscoach, Docebo und Training Orchestra zeigen 
Lösungen, mit denen sich Kompetenzentwicklung syste -
matisch erfassen lässt. „Der Trend geht weg von ‚KI-Fea -
tures‘ hin zu unsichtbarer, sinnvoll integrierter KI“, sagt 
Stefanie Banda, Senior Marketing Manager DACH & NL 
bei Docebo. KI werde so zunehmend als Lernassistenz 
eingesetzt, etwa für personalisierte Lernpfade, adaptive 
Wiederholungen und Coaching-Bots im Arbeitskontext. 
Viele Anbieter verfolgen dabei einen ähnlichen Ansatz: 
Digitale Anwendungen und KI sollen menschliche Inter -
aktion in Lernprozessen unterstützen und wirksamer 
machen, sie jedoch nicht ersetzen.
www.learntec.de 

Künstliche Intelligenz gewinnt im Corporate Learning weiter an Bedeutung. Auf der Learntec, 
�H�M�I���Z�S�Q���������F�M�W���������1�E�M���M�R���H�I�V���1�I�W�W�I���/�E�V�P�W�V�Y�L�I���W�X�E�X�X�Ö�R�H�I�X�����^�I�M�K�I�R���^�E�L�P�V�I�M�G�L�I���%�R�F�M�I�X�I�V�����[�M�I���W�M�G�L��
Weiterbildungsangebote mithilfe von KI personalisieren, Inhalte automatisiert erstellen und 
Lernprozesse gezielter auswerten lassen.

CORPORATE LEARNING 
IM ZEITALTER VON KI

Mit einer umfangreichen Ausstellung und einem hochkarätig  
besetzten Kongress rückt die Learntec auch 2026 die Trends 
der digitalen Bildung in den Mittelpunkt – mit einem Schwer-
punkt auf Corporate Learning.
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M it dem neu eingeführten Leitthema „From rooms to 
relationships: designing spaces in an ever-chan -
ging world“ richtet die Messe ihren Blick auf den 

Menschen, seine Beziehungen im Arbeits- und Objekt-
raum sowie den Umgang mit fortlaufender Veränderung. 
Gestaltung übernimmt dabei eine erweiterte Rolle: „Bei 
der diesjährigen Orgatec geht es nicht nur um funktionale 
Strukturen, sondern um Räume echter Verbindung, die 
sich flexibel an sich wandelnde Anforderungen anpassen. 
Wir möchten die Begegnung und Interaktion zwischen 
Menschen im Raum stärker in den Vordergrund stellen 
und zeigen, wie Gestaltung zugleich flexibel genug sein 
muss, um einer sich stetig verändernden Welt gerecht zu 
werden“, sagt Maik Fischer, Director der Orgatec.

Zwei Sonderschauen unter dem gemeinsamen Titel 
„Orgatec Perspectives“ übersetzen dieses Leitthema 
in konkrete Ansätze für die zukünftige Gestaltung von 
Arbeits- und Contract-Umgebungen. Sie schließen sich 
nahtlos an die Struktur des Ausstellungsangebots der 
Messe in Workspace und Contract Solutions an.

Die vom Berliner Studio Hanne Willmann kuratierte 
Sonderschau im Segment Contract Solutions trägt den 
Titel „CLOSER“ und widmet sich der Frage, wie Contract 
Design die Begegnung mit sich und mit anderen fördern 
kann. Im Mittelpunkt steht ein multisensorischer Ansatz, 
der Funktionalität und sinnliches Raumerleben mitein -
ander verbindet. Architektur, Materialien, Licht, Klang, 
Geschmack und Raumduft greifen ineinander und schaf -
fen eine Atmosphäre, die Austausch und Wahrnehmung 
in den Fokus rückt.

Spiel als Impulsgeber für Kreativität

Im Segment Workspace Solutions stellt das Londoner 
Designstudio Pearson Lloyd eine immersive Installation 
vor, die mit der verbreiteten Vorstellung bricht, Arbeit und 
Spiel seien zwei strikt voneinander zu trennende Sphären. 
Historisch betrachtet hingegen wurde Spiel vielfach nicht 
als Ablenkung, sondern als Voraussetzung für das Ent-

stehen von Ideen begriffen. Dennoch sind viele 
heutige Arbeitsumgebungen von Systemen 
geprägt, die auf Routine und Kontrolle statt auf 
Kreativität ausgerichtet sind. „WORK–PLAY“ 
entwickelt hierzu einen alternativen Ansatz. 

Neben den inhaltlichen Impulsen setzt 
die Orgatec 2026 auch auf neue Services: Mit 
„Mix & Match“ führt die Orgatec erstmals ein 
Matchmaking-Format ein, das Ausstellern 
neue Möglichkeiten eröffnet, ihren Messestand 
gezielt mit passenden Partnern und deren 
komplementären Produkten und Services zu 
ergänzen. Über eine zentrale Plattform auf 
www.orgatec.de/fuer-aussteller/messeauf -
tritt-planen/mix-and-match/ können Ausstel -
�O�H�U���L�K�U�H���%�H�G�D�U�I�H���G�H�d�Q�L�H�U�H�Q���X�Q�G���P�L�W���S�R�W�H�Q�]�L�H�O�O�H�Q��
Partnern zusammengeführt werden.
www.orgatec.de

Die Orgatec 2026 bietet bereits jetzt Einblicke in die Ausstellungsformate der kommenden  
Ausgabe. Unter dem Titel „Orgatec Perspectives“ präsentiert die internationale Leitmesse  
für Workspace und Contract Solutions zwei kuratierte Sonderschauen, die zentrale  
Zukunftsthemen moderner Arbeitswelten und professionell genutzter Räume aufgreifen.

NEUE SONDERSCHAUEN  
„ORGATEC PERSPECTIVES“

Unter dem Titel „Orgatec Perspectives“ präsentiert 
die Orgatec 2026 zwei kuratierte Sonderschauen, 
die zentrale Zukunftsthemen moderner Arbeitswelten 
und professionell genutzter Räume aufgreifen.
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Seit vergangenem Jahr steht in Minden ein 
Gebäudeensemble, das die Arbeitsweise 
einer der größten deutschen Lebens-

mittel-Regionalgesellschaften räumlich neu 
ordnen soll. Fünf dreigeschossige Kuben bilden 
den Edeka-Campus der Regionalgesellschaft 
Minden-Hannover. Verbunden werden sie durch 
eine 110 Meter lange, verglaste Magistrale, 
die laut Edeka Minden-Hannover als zentrale 
Wegeachse und zugleich als kommunikativer 
Knotenpunkt des gesamten Areals dient.

Die Struktur des Campus folgt dem Prinzip 
tätigkeitsbasierter Arbeit: Offene Teamflächen 
wechseln sich mit akustisch abgeschirmten 

Rückzugszonen ab, ergänzt durch Aufenthaltsbereiche, 
die spontane Begegnungen ermöglichen sollen. Feste 
Einzelbüros treten dabei in den Hintergrund – stattdessen 
bestimmen flexible Arbeitsplatzmodelle das Bild. Laut den 
Projektverantwortlichen soll sich die Umgebung an die 
jeweilige Tätigkeit anpassen, nicht umgekehrt.

�)�R�I�V�K�M�I�I�Ø�^�M�I�R�X�I���&�E�Y�X�I�G�L�R�M�O

Neben der Arbeitsplatzgestaltung legt der Campus 
laut Edeka Minden-Hannover Wert auf ökologische 
�6�W�D�Q�G�D�U�G�V�����3�K�R�W�R�Y�R�O�W�D�L�N�D�Q�O�D�J�H�Q�����H�Q�H�U�J�L�H�H�I�d�]�L�H�Q�W�H���%�D�X-
technik und eine moderne Gebäudetechnik sollen den 
Energieverbrauch reduzieren und den Campus nach-
haltig betreiben. Architektur und Technik greifen dabei 

Die Regionalgesellschaft Edeka Minden-Hannover hat einen neuen Campus mit fünf  
�H�V�I�M�K�I�W�G�L�S�W�W�M�K�I�R���+�I�F�¹�Y�H�I�F�P�Ê�G�O�I�R���I�V�V�M�G�L�X�I�X�����%�Y�J���H�I�Q���K�V�S�…�×�¹�G�L�M�K�I�R���%�V�I�E�P���Z�I�V�F�M�R�H�I�X�� 
�I�M�R�I�����������1�I�X�I�V���P�E�R�K�I���1�E�K�M�W�X�V�E�P�I���%�V�F�I�M�X�W�^�S�R�I�R�����&�I�K�I�K�R�Y�R�K�W�×�¹�G�L�I�R���Y�R�H���I�M�R�� 
Betriebsrestaurant. Für die Möblierung zeichnen unter anderem die Sitzmöbel-Spezialisten 
SMV und GOWLD verantwortlich.

FÜNF WÜRFEL, 
EINE MAGISTRALE

�&�I�M�W�T�M�I�P���J�Î�V���I�M�R�I���'�S�Ø�G�I���>�S�R�I��
mit dem “Shaped”-Stuhl und 

dem “base4”-Tischgestell
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ineinander: Die großzügigen Glasflächen der Magistrale 
sorgen für natürliches Licht, während die kompakte 
Würfelform der einzelnen Gebäude Wärmeverluste 
minimieren soll.

Maßgeschneiderte Möblierung 

Die Einrichtung des Edeka-Campus erfolgte mit einem 
umfangreichen Möbelmix, zu dem die Sitzmöbel-Spezia -
listen SMV und GOWLD beigetragen haben. Laut den bei-
den Unternehmen wurden zahlreiche Elemente eigens für 
dieses Projekt entwickelt, um architektonische Vorgaben 
und Nutzungsanforderungen passgenau zu bedienen. In 
den offenen Arbeitsbereichen kommen ergonomische 
Schreibtischarbeitsplätze und modulare Möbelsysteme 
zum Einsatz – darunter das Tischgestell „base4“ und der 
�:�6�K�D�S�H�G�8���6�W�X�K�O�����G�L�H���H�W�Z�D���L�Q���G�H�Q���V�R�J�H�Q�D�Q�Q�W�H�Q���:�&�R�I�d�F�H��
Zonen“ für informelles Arbeiten bei Kaffee stehen.

Besprechungsräume sind mit dem „Shabby“-Stuhl 
ausgestattet, Überlaufzonen – also Flächen, die bei 
Bedarf als zusätzliche Arbeitsbereiche genutzt werden 
– mit dem „M22“-Loungesofa. Die Farb- und Material -
konzepte nehmen laut SMV und GOWLD die großzügige 

Innenarchitektur des Campus auf und sollen 
Robustheit mit gestalterischer Qualität ver -
binden.

�6�I�W�X�E�Y�V�E�R�X���Q�M�X���L�M�W�X�S�V�M�W�G�L�I�Q���&�I�^�Y�K

Das Betriebsrestaurant des Campus trägt den 
Namen „Grüner Wenzel“ und verweist damit 
auf den historischen Gründungsort von Edeka 
Minden. Mit mehreren hundert Sitzplätzen, 
offenen Bereichen und einer großzügigen 
Terrasse fungiert es als sozialer Mittelpunkt 
des Areals. Die Möblierung kombiniert den 
„2do“-Stuhl, „Juke-Box“-Sitzbänke und 
-Sitzlandschaften, das „base4“-Tischge -
stell sowie den „Tube“-Sitzhocker. In den 
Lounge-Bereichen des Restaurants stehen 
zusätzlich das „Manhattan“-Loungesofa und 
der „Boog“-Loungesessel. Eine Ausstattung, 
die sowohl kurze Kaffeepausen als auch ge-
meinsame Mittagssituationen gleichermaßen 
ermöglicht.
www.smv-gmbh.de

wll.news

Oben Links: Im Betriebsrestaurant komme „2do”- 
Stühle, „Juke Box”-Sitzbänke und „base4”-Tisch gestelle 
zum Einsatz.
Oben: Überlaufzone mit dem „M22“-Loungesofa
Links: Besprechungsräume mit „Shabby”-Stühlen
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Zusammenhang. Stattdessen rücken andere Faktoren in 
den Vordergrund: die Qualität der Arbeitsumgebung, die 
Vielfalt der Aufgaben und die Art der Zusammenarbeit.

Abwechslung, Spaß und  
Lernmöglichkeiten treiben Innovation

�'�L�H���6�W�X�G�L�H���L�G�H�Q�W�L�d�]�L�H�U�W���P�H�K�U�H�U�H���)�D�N�W�R�U�H�Q�����G�L�H���.�U�H�D�W�L�Y�L�W�¦�W��
und Innovationsfähigkeit in hybriden Arbeitssettings 
nachweislich fördern. Abwechslung bei der Arbeit, Spaß 
an der Tätigkeit und ein hohes Engagement für den Erfolg 
der Organisation erweisen sich demnach als die stärks -

�)�M�R�I���E�O�X�Y�I�P�P�I���7�X�Y�H�M�I���H�I�W���*�V�E�Y�R�L�S�J�I�V���-�%�3���V�¹�Y�Q�X���Q�M�X���H�I�V���%�R�R�E�L�Q�I���E�Y�J�����H�E�W�W���L�¹�Y�Ö�K�I�V�I�� 
Anwesenheit im Büro die Innovationskraft steigert. Entscheidend sei vielmehr, wie  
die Arbeitsumgebung gestaltet ist – und ob Mitarbeitende Abwechslung und Spaß  
bei der Arbeit erleben.

MEHR INNOVATIONSKRAFT 
DURCH MEHR PRÄSENZ?

H�R�P�H�R�I�d�F�H���3�I�O�L�F�K�W�� �]�X�U�¾�F�N�G�U�H�K�H�Q���� �3�U�¦-
senztage erhöhen, Innovation steigern 
– so lautet die Logik, der derzeit viele 

Unternehmen folgen. Die Studie „Das Büro 
als Corporate Innovation Hub“, die im Rah-
�P�H�Q���G�H�V���,�Q�Q�R�Y�D�W�L�R�Q�V�Q�H�W�]�Z�H�U�N�V���2�I�d�F�H�������� �D�P��
Fraunhofer-Institut für Arbeitswirtschaft und 
Organisation (IAO) entstanden ist, widerspricht 
dieser vereinfachten Gleichung. Zwischen 
Büropräsenz und Innovationsfähigkeit besteht 
laut den Forschenden kein direkter linearer 
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ten Treiber. Ergänzend spielt die Möglichkeit, Neues zu 
lernen, eine wesentliche Rolle.

„Mitarbeitende brauchen regelmäßig die Ge-
legenheit, aus ihren Routinen auszubrechen und an 
neuen, herausfordernden Projekten mitzuwirken, um 
die Innovationsbereitschaft zu stärken“, sagt Milena 
Bockstahler, wissenschaftliche Mitarbeiterin am Fraun -
hofer IAO. Monotonie hemme die Kreativität. 

Die Forscherin betont zudem, dass der Arbeitsort 
allein nicht darüber entscheide, wie innovativ Mitarbei -
tende sind. Vielmehr wirkten Aufgabenkomplexität, 
Zusammenarbeitsformen und die Qualität der Arbeits -
umgebung zusammen.

Vier Gruppen – gleicher Präsenzanteil,  
unterschiedliche Innovationskraft

Mithilfe einer statistischen Clusteranalyse haben die 
Forschenden vier Gruppen von Mitarbeitenden in hybri-
�G�H�Q���$�U�E�H�L�W�V�I�R�U�P�H�Q���L�G�H�Q�W�L�d�]�L�H�U�W�����=�Z�H�L���G�D�Y�R�Q���Z�H�L�V�H�Q���O�D�X�W��
Studie eine überdurchschnittliche, zwei eine unterdurch -
schnittliche Innovationsfähigkeit auf. Innerhalb beider 
Kategorien gibt es jeweils eine Gruppe mit hoher und 
eine mit geringer Büropräsenz.

Die erste Gruppe schöpft ihre Innovationskraft laut 
den Ergebnissen aus der Nutzung vielfältiger Arbeits -
�R�U�W�H���0���V�L�H���D�U�E�H�L�W�H�W���K�¦�X�d�J���D�X�¡�H�U�K�D�O�E���G�H�V���%�¾�U�R�V���X�Q�G���L�V�W��
dennoch überdurchschnittlich innovativ. Die zweite 
Gruppe ist regelmäßig im Büro präsent und erreicht 
dort ebenfalls hohe Innovationswerte. Die dritte Gruppe 
�D�U�E�H�L�W�H�W���¾�E�H�U�Z�L�H�J�H�Q�G���L�P���+�R�P�H�R�I�d�F�H�����K�D�W���M�H�G�R�F�K���H�L�Q�H�Q��
Kipp-Punkt erreicht: Der hohe Remote-Anteil führt laut 
Studie zu einem Mangel an Inspiration und damit zu 
unterdurchschnittlicher Innovationsfähigkeit. Die vierte 
�*�U�X�S�S�H���L�V�W���]�Z�D�U���K�¦�X�d�J���L�P���%�¾�U�R���D�Q�Z�H�V�H�Q�G�����H�U�I�¦�K�U�W���G�R�U�W��
aber keine ausreichende Inspiration – auch sie bleibt 
unter dem Durchschnitt.

Diese Verteilung unterstreicht die zentrale These 
der Studie: Weder hohe Präsenz noch hohe Flexibilität 
garantieren für sich genommen innovative Arbeit.

�(�M�I���+�I�W�X�E�P�X�Y�R�K���H�I�V���&�Î�V�S�×�¹�G�L�I�R�� 
entscheidet am Ende

Den größten Unterschied zwischen den innovativen 
und den weniger innovativen Gruppen macht laut 
Fraunhofer IAO die Eignung der Büroflächen aus. Die 
überdurchschnittlich innovativen Gruppen bewerten ihre 
Büroräume für kreative Zusammenarbeit und bereichs -
übergreifende Treffen deutlich besser als die unterdurch -
schnittlich innovativen Gruppen. Die Unterstützung 
durch das Büro lasse sich demnach als zentrales Unter -

scheidungsmerkmal für die Innovationskraft 
unter hybriden Arbeitsbedingungen festhalten.

Konkret empfehlen die Forschenden, 
spezifische Räume für Ideenfindung und 
kollaborative Kreativarbeit zu schaffen. Lern -
lounges, Bibliotheken oder Schulungsräume 
könnten als Orte des Wissensaustauschs 
dienen. Flexible Arbeitszeiten und -orte soll -
ten eine Umgebung ermöglichen, die sich an 
individuelle Bedürfnisse und den persönlichen 
Arbeitsrhythmus anpasst. 

Unternehmen, die ihre Mitarbeitenden 
pauschal ins Büro zurückbeordern, ohne die 
Räumlichkeiten entsprechend anzupassen, 
dürften laut den Ergebnissen der Studie kaum 
Innovationsgewinne erzielen.
www.iao.fraunhofer.de

wll.news

Die Studie „Das Büro als Corporate  
 Innovation Hub“ steht hier zum kosten- 
losen Download zur Verfügung:  
https://t1p.de/uq9td

Carina Müller | Milena Bockstahler | Stefan Rief 

Das Büro als Corporate 
Innovation Hub 

Wirkung von Büropräsenz und Arbeitsumgebung auf 
 Kreativität und Innovationsfähigkeit von Mitarbeitenden

Hrsg.: Katharina Hölzle, Wilhelm Bauer, Stefan Rief

Im Rahmen des 

Innovationsnetzwerks

https://t1p.de/uq9td
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Zu den Speakern zählen unter anderem 
Ali Mahlodji, Vordenker der Arbeits-
welt von morgen und Dr. Caroline von 

Kretschmann, Unternehmerin und Stimme für 
modernes Leadership. Mit dabei sind auch 
Isabel Gebien, Gründerin und Impulsgeberin 
für Chancengleichheit und neue Perspektiven, 
sowie der Journalist Marcel Friederich. Ge-
meinsam mit zahlreichen weiteren Expertinnen 
und Experten liefern sie Impulse, Best Practices 
und konkrete Strategien für Unternehmen im 
Wandel. Die Veranstaltung richtet sich an Ge-

�V�F�K�¦�I�W�V�I�¾�K�U�H�Q�G�H���� �+�5���9�H�U�D�Q�W�Z�R�U�W�O�L�F�K�H���� �2�I�d�F�H�� �0�D�Q�D�J�H�U����
Organisationsentwickelnde und New-Work-Enthusiasten 
aus dem DACH-Raum.

Wie KI modernes Arbeiten verändert

Laut Statistischem Bundesamt nutzt fast die Hälfte aller 
deutschen Unternehmen mit mehr als 250 Mitarbeiten -
den KI. Umso wichtiger ist es, Beschäftigten die Angst zu 
nehmen, durch KI ersetzt zu werden, und die Technologie 
als Chance zu begreifen.

„KI wird die Art, wie wir arbeiten, grundlegend 
verändern. Dabei bietet sie mehr Chancen als Risiken, 
nämlich dann, wenn Unternehmen KI strategisch ein -
setzen und Mitarbeitende darauf geschult sind,“ erklärt 
NWE-Projektleiterin Stefanie Ruf. „Sie kann von Routi-
neaufgaben entlasten und Freiraum schaffen für sinn -
stiftendes kreatives Arbeiten. Deshalb spielt in diesem 
Jahr KI eine zentrale Rolle auf unserer Bühne und an den 
Messeständen.“

Messe trifft Convention

Die New Work Evolution (NWE) ist Messe und Convention 
zugleich. Sie verbindet Ausstellungsfläche rund um die 
�7�K�H�P�H�Q�� �7�H�F�K�Q�R�O�R�J�\���� �2�I�d�F�H���� �3�H�R�S�O�H�	�&�X�O�W�X�U�H�� �X�Q�G�� �'�(�	�,��
mit Networking-Möglichkeiten und einem vielfältigen 
Rahmenprogramm. Damit macht sie die gesamte Band -
breite moderner Arbeitswelten sichtbar und erlebbar. Als 
Ausstellende mit an Bord sind unter anderem Ikea, Haufe 
Lexware, Steelcase, Strasser & Strasser Unternehmens-
beratung und Die Perspektur. Mittelpunkt der diesjäh -
rigen NWE ist der neue New Work Evolution Boulevard 
powered by HCD, der sich wie ein roter Faden durch die 
Messe zieht und an offenen, interaktiven Stationen erste 
Einblicke in neue Arbeitswelten bietet.
www.newworkevolution.de

Wenn führende Köpfe über modernes Leadership, Vielfalt, Unternehmenskultur und  
zukunftsfähige Organisationen sprechen, dann ist New Work Evolution (NWE). Vom 5. bis 
7. Mai wird die Messe Karlsruhe erneut zum Place-to-be für alle, die Arbeit aktiv verändern 
wollen – mit einem hochkarätigen Bühnenprogramm als Herzstück des Events.

STARKE STIMMEN FÜR EINE 
NEUE ARBEITSWELT
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Auch in diesem Jahr steht der Austausch zu modernen  
Arbeitskonzepten im Mittelpunkt der New Work Evolution (NWE).

https://www.newworkevolution.de/
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KLEINES FORMAT,  
GROSSE WIRKUNG 

Für jeden Stil der passende Kalender – die Tischkalender des Häfft-Verlags

Früher gab es ihn gratis in der Apotheke, heute wird er oft 
bewusst gewählt: Der Tischkalender hat sich vom Werbe-
geschenk zum persönlichen Lifestyle-Produkt gewandelt. 
Denn der Schreibtisch, ob im Büro oder zu Hause, sagt 
etwas über einen aus. Und was täglich im Blickfeld liegt, 
darf ruhig auch Eindruck machen.
Der Häfft-Verlag bietet daher Tischkalender im praktischen 
Querformat, die mehr sind als ein Organisationsmittel. 
Sie sind – nicht nur wegen der hohen Papierqualität – als 
bewusstes Statement konzipiert. Sie ermöglichen, die 

komplette Woche im Blick zu behalten: Alle Tage 
übersichtlich nebeneinander, platzsparend auf 
dem Schreibtisch oder auch in der Küche.
Hochwertige Materialien und durchdachtes 
Design sorgen dafür, dass sich die Kalender 
harmonisch in den persönlichen Stil und die 
eigene Farbgebung einfügen, ob im Büro oder 
�L�P���+�R�P�H�R�I�d�F�H�����'�D�]�X���E�L�H�W�H�Q���V�L�H���U�H�L�F�K�O�L�F�K���3�O�D�W�]��
für persönliche Vermerke, Notizen und To-dos.
www.haefft-verlag.de

https://www.elo.com/experience
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Was 1956 mit einer Herausforderung im Apothekenalltag begann, entwickelte sich zu einer 
internationalen Erfolgsgeschichte: magnetoplan steht seit 70 Jahren für visuelle  
Kommunikationslösungen und unternehmerische Kontinuität. Das Familienunternehmen  
aus Wiesbaden steht heute für Innovationskraft, Designkompetenz und Verlässlichkeit.

70 JAHRE MAGNETOPLAN: 
KOMMUNIKATION, DIE BLEIBT

Als Hermann Holtz magnetoplan am  
18. März 1956 in Wiesbaden gründete, 
hatte er die entscheidende Idee bereits 

umgesetzt. Auf der Suche nach einer Möglich -
keit, Abläufe in mehreren Apotheken und Laboren 
gleichzeitig zu überblicken und zu steuern, ent -
wickelte er in seinem Labor die erste magneti -
sche Planungstafel der Welt. 1958 wurde sie in 
zahlreichen Ländern patentiert. Damit war nicht 
nur ein neues Produkt entstanden, sondern eine 
ganze Produktkategorie. 

�$�X�V�� �G�H�U�� �(�U�d�Q�G�X�Q�J�� �H�U�Z�X�F�K�V�� �H�L�Q�H�� �0�D�U�N�H����
die heute weltweit zu den bekanntesten ihrer 

Art zählt – und dennoch bis heute in Wiesbaden zu 
Hause ist. Schon früh wurde das Sortiment erweitert, 
etwa um Magnetgummi, Magnetpapier sowie Wand- und 
Schienen systeme. Über 120 Patente und Gebrauchs-
muster unterstreichen die Innovationskraft des Unter -
nehmens. Bereits 1971 liefen Lizenzproduktionen in 
Singapur, Indonesien und Japan – eine Reichweite, die 
man einem mittelständischen Wiesbadener Familien -
unternehmen nicht unbedingt zutrauen würde.

Drei Generationen, ein gemeinsamer Anspruch

Jede Generation prägte magnetoplan auf eigene Weise. 
�*�U�¾�Q�G�H�U���+�H�U�P�D�Q�Q���+�R�O�W�]���O�H�J�W�H���P�L�W���V�H�L�Q�H�U���(�U�d�Q�G�X�Q�J���G�H�Q��

Seit 2010: Hauptverwaltung & Logistikzentrum von  
�,�S�P�X�^���3�Ø�G�I���7�Y�T�T�S�V�X���M�R���;�M�I�W�F�E�H�I�R���(�I�P�O�I�R�L�I�M�Q

Peter Holtz-Kathan (l.) und Christopher Holtz-Kathan, der  
2006 als 3. Generation in die Geschäftsführung einstieg.

Seit 2020 leitet das Ehepaar Elke und Christopher  
�,�S�P�X�^���/�E�X�L�E�R���H�E�W���9�R�X�I�V�R�I�L�Q�I�R���,�S�P�X�^���3�Ø�G�I���7�Y�T�T�S�V�X���+�Q�F�,����
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LOGITECH ÜBERZEUGT MIT 
DESIGN UND INNOVATION
Logitech wurde in diesem Jahr gleich siebenmal mit dem 
renommierten iF Design Award ausgezeichnet – einem 
der weltweit führenden Wettbewerbe für Produkt- und 
Industriedesign. Seit über drei Jahrzehnten wird Logi -
tech dort immer wieder für Designqualität gewürdigt, 
insgesamt zählt das Unternehmen inzwischen 171 
Auszeichnungen.
Ausgezeichnet wurden in diesem Jahr unter anderem 
das „G325 Lightspeed Wireless Gaming Headset“, das 
„Rally Camera Streamline Kit“, „Signature Slim Solar+ 
K980“, „MX Ink“, „MX Master 4“, „Miniroll“ und „Flip Folio“.
Ein passendes Beispiel für diese Verbindung aus Design 
und Innovation ist die „Signature Slim Solar+ K980 for 
Business“-Tastatur. Dank „Logi LightCharge“-Technolo -
gie gewinnt sie Energie aus natürlichem und künstlichem 
Licht – und kommt ganz ohne Batteriewechsel aus. 
Das ermöglicht einen unterbrechungsfreien Workflow 
im Arbeitsalltag. Logitech setzt so neue Impulse für 
produktives Arbeiten im Business-Kontext. 
www.logitech.com

Eins der sieben in diesem Jahr mit dem iF Design Award  
ausgezeichneten Produkte von Logitech: die „Signature Slim 
Solar+ K980 for Business“-Tastatur

Grundstein. Sein Sohn Peter Holtz-Kathan stärkte Qualität und 
Internationalisierung und gab der Marke globale Reichweite. In 
dritter Generation setzen Christopher Holtz-Kathan und seine Frau 
Elke verstärkt auf Designkompetenz, gestalterische Konsequenz 
und Prozessqualität.

Für diese Entwicklung stehen auch zahlreiche Auszeich-
�Q�X�Q�J�H�Q���� �'�D�V�� �,�Q�d�Q�L�W�\�� �:�D�O�O�� �:�K�L�W�H�E�R�D�U�G���� �V�H�L�W�� ���������� �D�X�I�� �G�H�P�� �0�D�U�N�W����
erhielt mehrere renommierte Design- und Innovationspreise. Hinzu 
kommen der Große Preis des Mittelstandes sowie aktuelle Nach -
�K�D�O�W�L�J�N�H�L�W�V�]�H�U�W�L�d�N�D�W�H�� �Z�L�H�� �)�6�&���6�W�D�Q�G�D�U�G�V���� �*�5�6���0�D�W�H�U�L�D�O�L�H�Q�� �X�Q�G��
EcoVadis-Silber. Im Markt besonders wertvoll ist die Verbindung 
aus Sortimentsbreite und individueller Lösungskompetenz – von 
Standardprodukten bis zu maßgeschneiderten Systemen.

Trotz aller Entwicklung ist magnetoplan seinen Wurzeln treu 
geblieben: inhabergeführt, langfristig orientiert und geprägt von 
Kundenbeziehungen über Generationen hinweg. 70 Jahre nach 
der Idee aus dem Apothekenlabor steht bereits die nächste Ge-
neration bereit. Die Geschichte von magnetoplan ist damit noch 
lange nicht zu Ende.
https://magnetoplan.de/

1956 gründete Hermann Holtz in der  
Scheffelstraße 8 in Wiesbaden die Firma  
magnetoplan zur Herstellung magnetischer  
Planungs- und Organisationsmittel.
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FRISCHES WASSER, GUTER 
KAFFEE, NULL AUFWAND
Ein Glas Wasser zwischen zwei Meetings, ein Cappuccino am Morgen oder ein kurzer
Plausch an der Kaffeemaschine – kleine Routinen schaffen kurze Pausen, fördern Austausch
�Y�R�H���X�V�E�K�I�R���^�Y�Q���;�S�L�P�F�I�Ö�R�H�I�R���M�Q���&�Î�V�S���F�I�M�����,�M�I�V���W�I�X�^�X���J�V�I�W�L���E�X���[�S�V�O���E�R���Y�R�H���W�S�V�K�X���H�E�J�Î�V����
dass Arbeitsplätze zuverlässig mit Wasser und Kaffee versorgt sind.

D as Konzept ist bewusst einfach gehalten. 
fresh at work stellt Wasserspender und
Kaffeemaschinen bereit, installiert die 

Geräte vor Ort und übernimmt Wartung, Ser-
vice sowie die Versorgung mit Verbrauchs -
materialien. 
Auch der Nachschub – etwa Kaffeebohnen, 
Toppings oder CO2-Flaschen für Wasser -
spender – wird automatisch organisiert. 
Unternehmen erhalten damit ein Rundum-
Sorglos-Paket zum festen monatlichen Preis, 
ohne Mindestlaufzeit und ohne versteckte 
Zusatzkosten. Für die Mitarbeitenden bleibt 
im Alltag lediglich die Reinigung der Geräte.

Gerade in vielen Unternehmen ist die Ge-
tränkeversorgung historisch gewachsen: Hier 
eine ältere Kaffeemaschine, dort ein separater 
Wasserspender, verschiedene Lieferanten und
Zuständigkeiten. Wenn Bohnen fehlen oder 
ein Gerät ausfällt, wird schnell deutlich, wie 

viel Organisation dahintersteckt. fresh at work bündelt diese Auf -
gaben in einem Servicekonzept. Regelmäßige Wartungen, schnelle 
Reparaturen durch geschulte Techniker und eine vorausschauende 
Nachschubplanung sorgen dafür, dass Wasser und Kaffee jederzeit 
verfügbar sind – ohne zusätzlichen Aufwand für die Unternehmen.

Die Idee, neben Kaffee auch gezielt auf Wasser zu setzen, liegt 
nahe. Schließlich gehört Wasser zu den meistgetrunkenen Geträn-
ken im Arbeitsalltag. Wasserspender bieten dabei einen einfachen 
Zugang zu frischem Trinkwasser – ohne Kisten zu schleppen oder 
Vorräte zu lagern. Mitarbeitende holen sich ihr Glas Wasser direkt am 
Gerät, oft verbunden mit einem kurzen Gespräch oder einer kleinen 
Pause. In vielen Büros werden die Spender so zu natürlichen Treff-
punkten. Gleichzeitig sorgen moderne Systeme für eine konstante 
Wasserqualität und einen frischen Geschmack. Damit ergänzt die 
�:�D�V�V�H�U�Y�H�U�V�R�U�J�X�Q�J���G�L�H���N�O�D�V�V�L�V�F�K�H���2�I�d�F�H���&�R�I�I�H�H���6�R�O�X�W�L�R�Q���D�X�I���V�L�Q�Q-
volle Weise – beide Themen greifen im Alltag der Mitarbeitenden 
ineinander.

Damit die Versorgung wirklich zum jeweiligen Unternehmen 
passt, setzt fresh at work auf individuelle Beratung. Gemeinsam mit 
den Kundinnen und Kunden wird analysiert, wie viele Mitarbeitende 

Die Wasserversorgung ergänzt 
�H�M�I���O�P�E�W�W�M�W�G�L�I���3�Ø�G�I���'�S�J�J�I�I��

Solution auf sinnvolle Weise – 
beide Themen greifen im Alltag 
der Mitarbeitenden ineinander.
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REKORD: „GANZE BOHNE“ LEGT 
WEITER ZU

KAFFEEMARKT

Der Rekord beim Außer-Haus-Konsum unterstreicht 
laut Kaffeeverband auch die soziale Bedeutung von 
Kaffee – ob im Café, im Büro oder unterwegs.

Der Kaffeemarkt in Deutschland zeigt sich weiterhin beständig, 
meldet der Deutsche Kaffeeverband. Im Jahr 2025 lag der Absatz 
von Röstkaffee bei etwa 456.000 Tonnen. Im Vergleich zum Vor-
jahr bedeute dies einen leichten Rückgang, gleichzeitig wuchs der 
Umsatz mit Röstkaffee um 23,5 Prozent deutlich auf 8,98 Milliarden 
Euro. Holger Preibisch, Hauptgeschäftsführer des Deutschen Kaf-
feeverbandes, sagt: „Ein klarer Wachstumstreiber ist das Segment 
der ‚Ganzen Bohne‘: Mit 193.800 verkauften Tonnen erreicht es 
2025 einen neuen Höchststand – so viel ‚Ganze Bohne‘ wurde 
in Deutschland noch nie zuvor verkauft.“ Auch der Außer-Haus-
Markt entwickelt sich dynamisch. 2025 wurden insgesamt 125.500 
Tonnen Kaffee außer Haus konsumiert – ein neuer Rekordwert und 
der höchste jemals gemessene Konsum (bisheriger Höchststand: 
125.000 Tonnen im Jahr 2018). Mit einem durchschnittlichen 
Konsum von rund 161 Litern pro Kopf bleibt Kaffee eines der be-
liebtesten Getränke in Deutschland. Trends gehen in Richtung 
löslicher Produkte aus hochwertigem Spezialitäten-Kaffee.
www.kaffeeverband.de

am Standort arbeiten, wie die Flächen struk-
turiert sind und wo Geräte sinnvoll platziert 
werden können. Auf dieser Basis entsteht ein 
Versorgungskonzept, das sich möglichst naht -
los in die Arbeitsabläufe integriert.

Auch beim Thema Nachhaltigkeit pro -
�d�W�L�H�U�H�Q�� �8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q�� �G�L�U�H�N�W�� �Y�R�Q�� �G�H�U�� �/�¸�V�X�Q�J����
Mit modernen Wasserspendern entfällt das 
regelmäßige Bestellen und Lagern von Was-
serflaschen – ebenso wie der Transport und 
der damit verbundene Verpackungsaufwand. 
Statt Kisten zu schleppen, steht frisches Trink -
wasser jederzeit direkt am Spender bereit. 
Gleichzeitig setzt fresh at work auf ein Ver -
mietmodell für die Geräte. Dadurch bleiben 
Wasserspender und Kaffeemaschinen länger 
im Einsatz, werden regelmäßig gewartet und 
bei Bedarf repariert, statt frühzeitig ersetzt 
zu werden. Ein weiterer Unterschied zu vie-
len klassischen Modellen liegt im Service -
verständnis. Verträge sind bewusst ohne 
Mindestlaufzeit gestaltet. Kundenbindung 
soll nicht durch lange Laufzeiten entstehen, 
sondern durch Zuverlässigkeit, funktionie -
rende Technik und einen Service, der im All-

tag tatsächlich entlastet. Damit trifft fresh at work einen Nerv 
moderner Arbeitswelten. Denn Wasser und Kaffee sind heute 
Teil der Unternehmenskultur, fördern Austausch und tragen 
dazu bei, dass sich Mitarbeitende im Arbeitsalltag wohlfühlen.  
fresh at work möchte dafür sorgen, dass diese kleinen, wichtigen 
Momente möglich sind – mit frischem Wasser, gutem Kaffee und 
einem Service, der Unternehmen den Rücken freihält.
https://freshatwork.de/

Gemeinsam mit den Kunden wird 
analysiert, wie viele Mitarbeitende am 
Standort arbeiten, wie die Flächen 
strukturiert sind und wo Geräte sinnvoll 
platziert werden können.
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M it dem „Jura Pocket Pilot“ funktionieren 
Bezahlung, Abrechnung und Verwal-
tung von professionellen Vollautoma -

ten komfortabel elektronisch. Die kostenlose 
Webapplikation nutzt die Telemetriedaten der 
Kaffeevollautomaten in Echtzeit und bietet 
dadurch ein positives Benutzererlebnis. Dank 
unterschiedlicher Modi eignet sich „Pocket 
Pilot“ für so gut wie jedes Unternehmen. Die 
Version 3.0 ist für die aktuellen X-Linien-Mo -
delle „X10“ und „X4“ nutzbar. Weitere Modelle 
aus den Jura-Gastro-Linien sollen im Laufe 
des Jahres folgen. 

Ob für Gäste, Kunden oder Mitarbeiten-
de: „Pocket Pilot“ ermöglicht die schnelle und 
sichere Bezahlung über ein mobiles Device. 
Sobald die gewünschte Kaffeespezialität aus -
gewählt ist, zeigt der Kaffeevollautomat den 
QR-Code für die Bezahlung an. Der Betrag kann 
mit der bevorzugten Zahlungsmethode (z. B. 
Apple Pay oder PayPal) beglichen werden. Nach 
erfolgreicher Transaktion wird die gewünschte 
Spezialität automatisch zubereitet.

Telemetriedaten in Echtzeit

Der „Pocket Pilot 3.0“ überträgt und verarbeitet 
die Telemetriedaten der Kaffeevollautomaten 
in Echtzeit. Dadurch behält der Betreiber alle 
wichtigen Informationen im Blick – vom Ma -
schinenstatus über Umsätze bis hin zu Pflege -
hinweisen. Mit der übersichtlichen Darstellung 
�N�¸�Q�Q�H�Q���S�U�R�I�H�V�V�L�R�Q�H�O�O�H���.�D�I�I�H�H�Y�H�U�V�R�U�J�H�U���H�I�d�]�L�H�Q�W��
datengestützte Entscheidungen treffen und 
reibungslose Abläufe sicherstellen. Darüber 
hinaus lassen sich Preise, Kaffeespeziali -

täten und Rezepte unkompliziert über ein Dashboard 
bearbeiten oder anders positionieren. Die unterschied -
lichen Modi von „Pocket Pilot“ decken alle relevanten 
Geschäftsmodelle ab und bieten eine flexible und um -
fassende Lösung für jede Anforderung. 

Es lassen sich individuelle Benutzergruppen de-
�d�Q�L�H�U�H�Q�����G�H�Q�H�Q���E�H�V�W�L�P�P�W�H���9�R�U�W�H�L�O�H���]�X�J�H�Z�L�H�V�H�Q���Z�H�U�G�H�Q��
können – etwa ein Guthaben, spezielle Preisgestal-
tungen, autorisierte Zugriffsrechte, die Möglichkeit zur 
mobilen Direktzahlung oder der kostenfreie Bezug von 
Spezialitäten. Der Multi-Modus erlaubt zudem die flexible 
Kombination dieser verschiedenen Konditionen.

Um die Vorteile des „Jura Pocket Pilot“ nutzen zu 
können, braucht es lediglich ein Business Connect Tool, 
das als Zubehör erhältlich ist. Ist der professionelle 
Kaffeevollautomat einmal damit ausgestattet und ein 
�$�F�F�R�X�Q�W�� �H�U�V�W�H�O�O�W���� �S�U�R�d�W�L�H�U�W�� �G�H�U�� �.�D�I�I�H�H�S�U�R�d�� �X�Q�O�L�P�L�W�L�H�U�W����
kostenlos und in Echtzeit von allen Features. 
www.juragastroworld.de

Einfacher lässt sich der Kaffeekonsum am Kaffeevollautomaten kaum dokumentieren:  
Der „Pocket Pilot 3.0“ der Jura Gastro Vertriebs-GmbH aus Grainau hebt den Maßstab fürs 
Bezahlen und Verwalten professioneller Heißgetränkeversorgung auf eine neue Stufe.

MOBIL BEZAHLEN 
UND ABRECHNEN 

Die unterschiedlichen Modi von 
„Pocket Pilot“ decken alle relevanten 
Geschäftsmodelle ab. 
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Die Ansprüche an guten Kaffee steigen. Das gilt 
auch für den Genuss im Büro, in Bildungsein-
richtungen sowie in Warte- und Aufenthalts -
bereichen – überall erwarten Mitarbeitende, 
Besucher:innen sowie Kund:innen erstklassige 
Kaffeequalität. Einkaufsverantwortliche und 
Betriebe stehen dabei vor der Aufgabe, diese 
Erwartungen mit einer individuell passenden 
Tassenleistung, dem Wunsch nach einer 
schlüsselfertigen Lösung und den eigenen 
betriebswirtschaftlichen Vorgaben in Einklang 
zu bringen. Eine gute Wahl für den mittleren 
Kaffeebedarf ist die „WMF Peak 50“. Der Voll-
automat überzeugt mit 80 Tassen in gleich -
bleibend hoher Kaffeequalität pro Tag. Darüber 
hinaus begeistert die Maschine im Büro oder 
im kleinen Restaurant mit intuitiver Benutzer -
führung, großer Getränkevielfalt und einem in-
novativen Filterkaffee-Konzept zusätzlich zur 
bestehenden Getränkevielfalt. Komfortabel ist 
die automatische Reinigung des Milchsystems 
dank Click+Clean sowie Clean-Place-Konzept 
– eine Demontage des Milchaufschäumers 
kann damit laut Herstellerangaben vollständig 
entfallen.
www.wmf.de

Seeberger Professional ist ins Jahr 2026 mit einem 
neuen Geschäftsführer gestartet. Im Januar hat mit 
Franz Schwaiger ein erfahrener Branchenexperte die 
Geschäftsführung übernommen. Mit seiner langjährigen 
Expertise im Bereich Premiumkaffee- und Markenvertrieb 
möchte er die Marke Seeberger als führender Anbieter 
exzellenter Kaffeespezialitäten noch klarer im Markt 
positionieren. Im Jahr 1844 gegründet, ist Seeberger eine 
der ältesten Kaffeeröstereien Deutschlands und steht mit 
seinen Kaffees aus den besten Anbaugebieten der Welt 
für Genuss. Die Auswahl hochwertiger Rohkaffees, spe-
zielle Rezepturen und Mischungen sowie jahrzehntelange 
Expertise bei der Veredelung der Kaffees mit schonender 
Langzeit-Trommelröstung versprechen eine hohe Qualität 
in der Tasse. In über 7500 Hotels, Gastronomiebetrieben, 
Bäckereien und Unternehmen deutschlandweit steht See-
berger Professional für „unvergessliche Genussmomente“. 
Eine Auswahl von mehr als 20 Röstkaffeespezialitäten 
bietet eine große Geschmacksvielfalt und Premiumqua -
lität. Vom „GREEN“-Kaffee aus kontrolliert biologischem 
Anbau bis zum authentischen Espressoerlebnis von 
„GIULIO CAFFÈ“ erfüllt das Sortiment Genießerwünsche. 
Ergänzt werden die Kaffeespezialitäten mit innovativen 
Bio-Teemischungen sowie einem kompletten Bio-Sirup-
Konzept. Passendes Zubehör, hochwertige Snacks und 
moderne Maschinenlösungen runden das Genusserleb-
nis ab. Konzepte und Lösungen aus einer Hand sind bei 
Seeberger Professional keine vollmundigen Versprechen. 
Der Service reicht von der telefonischen Service-Hotline 
über die neueste Maschinentechnik bis zur persönlichen 
Betreuung durch den deutschlandweiten Außendienst oder 
den technischen Vollservice mit regelmäßigen Wartungen 
durch ein eigenes Technikerteam.
www.seeberger-professional.de

VIELFALT UND INNOVATIVES 
FILTERKAFFEE-KONZEPT

KONZEPTE AUS EINER HAND

Der Branchenexperte 
Franz Schwaiger ist im 
Januar als Geschäfts-
führer von Seeberger 

Professional gestartet.

Best in Class, die „WMF Peak 50“: 80 Tassen  
pro Tag, eine große Getränkeauswahl inklusive  
Pulver-Option, die auch die Wünsche nach bei  

der GenZ-beliebten Heißgetränken wie Pink-  
und Matcha-Latte erfüllen. 

SCHLÜSSELFERTIG

KAFFEEKOMPETENZ
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Herr Hardge, der Monitor ist heute weit mehr 
�E�P�W���I�M�R�I���V�I�M�R�I���%�R�^�I�M�K�I�×�¹�G�L�I�����;�M�I���L�E�X���W�M�G�L���W�I�M�R�I��
Rolle im professionellen Arbeitsplatzumfeld 
�E�Y�W���-�L�V�I�V���7�M�G�L�X���Z�I�V�¹�R�H�I�V�X�#
Der Monitor hat sich vom passiven Wieder -
gabegerät zur aktiven Steuerzentrale des 
modernen Workplace gewandelt. Großfor-
matige Displays mit integrierten Webcams 
und Mikrofonen fungieren heute als echte 
„Kommunikationszentralen“: Ein einziges Ge -
rät übernimmt die Videokonferenz, die gleich -
zeitige Darstellung mehrerer Anwendungen 
und die Anbindung sämtlicher Peripherie. Das 
Stichwort lautet Clean Desk – und das gelingt 
nur, wenn der Monitor selbst als vollständiger 
Connectivity-Hub ausgelegt ist. 

�;�I�P�G�L�I���*�Y�R�O�X�M�S�R�I�R���Q�Y�W�W���I�M�R���Q�S�H�I�V�R�I�V���&�Y�W�M�R�I�W�W���1�S�R�M-
tor heute erfüllen, um den Anforderungen am IT-Arbeits -
�T�P�E�X�^���[�M�V�O�P�M�G�L���K�I�V�I�G�L�X���^�Y���[�I�V�H�I�R�#
Die Geräte müssen sich nahtlos in hybride Arbeits -
umgebungen einfügen, bezahlbar, langlebig und 
�H�Q�H�U�J�L�H�H�I�d�]�L�H�Q�W���V�H�L�Q�����(�L�Q�H���K�R�F�K�D�X�I�O�¸�V�H�Q�G�H���4�+�'�����R�G�H�U��
WQHD-Auflösung ist heute Mindeststandard. Wer mehr 
Arbeitsfläche benötigt, greift zur Ultrawide-Option. 
Unser „AOC CU34E4CW“ etwa bietet als 34-Zoll-Cur-
ved-Ultrawide im 21:9-Format Platz für zwei neben -
einander geöffnete Anwendungen in optimaler Größe 
– ohne zweiten Monitor. Für besonders intensive 
Collaboration-Szenarien empfehlen wir den „Philips 
49B2U5900CH“: Dieses SuperWide-Modell mit 49 Zoll 
im 32:9-Format, integrierter USB-C-Dockingstation und 
5-MP-Webcam mit Windows Hello ersetzt praktisch 
zwei 27-Zoll-QHD-Displays und macht den Schreib -
tisch zur vollständigen Arbeitsplattform.

Beim Thema Energie und Nachhaltigkeit setzen 
wir mit dem PowerSensor und dem LightSensor Maß -
stäbe: Der PowerSensor erkennt per Infrarotsignal, ob 
�V�L�F�K���M�H�P�D�Q�G���D�P���3�O�D�W�]���E�H�d�Q�G�H�W�����X�Q�G���I�¦�K�U�W���G�H�Q���0�R�Q�L�W�R�U���L�Q��
den Sleep Mode, wenn niemand davorsitzt. Die Light-
Sensor-Technologie passt die Helligkeit zusätzlich an 
das Umgebungslicht an. Unsere Business-Modelle bei -
�G�H�U���0�D�U�N�H�Q���W�U�D�J�H�Q���G�D�V���6�L�H�J�H�O���7�&�2���&�H�U�W�L�d�H�G�����*�H�Q�H�U�D�W�L�R�Q��
10, für die Erfüllung höchster ökologischer, sozialer 
und kreislaufwirtschaftlicher Anforderungen über den 
gesamten Produktlebenszyklus. Darüber hinaus sind 
AOC und Philips Monitors als „EPEAT Climate+“-Cham-
�S�L�R�Q�V���]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W�����X�Q�G���X�Q�V�H�U���0�X�W�W�H�U�N�R�Q�]�H�U�Q���7�3�9���7�H�F�K-
nology wurde jüngst mit dem EcoVadis-Platin-Rating 
ausgezeichnet. Eine fünfjährige Garantie auf die „E4/
P4“-Serien von AOC sowie die „B2“- Reihe von Philips 
rundet das Paket ab.

Der Monitor entwickelt sich am modernen Arbeitsplatz zur zentralen Schaltstelle für  
Produktivität, Kommunikation und Konnektivität. Lutz Hardge, Regional Sales Director DACH 
bei MMD Monitors & Displays und AOC International, ordnet die wachsenden Anforderungen 
an Business-Displays ein.

STEUERZENTRALE DES 
MODERNEN WORKPLACE

Lutz Hardge, Regional Sales Director DACH, bei 
MMD Monitors & Displays und AOC International
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�;�E�W���F�I�H�I�Y�X�I�R���H�M�I�W�I���Z�I�V�¹�R�H�I�V�X�I�R���%�R�J�S�V�H�I�V�Y�R�K�I�R���J�Î�V���7�M�I��
�E�P�W���,�I�V�W�X�I�P�P�I�V�#��
Das Markenversprechen von Philips und die Display-Fer -
tigungskompetenz von TPV bilden die Grundlage, stets 
innovative Produkte für vielfältige Anwendergruppen zu 
entwickeln. Ob ergonomische Lösungen für den geteilten 
Arbeitsplatz, Monitore mit Webcam und Mikrofon fürs 
�+�R�P�H�R�I�d�F�H�����S�R�U�W�D�E�O�H���0�R�G�H�O�O�H���I�¾�U���G�H�Q���$�X�¡�H�Q�G�L�H�Q�V�W���R�G�H�U��
interaktive Touchdisplays für den Point of Sale – wir se -
hen es als unsere Kernaufgabe, für die verschiedensten 
Einsatzszenarien leistungsstarke, zukunftssichere und 
umweltfreundliche Lösungen bereitzustellen.

Als Monitorspezialist können wir uns durch die 
schnelle Adaption geforderter Features und technischer 
Neuerungen klar vom Wettbewerb differenzieren. Geräte 
mit vielseitiger Technik – hohe Konnektivität, integrierte 
Kommunikationslösungen, anspruchsvolle Nachhaltigkeits -
�]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�X�Q�J�H�Q���0���V�L�Q�G���I�¾�U���G�H�Q���+�D�Q�G�H�O���D�W�W�U�D�N�W�L�Y�����6�L�H���H�U�]�L�H�O�H�Q��
einen höheren durchschnittlichen Verkaufspreis und sind 
margenträchtiger, erfordern aber auch Know-how in der 
Beratung, etwa hinsichtlich der Kompatibilität mit unter -
schiedlichen Client-Systemen. Deshalb differenzieren wir im 
Portfolio klar zwischen Consumer- und Business-Geräten.

�;�I�P�G�L�I�� �6�S�P�P�I�� �[�M�V�H�� �H�I�V�� �1�S�R�M�X�S�V�� �O�Î�R�J�X�M�K�� �E�Q�� �-�8��
�%�V�F�I�M�X�W�T�P�E�X�^���W�T�M�I�P�I�R���•���E�P�W���4�V�S�H�Y�O�X�M�Z�M�X�¹�X�W�^�I�R�X�V�E�P�I����
als Collaboration-Hub oder in einer ganz anderen 
�*�Y�R�O�X�M�S�R�#
Ob Remote Working, Desk-Sharing, Activity-Ba-
�V�H�G���:�R�U�N�L�Q�J�� �0�� �G�L�H�� �$�U�E�H�L�W�V�Z�H�O�W�� �E�H�d�Q�G�H�W�� �V�L�F�K�� �L�Q��
einem fundamentalen Umbruch. Bei aller Mobilität 
ist jedoch klar: Nahezu jeder Bildschirmarbeiter 
braucht einen Ort für konzentriertes, ergono -
misches Arbeiten. Der leistungsstarke Monitor 
bleibt der zentrale Dreh- und Angelpunkt auf dem 
Schreibtisch.

Technologisch erleben wir bereits den Wan-
del von LCD zu OLED. Die überlegene Kontrast-
darstellung, perfekte Schwarzwerte und schnelle 
Reaktionszeiten von OLED werden mittelfristig 
auch im Business-Segment zum Standard – so 
wie wir es im Gaming-Bereich bereits heute be -
obachten. Gleichzeitig wird der Monitor als intelli -
gentes Werkzeug weiter an Bedeutung gewinnen: 
Mit zunehmend integrierten KI-Funktionen – etwa 
für automatisches Framing in Videokonferenzen 
oder adaptives Energiemanagement – wird er 
noch stärker zum aktiven Partner des modernen 
Wissensarbeiters.
www.mmdmonitors.com
www.aoc.com/de 
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Als 34-Zoll-Curved-Ultrawide im 21:9-Format bietet der  
„AOC CU34E4CW“ Platz für zwei nebeneinander geöffnete  
Anwendungen– ohne zweiten Monitor.

SAMSUNG FÜHRT BEI  
KOMMERZIELLEN DISPLAYS

DISPLAY-MARKT

Samsung steht laut dem aktuellen „Public Display Market 
Tracker“ des Marktforschungsinstituts Omdia (Q4 2025) 
erneut an der Spitze des weltweiten Markts für kommerzielle 
Displays. Gemessen an den Stückverkäufen – ohne Fernse-
her für Endverbraucher – kommt das Unternehmen auf einen 
Marktanteil von 35,2 Prozent. Diese Position hält Samsung 
nach eigenen Angaben seit 2009 ununterbrochen. Im ver-
gangenen Jahr erzielte der Konzern mit mehr als 2,5 Millionen 
verkauften B2B-Displays zudem den höchsten Jahresab -
satz seiner Unternehmensgeschichte in diesem Segment. 
Den Erfolg führt Samsung dabei auf ein breit aufgestelltes 
Produktprogramm zurück, das Display-Hardware mit Cloud- 

und KI-basierten Lösungen für Einzelhandel, Unternehmen, 
Bildungseinrichtungen und Gastgewerbe kombiniert. „Unsere 
Spitzenposition im Bereich Displays verdanken wir dem 
engen Austausch mit unseren B2B-Kunden und unserer Fä-
higkeit, uns gemeinsam mit ihnen weiterzuentwickeln“, sagte 
Hyoung Jae Kim, Executive Vice President des Visual Display 
Business bei Samsung Electronics. Man werde weiter in 
�'�L�V�S�O�D�\�V���X�Q�G���/�¸�V�X�Q�J�H�Q���L�Q�Y�H�V�W�L�H�U�H�Q�����G�L�H���:�H�I�d�]�L�H�Q�W�H�V���$�U�E�H�L�W�H�Q��
ermöglichen und in Räumen Erlebnisse schaffen“. Neben der 
Hardware baut Samsung auuch das Lösungsgeschäft weiter 
aus. Das Content-Management-System „Samsung VXT“ 
ermöglicht die Fernverwaltung von Geräten und Displays. 
Ergänzend dazu bietet Samsung eine „AI Studio“-App an, 
mit der sich aus einem einzelnen Produktbild Videoinhalte 
für Digital-Signage-Anwendungen erstellen lassen. 
www.samsung.de
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�,�I�V�V�� �3�Y�F�E�M�P�M�W���� �0�+�� �L�E�X�� �E�Y�J�� �W�I�M�R�I�V�� �'�S�R�Z�I�R�X�M�S�R��
�M�R���*�V�E�R�O�J�Y�V�X���I�V�R�I�Y�X���^�E�L�P�V�I�M�G�L�I���2�I�Y�L�I�M�X�I�R���Z�S�V-
�K�I�W�X�I�P�P�X�����;�M�I���J�¹�P�P�X���-�L�V���*�E�^�M�X���E�Y�W���Y�R�H���[�M�I���[�E�V���H�M�I��
�6�I�W�S�R�E�R�^���E�Y�W���-�L�V�I�V���7�M�G�L�X�#��
Mein Fazit fällt rundum positiv aus. Wir haben 
riesiges Interesse verzeichnet und vor Ort sehr 
konstruktive Gespräche geführt. Das zeigt uns, 
dass wir mit unseren Innovationen den Nerv 
der Zeit treffen. Mein persönliches Highlight 
auf der Produktseite ist unsere OLED-Tech-
nologie, die sich kontinuierlich weiterentwickelt 
und immer besser und schneller wird. Für 

unsere Business-Kunden zeichnet sich zudem ein klarer 
Trend ab: Thunderbolt 5 und hochauflösende Displays 
werden im Arbeitsalltag immer wichtiger. Und: Wir liefern 
hier die passenden Lösungen. Ein Meilenstein ist zudem 
die nächste Generation unserer „gram“-Notebooks, die 
durch den Einsatz neu entwickelter Materialien besticht 
– allen voran „Aerominum“ für ein reduziertes Gewicht 
bei gleichzeitig gesteigerter Robustheit. Und nicht zuletzt 
möchte ich unseren neuen Mini-LED-Monitor „UltraGear 
27GM950B“ erwähnen, der sich als Top-Produkt für an -
spruchsvolle Nutzer positioniert.

�7�I�M�X���%�R�J�E�R�K���H�I�W���.�E�L�V�I�W���Z�I�V�E�R�X�[�S�V�X�I�R���7�M�I���E�P�W���7�E�P�I�W���(�M-
�V�I�G�X�S�V���H�M�I���&�Y�W�M�R�I�W�W���9�R�M�X���-�8���7�S�P�Y�X�M�S�R�W���F�I�M���0�+���)�P�I�G�X�V�S�R�M�G�W����
�;�M�I���W�I�L�I�R���7�M�I���0�+���L�M�I�V���E�Y�J�K�I�W�X�I�P�P�X���Y�R�H���[�I�P�G�L�I���>�M�I�P�I���L�E�F�I�R��
�7�M�I���W�M�G�L���M�R���-�L�V�I�V���R�I�Y�I�R���*�Y�R�O�X�M�S�R���K�I�W�I�X�^�X�#
Wir sind im Bereich IT Solutions hervorragend aufge-
�V�W�H�O�O�W�����Z�D�V���Z�L�U���Q�L�F�K�W���]�X�O�H�W�]�W���X�Q�V�H�U�H�P���V�W�D�U�N���G�L�Y�H�U�V�L�d�]�L�H�U�W�H�Q��
Portfolio verdanken. Wir können flexibel auf unterschied -
lichste Anforderungen reagieren. In meiner neuen Rolle 
setze ich klare Schwerpunkte: An erster Stelle steht für 
mich die konsequente Stärkung unserer Partnerschaften. 
Der Channel ist das Rückgrat unseres Erfolgs. Darüber 
hinaus werden wir unser Engagement im B2B-Bereich 
weiter gezielt ausbauen. Hier sehe ich enormes Potenzial, 
das wir gemeinsam mit unseren Partnern heben wollen.

�2�I�F�I�R���-�L�V�I�V���)�V�R�I�R�R�Y�R�K���^�Y�Q���7�E�P�I�W���(�M�V�I�G�X�S�V���[�Y�V�H�I�R���^�Y�Q��
������ �%�T�V�M�P�� �[�I�M�X�I�V�I�� �S�V�K�E�R�M�W�E�X�S�V�M�W�G�L�I�� �%�R�T�E�W�W�Y�R�K�I�R�� �Z�S�V�K�I-
�R�S�Q�Q�I�R�����;�E�W���Z�I�V�¹�R�H�I�V�X���W�M�G�L���O�S�R�O�V�I�X�#
Mit dieser strategischen Neuausrichtung rücken wir das 
SMB-Geschäft im B2B-Umfeld deutlich stärker in den 
Fokus. Ein zentraler Baustein dafür ist unser überarbei-
tetes Partnerprogramm, mit dem wir gezielt auch kleinere 
Händler noch besser incentivieren wollen. Dabei setzen 
wir stark auf Automatisierung und einen vereinfachten 

LG Electronics hat jüngst nicht nur einige Produktneuheiten präsentiert, sondern auch strategische 
Weichen gestellt. Im Interview erläutert Tomas Oubailis, Sales Director IT Solutions, die strategische 
Ausrichtung, aktuelle Trends und seine Einschätzung zur Marktentwicklung.

„DER CHANNEL IST DAS  
RÜCKGRAT UNSERES ERFOLGS“

Seit Anfang des Jahres verantwortet Tomas Oubailis als  
Sales Director der Business Unit IT Solutions ab sofort den gesam-
ten Vertriebsbereich für IT-Lösungen von LG Electronics  
in Deutschland.
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Self-Service. Das Credo lautet: minimaler administrativer 
�$�X�I�Z�D�Q�G���I�¾�U���G�H�Q���+�¦�Q�G�O�H�U�����D�E�H�U���U�H�L�F�K�O�L�F�K���%�H�Q�H�d�W�V���I�¾�U���V�H�L�Q��
Engagement. Parallel dazu allokieren wir gezielt Ressour-
cen, um unsere Key-Account-Partner sowohl im B2B- als 
auch im B2C-Bereich noch intensiver betreuen zu können. 
Wir stellen uns also in der Breite und Spitze optimal auf.

�;�M�I���F�I�[�I�V�X�I�R���7�M�I���E�R�K�I�W�M�G�L�X�W���K�I�S�T�S�P�M�X�M�W�G�L�I�V���9�R�W�M�G�L�I�V-
�L�I�M�X�I�R�� �W�S�[�M�I�� �E�R�L�E�P�X�I�R�H�I�V�� �/�S�Q�T�S�R�I�R�X�I�R�I�R�K�T�¹�W�W�I�� �H�M�I��
�E�O�X�Y�I�P�P�I���1�E�V�O�X�P�E�K�I���Y�R�H���[�S�Q�M�X���V�I�G�L�R�I�R���7�M�I���M�R���H�I�R���O�S�Q-
�Q�I�R�H�I�R���1�S�R�E�X�I�R�#
Wir müssen der Realität ins Auge blicken: Wir erwarten 
in den kommenden Monaten weitere, schnelle und mas-
sive Preissteigerungen bei nahezu allen Komponenten. 

Das wird unweigerlich zu Preiserhöhungen 
im gesamten Markt führen. Dennoch sehe 
ich uns für diese Herausforderungen sehr 
�J�X�W�� �J�H�U�¾�V�W�H�W���� �/�*�� �S�U�R�d�W�L�H�U�W�� �L�Q�� �V�R�O�F�K�H�Q�� �3�K�D�V�H�Q��
maßgeblich von seinem diversen Portfolio. 
Wachstumschancen liegen zudem in unseren 
starken, vertrauensvollen Partnerschaften. 
Ganz konkret sehen wir großes Potenzial im 
kontinuierlichen Run-Rate-Business – und 
das über alle Größenordnungen hinweg. Wer 
in diesen Zeiten ein verlässlicher Partner mit 
einem breiten, hochwertigen Lösungsangebot 
ist, wird auch weiterhin wachsen.
www.lg.com/de 
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Oben:���,�S�G�L�E�Y�×�Ê�W�I�R�H�I���(�M�W�T�P�E�]�W���[�I�V�H�I�R���E�Y�G�L���M�Q���%�V�F�I�M�X�W�E�P�P�X�E�K��
immer wichtiger. Mit den neuen Monitor-Modellen seiner „Ultra-
Gear“-Reihe liefert LG hier die passenden Lösungen.
Rechts: Mit der neuesten Generation seiner „LG gram“-Serie fo-
kussiert sich LG erneut auf hohe Portabilität und nutzt erstmals 
das eigens entwickelte Material „Aerominum“ für ein reduzierte-
res Gewicht bei gleichzeitig gesteigerter Robustheit. 

KONICA MINOLTA ERNEUT IN „CLIMATE A LIST“ AUFGENOMMEN

CDP-BEWERTUNG

Konica Minolta wurde für das Geschäftsjahr 2025 von 
der gemeinnützigen Umweltorganisation CDP erneut in 
die „Climate A List“ aufgenommen. Es ist das neunte Mal 
in Folge, dass das Unternehmen die höchste Bewertung 
erhalten hat. Die „Climate A List“ umfasst Unterneh -
men, die hinsichtlich ihrer Ziele und Maßnahmen zur 
Bekämpfung des Klimawandels sowie der Offenlegung 
von Informationen als weltweit führend anerkannt sind.
Konica Minolta strebt an, bis 2050 im Rahmen seiner 
Geschäftstätigkeit Netto-Null-CO 2-Emissionen über 
den gesamten Produktlebenszyklus zu erreichen und 
dabei fünf wesentliche Themen anzugehen, darunter die 
�:�%�H�N�¦�P�S�I�X�Q�J���G�H�V���.�O�L�P�D�Z�D�Q�G�H�O�V�8���V�R�Z�L�H���H�L�Q�H���:�H�I�d�]�L�H�Q�W�H��

Nutzung begrenzter Ressourcen“. Der Hersteller stärkt 
dazu seine zentralen technologischen Kompetenzen 
als „weiterentwickelte Core-Technology-Gruppe“ durch 
den Einsatz von KI und die Integration von Technologien 
über alle Geschäftsbereiche hinweg. Im Rahmen dieser 
Initiative will das Unternehmen durch Anpassungen in 
Workflow und Lieferkette stärker dazu beitragen, den 
Energieverbrauch sowie die CO2-Emissionen zu senken. 
Das japanische Technologieunternehmen engagiert sich 
somit weiterhin für den Aufbau einer dekarbonisierten 
Gesellschaft und strebt gleichzeitig die Schaffung neuer 
Geschäftsfelder und Wachstum an.
www.konicaminolta.de
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�,�I�V�V���7�G�L�M�G�O�����W�I�M�X���V�Y�R�H���I�M�R�I�Q���.�E�L�V���W�X�I�L�I�R���7�M�I��
�E�R�� �H�I�V�� �7�T�M�X�^�I�� �Z�S�R�� �%�W�W�Q�E�R�R�� �)�P�I�G�X�V�S�R�M�G�� �Y�R�H��
der Assmann Holding. Wie bewerten Sie die 
�)�R�X�[�M�G�O�P�Y�R�K�� �M�R�� �H�M�I�W�I�V�� �>�I�M�X���� �[�S�� �M�W�X�� �%�W�W�Q�E�R�R��
�)�P�I�G�X�V�S�R�M�G���L�I�Y�X�I���T�S�W�M�X�M�S�R�M�I�V�X���Y�R�H���[�I�P�G�L�I���W�X�V�E-
�X�I�K�M�W�G�L�I�R���7�G�L�V�M�X�X�I���T�P�E�R�I�R���7�M�I���E�P�W���2�¹�G�L�W�X�I�W�#��
Trotz eines herausfordernden Markts ist es uns 
gelungen, auf Niveau der Unternehmensgruppe 
ein stabiles Ergebnis zu erzielen und uns klar in 
unseren vier Kernbereichen Netzwerktechnik, 
Netzwerk- und Serverschränke, AV-Medien-
technik sowie Kabel und Peripherie zu posi-
tionieren. Wir entwickeln dabei unsere Kom-
petenzen gezielt weiter und berücksichtigen 
�V�R�Z�R�K�O���U�H�J�L�R�Q�D�O�H���D�O�V���D�X�F�K���S�D�U�W�Q�H�U�V�S�H�]�L�d�V�F�K�H��
Unterschiede, aus denen sich interessante 
Potenziale ergeben. Daher haben wir einen 
Strategieprozess auf den Weg gebracht, in 
den sämtliche Regionen aktiv eingebunden 
sind. Dieser gestaltet die strategische Aus -
richtung aus, die wir gemeinsam mit unseren 
Gesellschaften erarbeitet haben. Ein zentrales 
Thema als Teil der Strategie ist für uns der Ein-
satz von KI, um interne Prozesse zu optimieren 
und das Kundengeschäft zu stärken. Zudem 
wird ein wichtiger Eckpfeiler das anorganische 
Wachstum durch gezielte Firmenzukäufe sein.

Vor Kurzem haben Sie einen umfassend 
�Î�F�I�V�E�V�F�I�M�X�I�X�I�R���1�E�V�O�I�R�E�Y�J�X�V�M�X�X���J�Î�V���-�L�V�I���1�E�V�O�I��
�(�M�K�M�X�Y�W���Z�S�V�K�I�W�X�I�P�P�X�����;�I�P�G�L�I�W���>�M�I�P���Z�I�V�J�S�P�K�I�R���7�M�I��
�Q�M�X���H�I�Q���R�I�Y�I�R���1�E�V�O�I�R�E�Y�J�X�V�M�X�X���Y�R�H���[�M�I���M�W�X���H�M�I��
�6�I�W�S�R�E�R�^���Z�S�R���7�I�M�X�I�R���H�I�V���/�Y�R�H�I�R���Y�R�H���4�E�V�X�R�I�V�#
Mit dem Relaunch unseres Markenauftritts 
wollten wir unsere Marke gezielt modernisieren 

und die Kundenansprache verbessern. Dazu gehört ein 
neues Corporate Design mit überarbeitetem Logo, neuer 
Webseite und angepassten Verpackungen. Unser Ziel war 
eine durchgängige Markenwahrnehmung, die bis zum 
Endkunden spannend und interessant ist. Zudem unter -
streichen wir mit unserem Claim „trusted connections 
since 1994“, wofür Digitus steht: Zuverlässigkeit, Sicher -
heit und partnerschaftliche Zusammenarbeit – und das 
seit über 30 Jahren. Die Resonanz war durchweg positiv. 
Sowohl von Mitarbeitenden als auch von Kundenseite 
haben wir sehr zusprechendes, teils enthusiastisches 
Feedback erhalten. Der Relaunch-Prozess hat deutlich 
gemacht, welchen Wert unsere Marke hat. Sie ist weit 
mehr als ein visuelles Erscheinungsbild, sondern ein 
zentraler Bestandteil des Unternehmensauftritts. Sie gibt 
Orientierung, vermittelt Haltung und schafft Vertrauen. 
Unser Design steht dabei für Fortschritt und Offenheit. 
Ein Highlight des Prozesses war unser unternehmens-
weites Relaunch-Event mit Teilnehmenden vor Ort und 

Assmann Electronic stellt sich strategisch breiter auf und setzt auf klare Wachstumsimpulse. 
Im Interview spricht CEO Gerrit Schick über die Positionierung der Unternehmensgruppe,  
den Markenrelaunch von Digitus, künftige Produktschwerpunkte und die Rolle von KI.

MIT KLARER STRATEGIE ZU 
MEHR WACHSTUM

Seit rund einem Jahr steht Gerrit Schick an der Spitze der  
Assmann Electronic GmbH und der Assmann Group, wo er die 
strategische Weiterentwicklung und nachhaltige Expansion des 
Unternehmens vorantreiben soll.
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Ein aufgeräumter, ergonomischer und zugleich 
stilvoller Arbeitsplatz ist heute wichtiger denn 
�M�H���� �H�J�D�O�� �R�E�� �L�P�� �+�R�P�H���2�I�d�F�H�� �R�G�H�U�� �L�P�� �*�U�R�¡�U�D�X�P-
büro. Genau hier setzen die neuen Digitus-De-
sign-Monitorhalterungen an. Ob als elegante 
Single-Halterung für einen Bildschirm oder als 
praktische Dual-Halterung für zwei Monitore, je -
weils in zeitlosem Schwarz oder modernem Weiß, 
sie verbinden Funktionalität mit ästhetischem 
Design. Denn: Eine Monitorhalterung ist längst 
nicht nur ein technisches Hilfsmittel. Sie ist das 
Herzstück eines gut organisierten Schreibtisches. 
Besonders praktisch ist dabei das integrierte 
Kabelmanagement. Strom- und HDMI-Kabel ver -
schwinden unsichtbar in den Armen der Halterung 
und sorgen so für einen aufgeräumten Arbeits -
platz ohne Kabelsalat. Die Digitus-Monitorhal -

terungen sind zudem echte Ergonomie-Helden. 
Dank mechanischer Feder mit Spannungs- und 
Gewichtsanzeige lassen sich Monitore werkzeug -
los und kinderleicht in der Höhe justieren. Der 
Bildschirm bleibt dabei stabil und lässt sich mit 
nur einem Finger präzise positionieren.
www.digitus.com 

Aufgeräumt, stylisch, 
ergonomisch

virtuell. Auch die Tochtergesellschaften haben eigene 
Formate organisiert. Das hat Mitarbeitende und Kunden 
gleichermaßen stark motiviert.

�1�M�X�� �R�E�G�L�L�E�P�X�M�K�I�R�� �9�7�&���+�E�2���'�L�E�V�K�I�V�R�� �Y�R�H�� �(�I�W�M�K�R���1�S-
�R�M�X�S�V�L�E�P�X�I�V�Y�R�K�I�R���L�E�F�I�R���7�M�I���^�Y�P�I�X�^�X���4�V�S�H�Y�O�X�I���Z�S�V�K�I�W�X�I�P�P�X����
�H�M�I���E�O�X�Y�I�P�P�I���8�L�I�Q�I�R���[�M�I���)�R�I�V�K�M�I�I�Ø�^�M�I�R�^�����2�E�G�L�L�E�P�X�M�K�O�I�M�X��
�Y�R�H�� �I�V�K�S�R�S�Q�M�W�G�L�I�� �%�V�F�I�M�X�W�T�P�E�X�^�K�I�W�X�E�P�X�Y�R�K�� �E�Y�J�K�V�I�M�J�I�R����
�;�I�P�G�L�I���8�V�I�R�H�W���W�M�R�H���J�Î�V���-�L�V�I���4�V�S�H�Y�O�X�I�R�X�[�M�G�O�P�Y�R�K���H�I�V�^�I�M�X��
�F�I�W�S�R�H�I�V�W���V�I�P�I�Z�E�R�X���Y�R�H���M�R���[�I�P�G�L�I���6�M�G�L�X�Y�R�K���[�S�P�P�I�R���7�M�I��
�-�L�V���4�S�V�X�J�S�P�M�S���O�Î�R�J�X�M�K���[�I�M�X�I�V�I�R�X�[�M�G�O�I�P�R�#
Ein Trend ist die steigende Nachfrage nach Ladegeräten. 
Durch die Standardisierung von USB-C gewinnen diese 
besonders an Relevanz. Da viele Hersteller auf beilie-
gende Netzteile verzichten, wächst der Bedarf für unsere 
GaN-Charger deutlich, begünstigt durch Smartphones, 
aber auch durch Tablets sowie Notebooks. Hier setzen 
�Z�L�U�� �D�X�I�� �V�L�F�K�H�U�H���� �H�I�d�]�L�H�Q�W�H�� �X�Q�G�� �]�X�J�O�H�L�F�K�� �Q�D�F�K�K�D�O�W�L�J�H�U�H��
Lösungen, die im Markt sehr gut resonieren. Parallel dazu 

gewinnen High-Speed-Netzwerke auf Glasfaser -
basis weiter an Bedeutung. Das Zusammenspiel 
zentraler und dezentraler Rechenzentren rückt 
immer stärker in den Fokus moderner IT-Infra -
strukturen – speziell vor dem Hintergrund von KI 
�X�Q�G���&�O�R�X�G���&�R�P�S�X�W�L�Q�J�����7�U�H�Q�G�V���Z�L�H���6�P�D�U�W���2�I�d�F�H�V��
fördern außerdem Ergonomie und Gesundheit 
am Arbeitsplatz und gestalten Arbeitsumgebun -
gen sowohl produktiv als auch nachhaltig. Dank 
unseres „Assembled in Germany“-Ansatzes bieten 
wir höchste Qualität und Kundenorientierung. Ein 
weiteres Wachstumsfeld besteht aus individuellen 
OEM-Lösungen, um passgenau auf Kundenanfor-
derungen eingehen zu können. Wichtig ist uns, 
ganzheitliche Lösungen statt Einzelprodukte an -
zubieten. Diese werden ergänzt durch Value Added 
Services und eine optimierte Produktpräsentation, 
die unsere Partner bestmöglich unterstützt.
www.assmann.com

Der neue Markenauftritt  
von Digitus soll die Marke  
moderner positionieren und  
die Kundenansprache über alle 
Kanäle hinweg schärfen.

Cleane Optik trifft durchdachte Funktion: Mit den 
Design-Monitorhalterungen von Digitus lässt sich der 
Arbeitsplatz nicht nur ergonomisch und funktional ge-
stalten, sondern auch stilvoll und aufgeräumt.



34

wll.news

�2�I�d�F�H���7�H�F�K�������,�7���6�R�O�X�W�L�R�Q�V

M it Beginn des zweiten Quartals hat 
der Technologiekonzern seine globale 
Vertriebsstruktur neu ausgerichtet und 

treibt die operative Integration beider Unter -
nehmen mit Blick auf ein schlagkräftiges, inter -
national abgestimmtes Go-to-Market-Modell 
weiter voran. Ziel ist es, Vertriebsaktivitäten, 
Kundenansprache und Lösungsportfolio enger 
zu verzahnen und die strategischen Potenziale 
der Übernahme schneller zu erschließen.

Zu den zentralen Elementen der neuen 
Struktur zählt ein einheitliches Segmentie -
rungsmodell für Nordamerika und Westeuropa. 
Die Named-Account-Organisation fokussiert 
�V�L�F�K�� �G�R�U�W���N�¾�Q�I�W�L�J�� �D�X�I�� �L�G�H�Q�W�L�d�]�L�H�U�W�H���L�Q�W�H�U�Q�D�W�L�R-
nale Enterprise- und andere benannte Groß-
kunden, während Partner den erweiterten 
Hardware-Vertrieb sowie die Betreuung kleiner 
und mittlerer Unternehmen beziehungsweise 
Kunden außerhalb der benannten Großkunden-
liste übernehmen.

Im Zuge der Neuaufstellung hat Xerox zu-
dem zentrale Führungspositionen neu besetzt. 
Danny Molhoek, zuvor Vice President EMEA 
Sales bei Lexmark, übernimmt in Westeuropa 
die Verantwortung für die Named Accounts. Für 
das Channel-Geschäft in Westeuropa zeichnet 
sich künftig Thomas Valjak verantwortlich, der 
zuvor als Vice President und General Manager 
EMEA bei Lexmark tätig war. Auch im DACH-
Markt kommt es zu Veränderungen: Michael 
Lang bündelt die Lexmark- und Xerox-Aktivi -
täten im Channel- und Behördensektor. Holger 
Wadewitz leitet die Named-Account-Organisa -
tion. Melanie Goddard verantwortet innerhalb 

der westeuropäischen Named-Accounts-Organisation 
künftig die Bereiche Global Accounts, Regional Service 
Managers und Alliances. 

Klarer Fokus auf den indirekten Vertrieb

„Mit der neuen Vertriebsstruktur vereinen wir das Beste 
aus beiden Welten und beginnen, nun wirklich ge-
meinsam am Markt zu agieren“, betont Thomas Valjak. 

Zehn Monate nach der Übernahme von Lexmark werden bei Xerox die Konturen der  
neuen Organisation sichtbar: Mit klarer Vertriebsstruktur, Partner-First-Ansatz und  
eng verzahnten Portfolios treibt der Konzern die Integration voran – und schafft neue  
Perspektiven für Partner und Kunden.

DAS BESTE AUS
ZWEI WELTEN VEREINT

Thomas Valjak (r.) und Michael Lang übernehmen als  
eingespieltes Team neue Verantwortungsbereiche bei Xerox: 
Valjak steuert das Channel-Geschäft auf europäischer Ebene, Lang 
bündelt im DACH-Markt die Channel- und Behördenaktivitäten.
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„Dabei verfolgen wir eine Partner-First-Strategie, bei der 
der Fokus klar auf dem indirekten Geschäft liegt.“ Auch 
Michael Lang unterstreicht diese Ausrichtung. Xerox sei 
�L�Q���G�H�U���9�H�U�J�D�Q�J�H�Q�K�H�L�W���]�Z�D�U���K�¦�X�d�J���D�O�V���G�L�U�H�N�W�Y�H�U�W�U�L�H�E�V�J�H-
triebenes Unternehmen wahrgenommen worden – nicht 
zuletzt wegen seines Konzessionärsgeschäfts. Gerade 
für die DACH-Region treffe dieses Bild jedoch nicht zu. 
�9�L�H�O�P�H�K�U�� �S�U�R�d�W�L�H�U�H�� �P�D�Q�� �K�L�H�U�� �N�¾�Q�I�W�L�J�� �Y�R�Q�� �H�L�Q�H�P�� �G�H�X�W-
lich breiteren Partnerzugang und könne sowohl auf die 
Multibrand-Partner beider Unternehmen als auch auf die 
Monobrand-Partner von Xerox zurückgreifen.

„Zusammen mit den Technologien und Lösungen 
beider Unternehmen entsteht daraus eine starke Kom-
bination, die uns ebenso wie unseren Partnern neue 
Wachstumschancen eröffnet“, sagt Lang.

„Wir setzen dabei auf Kontinuität“, so Valjak. Sowohl 
die Lexmark- als auch die Xerox-Partner behalten in diesem 
Jahr noch ihren Status, ihre Konditionen sowie Zugriff auf 
die ihnen bekannten Programme. Mittelfristig werde man 
die unterschiedlichen Programmansätze – vor allem für 
Multibrand-Händler – zusammenführen und vereinfachen, 
ohne disruptiv zu sein. Entscheidend dabei sei schließlich, 
genau auf die Partner zu hören, die Marktentwicklung zu 
beobachten und die Strukturen so aufzustellen, dass sie „für 
alle Seiten zielführend und gewinnbringend sind.“

Portfolio-Integration nimmt Fahrt auf

Parallel zur Neuaufstellung der Vertriebsorga -
nisation treibt Xerox dabei auch die schrittwei -
se Öffnung des Portfolios voran. Bereits heute 
können Xerox-Partner und -Kunden auf die 
„9er“-Serie von Lexmark zugreifen – und damit 
auf eine A3-Plattform, die sich durch Vielseitig -
keit, Benutzerkomfort, Wartungsfreundlichkeit 
und Nachhaltigkeit auszeichnet. Im Gegenzug 
erhalten Lexmark-Partner Zugang zu den 
Produktionsdrucksystemen, aber auch Soft -
ware-Lösungen wie „Xerox Workplace Cloud“, 
die bereits heute mit zahlreichen Lexmark-
Geräten kompatibel sind. Mittelfristig soll das 
Portfolio dann verschmelzen, neue Produkte 
nur noch unter der Marke Xerox auf den Markt 
kommen, erklärt Valjak. Auch beim künftigen 
Portfolio werde man zudem darauf achten, 
marktkonforme Angebote für das Volumenge -
schäft, größere Projekte im Mittelstand und bei 
Großkunden sowie für die Business Solution 
Dealer bereitzustellen.

„Betrachtet man all diese Aspekte, wird 
deutlich, dass der Zusammenschluss von 
Lexmark und Xerox strategisch hochgradig 
sinnvoll ist“, so Valjak. „Gerade weil sich beide 
Unternehmen in vielen Bereichen komplemen-
tär ergänzen und es weder in der Partnerland-
schaft noch auf Kundenseite größere Über-
lappungen gibt.“ Das bestätigt auch Michael 
Lang. Beide Unternehmen ergänzten sich nicht 
nur mit Blick auf Vertriebsstrategie und Part -
nerlandschaft, sondern auch im Portfolio in 
hohem Maße, sagt Lang. Xerox verfüge über 

�4�I�V�J�I�O�X�I���)�V�K�¹�R�^�Y�R�K�����1�M�X���H�I�V���Š�4�V�S�Ö�G�M�S��
PX300“ bietet Xerox ein Produktions-
drucksystem für den Farbdruck im 
mittleren Volumensegment.

wll.news

Xerox treibt zudem die schrittweise  
Öffnung der Portfolios voran: Partner  
und Kunden haben bereits Zugriff auf  
die „9er“-Serie von Lexmark und damit  
auf eine A3-Plattform, die sich durch  
Vielseitigkeit, Benutzerkomfort, Wartungs-
freundlichkeit und Nachhaltigkeit  
auszeichnet.
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eine eigene A4- und A3-Serie auf Weltklasse-
Niveau; hinzu kämen die jüngst aktualisierte 
Produktionsdruckserie „ IJP900“ sowie die 
�Q�H�X�H�Q�� �3�U�R�G�X�N�W�L�R�Q�V�G�U�X�F�N�H�U�� �:�3�U�R�d�F�L�R�� �3�;�������8��
und „PX500“, die im März vorgestellt wurden. 
Weitere Vorteile des Zusammenschlusses, so 
Lang, gerade für global aufgestellte Kunden 
seien zudem das zentrale Management der 
Output-Infrastruktur über die Shared-Service-
Center sowie die Erweiterung der Präsenz im 
asiatischen Raum, wo Xerox in der Vergangen-
heit nicht vertreten war. 

Mehrwert jenseits der Hardware

Auch aus dem Handel falle die Resonanz nach 
Angaben von Lang positiv aus. „Der Großteil 
der Partner begrüßt unseren Zusammen-
schluss und sieht ihn als logischen Schritt.“ 
Und mit der neuen Struktur und der zunehmen-
den Klarheit über das künftige Produktportfolio 
zeigt er sich zuversichtlich, dass auch die 
letzten Zweifler erkennen werden, dass Xerox 
den richtigen Weg eingeschlagen hat. 

Dies unterstreicht auch Valjak: „Die einzige Kons-
tante ist die Veränderung. Neben der neuen Vertriebs-
struktur und unserem Partner-First-Ansatz arbeiten wir 
kontinuierlich daran, den Mehrwert für unsere Partner und 
Kunden weiter zu erhöhen.“ Dabei geht es auch darum, 
die Integration von Software-Lösungen so zu gestalten, 
dass daraus ein spürbarer zusätzlicher Nutzen entsteht, 
beispielsweise durch leistungsfähige MPS-Angebote, 
Security-Audits, intelligente Scanworkflows, KI-gestütz -
te Formularerkennung und vieles mehr, und den Weg 
des Unternehmens als Komplettanbieter rund um den 
Dokumentenworkflow konsequent weiter voranzutreiben. 

Für die Zukunft sieht man sich – trotz schwieriger 
wirtschaftlicher Rahmenbedingungen und voranschrei -
tender Digitalisierung – daher gut aufgestellt. Denn 
„auch wenn die gedruckten Seiten im Büro kontinuier -
lich abnehmen, tauchen diese woanders wieder auf, 
beispielsweise als Adressaufkleber oder Lieferschein in 
einem Paket“, so Valjak. Das Druckvolumen insgesamt 
bleibe somit konstant auf einem hohen Niveau. Um die 
Potenziale zu heben, müsse man jedoch auch „mit of -
fenen Augen durch die Welt gehen.“ 
www.xerox.de 

360-GRAD-PARTNER FÜR DEN MODERNEN ARBEITSPLATZ

MANAGED SERVICES

Sharp Business Systems Deutsch-
land bietet ab sofort gemeinsam 
mit vier regionalen Partnern Ma -
naged IT Services bundesweit 
an. Damit können KMU sämtliche 
klassischen Leistungen rund um 
Betrieb, Wartung und Absicherung 
ihrer IT-Infrastruktur an Sharp 
auslagern. Mit dem Angebot er-
gänzt Sharp sein breites Portfolio 
an Hardware- und Software-Lö -
sungen um eine weitere Säule und 
unterstützt Unternehmen noch ef -
fektiver dabei, ihren Arbeitsalltag 
�H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���]�X���J�H�V�W�D�O�W�H�Q�����,�7���0�L�W�D�U�E�H�L�W�H�U���]�X���H�Q�W-
lasten und einen zukunftsfähigen Arbeitsplatz 
zu schaffen. Das Angebot deckt alle gängigen 

Managed IT Services ab. Dazu zählen bei-
spielsweise Remote Monitoring, Update- und 
Patchmanagement, Helpdesk-Services und 
Security Awareness Trainings für Mitarbei -
ter. „Mit voranschreitender Digitalisierung 
sind die einzelnen Aspekte des modernen 
Arbeitsplatzes immer enger miteinander ver -
zahnt. Für Unternehmen bieten sich dadurch 
�J�U�R�¡�H���&�K�D�Q�F�H�Q���� �L�P���$�U�E�H�L�W�V�D�O�O�W�D�J���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U��
zu werden. Mit unseren Managed IT Services 
wollen wir Unternehmen in Deutschland 
genau dabei unterstützen. Indem sie klassi -
sche IT-Services an uns outsourcen, sparen 
sie Zeit und Ressourcen und können sich auf 

ihre Kernaufgaben konzentrieren“, erläutert Kai Scott, Ge-
schäftsführer von Sharp Business Systems Deutschland.
www.sharp.de

Kai Scott, Geschäftsführer 
von Sharp Business  
Systems Deutschland

�2�I�d�F�H���7�H�F�K�������,�7���6�R�O�X�W�L�R�Q�V
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Doch es gibt auch einen positiven Ausblick des 
Reports: Die Daten zeigen, dass sich die Risiken beheben 
lassen, denn relativ einfache Maßnahmen erhöhen die 
Sicherheit bereits deutlich. Dazu gehört beispielsweise 
sogenanntes Pull-Printing: Mitarbeiter loggen sich am 
Drucker mit einer PIN oder Key-Card ein, erst danach 
startet der Ausdruck. Regelmäßige Patch-Updates sorgen 
außerdem dafür, dass die Drucker-Software immer auf dem 
neuesten Stand ist und Unternehmen mögliche Lücken 
direkt schließen – dies schützt die Daten auch während 
der Übertragung über die Cloud. Bereits ab Werk integrierte 
Sicherheit – wie HP Wolf Security – sichert Drucker wäh -
rend des gesamten Lebenszyklus des Geräts. Klare Trans-
parenz der Druck- und Scanaktivitäten (88 Prozent) sowie 
die Einhaltung von Compliance- und Sicherheitsstandards 
(85 Prozent) sind weitere Voraussetzungen, dass sensible 
Daten während des gesamten Druckvorgangs abgesichert 
sind. Dank intelligenter Drucklösungen können Unterneh -
men somit besser als bislang Angriffen widerstehen, wie 
85 Prozent der befragten KMU angaben. 
www.hp.com/de-de/home.html

Drucker werden zu oft nicht als potenzielles Sicherheitsrisiko in der IT von Unternehmen  
�[�E�L�V�K�I�R�S�Q�Q�I�R���•���W�S���H�E�W���)�V�K�I�F�R�M�W���H�I�W���E�O�X�Y�I�P�P�I�R���,�4���;�E�O�I�Y�T���;�S�V�O�×�S�[���6�I�T�S�V�X�W�����&�I�W�S�R�H�I�V�W��
kleine und mittelständische Unternehmen (KMU) haben der Studie zufolge hier Nachholbedarf. 

Rund 62 Prozent der Befragten geben im 
HP Wakeup Workflow Report (der unter 
https://t1p.de/jgitr heruntergeladen 

werden kann) an, dass Drucksicherheit als Teil 
ihrer Cyber-Security-Strategien nur geringe 
Priorität hat. Der Report gibt aber auch einen 
Überblick darüber, wie Technologie KMU dabei 
unterstützt, die Sicherheit zu verbessern und 
sich auf die Zukunft der Arbeit vorzubereiten. 
Diese Ergebnisse sind besonders relevant, da 
Sicherheitsrisiken weiter zunehmen – gerade 
auch im Zeitalter von KI. Eine Studie von Quo-
circa unterstreicht dies: 56 Prozent der KMU 
haben mindestens einen datenbezogenen 
Verlust im Zusammenhang mit dem Drucken 
im letzten Jahr gemeldet. Die Palette der Risi-
ken ist breit gefächert: Dazu gehören sensible 
Dokumente, die im Drucker vergessen wurden, 
oder ungelöschte Daten im Zwischenspeicher 
ebenso wie Informationen, die unbefugte Dritte 
während der Übertragung abfangen. 

DRUCKERFLOTTEN 
DEUTLICH SICHERER BETREIBEN 

�(�I�V���,�4���;�E�O�I�Y�T���;�S�V�O�×�S�[���6�I�T�S�V�X�W���^�I�M�K�X�����H�E�W�W��
�W�M�G�L���Z�M�I�P�I���7�M�G�L�I�V�L�I�M�X�W�V�M�W�M�O�I�R���Z�S�R���(�V�Y�G�O�I�V�×�S�X�X�I�R��
in Unternehmen mit vergleichsweise einfachen 
Mitteln beheben lassen.
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�,�I�V�V�� �7�G�L�M�P�P�M�R�K���� �9�R�X�I�V�R�I�L�Q�I�R�� �W�X�I�L�I�R�� �Y�R�X�I�V��
�:�I�V�¹�R�H�I�V�Y�R�K�W�H�V�Y�G�O���•���K�I�X�V�M�I�F�I�R���H�Y�V�G�L���(�M�K�M�X�E-
�P�M�W�M�I�V�Y�R�K�����V�I�K�Y�P�E�X�S�V�M�W�G�L�I���:�S�V�K�E�F�I�R�����E�F�I�V���E�Y�G�L��
�H�Y�V�G�L�� �/�S�W�X�I�R���� �Y�R�H�� �)�Ø�^�M�I�R�^�E�R�J�S�V�H�I�V�Y�R�K�I�R����
�;�M�I�� �L�E�F�I�R�� �W�M�G�L�� �H�M�I�� �)�V�[�E�V�X�Y�R�K�I�R�� �Z�S�R�� �9�R�X�I�V-
�R�I�L�Q�I�R���E�R���(�S�O�Y�Q�I�R�X�I�R�P�Ê�W�Y�R�K�I�R���Z�I�V�¹�R�H�I�V�X�#
Die Erwartungen sind deutlich gestiegen. Ge-
fragt sind flexible Lösungen, die sich in beste -
hende Strukturen integrieren und an individuel -
le Anforderungen anpassen lassen. Dabei geht 
es nicht mehr nur um Hardware, sondern um 
passgenaue Lösungen aus Hardware, Software 
und Workflow-Komponenten. Zugleich stehen 
viele Unternehmen unter Kostendruck: Investi -
�W�L�R�Q�H�Q���P�¾�V�V�H�Q���V�L�F�K���U�H�F�K�Q�H�Q�����(�I�d�]�L�H�Q�]�J�H�Z�L�Q�Q�H��
sind daher zentrales Entscheidungskriterium. 
Ebenso wichtig bleiben Zuverlässigkeit und 
kompetente Ansprechpartner, die Auswahl, 
Implementierung und Weiterentwicklung be -
gleiten. Denn neben dem Produkt zählt auch 
die Qualität der Partnerschaft.

�;�M�I���I�R�X�[�M�G�O�I�P�X���W�M�G�L���H�I�V���1�E�V�O�X���Z�S�V���H�M�I�W�I�Q���,�M�R-
�X�I�V�K�V�Y�R�H�����Y�R�H���[�I�P�G�L�I���8�L�I�Q�I�R���[�M�V�O�I�R���H�I�V�^�I�M�X��
�E�P�W���8�V�I�M�F�I�V�#
�'�H�U�� �0�D�U�N�W�� �E�H�d�Q�G�H�W�� �V�L�F�K�� �L�Q�� �H�L�Q�H�U�� �3�K�D�V�H�� �G�H�U��
Konsolidierung. Auf Hersteller- wie auf Han -
delsseite verändern sich die Strukturen, Unter-
nehmen positionieren sich neu. Für den Fach-
handel ist das Herausforderung und Chance 
gleichermaßen. Gleichzeitig steht vor allem 
das A3-Segment unter Druck, da viele Unter-
nehmen ihre Druckinfrastruktur hinterfragen 
und verstärkt auf kompaktere, effizientere 
Lösungen setzen. Umso wichtiger wird es, 

über das reine Hardwaregeschäft hinauszudenken und 
stärker auf Lösungen, Dienstleistungen und Beratung 
zu setzen. Ziel ist es, gemeinsam mit dem Kunden den 
„Share of Wallet“ zu erhöhen, also nicht nur einzelne 
Geräte zu verkaufen, sondern umfassende Lösungen für 
dokumentenbezogene Prozesse.

�(�E�W�� �+�I�W�G�L�¹�J�X�W�N�E�L�V�� �Z�S�R�� �&�V�S�X�L�I�V�� �I�R�H�I�X�I�� �E�Q�� �������� �1�¹�V�^����
�;�I�P�G�L�I�W���6�I�W�Î�Q�I�I���^�M�I�L�I�R���7�M�I�#��
Insgesamt ziehen wir ein positives Fazit. In einem um -
kämpften Markt konnten wir unsere Ziele weitgehend 
erreichen. Ein Erfolgsfaktor ist unsere Rolle als zuverläs-
siger und langfristiger Partner für den Fachhandel. Hinzu 
kommen unsere breite Handelsbasis und ein Portfolio, 
das über klassische Drucker und Multifunktionsgeräte 
hinausgeht, etwa in den Bereichen Labelling und Scan-
ner. Herausforderungen blieben dennoch bestehen: 
Die erwartete Marktdynamik ist ausgeblieben, zugleich 
beobachten wir einen starken Preiskampf, vor allem im 
Mittelklassesegment. Zunehmend problematisch ist zu -
dem die Verbreitung gefälschter Verbrauchsmaterialien.

Der Markt für Dokumentenlösungen ist im Wandel: Unternehmen erwarten heute mehr als 
reine Hardware. Im Interview erläutert Brother-Experte Steffen Schilling, welche Themen den 
Markt prägen, wo Wachstumspotenziale liegen und warum Beratung und Partnerschaft an 

ZWISCHEN KOSTENDRUCK 
UND KONSOLIDIERUNG

Steffen Schilling, Head of Marketing bei Brother International
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�2�I�F�I�R���R�I�Y�I�R���0�E�W�I�V�����Y�R�H���)�X�M�O�I�X�X�I�R�H�V�Y�G�O�I�V�R���L�E�X���&�V�S�X�L�I�V��
�)�R�H�I�������������E�Y�G�L���I�V�W�X�I���8�M�R�X�I�R�X�E�R�O�H�V�Y�G�O�I�V���Z�S�V�K�I�W�X�I�P�P�X�����;�M�I��
�J�¹�P�P�X���H�M�I���6�I�W�S�R�E�R�^���E�Y�W�#
Die Resonanz ist sehr positiv, zugleich sehen wir weiteres 
�:�D�F�K�V�W�X�P�V�S�R�W�H�Q�]�L�D�O�����'�D�E�H�L���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���Z�L�U���Y�R�Q���(�U�I�D�K�U�X�Q-
gen aus anderen Märkten, insbesondere aus Osteuropa, 
in denen Tintentanksysteme seit Jahren erfolgreich im 
Einsatz sind. Grundsätzlich beobachten wir in diesem 
Segment eine steigende Nachfrage, weil viele Unterneh-
men und private Anwender niedrige Druckkosten, hohe 
Reichweite und einfache Handhabung schätzen. Für uns 
ist der Einstieg daher ein wichtiger Schritt zur gezielten 
Erweiterung unseres Portfolios.

�.�Î�R�K�W�X�� �E�R�K�I�O�Î�R�H�M�K�X�� �L�E�F�I�R�� �7�M�I�� �^�Y�H�I�Q�� �I�M�R�I�� �R�I�Y�I��
�Š�4���X�S�Y�G�L�ˆ���+�I�R�I�V�E�X�M�S�R���W�S�[�M�I���I�M�R�I�R���R�I�Y�I�R���%�����(�S�O�Y�Q�I�R-
�X�I�R�W�G�E�R�R�I�V�����;�I�P�G�L�I���>�M�I�P�K�V�Y�T�T�I�R���E�H�V�I�W�W�M�I�V�I�R���7�M�I���H�E�Q�M�X�#
Mit der neuen „P-touch“-Generation adressieren wir vor 
allem die Elektroinstallationsbranche und das Handwerk, 
also Bereiche, in denen eine langlebige und zuverlässige 
Beschriftung entscheidend ist. Der neue „ADS-4550W“ 
richtet sich insbesondere an Büro, Homeoffice und 
Mittelstand. Er bietet unter anderem Unterstützung für 
„iPrint&Scan“ und lässt sich dadurch einfacher in be -
stehende Arbeitsabläufe integrieren. Hinzu kommt ein 
Nachhaltigkeitsaspekt: Die Verpackung kommt ohne 
expandiertes Polystyrol aus und setzt stattdessen auf 
formgepressten Zellstoff.

�&�V�S�X�L�I�V�� �[�E�V�� �M�Q�� �*�I�F�V�Y�E�V�� �Y�R�H�� �1�¹�V�^�� �E�Y�J�� �I�M�R�I�V�� �,�¹�R�H�P�I�V��
�6�S�E�H�W�L�S�[�����;�I�P�G�L�I���8�L�I�Q�I�R���W�X�E�R�H�I�R���E�Y�J���H�I�V���%�K�I�R�H�E�#
Im Mittelpunkt standen unsere aktuellen Neuheiten sowie 
Lösungen, mit denen der Fachhandel sein Geschäft in 
den Bereichen Drucken, Scannen und MPS gezielt weiter-
�H�Q�W�Z�L�F�N�H�O�Q���N�D�Q�Q�����,�P���)�R�N�X�V���V�W�D�Q�G�H�Q���(�I�d�]�L�H�Q�]�V�W�H�L�J�H�U�X�Q�J����
neue Anwendungsszenarien und konkrete Mehrwerte für 
Endkunden. Unterstützt wurden wir dabei von externen 
Lösungspartnern, deren Software mit unseren Geräten 
kompatibel ist. Ein besonderes Thema war zudem unser 
„Spot Cooler“, ein Kühlsystem für öffentliche Bereiche 
wie Gastronomie und Retail, mit dem wir neue Vermark-
tungsansätze aufgezeigt haben. Die Roadshow bot eine 
ideale Plattform, um direktes Feedback aus dem Markt 
aufzunehmen, und hat einmal mehr gezeigt, wie wichtig 
der enge Austausch für den gemeinsamen Erfolg ist.

�%�F�W�G�L�P�M�I�…�I�R�H�� �I�M�R�� �&�P�M�G�O�� �R�E�G�L�� �Z�S�V�R���� �;�M�I�� �[�M�V�H�� �W�M�G�L�� �H�I�V��
�1�E�V�O�X���Q�M�X�X�I�P�J�V�M�W�X�M�K���I�R�X�[�M�G�O�I�P�R�#
Mittelfristig dürfte sich die Konsolidierung im Markt 
fortsetzen. Gleichzeitig verändert der anhaltende Kos -

tendruck die Anforderungen an Dokumentenlö -
sungen. Themen wie Workflow-Integration und 
Automatisierung rücken damit noch stärker in den 
Fokus. Für das kommende Geschäftsjahr wollen 
wir unser bestehendes Geschäft stabilisieren 
und gezielt Bereiche wie Farb-Laser, Tinte und 
Labelling ausbauen. Darüber hinaus möchten wir 
neue Geschäftsideen etablieren und die Zusam-
menarbeit mit dem Fachhandel weiter vertiefen. 
Unser Anspruch bleibt dabei unverändert: „At 
your side“ – als verlässlicher Ansprechpartner für 
Partner und Kunden.
www.brother.de 

Die Brother Partner Tour stand ganz im Zeichen neuer Produkte, 
praxisnaher Lösungen und des direkten Austauschs mit dem 
Fachhandel.
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Bereits in seiner Eröffnungsrede hob Elo-
Geschäftsführer Nils Mosbach die große 
Resonanz auf die „ELO HORIZONS“ als 

deutliches Zeichen für das wachsende Interes -
se an Digitalisierung hervor. Zugleich zeichnete 
er die Entwicklung des Unternehmens vom 
klassischen Dokumentenmanagement-Spe -
zialisten hin zu einem Anbieter eines breiteren, 
smarten Digitalisierungsökosystems nach. 
Heute stehe Elo für ein modulares, ganzheitli-
ches und zunehmend KI-getriebenes Portfolio, 
das Unternehmen bei ihrer digitalen Trans -
formation umfassend unterstützt. Mosbach 

betonte dabei auch den Anspruch von Elo, Kunden und 
Partnern nicht nur technologische Lösungen zu bieten, 
sondern sie als verlässlicher Partner langfristig auf ihrem 
Weg der Digitalisierung zu begleiten.

Inhaltlich knüpfte das weitere Programm genau 
an diesen Anspruch an und setzte nicht nur mit zwei 
hochkarätigen Keynotes thematische Akzente: Extrem -
sportler und Motivationsexperte Jonas Deichmann gab 
eindrucksvoll Einblicke in die Bereiche mentale Stärke 
und Grenzüberwindung. Seine Botschaft: Hindernisse 
existieren oft nur im Kopf – ein guter Impuls für Verän -
derungsprozesse in Unternehmen und Organisationen. 
Rebekka Weiß von Microsoft Deutschland legte dagegen 
dar, wie der Global Player mit modernen und sicheren 
Cloud-Architekturen die digitale Souveränität in Europa 
stärkt. Im Zentrum stand dabei die Frage, wie Unterneh-
men Innovationen skalierbar und zugleich regelkonform 
umsetzen können. 

Digitalisierung zum Anfassen

Ein weiterer inhaltlicher Schwerpunkt lag zudem auf dem 
Zusammenspiel von Künstlicher Intelligenz und Dokumen -
tenmanagement, speziell im Elo-Kontext. Die Experten des 
ECM-Anbieters stellten verschiedene Szenarien dazu 
vor. Dabei ging es darum, wie KI den Rechnungseingang 
�D�X�W�R�P�D�W�L�V�L�H�U�W���R�G�H�U���Z�L�H���V�L�F�K���.�O�D�V�V�L�d�N�D�W�L�R�Q�����(�[�W�U�D�N�W�L�R�Q���X�Q�G��
Anreicherung von Informationen KI-gestützt optimieren 
lassen. Aber auch wie Low-Code-Konzepte den Weg zu 
KI-gestützten Prozessen weiter vereinfachen. 

Digitalisierung zum Anfassen boten die thematisch 
vielfältigen Erfahrungsberichte überzeugter Anwender: 
darunter der Flughafen Stuttgart, der mit der „ELO ECM 
Suite“ als digitaler Basis unterschiedliche Prozesse zu -
sammenführt. Bei der Fallstudie des Maschinenbauers 
Schunk stand dagegen die nahtlose Integration in SAP 

Mit der „ELO HORIZONS“ hat der Softwarehersteller für Digitalisierungs- und Dokumenten-
�Q�E�R�E�K�I�Q�I�R�X�����0�Ê�W�Y�R�K�I�R���)�P�S���(�M�K�M�X�E�P���3�Ø�G�I���E�Q�����������1�¹�V�^���I�M�R���W�X�E�V�O�I�W���7�M�K�R�E�P���J�Î�V���Q�I�L�V���-�R�R�S�Z�E�X�M�S�R���K�I�W�I�X�^�X����
Das neue Eventformat brachte im Kultur- und Kongresszentrum Liederhalle in Stuttgart rund  
1200 Besucher zusammen und bot vielfältige Einblicke in aktuelle IT-Trends. 

VOM DATENSILO ZUR 
INFORMATIONSPLATTFORM

Abgerundet wurde die Veranstaltung auch in diesem Jahr 
wieder von einer umfangreichen Fachausstellung, bei der zahl-
reiche Elo-Partner ihre Digitalisierungslösungen präsentierten.
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ERP- und CRM-Systeme im Vordergrund. Abschließend 
brachte die Volksbank eG – Die Gestalterbank dem 
Publikum nahe, wie sich eine zentrale Digitalisierungs -
plattform konzernweit ausrollen lässt. 
Als praxisrelevante Vortragsmaterie stand auch die 
E-Rechnungspflicht im Fokus. Finanzexperte und 
GoBD-Mitverfasser Dirk-Peter Kuballa erläuterte, worauf 
Unternehmen sich 2026 einstellen müssen – technisch 
wie rechtlich.

Marktplatz für Digitalisierungslösungen

Ein Highlight des Jahresauftaktevents war eindeutig der 
Launch des Elo Marketplace für die Fach- und Branchen-
lösungen der Partner. Dieser erfolgte bereits am Vortag 
der Veranstaltung im Rahmen des Elo Partner Summit.

Mit dem Marketplace schafft Elo eine zentrale 
Plattform, auf der Partner ihre Eigenentwicklungen 
für das Elo-Ökosystem anbieten können. So erhalten 
Kunden und andere Partner einen noch schnelleren 
Zugang zu Erweiterungen, Branchenlösungen und 
Integrationen rund um die Digitalisierungsplattform. 
Auf einer eigenen Bühne präsentierten die auf dem 

Elo Marketplace vertretenen Partner ihre auf 
Basis der Low-Code-Plattform entwickelten 
Lösungen, deren Kreation Elo beratend und 
unterstützend begleitet hat. Dazu zählten zum 
einen Artikel- und Angebotsmanagement, 
zum anderen Lösungen für das Baustellen-, 
Qualitäts- oder Fuhrparkmanagement. Das 
Portfolio umfasst auch die E-Akte für Be -
hörden sowie Integrationen verschiedener 
digitaler Signaturlösungen. 

Elo-Geschäftsführer Nils Mosbach be -
tonte die strategische Bedeutung dieses 
Schritts: „Mit dem Marketplace stellen wir eine 
transparente und zentral zugängliche Platt -
form bereit, auf der Partner und Kunden noch 
enger zusammenfinden. Unser Ökosystem 
wächst – und wird gleichzeitig einfacher zu -
gänglich als je zuvor.“

Weitere Informationen zum neuen Elo 
Marketplace sind auf der Website des Stutt -
garter Digitalisierungsspezialisten verfügbar:
www.elo.com/marketplace

wll.news

Rund 1200 Besucher 
kamen Mitte März zur 
„ELO HORIZONS“ ins Kul-
tur- und Kongresszentrum 
Liederhalle in Stuttgart, 
um sich über aktuelle 
Digitalisierungstrends zu 
informieren. 

�2�M�P�W���1�S�W�F�E�G�L�����+�I�W�G�L�¹�J�X�W�J�Î�L�V�I�V���Z�S�R���)�P�S���(�M�K�M�X�E�P���3�Ø�G�I�����I�V�Ê�J�J�R�I�X�I���H�M�I���Š�)�0�3���,�3�6�-�>�3�2�7�ˆ���Y�R�H���F�I�W�G�L�V�M�I�F���M�R���7�X�Y�X�X�K�E�V�X���H�M�I�� 
Entwicklung des Unternehmens vom Dokumentenmanagement-Spezialisten hin zum Anbieter eines ganzheitlichen, 
smarten Digitalisierungsökosystems.
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Der WorldStar-Wettbewerb wird seit 1970 von 
der World Packaging Organisation (WPO) aus-
gerichtet und gilt als einer der renommiertesten 

Verpackungspreise weltweit. Teilnahmeberechtigt sind 
ausschließlich Produkte, die bereits bei nationalen oder 
regionalen Wettbewerben prämiert wurden. Brothers Ein-
reichung hatte sich zuvor beim Japan Packaging Contest 
�����������T�X�D�O�L�d�]�L�H�U�W�����/�D�X�W���:�3�2���J�L�Q�J�H�Q���L�Q���G�L�H�V�H�P���-�D�K�U����������
Einreichungen aus 40 Ländern ein – ein Rekord.

Styropor-Alternative aus Zellstoff 

Hintergrund der Entwicklung ist die problematische Ökobi -
lanz von expandiertem Polystyrol (EPS), besser bekannt als 
Styropor. EPS bietet zwar gute Dämpfungseigenschaften, 
lässt sich jedoch nur schwer recyceln und birgt das Risiko, 
zu Mikroplastik zu zerfallen. Weltweit wächst zudem der 
regulatorische Druck, EPS-Verpackungen einzuschränken. 
Das von Brother neu entwickelte Zellstoffmaterial soll diese 
Probleme adressieren: Es ist recycelbar, stapelbar und lässt 
sich laut Unternehmens angaben flexibel an verschiedene 
Produktgrößen und Gewichtsklassen anpassen.

Ein zentraler Baustein der Entwicklung 
war eine von Brother konzipierte Simulations -
technologie zur Analyse von Sturzbelastungen. 
Statt zahlreicher physischer Prototypen und 
Falltests setzte das Unternehmen auf über 
100 digitale Simulationen. Dadurch ließ sich 
laut Brother die Zahl der benötigten Proto -
typen deutlich reduzieren, was sowohl Ent -
wicklungszeit als auch CO2-Emissionen in der 
Prototypenfertigung senkte. Das Ergebnis: ein 
geformtes Zellstoffmaterial, das im Vergleich 
zum vorherigen Prototyp 33 Prozent leichter ist 
und die Kartongröße um sieben Prozent ver-
ringert – bei gleichbleibender Schutzwirkung.

Yumiko Iwadare, Managing Executive 
�2�I�d�F�H�U�����3�U�L�Q�W�L�Q�J���	���6�R�O�X�W�L�R�Q�V���%�X�V�L�Q�H�V�V���'�L�Y�L�V�L�R�Q������
erklärte: „Wir sind stolz auf eine nachhaltige, 
recycelbare Verpackung, die Produkte zuver-
lässig schützt. Das Projekt hat gezeigt, wie 
motivierend umweltbewusste Entwicklung sein 
kann.“ Auch künftig wolle man Innovationen 
für eine nachhaltige Gesellschaft vorantreiben.
www.brother.de

Der japanische Konzern Brother Industries wurde bei den WorldStar Global Packaging Awards 2025 
für ein kompaktes Polstermaterial aus geformtem Zellstoff ausgezeichnet. Die Lösung soll  
�L�I�V�O�Ê�Q�Q�P�M�G�L�I�W���7�X�]�V�S�T�S�V���I�V�W�I�X�^�I�R���Y�R�H���H�E�F�I�M���W�S�[�S�L�P���+�I�[�M�G�L�X���E�P�W���E�Y�G�L���'�3�¤���)�Q�M�W�W�M�S�R�I�R���W�I�R�O�I�R��

WORLDSTAR AWARD 2025 FÜR 
ZELLSTOFF-POLSTERMATERIAL

Ausgezeichnet mit dem WorldStar Global Packaging Awards 
2025: Das kompakte Polstermaterial aus geformtem Zellstoff 
von Brother

Das neue Zellstoffmaterial lässt sich  
�×�I�\�M�F�I�P���E�R���Z�I�V�W�G�L�M�I�H�I�R�I���4�V�S�H�Y�O�X�K�V�Ê�…�I�R���Y�R�H�� 
Gewichtsklassen anpassen.
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Der Digital Signage Summit (DSS), orga-
nisiert von invidis consulting und Integ -
rated Systems Events (ISE), geht 2026 

in seine 20. Ausgabe. Die Konferenz hat sich 
über zwei Jahrzehnte zur zentralen Plattform 
für strategischen Austausch in der Digital-Sig -
nage- und DOOH-Branche entwickelt.

„NextGen Signage“ als Leitthema

Unter dem Titel „NextGen Signage“ soll die 
diesjährige Ausgabe die Kräfte adressieren, 
die den globalen Markt derzeit transformieren: 
wirtschaftliche Verschiebungen, zunehmende 
Konsolidierung, wachsender Wettbewerbs -
druck und der beschleunigte Einfluss von 
künstlicher Intelligenz auf Content-Workflows 
und operative Prozesse. Eine Jubiläums-Key-
note mit dem Titel „20 Years on Screen: The 
Stories, the Shifts, the Future“ soll die Ent-
wicklung der Branche nachzeichnen und Per-
spektiven für die kommenden Jahre aufzeigen. 
Für den Abend ist ein Networking-Event mit 
Jubiläumsfeier im Airbräu geplant.

�&�V�I�M�X�I�W���8�L�I�Q�I�R�W�T�I�O�X�V�Y�Q���E�R���^�[�I�M���8�E�K�I�R

Das zweitägige Programm umfasst laut 
Veranstalter unter anderem ein globales 

Marktupdate, die Auswirkungen von KI auf konkrete 
Signage-Anwendungen, die Zukunft von Content-Ma -
nagement-Systemen als Plattform-Layer, Retail Media, 
DOOH sowie den Wandel von projektbasierten Installa-
tionen hin zu langfristigen Betriebsmodellen (Managed 
Signage). Weitere Schwerpunkte sind Cybersecurity und 
Betriebssystem-Strategien, Nachhaltigkeit durch Life  -  
�F�\�F�O�H���0�D�Q�D�J�H�P�H�Q�W�� �X�Q�G�� �(�Q�H�U�J�L�H�H�I�d�]�L�H�Q�]���� �&�R�P�S�O�L�D�Q�F�H��
Anforderungen rund um DSGVO und Datensicherheit 
sowie die Folgen der laufenden Konsolidierungs- und 
M&A-Welle unter Anbietern und Systemintegratoren. Ein 
technischer Deep Dive soll Entscheidern ermöglichen, 
Architekturen und Plattformdesign jenseits der Strate -
gieebene zu diskutieren.

Florian Rotberg, Gründer von invidis consulting, 
ordnet ein: „Unsere Branche ist von einer Nische mit 
Röhrenbildschirmen zu einem geschäftskritischen Öko -
system aus LEDs, Software und Service-Plattformen 
gewachsen.“ Stefan Schieker, Senior Partner bei invidis, 
ergänzt, dass der Markt gereift sei – KI beschleunige 
alles von Content bis Analytics, und trotz globaler He -
rausforderungen biete der aktuelle Moment vor allem 
Chancen. Mike Blackman, Managing Director von In-
tegrated Systems Events, bezeichnet den DSS daher als 
das „maßgebliche Forum“, an dem die nächsten großen 
Ideen der Branche entstehen.
www.digitalsignagesummit.org

�(�M�I���7�X�V�E�X�I�K�M�I�O�S�R�J�I�V�I�R�^���J�Î�V���(�M�K�M�X�E�P���7�M�K�R�E�K�I���Y�R�H���(�M�K�M�X�E�P���S�Y�X���S�J���,�S�Q�I���Ö�R�H�I�X���E�Q�����������Y�R�H�����������1�E�M���M�Q��
Hilton Munich Airport statt. Das Programm unter dem Motto „NextGen Signage“ umfasst Themen 
von KI über Retail Media bis Cybersecurity. Early-Bird-Tickets sind ab sofort verfügbar.

Im Jubiläumsjahr wird sich der Digital Signage Summit unter dem Titel „NextGen Signage“ mit den Kräften beschäftigen, die den 
globalen Markt derzeit transformieren.
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20�JÄHRIGES JUBILÄUM
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Die neue Studie „Agentic Readiness im B2B 
Commerce“ von ECC Köln und dotSour-
ce zeigt, dass vermehrt KI-Chatbots im 

Arbeitsalltag von B2B-Unternehmen verwendet 
werden. So geben über ein Drittel (37 Prozent) 
der befragten Beschaffenden an, sich für ihre 
Beschaffungen von A- und B-Teilen mit KI-
Chatbots wie ChatGPT, Gemini oder Perplexity 
zu informieren. Gleichzeitig spielt der persön -
liche Kontakt bei der Informationssuche bei 
über der Hälfte (54 Prozent) noch eine große 

Rolle. Der Vertrieb hingegen überschätzt die Nutzung 
von KI-Chatbots. Knapp zwei Drittel (61 Prozent) der 
Befragten glauben, dass die meisten Beschaffenden KI-
Chatbots bei der Informationssuche einsetzen. Zugleich 
sieht auch die Vertriebsseite die Vorteile und Chancen, 
die sich aus dem Einsatz von KI-Chatbots und vor allem 
auch KI-Agenten ergeben.

Einsatz von KI-Chatbots in allen Prozessen

Sowohl auf Beschaffungs- als auch auf Vertriebsseite 
werden KI-Chatbots in allen Arbeitsprozessen verwendet. 

Eine neue Studie von ECC Köln und dotSource zeigt, dass KI-Chatbots bereits in vielen  
�&���&���&�I�W�G�L�E�J�J�Y�R�K�W�����Y�R�H���:�I�V�X�V�M�I�F�W�T�V�S�^�I�W�W�I�R���M�Q���)�M�R�W�E�X�^���W�M�R�H�����+�V�S�…�I���)�V�[�E�V�X�Y�R�K�I�R���E�R���)�Ø�^�M�I�R�^��
und Kostenoptimierung treffen jedoch oft auf mangelnde Automatisierung. Mitarbeitende 
bleiben bei autonomen KI-Agenten weiterhin unverzichtbar.

GROSSE ERWARTUNGEN – 
MANGELNDE AUTOMATISIERUNG
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Chatbots sind längst im Arbeits-
alltag von Mitarbeitenden in  
Beschaffung und Vertrieb  
angekommen.
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Dabei kommen diese bei Beschaffenden vor allem bei 
der Kostenanalyse und Kostenoptimierung (46 Prozent), 
der Angebotsanfrage und Angebotsbewertung (46 Pro -
zent) und der Lagerverwaltung (37 Prozent) zumindest 
gelegentlich zum Einsatz. Auf Vertriebsseite werden KI-
Chatbots ebenfalls wiederkehrend für die Nachbereitung 
und Dokumentation (42 Prozent), die Kommunikation und 
Angebotserstellung (41 Prozent) sowie Recherche und 
Terminvereinbarung (36 Prozent) genutzt. „Unsere Stu -
die zeigt deutlich: KI-Chatbots und KI-Agenten in B2B-
Unternehmen sind längst kein Zukunftsthema mehr. Es 
�H�P�S�d�H�K�O�W���V�L�F�K�����L�Q���8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q���N�O�D�U�H���$�Q�Z�H�Q�G�X�Q�J�V�I�H�O�G�H�U��
�]�X���G�H�d�Q�L�H�U�H�Q�����G�D�P�L�W���V�L�H���]�L�H�O�J�H�U�L�F�K�W�H�W���H�L�Q�J�H�V�H�W�]�W���Z�H�U�G�H�Q��
können. Zugleich sollten Unternehmen Pilotprojekte mit 
klaren KPIs aufsetzen und KI strategisch im Unterneh -
men verankern – nur so entstehen messbarer Mehrwert 
und nachhaltiger Wettbewerbsvorteil“, so Dr. Kai Hudetz, 
Geschäftsführer beim IFH Köln.

Relevanz von KI-Agenten als hoch  
eingeschätzt

Während knapp zwei Drittel (64 Prozent) der Beschaf-
fenden damit rechnen, dass KI-Agenten sich als Stan -
dard in der B2B-Beschaffung etablieren, erwarten dies 
für den Vertrieb 54 Prozent. Sowohl die Beschaffenden 
als auch die Befragten aus dem Vertrieb bewerten KI-
�$�J�H�Q�W�H�Q���X�Q�W�H�U���D�Q�G�H�U�H�P���K�L�Q�V�L�F�K�W�O�L�F�K���G�H�U���(�I�d�]�L�H�Q�]���L�K�U�H�U��
Prozesse (Beschaffung: 81 Prozent; Vertrieb: 79 Pro-
�]�H�Q�W������ �.�R�V�W�H�Q�H�I�d�]�L�H�Q�]���3�U�R�d�W�D�E�L�O�L�W�¦�W�� ���%�H�V�F�K�D�I�I�X�Q�J���� ������
Prozent; Vertrieb: 78 Prozent) und Qualität der Bestell-
abwicklung (je: 77 Prozent) als Chance. Dennoch behin-
dern den Einsatz von KI sowohl auf Beschaffenden- als 
auch auf Vertriebsseite vor allem die noch unzureichend 
automatisierten Prozesse. So ist bei Beschaffenden das 
Erstellen von Bestellungen am weitesten digitalisiert, 
Preisverhandlungen und Vertragsgestaltung am we -
nigsten. Vertriebsseitig ist die Digitalisierung am wei -
testen bei der Rechnungserstellung fortgeschritten und 
am wenigsten bei Verhandlung und Vertragsabschluss.

„Die Erwartungshaltung von Beschaffenden sowie 
von vertrieblicher Seite an KI-Agenten ist groß. Beide 
�6�H�L�W�H�Q���V�H�K�H�Q���(�I�d�]�L�H�Q�]�����X�Q�G���.�R�V�W�H�Q�Y�R�U�W�H�L�O�H�����8�P���G�L�H�V�H�V��
Potenzial von KI-Systemen vollständig zu erschließen, 
gilt es insbesondere, den Automatisierungsgrad weiter 
zu erhöhen. Dazu zählen vor allem eine konsequente 
Verbesserung der Datenbasis sowie eine engere Inte-
gration bestehender Systeme. Parallel dazu entwickeln 
sich aktuell wichtige Rahmenbedingungen in den Be -
reichen Compliance und Governance, die den Einsatz 
�Y�R�Q�� �.�,���$�J�H�Q�W�H�Q�� �N�¾�Q�I�W�L�J�� �Q�R�F�K�� �V�L�F�K�H�U�H�U�� �X�Q�G�� �H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U��

gestalten werden“, erklärt Christian Otto 
Grötsch, Gründer und Vorsitzender des Ver-
waltungsrats von dotSource.

Der Faktor Mensch bleibt wichtig

Auch bei autonom agierenden KI-Agenten 
sehen vor allem Beschaffende Vorteile wie 
Zeitersparnis und bessere Empfehlungen 
(69 Prozent). Doch wenn die KI-Agenten zu-
künftig völlig autonom agieren und Preise 
untereinander verhandeln, möchten Mitarbei -
tende die Möglichkeit haben, bei Entscheidun-
gen der KI-Agenten eingreifen zu können (Be-
schaffung: 81 Prozent, Vertrieb: 83 Prozent). 
Insbesondere wenn Sonderanfertigungen 
gewünscht sind (Beschaffung: 48 Prozent, 
Vertrieb: 64 Prozent), bei technischen Fehler-
meldungen (Beschaffung: 45 Prozent, Vertrieb: 
63 Prozent) oder wenn einer der KI-Agenten die 
Bestellung abbricht (Beschaffung: 43 Prozent, 
Vertrieb: 59 Prozent), soll der Vorgang an einen 
Menschen übergeben werden.

Für die Mehrheit der Vertriebsmitarbeiten -
den (83 Prozent) sind und bleiben Mitarbeitende 
unverzichtbar für komplexe oder strategische 
Kundeninteraktionen. Und zwei Drittel (66 
Prozent) sind der Meinung, dass KI-Agenten 
Mitarbeitende ergänzen, statt sie zu ersetzen.
www.dotsource.de
www.ifhkoeln.de/ecc-koeln
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ECC KÖLN in Zusammenarbeit mit dotSource

März 2026

AGENTIC READINESS IM 
B2B COMMERCE

Die Studie „Agentic Readiness im B2B 
Commerce“ von ECC Köln und dotSource 
ist hier zum Download verfügbar: 
https://t1p.de/lxj4e
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�,�I�V�V���7�E�P�^�I�V�����7�M�I���L�E�F�I�R���^�Y�Q���������.�E�R�Y�E�V���H�M�I���2�E�G�L-
�J�S�P�K�I���Z�S�R���(�V�����&�I�R�I�H�M�O�X���)�V�H�Q�E�R�R���E�P�W���:�S�V�W�X�E�R�H�W-
�Z�S�V�W�M�X�^�I�R�H�I�V���F�I�M���7�S�I�R�R�I�G�O�I�R���E�R�K�I�X�V�I�X�I�R�����;�E�W��
�L�E�X���7�M�I���E�R���H�M�I�W�I�V���%�Y�J�K�E�F�I���K�I�V�I�M�^�X���•���Y�R�H���[�I�P�G�L�I��
�)�V�J�E�L�V�Y�R�K�I�R�� �E�Y�W�� �-�L�V�I�V�� �F�I�V�Y�×�M�G�L�I�R�� �0�E�Y�J�F�E�L�R��
�F�V�M�R�K�I�R���7�M�I���I�M�R�#
Mich reizt an der Aufgabe die Kombination 
einer starken genossenschaftlichen Gemein -
schaft als Basis und der Notwendigkeit zur 
Veränderung. Soennecken hat eine besondere 
Kultur und eine beeindruckende Geschichte. 
�*�O�H�L�F�K�]�H�L�W�L�J���E�H�d�Q�G�H�Q���Z�L�U���X�Q�V���L�Q���H�L�Q�H�P���0�D�U�N�W����

der es erfordert, sich mutig neu auszurichten. Aus mei -
ner bisherigen Laufbahn – viele Jahre in der Top-Ma -
nagementberatung mit Schwerpunkt Handel sowie als 
Geschäftsführer bei einem Omnichannel-Sportartikel -
händler – bringe ich Erfahrungen im Führen von Trans -
formationen, im Aufbau leistungsfähiger Teams und in 
der Arbeit mit sehr unterschiedlichen Stakeholdern mit. 
Und eine große Portion Leidenschaft für Handel.

�;�E�W���L�E�X���7�M�I���M�R���H�I�R���I�V�W�X�I�R���;�S�G�L�I�R���F�I�M���7�S�I�R�R�I�G�O�I�R���Î�F�I�V-
�V�E�W�G�L�X���•���T�S�W�M�X�M�Z���[�M�I���L�I�V�E�Y�W�J�S�V�H�I�V�R�H�#
Positiv überrascht hat mich der Teamspirit der Mit -
arbeitenden. Insbesondere, da Soennecken 2025 durch 
ein sehr schwieriges Jahr gegangen ist – von der ERP-
Einführung bis zu operativen Belastungen durch neue 
Großkunden. Herausfordernd sind die Themenvielfalt und 
das Tempo in einem anspruchsvollen Markt. Viele Ent-
wicklungen im Handel und im Bürobedarfsmarkt machen 
kaum Pause. Das verlangt Fokus und die Bereitschaft, 
Prioritäten immer wieder neu zu justieren.

�(�I�V�� �;�E�R�H�I�P�� �H�I�V�� �%�V�F�I�M�X�W�[�I�P�X�� �Z�I�V�¹�R�H�I�V�X�� �H�I�R�� �1�E�V�O�X�� �X�M�I�J-
�K�V�I�M�J�I�R�H�����;�M�I���F�I�[�I�V�X�I�R���7�M�I���H�M�I���E�O�X�Y�I�P�P�I���0�E�K�I���•���Y�R�H���[�S��
�W�I�L�I�R���7�M�I���'�L�E�R�G�I�R�����K�I�[�E�G�L�W�I�R�I���7�X�V�Y�O�X�Y�V�I�R���Y�R�H���(�I�R�O-
�[�I�M�W�I�R���^�Y���L�M�R�X�I�V�J�V�E�K�I�R�#
�,�P���0�D�U�N�W���V�H�K�H���L�F�K���&�K�D�Q�F�H�Q�����'�L�Q�J�H���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���D�Q�]�X�J�H�K�H�Q����
Viele Aspekte der Zusammenarbeit zwischen Herstellern 
und Händlern sind noch recht traditionell, dabei zeigen 
andere Branchen wie der Lebensmittelhandel oder die 
Modeindustrie, wie wichtig kürzere Zyklen und schnelle 
Sortimentsanpassungen sind. Bei uns in der Bürowelt 
und Papeterie müssen wir deutlich mehr Tempo machen 
und stärker auf Trends setzen. Im B2C-Geschäft ist 
Inspiration Standard – und seien wir ehrlich: Auch im 
B2B-Bereich darf Bürobedarf ruhig öfter spannend sein 
und Spaß machen. 

Stefan Salzer ist seit Januar Vorstandsvorsitzender von Soennecken. Im Interview spricht  
er über die Stärken der Genossenschaft, die Notwendigkeit zur Veränderung, mehr Tempo im 
Markt und die Frage, wie sich Soennecken künftig klar im Wettbewerb positionieren will.

ZWISCHEN TRADITION UND
ZUKUNFT

 „Wenn wir jedoch gemeinsam Fahrt aufnehmen, hält uns nichts 
mehr auf“, sagt Stefan Salzer, seit Januar neuer Vorstandsvor-
sitzender der Fachhandelsgenossenschaft Soennecken.
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�;�E�W���F�I�H�I�Y�X�I�R���H�M�I�W�I���:�I�V�¹�R�H�I�V�Y�R�K�I�R���J�Î�V���H�M�I���+�I�R�S�W�W�I�R-
�W�G�L�E�J�X���� �Y�R�H�� �[�I�P�G�L�I�� �6�S�P�P�I�� �O�E�R�R�� �W�M�I�� �H�E�F�I�M�� �E�P�W�� �W�X�E�V�O�I�V��
�4�E�V�X�R�I�V���H�I�W���*�E�G�L�L�E�R�H�I�P�W���Î�F�I�V�R�I�L�Q�I�R�#
Für Soennecken lässt sich viel Potenzial aus der ge-
nossenschaftlichen Struktur ableiten. Sie verschafft 
uns enorme dezentrale Vertriebskraft, ein tiefes Kun-
denverständnis vor Ort und eine starke, dezentrale 
Marktbearbeitung. Das kann kein Großkonzern leisten. 
Allerdings macht die genossenschaftliche Struktur Ver -
änderungsprozesse langsamer. Wir können nicht „durch -
regieren“, sondern nehmen alle Mitgliedsunternehmen 
auf unsere Veränderungsreise mit. Das erfordert mehr 
Überzeugungsarbeit – die wir gerade leisten. Anfangs 
wird es daher etwas länger dauern, Dinge umzusetzen. 
Wenn wir jedoch gemeinsam Fahrt aufnehmen, hält uns 
nichts mehr auf.

�;�I�P�G�L�I�� �W�X�V�E�X�I�K�M�W�G�L�I�R�� �7�G�L�[�I�V�T�Y�R�O�X�I�� �W�I�X�^�I�R�� �7�M�I���� �Y�Q��
�7�S�I�R�R�I�G�O�I�R���M�Q���;�I�X�X�F�I�[�I�V�F���O�P�E�V���^�Y���T�S�W�M�X�M�S�R�M�I�V�I�R���•���M�R�W-
besondere bei Digitalisierung, Kooperationen und den 
�Z�I�V�¹�R�H�I�V�X�I�R���%�R�J�S�V�H�I�V�Y�R�K�I�R���H�I�V���*�E�G�L�L�¹�R�H�P�I�V�#
Einen Schwerpunkt, den ich gemeinsam mit meinem 
Vorstandskollegen Georg Mersmann setze, ist die 
Rückbesinnung auf unseren Kern: die Stärkung unserer 
Mitglieder durch zentrale Bündelung sowie skalierbare 
Lösungen und Angebote zu wettbewerbsfähigen Kondi -
tionen. Hierzu gehören vor allem operative und kommer -
zielle Exzellenz sowie Sortiments- und Marketingkompe -
tenz. Außerdem unterstützen wir unsere Fachhändler mit 

digitalen Produkten und innovativen Lösungen 
wie unserer Shoplösung „YourCommerce“ für 
den B2B2C-Handel, unserem „YourProcure” 
�D�O�V���3�U�R�d���3�O�D�W�W�I�R�U�P���I�¾�U���%���%���%���%�H�V�F�K�D�I�I�X�Q�J�V-
prozesse sowie unserer digitalen Ausschrei -
bungsunterstützung. Auch intern passiert 
viel. Wir treiben mehrere Projekte voran, um 
KI skalierbar einzusetzen. In den kommenden 
Monaten wird es dazu spannende Neuigkeiten 
für unsere Mitglieder geben.

�;�I�P�G�L�I�� �8�L�I�Q�I�R�� �L�E�F�I�R�� �J�Î�V�� �7�M�I�� �E�O�X�Y�I�P�P�� �H�M�I��
�L�Ê�G�L�W�X�I�� �4�V�M�S�V�M�X�¹�X���� �Y�R�H�� �[�S�� �Q�Ê�G�L�X�I�R�� �7�M�I�� �O�Y�V�^-
�J�V�M�W�X�M�K���I�V�W�X�I���%�O�^�I�R�X�I���W�I�X�^�I�R�#
Wir blicken auf ein schwieriges Jahr 2025 
zurück, in dem operativ und kommerziell 
nicht alles rund lief bei Soennecken. Bis zum 
Sommer liegt unser Fokus daher klar auf der 
Stabilisierung unserer Leistungsfähigkeit, mit 
Priorität auf Sortiment, Pricing, operative Per -
formance und Vertrieb. Im Anschluss arbeiten 
wir uns durch ein Programm zur Erneuerung 
�]�H�Q�W�U�D�O�H�U���$�V�S�H�N�W�H���X�Q�V�H�U�H�V���*�H�V�F�K�¦�I�W�V���0���G�L�H���d-
nalen Schwerpunkte schärfen wir derzeit noch. 
Dies bildet dann die Basis für künftiges Wachs -
tum, etwa durch inspirierende Erweiterungen 
unseres Sortiments für Arbeitswelten, im 
Bildungsmarkt und in Bereichen wie Robotik. 
www.soennecken.de 
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48

wll.news

ALLPREMIO INVESTIERT IN PERSONAL, LAGER UND SORTIMENTE

Handel + Großhandel

Mit dem neuen „Yealink Customer 
Experience Center“ beim Bürodienst-
leister Streit Service & Solution ist 
�L�Q�� �'�H�X�W�V�F�K�O�D�Q�G�� �G�H�U�� �G�U�L�W�W�H�� �R�I�d�]�L�H�O�O�H��
Standort dieser Art eröffnet worden. 
Neben München und Hamburg steht 
damit nun auch in Gengenbach ein 
Showroom für Videokonferenz- und 
Kommunikationslösungen zur Ver -
fügung. Eröffnet wurde das Zentrum 
im Rahmen der Veranstaltungsreihe 
„STREIT Tech Talk #4“. Zur Einwei-
hung kamen Kunden, Geschäftspart-
ner und Mitarbeitende zusammen.
Das Customer Experience Center soll 
aktuelle Collaboration-, Meeting- und 
Videokonferenzlösungen von Yea-
link in praxisnahen Einsatzszena -
rien erlebbar machen. Zum Einsatz 
kommen unter anderem interaktive 
Displays, Kameras und Audiosyste-
me, die dauerhaft in verschiedenen 
Besprechungsräumen von Streit 
integriert wurden. Die Technik steht 
sowohl für den eigenen Arbeitsalltag
als auch für Kundendemonstrationen 
zur Verfügung, etwa für hybride Mee-
tings, standortübergreifende Zusam -
menarbeit und Videokonferenzen.

STREIT ERÖFFNET „YEALINK CUSTOMER EXPERIENCE CENTER“

Freuen sich auf die Zusam-
menarbeit (v.l.): Streit-Ge-
schäftsführer Marc Fuchs, 
Elisa Zhao und Caner Buyar 
von Yealink sowie Rafael 
Frey, Leiter der Business Unit 
Streit systec.

KOMMUNIKATIONSLÖSUNGEN

Videokonferenzen gelten inzwischen als fester 
Bestandteil moderner Zusammenarbeit, ins -
besondere wenn Teams standortübergreifend 
in Echtzeit arbeiten. „Wir sind sehr stolz, dass 
sich Streit bei den ganz großen Städten einreiht. 
Gemeinsam mit Yealink haben wir in unserer 
New-Work-Arbeitswelt einen Ort geschaffen, an 
dem für unseren Kunden die neuesten Collabo-
ration-, Meeting- und Videokonferenzlösungen 
live erlebbar werden“, sagt Rafael Frey, Leiter der 
Business Unit Streit systec. Das neue Zentrum 
sei ein weiterer Meilenstein für Streit als Dienst -
leister für IT- und Medientechnik-Lösungen.
Auch Yealink sieht in dem Ausbau des Netz-
werks einen strategischen Schritt. „Der gezielte 
Ausbau unserer Netzwerkinfrastruktur in ganz 
Deutschland ist ein entscheidender Schritt, um 
unsere strategische Position weiter zu stär -
ken. Damit unterstreichen wir nicht nur unser 
kontinuierliches Engagement, unsere Präsenz 
auf dem europäischen Markt nachhaltig aus -
zubauen, sondern fördern zugleich die enge 
Zusammenarbeit mit regionalen, ambitionier -
ten Unternehmen wie Streit. Dieser Ausbau 
�H�U�P�¸�J�O�L�F�K�W�� �H�V�� �X�Q�V���� �Q�R�F�K�� �V�F�K�Q�H�O�O�H�U���� �H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U��
und kundennäher zu agieren“, sagt Elisa Zhao 
von Yealink.
www.streit.de
www.yealink.com/de

Der auf das Thema Bürobedarf spezialisierte E-Com-
merce-Händler allpremio stützt sein weiter starkes 
Wachstum mit antizyklischen Investitionen sowie einer 
nachhaltigen Sortimentsstrategie. Sechs zusätzliche 
Mitarbeitende für Vertrieb, Kundenservice und E-Com-
merce-Support starten neu und sind in der Einarbeitung 
beim Düsseldorfer Händler. Auch die Lagerfläche am 
Standort soll in den nächsten Monaten verdoppelt und 
bis zu zwölf zusätzliche Arbeitsplätze geschaffen werden.
„Ziel ist es, die Nachfrage bei unseren gewerblich und öf-
fentlich kommunalen Kunden mit einem erweiterten Wa -
rensortiment aus Spielwaren, Lern- und Bastelmaterial, 
Haushalt, Uhren und Produkten rund um die Kaffeeküche 
über unsere Shops zu decken“, erklärt allpremio-Ge-

E-COMMERCE

schäftsführer Kai Fröhlich. allpremio bietet damit weiteren 
neuen Lieferanten die Möglichkeit, gemeinsam vorhande -
ne Kundenpotenziale durch elektronische Lösungen wie 
kundenindividuelle Webshops, OCI Punchout, BMEcat und 
Marktplatzanbindungen zu erschließen. Ebenfalls wurde 
bereits für Mitte 2026 die Übernahme eines weiteren 
Bürobedarf-Webshops vereinbart, da der Inhaber des 
Soennecken-Mitgliedes in den Ruhestand geht.
Einkäufer:innen von Bürobedarf bietet das allpremio-
Team eine umfangreiche kostenfreie Analyse an, um 
immer mehr Büromaterial auf umweltfreundliche Sorti -
mente umzustellen und Beschaffungsprozesse nach -
haltiger zu gestalten.
www.allpremio.de
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NEUEN BÜROBEDARFS-KATALOG VORGESTELLT

OFFICE WORLD ZIEHT SICH AUS 
FILIALGESCHÄFT ZURÜCK

�4�E�V�E�P�P�I�P���^�Y���H�I�R���*�M�P�M�E�P�W�G�L�P�M�I�…�Y�R�K�I�R���[�M�P�P���3�Ø�G�I���;�S�V�P�H���W�I�M�R�� 
Online-Geschäft ausbauen. Im Fokus steht dabei vor allem  

�H�M�I���4�P�E�X�X�J�S�V�Q���S�Ø�G�I�[�S�V�P�H���G�L

„SCHWACHE WIRTSCHAFTLICHKEIT“

KLARES ZEICHEN GESETZT
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2027 ist das Aus für die Standorte Basel Dreispitz, Luzern, 
Steinhausen und Zürich Altstetten vorgesehen. Die letzte 
Filiale in Genf soll Ende April 2027 geschlossen werden.
�3�D�U�D�O�O�H�O���G�D�]�X���Z�L�O�O���2�I�d�F�H���:�R�U�O�G���G�D�V���¾�E�U�L�J�H���*�H�V�F�K�¦�I�W���D�X�V-
bauen. Die Gruppe kündigt an, ihre Position als Komplett-
anbieter für Büroartikel und entsprechende Dienstleistun -
gen in der Schweiz weiter zu stärken. Im Fokus steht dabei 
vor allem die Online-Plattform mit einem breiten Sortiment 
für Geschäftskunden und kleinere Endverbraucher.
�[�[�[���S�Ø�G�I�[�S�V�P�H���G�L

Der neue Katalog der Ontop-
Gruppe umfasst rund 8000 

Bürobedarfsartikel zu markt-
konformen Verkaufspreisen. 
Ergänzt wird das Sortiment 

zudem durch zusätzliche 
Lager- und Büroartikel.

Die Ontop-Gruppe hat ihren neuen, 
424-seitigen Bürobedarfskatalog 
2026/2027 vorgestellt und setzt da -
mit ein klares Zeichen in einem sich 
wandelnden Marktumfeld. „Gerade 
weil gedruckte Wettbewerbskatalo -
�J�H���K�H�X�W�H���N�D�X�P���Q�R�F�K���]�X���d�Q�G�H�Q���V�L�Q�G����
gewinnt unser eigener Katalog eine 
noch größere Bedeutung“, betonen 
die Mitglieder der Ontop-Gruppe zum 
neuen Bürobedarfskatalog.
Um die strategischen Weichen für 
die kommende Ausgabe zu stellen, 
traf sich der Ontop-Sortimentsbeirat 
kürzlich. Im Fokus stand die gezielte 
Weiterentwicklung des Sortiments, 
um den Anforderungen eines sich 
verändernden Bürobedarfsmarktes 
gerecht zu werden.
Der neue Katalog umfasst rund 
8000 Bürobedarfsartikel zu markt -

konformen Verkaufspreisen. Ergänzt wird 
das Sortiment durch zusätzliche Lager- und 
Büroartikel – eine konsequente Antwort auf 
die rückläufige Nachfrage im klassischen 
Büromaterialsegment und die wachsenden 
Anforderungen moderner Arbeitsumgebungen.
Seit ihrer Gründung im Jahr 1993 hat sich die 
Ontop-Gruppe als eine der führenden Einkaufs- 
und Marketinggemeinschaften innerhalb der 
Overather Fachhandelsgenossenschaft So-
ennecken etabliert. Mit aktuell 15 angeschlos -
senen Bürofachhändlern deutschlandweit 
steht die Gruppe für starken Zusammenhalt, 
gemeinschaftlichen Einkauf und effiziente 
Marketingstrategien.
Ein zentraler Erfolgsfaktor ist dabei neben 
dem breiten Produktspektrum insbesondere 
der enge persönliche Austausch zwischen den 
Mitgliedern sowie der gemeinsame Einkauf zu 
attraktiven Konditionen direkt bei Herstellern.
www.ontop.de

�2�I�d�F�H���:�R�U�O�G���Z�L�U�G���G�D�V���Y�H�U�E�O�L�H�E�H�Q�H���)�L�O�L�D�O�J�H�V�F�K�¦�I�W���3�U�H�V�V�H-
berichten zufolge in der Schweiz etappenweise einstellen. 
Demnach sollen bis zum Frühjahr 2027 die letzten zehn 
Standorte geschlossen werden. Mit dem Rückzug aus dem 
stationären Handel fallen 45 Vollzeitstellen weg.
Als Grund nennt die Gruppe die anhaltend schwache Wirt-
schaftlichkeit des Ladenbetriebs. Die Entwicklung im Markt 
habe dazu geführt, dass Kundinnen und Kunden Büroartikel 
zunehmend online bestellen, während die Frequenz in den 
Geschäften weiter sinke. Aus Sicht des Unternehmens 
lässt sich das stationäre Geschäft unter diesen Bedingun -
gen langfristig nicht mehr rentabel betreiben.
Die betroffenen Mitarbeitenden in den noch verbleibenden 
Filialen wurden kürzlich über die Pläne informiert. Der 
Abbau soll in mehreren Schritten erfolgen: Nach bereits 
erfolgten Schließungen in Sursee, Bern und Winterthur 
zu Jahresbeginn 2026 sollen Ende Juni 2026 zunächst 
die Türen in St. Gallen endgültig schließen. Es folgen 
Regensdorf im September, Pratteln und das Glattzentrum 
im Oktober sowie Lausanne im Dezember. Für Februar 
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ENDE? NEIN. WANDEL? JA. 
NEUSTART!

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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