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„Die größte Gefahr in Zeiten des Umbruchs 
ist nicht der Umbruch selbst, sondern mit den 
Denkmustern von gestern auf die Herausfor -
derungen von morgen zu reagieren“, hat der 
US-amerikanische Ökonom Peter F. Drucker 
einst gesagt. Kaum ein Zitat beschreibt die 
aktuelle Lage der Branche treffender. Geopoli-
tische Spannungen, Konjunkturschwäche und 
neue Technologien stellen Unternehmen vor 
große Herausforderungen. Zugleich eröffnen 
sich Chancen für diejenigen, die bestehende 
Wege hinterfragen und Veränderungen aktiv 
gestalten. 

Anschaulich wird dies bei Xerox: Beim ers-
ten gemeinsamen Western Europe Channel 
Forum mit Lexmark in Frankfurt ging es nicht 
nur um die Integration zweier Unternehmen, 
sondern vor allem um neue Marktchancen im 
Partnergeschäft. Mit seinem Partner-First-
Ansatz und gut gefüllter Produktpipeline zeigt 
der Hersteller, wie Aufbruch auch in einem 
anspruchsvollen Marktumfeld gelingen kann.

Wie wichtig dieser Blick nach vorn ist, zeigt 
�D�X�F�K���6�R�H�Q�Q�H�F�N�H�Q�����7�U�R�W�]���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J�H�U���8�P�V�¦�W�]�H��
konnte die Genossenschaft ihr Geschäft weit -
gehend stabil halten und setzt nun gezielt 

auf die Stärkung ihrer Mitglieder. Im Fokus 
stehen Sortimentsausbau, digitale Lösungen, 
optimierte Prozesse und neue Geschäftsfelder 
– und damit Zukunftsthemen, die nachhaltigen 
Erfolg im Wandel ermöglichen.

Welche Bedeutung Vernetzung und partner-
schaftliche Zusammenarbeit haben, wurde 
beim gemeinsamen PBS Forum von Büroring 
und PBS Deutschland in Dresden deutlich. 
Der erste gemeinsame Auftritt beider Partner 
machte deutlich, wohin die Reise geht: Der 
Neustart ist anspruchsvoll, kann dem Fach -
handel aber neue Perspektiven eröffnen.

Intensiv befasst haben wir uns in dieser 
Ausgabe zudem mit dem Thema „Printing + 
Supplies“ sowie dem Wandel der Arbeitswelt. 
Während der Druckmarkt zwischen Digita -
lisierung, Nachhaltigkeit und veränderten 
�.�X�Q�G�H�Q�E�H�G�¾�U�I�Q�L�V�V�H�Q�� �Q�H�X�H�� �$�Q�W�Z�R�U�W�H�Q�� �d�Q�G�H�Q��
muss, zeigen Themen wie New Work, hybri-
�G�H�V�� �$�U�E�H�L�W�H�Q�� �X�Q�G�� �+�R�P�H�R�I�d�F�H���� �Z�L�H�� �V�W�D�U�N�� �V�L�F�K��
auch Arbeitsplätze und Prozesse verändern. 
In beiden Bereichen gilt: Wer den Wandel aktiv 
gestaltet, schafft Zukunftschancen.
Viele wertvolle Impulse bei der Lektüre  
wünschen

MIT WEITBLICK NACH VORN
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�$�X�¡�H�U�J�H�Z�¸�K�Q�O�L�F�K�H�U���.�D�†�H�H���� 
minimaler Aufwand.

DESIGNED TO PERFORM

�Z�P�I���F�R�†�H�H�P�D�F�K�L�Q�H�V���F�R�P

�'�D�Q�N���E�H�Q�X�W�]�H�U�I�U�H�X�Q�G�O�L�F�K�H�P���'�H�V�L�J�Q���X�Q�G���P�¾�K�H�O�R�V�H�U��
�%�H�G�L�H�Q�X�Q�J���P�D�F�K�W���G�L�H���:�0�)���3�H�D�N���������.�D�†�H�H�J�H�Q�X�V�V��

�J�D�Q�]���H�L�Q�I�D�F�K�����0�L�W���H�L�Q�H�U���/�H�L�V�W�X�Q�J���Y�R�Q���E�L�V���]�X��������
�7�D�V�V�H�Q���S�U�R���7�D�J���L�V�W���V�L�H���L�G�H�D�O���I�¾�U���%�¾�U�R�V�����%�	�%�V���X�Q�G��

�(�P�S�I�D�Q�J�V�E�H�U�H�L�F�K�H�����6�R���Z�L�U�G���M�H�G�H�U���:�D�U�W�H�P�R�P�H�Q�W���]�X��
�H�L�Q�H�P���(�U�O�H�E�Q�L�V���Y�R�Q���.�R�P�I�R�U�W���X�Q�G���*�H�Q�X�V�V��
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Referenzen

Die Kathinka-Platzhoff-Stiftung ist ein ge -
meinnütziger Träger, der in und um Ha-
nau unter anderem Kindertagesstätten, 

ein Seminarhaus und eine seniorengerechte 
Wohnanlage betreibt und Ganztagsbetreu-
ung anbietet. Sie versteht sich als zukunfts -
orientierte Wegbegleiterin für Menschen aller 
Generationen. 

Ein zentraler Förderschwerpunkt ist die 
MINT-Bildung für Kinder und Jugendliche: 
„Unser Anspruch ist es, Bildung neu zu denken. 
Deshalb suchen wir immer wieder nach inno -
vativen Formaten – wie dem Lernhaus miri. 
Mit seinem immersiven Ansatz lässt miri die 
Lernenden in das jeweilige Thema regelrecht 
eintauchen und macht Inhalte direkt begreifbar. 

Dadurch erreichen wir auch diejenigen, die sich MINT-
Bildung zunächst nicht zutrauen oder bislang keinen na -
türlichen Zugang dazu hatten“, erläutert Ralf Schlosser, 
Leiter MINT-Bildung bei der Kathinka-Platzhoff-Stiftung. 

Sein Bereich der Stiftung versteht sich als „Sport -
verein für Nerds“, wie Schlosser es formuliert: „Wenn 
Sie Interesse an Fußball haben, gehen Sie ins Training. 
Wenn Sie naturwissenschaftliches Interesse haben, gibt 
es aber meistens keinen Klub, in den Sie gehen können. 
Da kommen wir ins Spiel.“ 

MINT-Bildung breit zugänglich machen

�$�O�V���6�W�D�Q�G�R�U�W���I�¾�U���G�H�Q���Q�H�X�H�Q���/�H�U�Q�U�D�X�P���d�H�O���G�L�H���:�D�K�O���D�X�I��
die Stadtbibliothek im Kulturforum Hanau. Die moder -
ne Bibliothek verfügt über rund 240.000 Medien, einen 
Makerspace und einen Gaming Room – und liegt zentral 

Die Kathinka-Platzhoff-Stiftung hat im Kulturforum Hanau das immersive Lernhaus „miri“  
eingerichtet, in dem drei Epson Super-Ultrakurzdistanz-Laserprojektoren Lerninhalte als begehbare 
270-Grad-Umgebungen an die Wände bringen – ein in Deutschland neues Bildungsangebot,  
das Schulklassen, Kinder und Jugendliche kostenfrei nutzen können.

PROJEKTIONEN MACHEN
MINT�THEMEN ERLEBBAR

Ralf Schlosser im immersiven  
�0�I�V�R�V�E�Y�Q�����(�V�I�M���Š�)�&���������)�ˆ���7�Y�T�I�V���9�P�X�V�E-
kurzdistanz-Laserprojektoren von Epson 
sorgen für die 270-Grad-Ansicht.
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zwischen dem Busbahnhof der Stadt und einem großen 
Einkaufszentrum. „Das ist keine traditionelle Bücherei 
mit Flüstergebot: Hier darf gesprochen, gelacht und aus -
probiert werden. Ein Ort, an dem sich Familien, Kinder, 
Jugendliche und Erwachsene selbstverständlich be -
�J�H�J�Q�H�Q�8�����V�R���6�F�K�O�R�V�V�H�U�����P�L�U�L���E�H�d�Q�G�H�W���V�L�F�K���H�L�Q�J�D�Q�J�V�Q�D�K��
im zweiten Stock. 

Die Technik im Detail

Im Lernraum kommen drei Super-Ultrakurzdistanz-La -
serprojektoren Epson „EB-815E“ zum Einsatz, die mit 
4KE-Auflösung großflächige Bilder auf die Wände des 
raumhohen Kubus projizieren. Dank der Ultrakurzdis -
tanz-Optik erzeugen die Geräte die benötigten Bilddia -
gonalen bei minimalem Abstand zur Projektionsfläche. 
Mit 5000 Lumen Weiß- und Farbhelligkeit und Epsons 
3LCD-Technologie liefern die Projektoren auch bei einer 
nicht vollständigen Abdunklung farbkräftige Bilder. Ge -
rade dieser Punkt ist im Kulturforum entscheidend: Aus 
Brandschutzgründen muss der Kubus jederzeit einen 
Blick nach außen ermöglichen. Als Abtrennung zur 
Stadtbibliothek wurde eine Art Vorhang installiert. „Da 
kommt trotzdem relativ viel Licht durch“, sagt Schlosser. 
„Aber die Bilder und Farben der Projektion sind dennoch 
hervorragend. Damit sind wir wirklich sehr zufrieden.“

Ergänzt werden die Projektoren durch ein Laser-
Kamerasystem, das die Projektionsflächen abtastet und 
Berührungen erkennt – so wird die Wand zur interakti -
ven Oberfläche. Dazu kommt ein Lautsprechersystem. 
Die Auswahl und Integration der Hard- und Software 
übernahm VS Visuelle Medien, ein auf digitale Medien 
in Lern- und Arbeitswelten spezialisiertes Systemhaus 
aus Tauberbischofsheim.

miri steht während der Öffnungszeiten der Stadt -
bibliothek allen offen – ohne Anmeldung oder Begleitung. 
Da ist die automatische Einschaltfunktion des „EB-815E“ 
praktisch: Morgens fährt der angeschlossene Windows-
PC hoch, die Projektoren erkennen das HDMI-Signal 
und schalten sich selbstständig ein. Abends, wenn 
der Rechner herunterfährt, gehen die Geräte nach zwei 
Minuten ohne Signal automatisch in den Standby. Pla -
nungssicherheit für den Dauerbetrieb gibt der Stiftung die 
Garantie von fünf Jahren bzw. 12.000 Betriebsstunden.

Lernreisen mit lokalen Partnern

Seit der Eröffnung Anfang März stehen den Nutzenden 
verschiedene sogenannte Lernreisen zur Verfügung. 
Neben Basismodulen – darunter Themen wie Sonnen-
system, Vulkane und Sternenhimmel – ließ die Stiftung 
gemeinsam mit lokalen Partnern eigene Inhalte ent -

wickeln: In „Kari rettet die Kinzig“, konzipiert 
zusammen mit dem Umweltzentrum Hanau, 
verfolgen Grundschulkinder gemeinsam mit 
der Robbe Kari den Weg des Mülls nach – von 
der Kinzig bis zur Nordsee – und bekommen 
so anschaulich die Prinzipien von Kreislauf -
wirtschaft und Umweltschutz vermittelt. In der 
Lernreise „Mein digitales Ich und Ich“ zeigen 
Avatare den Kindern, was im Netz geschieht, 
wenn sie sich darin bewegen, und welche di-
gitalen Spuren sie dort hinterlassen.

Eine weitere Säule des Nutzungskonzepts 
bilden betreute Workshops für Grundschulklas -
sen. Der kooperative Ansatz ist dabei zentral: 
Sechs bis acht Kinder erleben die Inhalte ge-
meinsam, sprechen sich ab und lösen Aufgaben 
als Gruppe. „Das ist der klare Vorteil gegenüber 
einer VR-Brille“, betont Schlosser. „Dort sitzt 
man allein in seiner Welt. In unserem Lernraum 
hat man dagegen ein gemeinsames Erlebnis.“ 

Die ganze Stadt als Lerninhalt

Die Rückmeldungen der ersten Wochen zeigen: 
Der Raum ist gut belegt. Bereits jetzt plant die 
Stiftung, weitere Inhalte für miri gemeinsam 
mit anderen Hanauer Bildungsakteuren zu 
entwickeln – zum Beispiel mit Lehrkräften, 
dem Umweltzentrum oder dem Medienzen -
trum Hanau. Ralf Schlosser: „Hierfür haben 
wir eine Schullizenz der Software „ThingLink“ 
erworben. Damit lassen sich Inhalte für die 
270-Grad-Projektion von miri sehr einfach 
erstellen. miri steht für eine Bildung, die ein -
lädt, Neugier weckt und die Türen weit für alle 
öffnet.“
www.epson.de
www.kp-stiftung.de

wll.news

�(�E�W���M�Q�Q�I�V�W�M�Z�I���0�I�V�R�L�E�Y�W���Q�M�V�M���F�I�Ö�R�H�I�X���W�M�G�L���I�M�R�K�E�R�K�W�R�E�L���M�Q��
zweiten Stock des Kulturforums Hanau.

http://www.epson.de
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E-Business

Da Organisationen zunehmend unter Kostendruck 
�V�W�H�K�H�Q���X�Q�G���G�H�U���)�R�N�X�V���D�X�I���H�I�d�]�L�H�Q�W�H���%�H�V�F�K�D�I�I�X�Q�J�V-
prozesse wächst, suchen viele Unternehmen nach 

einfacheren Möglichkeiten, alltägliche Materialien und 
C-Teile zu beziehen. 

Das Programm Business Essentials bietet hierfür 
eine gezieltere Einkaufserfahrung innerhalb von Amazon 
Business. Die Kunden erhalten Zugriff auf eine Auswahl 
�K�¦�X�d�J�� �J�H�N�D�X�I�W�H�U�� �3�U�R�G�X�N�W�H�� �D�X�V�� �]�H�Q�W�U�D�O�H�Q�� �.�D�W�H�J�R�U�L�H�Q�� �0��
von Büro- und IT-Bedarf über Reinigungsartikel bis hin 
zu Produkten für den Pausenraum –, ohne den gesamten 
Amazon-Katalog durchsuchen zu müssen. So können 
Organisationen Zeit sparen und sich stärker auf ihr Kern -
geschäft konzentrieren.

Vorteile für Einkaufsteams

Für Einkaufsteams bietet Business Essentials mehrere 
Vorteile: Zum einen basiert die kuratierte Auswahl auf 
�]�H�K�Q�W�D�X�V�H�Q�G�H�Q���K�¦�X�d�J���J�H�N�D�X�I�W�H�Q���$�U�W�L�N�H�O�Q���X�Q�G���H�U�O�H�L�F�K�W�H�U�W��
es so, benötigte Produkte schneller zu finden. Hinzu 
kommen laut Plattform zudem eine wettbewerbsfähige 
und attraktive Preisgestaltung sowie Mengenrabatte für 
Alltagsprodukte.

In puncto Logistik versprechen schnelle Zustell -
optionen, einschließlich Lieferung am selben respektive 
nächsten Tag für tausende Produkte, einen reibungslo -
sen Betriebsablauf. Auch der Zugriff ist einfach: Er erfolgt 
über bestehende Amazon-Business-Konten und wird 
durch Tools für Ausgabentransparenz, Genehmigungs -
workflows und Ausgabenkontrolle ergänzt.

Business Essentials ist Teil der kontinuierlichen In -
vestitionen von Amazon Business, um den gewerblichen 
Einkauf durch die Kombination einer breiten Auswahl mit 
Tools für Transparenz, Compliance und Kostenkontrolle 
weiter zu vereinfachen. Dabei setzt Amazon Business 

Amazon Business hat den Start von Business Essentials in Deutschland bekannt gegeben. 
Dabei handelt es sich um ein neues, kuratiertes Einkaufserlebnis, das Organisationen jeder 
Größe dabei unterstützt, Alltagsartikel wie Bürobedarf, IT-Zubehör und Hygieneprodukte,  
zu wettbewerbsfähigen Preisen mit schneller und zuverlässiger Lieferung zu beziehen.

KURATIERTES
EINKAUFSERLEBNIS

Mit dem Programm „Business Essentials“ hat Amazon  
Business in Deutschland ein kuratiertes Einkaufserlebnis für 
den täglichen Geschäftsbedarf eingeführt, das Unternehmen 
dabei unterstützten soll, Zeit zu sparen, Kosten zu senken und 
Beschaffungsprozesse durch schnelle, zuverlässige Lieferungen 
zu vereinfachen.
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seinen Angaben zufolge auf leistungsstarke Cloud-Tech -
nologie, Künstliche Intelligenz, maschinelles Lernen und 
Datenanalysen. Kunden können Business Essentials über 
ihr bestehendes Konto nutzen und dabei auf Funktionen 
wie Guided Buying, Genehmigungsworkflows und Spend 
Visibility zugreifen.

Stetiger Ausbau

Seit dem Start in Deutschland hat Amazon Business sein 
Angebot und seine Funktionen stetig erweitert, um den 
sich wandelnden Anforderungen von Unternehmens -
kunden – vom kleinen Betrieb bis zum großen Konzern 
– gerecht zu werden. Das neue Programm verbindet die 
technologische Infrastruktur und globale Skalierbarkeit 
�Y�R�Q���$�P�D�]�R�Q���P�L�W���V�S�H�]�L�d�V�F�K�H�U���%���%���(�[�S�H�U�W�L�V�H���X�Q�G���E�L�H�W�H�W��
Unternehmen damit eine verlässliche Grundlage für mo -

derne Beschaffungsprozesse. Einkaufsabteilun -
�J�H�Q���S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���Y�R�Q���N�R�P�I�R�U�W�D�E�O�H�Q���9�H�U�V�D�Q�G�R�S�W�L�R�Q�H�Q��
für hunderte Millionen Artikel aus Bereichen wie 
Büro-, IT- und Facility-Bedarf sowie Lebensmit -
tel- und medizinischer Versorgung. Ergänzt wird 
das Angebot durch speziell auf Geschäftskunden 
zugeschnittene Funktionen und Vorteile, darunter 
Business Prime, exklusive Geschäftskundenprei-
se, Mehrnutzerkonten, Genehmigungsprozesse, 
Einkaufssystemintegrationen, flexible Zahlungslö -
sungen, Tools zur Mehrwertsteuerabrechnung so -
wie ein eigener Kundensupport. Amazon Business 
ist aktuell in den USA, Kanada, Großbritannien, 
Deutschland, Frankreich, Italien, Spanien, Japan 
und Indien verfügbar.
https://business.amazon.de/
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E-Business

PBS Network stellt die B2B-Commerce-Plattform 
unter der neuen Marke enchase strategisch breiter 
auf. Die bisherige Plattform PBSeasy wird damit 

nicht nur umbenannt, sondern klarer als integrierte 
Daten- und Transaktionsplattform für den europäischen 
B2B-Handel positioniert.

Der wichtigste Schritt ist die Öffnung über das 
klassische PBS-Sortiment hinaus: „Wir kommen aus der 
PBS-Welt – und diese Erfahrung bleibt ein wichtiger Teil 
unserer DNA. Aber die Anforderungen unserer Händler, Lie-
feranten und Systempartner gehen längst darüber hinaus. 
Mit enchase öffnen wir die Plattform für Business- und 
Workplace-Supplies und schaffen die Grundlage, um auch 
angrenzende Sortimente datenbasiert, transaktionsfähig 
und agentenfähig in den B2B-Commerce zu bringen“, sagt 
Christoph Eberz, Geschäftsführer von PBS Network.

Vom Datenprojekt zur Plattform

Hintergrund ist ein verändertes Einkaufsverhalten im 
B2B-Markt: Unternehmen beschaffen zunehmend nach 
konkreten Bedarfen und weniger entlang historischer 
Branchengrenzen. Für Händler wird es deshalb wichti -
ger, unterschiedliche Sortimentswelten mit einheitlicher 
Datenqualität, verlässlichen Compliance-Informationen 
und digitalen Bestellprozessen abzubilden.

enchase soll genau diese Anforderungen bün-
deln. Die Plattform verbindet Produktdaten, Daten -
qualität, Händlernetzwerk, Multi-Channel-Distribution 
sowie Order-Prozesse in einem System. Im Rahmen 
des Lieferantenworkshops wurde die Plattform mit 
rund 1,1 Millionen Artikeln, 300 Herstellern, mehr als 
1500 Händlern und über 400 automatischen Qualitäts -
prüfungen beschrieben.

Für B2B-Händler verspricht die Weiterentwicklung 
�E�H�V�V�H�U�H���X�Q�G���Y�H�U�O�¦�V�V�O�L�F�K�H�U�H���3�U�R�G�X�N�W�L�Q�I�R�U�P�D�W�L�R�Q�H�Q�����H�I�d�]�L-
entere Bestellprozesse, mehr Transparenz und neue digi-
tale Services. Lieferanten sollen ihre Produktdaten künf -
tig zentraler pflegen und über ein vollständig integriertes 

PIM-System strukturieren, validieren und an 
verschiedene Zielkanäle ausspielen können.

KI als Intelligence Layer der Plattform

Ein weiterer Schwerpunkt ist der Einsatz von KI. 
enchase will solche Funktionen nicht als Zu -
satzmodul verstehen, sondern als „Intelligence 
Layer“ innerhalb der Plattform. Geplant sind 
unter anderem KI-gestützte Qualitätsprüfun -
gen und automatische Datenanreicherungen, 
Text- und Keyword-Generierung. Auch auf 
künftige Einkaufsprozesse mit KI-Agenten be -
reitet PBS Network die Plattform vor. 

Für bestehende Kunden und Partner 
soll sich operativ zunächst nichts ändern: Die 
PBS Network GmbH bleibt rechtlich bestehen, 
bestehende Verträge behalten ihre Gültigkeit, 
Ansprechpartner und Team bleiben erhalten. 
Neu sind dagegen Markenname, Außenauftritt, 
Domain, Designsystem und die geschärfte 
Plattformpositionierung unter enchase.
www.enchase.com

PBS Network hat im Rahmen des Lieferantenworkshops Mitte Mai in Stuttgart die  
neue Marke enchase vorgestellt. Aus PBSeasy wird damit enchase – ein neuer Name,  
der für die nächste Entwicklungsstufe der europäischen B2B-Commerce-Plattform stehen  
soll, die sich künftig über die PBS-Branche hinaus für weitere B2B-Sortimente öffnet.

AUS PBSEASY WIRD ENCHASE

Christoph Eberz,  
Geschäftsführer von  

PBS Network

http://www.enchase.com


GEMEINSAM STÄRKER 
BIS 2033.

STRATEGISCHE 
PARTNERSCHAFT 
VERLÄNGERT.

�8�7�$�;���X�Q�G���:�L�Q�:�L�Q���2�]�� �� �F�H���1�H�W�Z�R�U�N���$�*���V�H�W�]�H�Q���L�K�U�H��
�H�U�I�R�O�J�U�H�L�F�K�H���=�X�V�D�P�P�H�Q�D�U�E�H�L�W���O�D�Q�J�I�U�L�V�W�L�J���I�R�U�W��

�6�H�L�W���U�X�Q�G���������-�D�K�U�H�Q verbinden UTAX und die �Z�L�Q�Z�L�Q���2�]�� �� �F�H���1�H�W��
�Z�R�U�N���$�* eine erfolgreiche und vertrauensvolle Zusammenarbeit. 
Mit der Verlängerung unserer strategischen �3�D�U�W�Q�H�U�V�F�K�D�I�W���E�L�V����������
setzen wir gemeinsam ein klares Zeichen für Kontinuität, Innova-
tionskraft und nachhaltige Zukunftsgestaltung.

MODERNE DRUCK- UND 
MULTIFUNKTIONSLÖSUNGEN

�(�•�����]�L�H�Q�W�H���'�U�X�F�N�������6�F�D�Q�����X�Q�G���'�R�N�X�P�H�Q�W�H�Q�S�U�R�]�H�V�V�H��
�P�L�W���G�H�Q���O�H�L�V�W�X�Q�J�V�V�W�D�U�N�H�Q���0�X�O�W�L�I�X�Q�N�W�L�R�Q�V�V�\�V�W�H�P�H�Q��
�Y�R�Q���8�7�$�; – kombiniert mit persönlichem Service und 

�P�R�G�H�U�Q�H�Q���:�R�U�N�Œ���R�Z���/�¸�V�X�Q�J�H�Q���D�X�V���H�L�Q�H�U���+�D�Q�G��

STARKES BUNDESWEITES 
SERVICE-NETZWERK

Über �������V�S�H�]�L�D�O�L�V�L�H�U�W�H���0�L�W�J�O�L�H�G�V�X�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q der 
�Z�L�Q�Z�L�Q���2�•�����F�H���1�H�W�Z�R�U�N���$�*���V�R�U�J�H�Q���G�H�X�W�V�F�K�O�D�Q�G�Z�H�L�W��

für �9�H�U�W�U�L�H�E�����S�H�U�V�¸�Q�O�L�F�K�H���%�H�W�U�H�X�X�Q�J���X�Q�G��
�]�X�Y�H�U�O�¦�V�V�L�J�H�Q���6�H�U�Y�L�F�H rund um die Druck- und 

�0�X�O�W�L�I�X�Q�N�W�L�R�Q�V�V�\�V�W�H�P�H���Y�R�Q���8�7�$�;��

�Z�L�Q�Z�L�Q���2�]�� �� �F�H���1�H�W�Z�R�U�N���$�*

Mercedesstr. 12
71334 Waiblingen �Z�Z�Z���Z�L�Q�Z�L�Q���R�]�� �� �F�H���Q�H�W

https://www.winwin-office.net


wll.news

Die „IDEAL Shredcat“-Modelle verbinden 
platzsparendes Design mit hoher Be-
nutzerfreundlichkeit und einem über -

zeugenden Preis-Leistungs-Verhältnis. Statt 
komplexer Funktionen stehen verständliche 
Produkte und konkrete Vorteile im Fokus, ab-
gestimmt auf unterschiedliche Anforderungen 
beim Schreddern. So lassen sich vertrauliche 
Dokumente sicher, schnell und unkompliziert 
�H�Q�W�V�R�U�J�H�Q���0���L�P���%�¾�U�R���Z�L�H���L�P���+�R�P�H�R�I�d�F�H�����'�L�H��
Marke Ideal steht für Lösungen, die im Arbeits -
alltag zuverlässig funktionieren, mit einem 
klaren Anspruch an Qualität, Beständigkeit 
und Leistung.

Kompakt, sicher und sofort einsatzbereit

Für den täglichen Bedarf im Büro oder Home-
�R�I�d�F�H���N�R�P�P�W���H�V���Y�R�U���D�O�O�H�P���D�X�I���]�Z�H�L���'�L�Q�J�H���D�Q����
eine schnell verständliche, unkomplizierte Lö -

sung sowie einen attraktiven Preis. Der „IDEAL Shredcat 
8100 CC“ erfüllt diese Kriterien. Eine Schneidleistung von 
zehn Blatt, Sicherheitsstufe P-4, kompakt gebaut – und 
konsequent reduziert auf das, was im Alltag wirklich 
gebraucht wird. „Keine überflüssigen Funktionen, keine 
lange Erklärung. An, aus, fertig. Papier rein, Problem 
weg“, formuliert man bei Ideal. Dank seiner kompakten 
Bauweise passt er unter jeden Schreibtisch. 

Der „IDEAL Shredcat 8200 CC“ geht einen Schritt 
weiter: Mit mehr Leistung (bis zu 14 Blatt), Sicherheits -
stufen P-4 und P-5 sowie einer Laufzeit von bis zu 
30 Minuten eignet er sich für alle, die regelmäßig mehr 
Dokumente verarbeiten und dabei nicht auf Komfort 
verzichten möchten. Auch hier bleibt die Bedienlogik be -
wusst einfach und reduziert, ohne unnötige Komplexität.

Auto-Feed schafft Freiräume im Büroalltag

Aktenvernichtung gehört zum Büroalltag, wird aber oft als 
Unterbrechung wahrgenommen. Genau hier setzen die 

�(�M�I���Š�7�L�V�I�H�G�E�X�ˆ���7�I�V�M�I���Z�S�R���-�H�I�E�P���Q�E�G�L�X���%�O�X�I�R�Z�I�V�R�M�G�L�X�Y�R�K���I�M�R�J�E�G�L�����Z�S�Q���O�S�Q�T�E�O�X�I�R���)�M�R�W�X�M�I�K�W�K�I�V�¹�X��
für den Schreibtisch bis zur leistungsstarken Auto-Feed-Lösung für größere Papiermengen.  
�%�P�P�I���1�S�H�I�P�P�I���W�X�I�L�I�R���J�Î�V���M�R�X�Y�M�X�M�Z�I���&�I�H�M�I�R�Y�R�K�����^�Y�Z�I�V�P�¹�W�W�M�K�I���8�I�G�L�R�M�O���Y�R�H���I�M�R�I�R���P�I�M�W�I�R�����I�Ø�^�M�I�R�X�I�R��
Arbeitsalltag.

NEUE „SHREDCAT“-MODELLE: 
EFFIZIENT UND ZUVERLÄSSIG

Die „IDEAL Shredcat“-Aktenvernichter-
�7�I�V�M�I���W�X�I�L�X���J�Î�V���I�M�R�J�E�G�L�I�����I�Ø�^�M�I�R�X�I���Y�R�H��
zuverlässige Dokumentenvernichtung – 
mit Ergebnissen, auf die im Arbeitsalltag 
Verlass ist.
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„IDEAL Shredcat Auto-Feed“-Modelle an und verbinden 
automatische Dokumentenverarbeitung mit einer kom -
pakten Bauweise. Trotz Auto-Feed-Technologie bleiben 
die Geräte platzsparend und lassen sich problemlos in 
bestehende Arbeitsumgebungen integrieren. Dokumen-
tenstapel werden eingelegt, gestartet und anschließend 
automatisch verarbeitet. Der Prozess läuft leise im Hin -
tergrund, während weitergearbeitet wird. Das spart Zeit 
und sorgt für einen reibungslosen Arbeitsablauf.

Dass dieser Komfort nicht auf Kosten der Arbeits -
umgebung geht, zeigt sich im täglichen Einsatz. Die 
Geräte arbeiten leise und gleichmäßig, sodass Gespräche 
nicht unterbrochen werden. Gerade in offenen Büros oder 
geteilten Arbeitsbereichen wird das zum Vorteil. Gleich -
zeitig sind die Geräte auf dauerhafte Nutzung ausgelegt 
und sollen durch einfache Wartung und Reparierbarkeit 
überzeugen. 

Vor diesem Hintergrund lässt sich die Auto-Feed-
Aktenvernichter-Range klar einordnen. Der „IDEAL 
Shredcat 8291 CC“ bildet den Einstieg in die automati-
sche Dokumentenverarbeitung. Mit einer Kapazität von 
bis zu 150 Blatt in besonders kompakter Bauform eignet 
er sich für Arbeitsbereiche, in denen regelmäßig Doku-
mente anfallen und Prozesse entlastet werden sollen.

Darauf aufbauend bietet der „IDEAL Shredcat 
8292 CC“ mit bis zu 200 Blatt Auto-Feed, längerer Lauf-
zeit und einer intuitiven Steuerung über Drucktasten für 
Start, Stopp und Rückwärtslauf sowie einem übersicht -

lichen LCD-Display mit Statusanzeige eine Lösung 
für Teams und Abteilungen, in denen kontinuierlich 
größere Mengen verarbeitet werden. 

Für höhere Anforderungen steht der „IDEAL 
Shredcat 8285 CC“, der mit bis zu 350 Blatt Auto-
Feed, großem Auffangvolumen und zusätzlichen 
Funktionen wie PIN-Schutz auf zentrale Einsatz -
bereiche ausgelegt ist.

Alle Modelle arbeiten im Partikelschnitt der 
Sicherheitsstufe P-4 und sorgen damit dafür, dass 
vertrauliche Dokumente zuverlässig vernichtet 
werden und die gesetzlichen Anforderungen der 
DSGVO im Alltag erfüllt werden.

Für jeden Bedarf die passende Lösung

Vom kompakten Einstiegsgerät bis hin zur auto -
matisierten, leistungsstarken Lösung für größere 
Einheiten: die „IDEAL Shredcat“-Serie bietet für 
unterschiedliche Anforderungen die passende 
Lösung. 

„Im Unterschied zu vielen Aktenvernichtern 
im Markt, die stark über Funktionen argumen -
tieren, liegt der Fokus hier auf dem praktischen 
Nutzen. Eine einfache Bedienung, leiser Betrieb 
und eine robuste, wartungsfreundliche Auslegung 
sorgen dafür, dass die Geräte im täglichen Einsatz 
überzeugen“, hebt man beim Unternehmen hervor.
www.ideal.de

Oben: Die „Shredcat“-Serie von Ideal bietet für  
unterschiedliche Anforderungen die passende  
Aktenvernichter-Lösung. 
Links:���(�I�V���Š�-�(�)�%�0���7�L�V�I�H�G�E�X�������������'�'�ˆ���Q�M�X���%�Y�X�S���*�I�I�H�� 
ist gedacht für Teams und Abteilungen, in denen  
kontinuierlich größere Mengen Papier verarbeitet werden.

http://www.ideal.de
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Ziel des Projekts war es, eine Umgebung 
zu schaffen, in der Sprache überall klar 
verständlich bleibt und hybride Meetings 

natürlicher wirken. Grundlage dafür ist die 
Software „ProVisionaire Plan“. Sie ermög -
licht, wie man bei Yamaha hervorhebt, die 
digitale Planung und akustische Simulation 
von Konferenz- und Unterrichtsräumen – auch 
ohne umfangreiches Fachwissen im Bereich 
Raumakustik. Die Software analysiert den 
Raum, berechnet die optimale Positionierung 
der Audiokomponenten und erleichtert so die 
Umsetzung professioneller AV-Installationen.

Im „Audioversity“-Raum kommt eine 
komplette „ADECIA“-Lösung zum Einsatz. 
Installiert wurden zwei „Yamaha RM CG“-  
Deckenmikrofone, ein DECT-basiertes draht-

loses Mikrofonsystem „RM-W“ mit acht Mikrofonen, 
sechs aktive Deckenlautsprecher sowie zwei Line-  
Array-Lautsprecher neben einem 102-Zoll-Screen. 
Drei Kameras erfassen zusätzlich alle Teilnehmenden 
im Raum und verbessern die visuelle Kommunikation 
in hybriden Meetings. Herzstück des Systems ist der 
Yamaha-Prozessor „RM-CR“, der die automatische 
Einrichtung übernimmt und sämtliche Audiosignale ver -
arbeitet. Die gesamte Lösung basiert auf dem „Dante“ 
(Digital Audio Network through Ethernet)-Standard.

Besonderes Augenmerk lag auf der „Voice Lift“-
Funktion. Stimmen werden dabei dezent verstärkt, so -
dass Sprecherinnen und Sprecher im gesamten Raum 
klar verständlich bleiben. Mithilfe des automatischen 
„Voice Lift Setup“-Features werden Mikrofone, Lautspre -
cher und Signalverarbeitung aufeinander abgestimmt.
https://de.yamaha.com

Mit dem neuen „Audioversity“-Demoraum in der Europa-Zentrale in Rellingen demonstriert  
�=�E�Q�E�L�E�����[�M�I���Q�S�H�I�V�R�I���/�S�R�J�I�V�I�R�^�����Y�R�H���,�Ê�V�W�E�E�P�P�Ê�W�Y�R�K�I�R���L�I�Y�X�I���E�Y�W�W�I�L�I�R���O�Ê�R�R�I�R�����M�R�X�Y�M�X�M�Z�� 
planbar, intelligent eingerichtet und mit einer Audioqualität, die Teilnehmende vor Ort und 
remote gleichermaßen überzeugt. 

„MEETING EQUITY“ DANK  
NEUER PLANUNGS-SOFTWARE

Oben�����(�M�I���4�P�E�R�Y�R�K���H�I�W���6�E�Y�Q�W���I�V�J�S�P�K�X�I���Q�M�X���=�E�Q�E�L�E�W��
„ProVisionaire Plan“-Software, die die akustische Simulation  
von Konferenz- und Unterrichtsräumen ermöglicht.
Links�����=�E�Q�E�L�E�W���Š�%�Y�H�M�S�Z�I�V�W�M�X�]�ˆ���(�I�Q�S�V�E�Y�Q���M�R���H�I�V�� 
�)�Y�V�S�T�E���>�I�R�X�V�E�P�I���M�R���6�I�P�P�M�R�K�I�R���F�M�I�X�I�X���4�P�E�X�^���J�Î�V���������4�I�V�W�S�R�I�R��
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Epson hat am 29. April sein Experience Center in Neuss 
eröffnet. In dem 2600 Quadratmeter großen Technologie- 
und Schulungszentrum präsentiert das Unternehmen 
Anwendungen aus den Bereichen Robotik und Automati-
sierung, industrieller Druck, Textil- und Werbedruck sowie 
Etikettierung. „Epson sieht in Präzisionstechnologien, 
industriellen Druckverfahren und der Robotik zentrale 
Wachstumstreiber für sein Geschäft“, sagt Michael 
Rabbe, Geschäftsführer von Epson Deutschland, mit 
Blick auf die neu vorgestellte Unternehmensvision 2035 
„Engineered Future“. Das Experience Center sei daher 
ein Ort für gelebte Innovation, so Rabbe. „Wir nutzen 
die Standortvorteile, die ein solches Zentrum mitten in 
Europa bietet. Gemeinsam mit unseren Partnern bieten 
wir die Möglichkeit, Kunden vor Ort zu beraten und die 
Möglichkeiten der Technologien praxisnah aufzuzeigen.“
www.epson.de 

ZUKUNFTSTECHNOLOGIEN AUF 
2600 QUADRATMETERN

Epson hat sein Experience Center in Neuss mit einer traditionell 
�N�E�T�E�R�M�W�G�L�I�R���)�V�Ê�J�J�R�Y�R�K�W�^�I�V�I�Q�S�R�M�I���I�V�Ê�J�J�R�I�X�����Z���P���
�����1�M�G�L�E�I�P���6�E�F�F�I����
Geschäftsführer von Epson Deutschland, der Bürgermeister 
von Neuss Reiner Breuer, Takanori Inaho, Präsident von Epson 
Europa, Rob Clark, COO bei Epson Europe, und der japanische 
Generalkonsul Yoshitaka Tsunoda.

EPSON EXPERIENCE CENTER
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https://www.sharp.de
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Voice over IP ist zunächst ein IP-basierter Kanal 
zur Sprachübertragung. Durch die Integration in 
zunehmend KI-gestützte Systeme erhält er heute 

eine weitergehende Funktion: Gespräche enden nicht 
mehr mit dem Auflegen, sondern werden erfasst, aus-
gewertet und in Geschäftsprozesse überführt. Inhalte 
können dokumentiert, in CRM- oder Ticketsysteme 
übertragen und Folgeaktivitäten initiiert werden. Voraus -
setzung dafür ist eine Audioqualität, die eine zuverlässige 
Analyse ermöglicht. Aus Sprache entsteht Kontext, aus 
�.�R�Q�W�H�[�W�� �H�Q�W�V�W�H�K�H�Q�� �3�U�R�]�H�V�V�H�� �0�� �I�¾�U�� �P�H�K�U�� �(�I�d�]�L�H�Q�]�� �X�Q�G��
Transparenz in der Kundeninteraktion.

Zugleich werden Steuerungsfunktionen in die Kom -
munikation integriert. KI-gestützte Systeme verarbeiten 

Anrufe kontextbasiert: Wer ruft an, welche 
Historie liegt vor, wie dringlich ist das An -
liegen? Entsprechend wird das Gespräch an 
die passende Stelle weitergeleitet. Mitarbei -
tende erhalten relevante Informationen; im 
Anschluss lassen sich Zusammenfassungen 
oder Aufgaben generieren.

Damit verändert sich auch die Bewer-
tung geschäftlicher Kommunikation. Statt 
Gesprächsdauer oder Erreichbarkeit stehen 
zunehmend Resultate im Fokus: Wurde ein 
Anliegen gelöst? Kam ein Abschluss zustande? 
Wie zufrieden ist der Kunde? Kommunikation 
wird an ihrem Beitrag zur Wertschöpfung ge -
messen.

Auch wenn sich Intelligenz und Wert -
schöpfung innerhalb der VoIP-Kommunikation 
zunehmend in softwarebasierte, KI-gestützte 
Systeme verlagern, bleiben IP-Endgeräte zen-
tral: Moderne kabelgebundene oder schnur-
lose VoIP-Endgeräte reduzieren die Komple-
xität für Anwender. Während im Hintergrund 
leistungsfähige Systeme arbeiten, bleibt die 
Nutzung einfach und vertraut. In KI-gestützte 
Infrastrukturen eingebunden, sind IP-Telefone 
also nicht nur Sprachendpunkte, sondern kön -
nen zugleich sichere Zugänge zu intelligenten 
Kommunikationssystemen bilden.

VoIP entwickelt sich damit vom Sprach -
kanal zur Schaltzentrale der Kundeninter -
aktion. Wer die Kommunikation strategisch 
umsetzt, kann Prozesse vereinfachen, Kunden-
�H�U�O�H�E�Q�L�V�V�H���Y�H�U�E�H�V�V�H�U�Q���X�Q�G���(�I�d�]�L�H�Q�]�S�R�W�H�Q�]�L�D�O�H��
erschließen.
www.snom.com/de/technologien/

�%�Y�W���H�I�Q���8�I�P�I�J�S�R�E�X���[�M�V�H���I�M�R���4�V�S�^�I�W�W�F�E�Y�W�X�I�M�R�����/�-���7�]�W�X�I�Q�I���I�V�J�E�W�W�I�R�����E�R�E�P�]�W�M�I�V�I�R���Y�R�H���H�S�O�Y�Q�I�R�X�M�I�V�I�R��
Gespräche, leiten Anrufe kontextbasiert weiter und erzeugen automatisiert Zusammenfassungen. 
IP-Endgeräte bleiben dabei der zentrale Zugang zur intelligenten Kommunikationsinfrastruktur,  
wie man bei Snom Technology, dem Berliner Hersteller von IP-Telefonen, betont.

WENN DAS GESPRÄCH  
ZUM PROZESS WIRD

VoIP entwickelt sich vom Sprachkanal zur Schaltzentrale  
der Kundeninteraktion.

B
ild

: S
no

m
 T

ec
hn

ol
og

y/
K

I-
ge

ne
rie

rt
 m

it 
O

pe
nA

I/A
do

be
)

http://www.snom.com/de/technologien/


17

wll.news

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

Ferrari electronic aus Berlin hat im April 
���������� �G�L�H�� �9�H�U�V�L�R�Q�� ���� �V�H�L�Q�H�U�� �2�I�d�F�H�0�D�V�W�H�U��
Suite veröffentlicht, die auf Innovationen 

�X�Q�G���'�D�W�H�Q�K�R�K�H�L�W���V�H�W�]�W�����'�L�H���8�Q�L�d�H�G���0�H�V�V�D�J�L�Q�J��
Lösung zählt weltweit mehr als 50.000 Kunden 
mit fünf Millionen Anwendern. Sie integriert 
Fax, Voicemail, SMS, RCS und den eigenen 
Übertragungsstandard NGDX (Next Generation 
Document Exchange) für sicheren digitalen 
�'�R�N�X�P�H�Q�W�H�Q�D�X�V�W�D�X�V�F�K���L�Q���E�H�V�W�H�K�H�Q�G�H���8�Q�L�d�H�G��
Communications-Umgebungen – angebunden 
an Microsoft- oder HCL-Domino-Infrastruk -
turen.

�3�Ø�G�I�1�E�W�X�I�V���7�Y�M�X�I���������0�S�O�E�P�I�� 
KI-Verarbeitung „by Design“

Neue KI-Funktionen wie Speech-to-Text wer -
den lokal ausgeführt. Speech AI transkribiert 
Sprachnachrichten im lokalen Netzwerk, ohne 
externe Cloud-Dienste. In Branchen mit sen-
siblen Daten ist das entscheidend: Denn Daten 
bleiben so innerhalb der eigenen IT-Grenzen. 
Weitere KI-Funktionen wie Text-to-Speech 
sind angekündigt – das Prinzip lokaler Aus -
führung bleibt auch hier erhalten.

�1�M�X���6�'�7�����4�(�*�W���E�Q���)�R�H�K�I�V�¹�X���W�M�G�L�I�V��
empfangen und ausfüllen 

�1�H�X���L�Q���9�H�U�V�L�R�Q�������G�H�U���2�I�d�F�H�0�D�V�W�H�U���6�X�L�W�H���L�V�W���G�L�H��
Integration von Rich Communication Services. 
RCS funktioniert auf Android- und iOS-Geräten 
als nativer Messaging-Dienst und ermög -
licht verschlüsselten PDF-Versand direkt auf 
Endgeräte – Empfänger können Dokumente 
ausfüllen und zurücksenden. Wo bisher Papier-

formulare oder unsichere E-Mail-Anhänge verschickt 
wurden, entsteht so ein sicherer digitaler Kanal, ohne 
zusätzliche und umfangreiche Investitionen in IT-Infra -
struktur. Das ist besonders relevant im Gesundheits -
wesen, bei Finanzdienstleistern, für Logistiker sowie für 
Kommunen und Behörden.

Digitale Souveränität als Auswahlkriterium

�'�L�H���2�I�d�F�H�0�D�V�W�H�U���6�X�L�W�H�������V�S�L�H�J�H�O�W���H�L�Q�H���9�H�U�V�F�K�L�H�E�X�Q�J���Z�L�G�H�U����
die die gesamte IT-Branche erfasst hat: Digitale Souve -
ränität ist in vielen Branchen vom politischen Schlagwort 
zum technischen Entscheidungskriterium geworden. 
IT-Verantwortliche und Entscheider fragen zunehmend, 
welche UC-Komponenten die Datenhoheit gewährleisten 
�0���G�L�H���2�I�d�F�H�0�D�V�W�H�U���6�X�L�W�H�������Y�R�Q���)�H�U�U�D�U�L���H�O�H�F�W�U�R�Q�L�F���L�V�W���G�D�U�D�X�I��
eine passende Antwort und eine sichere Wahl.
www.ferrari-electronic.de

Was früher ein Sendebericht des Faxgeräts leistete, muss heute DSGVO-konform,  
NIS2-tauglich und gerichtsfest sein. DORA und die KRITIS-Regulierung verlangen zudem  
�/�S�R�X�V�S�P�P�I���Î�F�I�V���/�S�Q�Q�Y�R�M�O�E�X�M�S�R�W�[�I�K�I���Y�R�H���(�E�X�I�R�×�Î�W�W�I���•���[�I�P�G�L�I���(�E�X�I�R�����H�M�I���I�M�K�I�R�I�� 
Netzwerkgrenze verlassen, ist damit zur Beschaffungsfrage geworden.

SOUVERÄNER DIGITALER  
DOKUMENTENAUSTAUSCH
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�1�M�X���H�I�V���3�Ø�G�I�1�E�W�X�I�V���7�Y�M�X�I�������J�Î�L�V�X���*�I�V�V�E�V�M���I�P�I�G�X�V�S�R�M�G���*�Y�R�O�X�M�S�R�I�R��
ein, um Projekte zur Digitalisierung und Digitalen Souveränität in 
allen Branchen voranzubringen.

Advertorial
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Lange Warteschleifen der Kunden am 
Telefon sind in Autohäusern zur Reifen-
wechselsaison ein bekanntes Ärgernis. 

Doch laut dem Kommunikationsanbieter Wildix 
liegt das eigentliche Problem woanders: Wie 
viele Anrufe gar nicht erst durchkommen, weil 
Interessenten vorzeitig auflegen oder außer -
halb der Geschäftszeiten anrufen, bleibt im 
Verborgenen. Jeder dieser nicht angenom-
menen Kontakte bedeutet für den Betrieb eine 
verpasste Gelegenheit – sei es für Neukunden-
gewinnung, Cross-Selling, Kundenbindung 
oder Imagepflege. Genauso wie Autohäusern 
�J�H�K�W�� �H�V�� �D�X�F�K�� �,�P�P�R�E�L�O�L�H�Q�d�U�P�H�Q�� �Q�D�F�K�� �6�F�K�D�O-
tung eines guten Angebots, Ärzten in Zeiten 
von Erkrankungswellen und vielen anderen 
Firmen, deren Geschäft von Erreichbarkeit, 
Zuverlässigkeit, kurzen Reaktionszeiten und 
gutem Service abhängt.

Dabei sind administrative Kommunikati -
onsroutinen eine Paradeaufgabe für sprachba -
sierte Künstliche Intelligenz, wie man bei Wildix 

weiß. Sie kann Anrufe entgegennehmen, Standardfragen 
beantworten, zu Produkten beraten, Reklamationen auf-
nehmen und vieles mehr. Im Gegensatz zu Menschen 
arbeiten Maschinen rund um die Uhr und skalieren in 
Peak-Zeiten automatisch – es ist ihnen egal, ob parallel 
zwei oder 2000 Anrufe eingehen.

Der KI-Agent „Wilma AI“ des europäischen Kom-
munikationsanbieters Wildix beispielsweise ist in 
dessen Kommunikationslösung „x-bees“ integriert. 
Damit bündeln Unternehmen ihre Telefon-, Chat- sowie 
Videokommunikation auf einer einzigen, webbasierten 
Plattform und können sie tief in ihre Unternehmens -
prozesse und -systeme, etwa von Microsoft, Salesforce 
oder Oracle, integrieren. Dadurch kann der KI-Agent nicht 
nur automatisiert mit Kunden sprechen, sondern auch 
Sales Leads oder Service-Tickets anlegen, Termine im 
Kalender vergeben, Gespräche sicher dokumentieren, 
automatisiert Angebote auf Gesprächsbasis erstellen 
und vieles mehr. Das, so verspricht man bei Wildix, ent-
laste nicht nur im Tagesgeschäft, sondern mache aus 
jedem Kontakt eine wertvolle Geschäftschance.
www.wildix.com

Verpasste Anrufe kosten Unternehmen täglich Umsatz. Sprachbasierte KI soll  
Erreichbarkeitslücken schließen und Kontakte in Geschäftschancen verwandeln. 
Der europäische Kommunikationsanbieter Wildix integriert solche Agenten direkt  
in seine Kommunikationsplattform „x-bees“.

MIT KI�AGENTEN 
GEGEN VERPASSTE ANRUFE

�3�F���M�R���H�I�V���%�Y�X�S�[�I�V�O�W�X�E�X�X�����M�R���H�I�V���%�V�^�X�T�V�E�\�M�W���S�H�I�V���M�R���-�Q�Q�S�F�M�P�M�I�R�Ö�V�Q�I�R�����:�I�V�T�E�W�W�X�I���%�R�V�Y�J�I���O�S�W�X�I�R���9�Q�W�E�X�^���� 
Sprachbasierte KI wie „Wilma AI” von Wildix kann Erreichbarkeitslücken schließen.

http://www.wildix.com
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Zum 20-jährigen Bestehen unterstrich 
der DSS 2026 seine Position nicht nur 
als Konferenz, sondern als strategischer 

Treffpunkt der globalen Digital-Signage-Bran -
che. An zwei Tagen diskutierten Führungs-
kräfte, Technologieexperten, Strategen und 
Innovatoren aus Europa, Nordamerika, dem 
Nahen Osten, Afrika und weiteren Regionen 
darüber, wie sich die Branche in einer Phase 
tiefgreifender Transformation neu ausrichtet.

Organisiert von invidis consulting in Zu -
sammenarbeit mit Integrated Systems Events 
(ISE), stand der diesjährige Summit unter dem 
Motto „NextGen Signage“. Im Fokus stand die 
Entwicklung der Branche weg von klassischen 
hardwaregetriebenen Geschäftsmodellen hin 
zu softwarebasierten, plattformorientierten 
und servicegetriebenen Ökosystemen. Key-
notes, Paneldiskussionen, Spotlight Sessions 
und Networking-Formate beleuchteten strate -
gische Entwicklungen, operative Resilienz und 
langfristige Wertschöpfung. Die erstmals ein -
geführten Breakout-Sessions verzeichneten 
hohe Teilnehmerzahlen und schufen zusätz -
liche Möglichkeiten für vertiefte Diskussionen 
und einen direkten Austausch. 

Mike Blackman, Managing Director von 
Integrated Systems Events, sagt: „Was den 
DSS einzigartig macht, ist die Qualität der 
Menschen und der Gespräche, die hier statt-
�d�Q�G�H�Q���� �'�H�U�� �'�6�6�� �E�U�L�Q�J�W�� �G�L�H�� �3�H�U�V�¸�Q�O�L�F�K�N�H�L�W�H�Q��
zusammen, die die Zukunft von Digital Signa -
ge aktiv gestalten, und schafft ein Umfeld für 
substanzielle Diskussionen, Zusammenarbeit 
und langfristiges strategisches Denken.“

Und Florian Rotberg, Gründer und Geschäftsführer 
von invidis consulting, ergänzt: „Der diesjährige Summit 
hat eindrucksvoll gezeigt, wie stark sich die Branche ver -
ändert hat. Man spürt deutlich, dass die Industrie in eine 
neue Phase eintritt. Unternehmen diskutieren nicht mehr 
darüber, was irgendwann einmal möglich sein könnte. Sie 
treffen heute strategische Entscheidungen zu Plattfor -
men, KI, Betriebsmodellen und langfristiger Skalierbar-
keit. Die Prioritäten verschieben sich sichtbar, weg vom 
reinen Wachstum, hin zu nachhaltigen Entscheidungen 
mit langfristiger Wirkung.“

Der nächste Digital Signage Summit soll am  
12. und 13. Mai 2027, wieder im Hilton Munich Airport, 
�V�W�D�W�W�d�Q�G�H�Q��
www.digitalsignagesummit.org

Von KI-gestützten Plattformstrategien über Cybersicherheit und Orchestrierung bis hin  
zu Konsolidierungstendenzen in der Branche – der diesjährige Digital Signage Summit  
(The DSS) hat die zentralen Entwicklungen beleuchtet, die den Aufbau, den Betrieb und  
die Skalierung von Digital Signage- und DOOH-Netzwerken nachhaltig verändern.

DIGITAL-SIGNAGE-BRANCHE
TRIFFT SICH IN MÜNCHEN

Auf dem Digital Signage Summit trafen sich Ende Mai  
in München wieder führende Branchenvertreter, um die 
Technologien, Geschäftsmodelle und Partnerschaften  
zu diskutieren, die die Zukunft der Branche prägen.

https://www.digitalsignagesummit.org
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Büroarbeit ist heute komplexer denn je. Unternehmen 
müssen hybride Arbeitsmodelle organisieren, Do-
kumentenprozesse sichern, Besprechungsräume 

digitalisieren, IT-Infrastrukturen stabil halten und zu -
gleich Räume schaffen, in denen Menschen produktiv 
zusammenarbeiten können. Was früher oft als einzelne 
Anschaffung betrachtet wurde – ein Drucksystem, ein 
Display oder eine Softwarelösung – ist heute Teil eines 
größeren Ganzen. Denn: Moderne Arbeitsumgebungen 
bestehen aus vielen Bausteinen, die nicht nur funktionie -
ren, sondern sinnvoll zusammenspielen müssen.

Genau an dieser Stelle setzt die neue Sharp Plaza 
an: als virtueller Showroom, der die wachsende Kom-
plexität moderner Arbeitswelten sichtbar macht – und 
sie zugleich verständlicher werden lässt. Die Plattform 
führt Kundenanforderungen, Räume, Anwendungen 
und Lösungen zusammen und zeigt, wie aus einzelnen 
Komponenten ein schlüssiges Gesamtkonzept entsteht. 
Aus der 2018 erstmals vorgestellten Plaza ist damit keine 
bloße Neuauflage entstanden, sondern eine grundlegend 
neue Plattform, die dank des kontinuierlich gewachsenen 
Portfolios und neuer technischer Möglichkeiten eine 
noch realistischere virtuelle Kundenwelt eröffnet.

Der entscheidende Unterschied liegt dabei im An-
satz. Sharp stellt seine Lösungen nicht abstrakt neben -
einander, sondern inszeniert sie dort, wo sie beim Kunden 
�Z�L�U�N�H�Q�����L�P���0�H�H�W�L�Q�J�U�D�X�P�����L�P���2�I�d�F�H�����L�P���'�U�X�F�N�H�U�U�D�X�P�����D�P��
mobilen Arbeitsplatz, in der Hotellobby, an der Rezeption 
oder in einer Co-Working-Umgebung. Ausgangspunkt ist 
ein digitaler Marktplatz, die eigentliche „Plaza“. Von dort 
aus betreten Besucher verschiedene Kundenszenarien 
wie Generalunternehmer, Steuerberater, Co-Working, 
Hotel oder IT-Services. Innerhalb dieser Szenarien öffnen 
sich weitere Räume und Perspektiven, in denen Produkte 
und Lösungen über Hotspots erkundet werden können. 

Funktionierende Lösungen für konkrete  
Arbeitsprozesse

Mit der neuen Plaza trifft Sharp einen zentra -
len Punkt im heutigen B2B-Geschäft: Kunden 
kaufen nicht mehr nur Geräte. Sie suchen Lö-
sungen für konkrete Arbeitsprozesse. Die Plaza  
übersetzt das Sharp-Portfolio deshalb in Situ -
ationen. Ein Multifunktionssystem erscheint 
nicht als isolierte Hardware, sondern als Teil 
eines Dokumentenprozesses. Ein interaktives 
Display wird nicht nur über technische Daten 
erklärt, sondern als Werkzeug für Präsentation 
und Zusammenarbeit gezeigt. 

Gerade dieser Portfoliogedanke macht 
die Plattform stark. Die neue Plaza bildet ein 
breites Portfolio ab, das von Dokumenten- und 
Printing-Lösungen über AV-Solutions bis hin 

Mit der neuen Sharp Plaza macht der japanische Technologiekonzern sein  
wachsendes Portfolio virtuell erlebbar. Die Plattform zeigt Lösungen für moderne  
Arbeitswelten dort, wo sie wirken, und bietet Kunden und Partnern damit Orientierung in  
einer immer komplexeren Welt. 

VIRTUELLE SZENARIEN STATT 
KLASSISCHER PRÄSENTATION

Torsten Bechler, Manager Product Marketing DACH 
bei Sharp Business Systems Deutschland
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zu IT-Services reicht. Im Dokumentenumfeld geht es 
dabei um MFPs, kompakte Arbeitsplatzlösungen, Scan- 
und Cloud-Print-Anwendungen sowie Lösungen für 
Kostenkontrolle, Verwaltung und zentrale Steuerung. Im 
AV-Bereich zeigt die Plaza interaktive Displays, Monitore, 
Projektionslösungen und LED-Walls. Hinzu kommen 
digitale Beschilderung, E-Paper-Anwendungen sowie 
Services rund um IT-Betrieb und Management. 

Für Endkunden liegt der Mehrwert dabei in der 
Orientierung. Wer vor der Frage steht, wie ein moderner 
Besprechungsraum oder ein hybrider Arbeitsplatz aus -
sehen kann, erhält keine technische Einzelbetrachtung, 
sondern eine visuelle Antwort. Die Produktbeschreibun -
gen orientieren sich an der jeweiligen Zielgruppe und zei-
gen Hardware und Software im passenden Anwendungs-
kontext. Dadurch werden Investitionsentscheidungen 
greifbarer. Genau darin sieht auch Torsten Bechler, Ma-
nager Product Marketing DACH, einen zentralen Vorteil: 
„Für den Kunden ist die Sharp Plaza ein virtuelles Tool, 
um sich auf interessante Weise einen Überblick über die 
Produkte, Lösungen und Dienstleistungen von Sharp zu 
verschaffen – ohne mit hohem Aufwand Broschüren oder 
Webseiten durchsuchen zu müssen.“ Zugleich biete die 
Plattform im Verkaufsgespräch klare Vorteile, so Bechler 
weiter: „Kunden sind müde, immer nur PowerPoint-Folien 
zu sehen oder sich durch Broschüren zu arbeiten.“

Für Vertriebspartner ist die Plattform somit ein 
Beratungswerkzeug mit Praxiswert. Statt mit Datenblät -
tern zu starten, beginnt die Beratung bei einer Branche, 

einem Raum, einem Arbeitsprozess oder einem 
Problem. Über Hotspots lassen sich Kurztexte, 
technische Daten, Produktbilder oder Videos 
abrufen. Damit wird die Plaza nicht nur zum 
Präsentationsinstrument, sondern zu einem 
digitalen Einstiegspunkt entlang der Customer 
Journey. 

Technisch ist die Plattform bewusst 
flexibel angelegt. Sie läuft auf Windows- und 
Apple-Rechnern, Notebooks sowie mobilen 
Geräten und passt sich automatisch dem je -
weiligen Display an. Besonders eindrucksvoll 
wirkt sie auf großen Bildschirmen und interak -
tiven Displays. Die Bedienung erfolgt über Top- 
und Subnavigation, Sprungpunkte, Hotspots, 
Zoom, Vollbildmodus und Szenenrotation, was 
einen schnellen Wechsel zwischen Szenarien, 
Räumen und Perspektiven ermöglicht. 

Die Sharp Plaza ist damit mehr als eine 
digitale Bühne. Sie ist eine neue Erzählform 
für das Sharp-Portfolio. Und sie zeigt, dass 
moderne Büro-, Druck-, Display- und IT-Lö -
sungen ihren Wert nicht allein durch technische 
�6�S�H�]�L�d�N�D�W�L�R�Q�H�Q�� �H�Q�W�I�D�O�W�H�Q���� �V�R�Q�G�H�U�Q�� �G�X�U�F�K�� �L�K�U��
Zusammenspiel im Alltag der Kunden – dort, 
wo aus einzelnen Produkten echte Arbeits -
welten entstehen. Hier geht es zur neuen Sharp 
Plaza: https://t1p.de/3sz7e
www.sharp.de 

wll.news

Die virtuellen Szenarien der Sharp Plaza zeigen 
exemplarisch, wie sich das Sharp-Portfolio in  
unterschiedlichen Arbeits- und Kundenumgebungen 
�I�M�R�W�I�X�^�I�R���P�¹�W�W�X���•���Z�S�Q���3�Ø�G�I���Y�R�H���1�I�I�X�M�R�K�V�E�Y�Q�� 
�Î�F�I�V���(�V�Y�G�O�I�V�V�E�Y�Q���Y�R�H���1�S�F�M�P�I���3�Ø�G�I���F�M�W���L�M�R���^�Y���,�S�X�I�P����
Co-Working und IT-Services.

https://t1p.de/3sz7e
http://www.sharp.de
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Die Botschaft dabei war eindeutig: Personell und 
konzeptionell sind die Weichen gestellt, die Pro-
duktpipeline ist gut gefüllt. Entsprechend positiv 

war die Stimmung bei der Veranstaltung, von der ein kla-
res Aufbruchsignal ausging. Bei der Eröffnung stimmte 
Thomas Valjak, President Channel Sales Western Europe, 
die Partner auf die kommenden Monate ein. Dabei hob er 
die Bedeutung des Forums als Plattform für Austausch, 
Vernetzung und Orientierung hervor und betonte die klare 
Partner-First-Strategie sowie die damit verbundenen 
Chancen für Xerox- und Lexmark-Partner.

Wie diese Strategie im Channel umgesetzt werden 
soll, zeigte Xerox im weiteren Verlauf der Veranstaltung. 
Bob Nardi, Head of Business & Portfolio Development, 
und Bruno Lang, Head of EMEA Partner Development, 
erläuterten die bestehenden Partnerprogramme, die 
schrittweise bis 2027 zusammengeführt werden sollen. 
Für die Partner bedeute dies Kontinuität, zugleich aber 
auch eine klare Perspektive für die Zukunft, erklärte 
Nardi. Neben Incentive-Programmen ging es auch um 
das Programm für Business Solution Dealer (BSD), die 
weiterhin mit einem speziellen Hardware- und Supplies-
Portfolio unterstützt werden sollen. Zugleich betonte 
Nardi die klare Abgrenzung des Partnergeschäfts vom 
Direkt- und Online-Geschäft.

Das Beste aus zwei Welten vereint

„Mit der Zusammenführung vereinen wir das Beste aus 
den Partnerprogrammen beider Unternehmen“, sagte 
Bruno Lang, der auf unterschiedliche Programmansätze 
für Signature Partner, Business Solution Dealer und So-
lution Provider sowie die Bedeutung gezielter Aus- und 
Weiterbildung verwies. Gerade in Wachstumsfeldern 
wie Managed Print Services, Sustainability, Digital 

Services und Production Printing komme es 
darauf an, Partner frühzeitig mitzunehmen 
und beim Ausbau entsprechender Kompeten-
zen zu unterstützen. Darüber hinaus eröffne 
das gemeinsame Portfolio neue Cross-Sel -
ling-Potenziale: Xerox-Partner erhalten unter 
anderem Zugriff auf Lexmark-A4-Systeme, 
die A3-Systeme der 9er-Serie sowie das BSD-
Programm. Für Lexmark-Partner eröffnen 
sich im Gegenzug zusätzliche Möglichkeiten 

Unter dem Motto „Accelerating The Pace“ kamen Mitte Mai Xerox- und Lexmark-Partner zum 
Western Europe Channel Forum in Frankfurt zusammen. Die erste gemeinsame Konferenz 
nach der Übernahme von Lexmark durch Xerox stand im Zeichen gemeinsamer Ziele, neuer 
Chancen und der Frage, wie das Partnergeschäft weiter beschleunigt werden kann.

RÜCKENWIND FÜRS
PARTNERGESCHÄFT

Thomas Valjak, President Channel Sales Western  
Europe, gab einen Ausblick auf die künftige  
Ausrichtung des Channel-Geschäfts und betonte   
den Partner-First-Ansatz von Xerox.



23

wll.news

Printing + Supplies

im Bereich Production- und Light Production Printing, 
etwa durch den Zugriff auf Systeme der „Primelink“- und 
�:�3�U�R�d�F�L�R�8���6�H�U�L�H�Q���b

Auch das Serviceversprechen war Teil der Agenda. 
Sarah Prince, Global Delivery Strategic Channel Partner 
Lead, stellte unter anderem den Remote-First-Ansatz, 
das Onboarding der BSD-Partner sowie das KI-gestützte 
Tool „Solver“ vor. Der digitale Assistent soll Kunden und 
Partnern schnellen Zugriff auf Supportinformationen 
ermöglichen und bei technischen Fragen, Verbrauchs-
�P�D�W�H�U�L�D�O�L�H�Q���R�G�H�U���6�H�U�Y�L�F�H�S�U�R�]�H�V�V�H�Q���X�Q�W�H�U�V�W�¾�W�]�H�Q���b

Zahlreiche Neuheiten im Gepäck

�&�K�U�L�V���:�K�L�W�H�����6�H�Q�L�R�U���9�L�F�H���3�U�H�V�L�G�H�Q�W�����2�I�d�F�H���3�U�R�G�X�F�W�V���D�Q�G��
Print Services bei Xerox, bezeichnete den Zusammen-
schluss von Xerox und Lexmark als „Winning Combina-
tion“. Xerox könne künftig stärker über die gesamte Wert -
schöpfungskette hinweg aus einer Hand agieren – vom 
Design über die Produktentwicklung bis hin zu Service 
und Support. Das soll die Abstimmung im Portfolio er -
leichtern und die Basis für ein konsistentes Markt- und 
�6�H�U�Y�L�F�H�Y�H�U�V�S�U�H�F�K�H�Q���V�F�K�D�I�I�H�Q���b�0�L�W���L�P���*�H�S�¦�F�N���K�D�W�W�H���:�K�L�W�H��
zahlreiche Produktneuheiten: Rund 40 neue Produkte be-
�d�Q�G�H�Q���V�L�F�K���L�Q���G�H�U���3�L�S�H�O�L�Q�H�����G�D�U�X�Q�W�H�U���G�U�H�L���$�����6�\�V�W�H�P�H���G�H�U��
9er-Serie mit verschiedenen Finishing-Optionen sowie 
weitere A4-Geräte, die im Oktober erscheinen sollen. 
Zu den Highlights zählte die Präsentation kompakter 
A4-Farblasermodelle der „C2xx“- und „C3xx“-Serie, die 
mit Druckgeschwindigkeiten von 22 bis 35 Seiten pro 
�0�L�Q�X�W�H���G�L�H���(�L�Q�V�W�L�H�J�V�N�O�D�V�V�H���L�P���;�H�U�R�[���3�R�U�W�I�R�O�L�R���H�U�Z�H�L�W�H�U�Q���b

Welche Chancen der Produktionsdruck bietet, zeigte 
Terry Antinora, President of Global Production Print Ser-
�Y�L�F�H�V���%�X�V�L�Q�H�V�V�����D�X�I�����$�Q�G�H�U�V���D�O�V���G�H�U���2�I�d�F�H���0�D�U�N�W���Y�H�U�]�H�L�F�K-
ne dieses Segment ein Wachstum von rund sieben Prozent 
und biete damit zusätzliche Potenziale für den Channel. 
Wie sich Partner zudem mit Software und Services diffe -
renzieren können, erklärten Rob Smith und Petr Nemec. 
Eine zentrale Rolle spielt dabei XPPS, Xerox Partner Print 
Services, das MPS-Programm für den Channel.  Die daten-
getriebene, modulare Lösung für Managed Print Services 
adressiert vor allem auch Themen wie Sicherheit, Nach-
haltigkeit und digitale Workflows. Neben den Vorträgen 
bot das Forum viel Raum für Austausch und Networking. 
In Breakout-Sessions konnten die Partner Produkte und 
Lösungen aus nächster Nähe erleben. Den Abschluss 
bildete ein feierliches Dinner in der Alten Oper in Frankfurt.

Sichtlich zufrieden zeigte sich auch Michael Lang, 
der zum 31. März als Geschäftsführer und Vice President 
Channel Sales die Gesamtverantwortung für die DACH-
Region bei Xerox übernommen hat. Das Forum habe 

gezeigt, wie wichtig der persönliche Austausch 
mit den Partnern sei. Mit dem umfassenden 
Produkt- und Lösungsportfolio sowie dem 
klaren Partner-First-Ansatz sieht er Xerox 
gut aufgestellt. Als Hersteller, der nicht nur im 
Production Printing, sondern auch in einigen 
�2�I�d�F�H���6�H�J�P�H�Q�W�H�Q���I�¾�K�U�H�Q�G���V�H�L�����Y�H�U�I�R�O�J�H���;�H�U�R�[��
den Anspruch, Marktführer im Output-Markt 
zu werden. Die Voraussetzungen dafür seien 
�J�H�J�H�E�H�Q���X�Q�G���:�Z�L�U���K�D�E�H�Q���D�O�O�H���7�R�R�O�V���G�D�I�¾�U���8�b
www.xerox.de

wll.news

Michael Lang, seit März für die DACH-Region von Xerox  
verantwortlich, zeigte sich mit dem Verlauf des Forums  
zufrieden und unterstrich die Bedeutung des persönlichen  
Austauschs mit den Partnern.

In Breakout-Sessions und Produktdemonstrationen  
erhielten die Partner Einblicke in neue Produkte, Lösungen  
und Marktchancen.

http://www.xerox.de
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Herr Nick, zum 1. April haben Sie zusätzlich zu 
Ihrer Funktion als CEO von Kyocera Document 
Solutions Deutschland auch die Geschäftsfüh -
rung der TA Triumph-Adler-Gruppe übernom -
men. Was bedeutet dieser Schritt strategisch 
und wie wollen Sie die Stärken der Unterneh-
men künftig so bündeln, dass daraus ein klarer 
Mehrwert für Kunden und Partner entsteht?
Nick: Die zusätzliche Verantwortung für die TA 
Triumph-Adler-Gruppe ist ein klares Bekennt -
nis zur gemeinsamen strategischen Führung 
innerhalb der Kyocera-Gruppe. Unsere drei 
starken Marken Kyocera, TA Triumph-Adler 
und Utax behalten ihre gewachsenen Struk-
turen im Markt. Denn jede Marke hat eigene 
Stärken, langjährige Kundenbeziehungen und 
unterschiedliche Marktzugänge. Diese Viel -
falt ist ein großer Vorteil und das gilt es nun 
gezielt miteinander zu verbinden. So entsteht 
ein breiteres Leistungsangebot. Gleichzeitig 
können wir Kompetenzen innerhalb der Gruppe 
besser einsetzen – etwa bei Services, Supply 
Chain oder Innovationsprojekten.

�(�I�V�� �3�Y�X�T�Y�X���1�E�V�O�X�� �F�I�Ö�R�H�I�X�� �W�M�G�L�� �W�I�M�X�� �.�E�L�V�I�R��
im Wandel. Wo sehen Sie aktuell die größten 
Herausforderungen und welche Wachstums -
felder sind aus Ihrer Sicht vielversprechend?
Nick: Wir müssen heute deutlich breiter auf -
gestellt sein als ein reiner Hardwareanbieter. 
DMS, Workflow-Automatisierung, Cloud-Lö -
sungen, IT-Sicherheit und Managed Services 
sind nur einige der Themen. Unternehmen er-
warten integrierte Lösungen, die Prozesse ver-
einfachen, Informationen schneller verfügbar 

machen und gleichzeitig Compliance- und Sicherheits -
anforderungen erfüllen. Dabei bleibt der Output-Bereich 
weiter relevant. Auch in einer zunehmend digitalen Welt 
gibt es hohen Bedarf an zuverlässigen und wirtschaft -
lichen Multifunktionssystemen. Damit sie ihrer neuen 
�5�R�O�O�H�� �D�O�V�� �G�L�J�L�W�D�O�H�� �+�X�E�V�� �L�P�� �K�\�E�U�L�G�H�Q�� �2�I�d�F�H�� �Q�D�F�K�N�R�P-
men können, gilt es Hardware, Software und Services 
intelligent miteinander zu verbinden, um Kunden zu 
unterstützen, Informations- und Dokumentenprozesse 
effektiver zu gestalten.

�7�I�M�X���V�Y�R�H���������.�E�L�V�I�R���E�V�F�I�M�X�I�R���9�X�E�\���Y�R�H���H�M�I���7�]�W�X�I�Q�L�E�Y�W-
�O�S�S�T�I�V�E�X�M�S�R���[�M�R�[�M�R���3�Ø�G�I���2�I�X�[�S�V�O���F�I�V�I�M�X�W���I�V�J�S�P�K�V�I�M�G�L��
zusammen. Im Februar haben Sie die strategische Part -
nerschaft bis 2033 verlängert. Welche Bedeutung hat 
�H�M�I���>�Y�W�E�Q�Q�I�R�E�V�F�I�M�X���Q�M�X���H�I�V���[�M�R�[�M�R���+�V�Y�T�T�I���J�Î�V���9�X�E�\�#
Nick: Die strategische Partnerschaft zwischen Utax und 
winwin ist eine echte Erfolgsgeschichte, die wir weiter -

In einem Markt, der von technologischen Veränderungen und neuen Kundenanforderungen 
geprägt ist, gewinnen langfristige Partnerschaften an Bedeutung. Im Interview sprechen 
Dietmar Nick und Frank Eismann über aktuelle Marktentwicklungen, die bis 2033 verlängerte 
Zusammenarbeit von Utax und winwin – und über Chancen für gemeinsames Wachstum.

LANGFRISTIGE KOOPERATION
ALS WACHSTUMSTREIBER

Dietmar Nick, CEO von Kyocera Document Solutions Deutschland 
und Geschäftsführer von TA Triumph-Adler
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schreiben wollen. Die Zusammenarbeit zeichnet sich 
durch ein hohes Maß an Vertrauen und eine abgestimmte 
Zielsetzung aus. Die Strategie ist seit jeher auf gemeinsa -
mes Wachstum ausgelegt und bietet den Mitgliedern eine 
der umfangreichsten Produktpaletten am Markt sowie 
eine hochwertige Betreuung – von der Geschäftsanbah -
nung bis zur Umsetzung. Mit Produkten, wie unseren 
neuen A3-High-Speed-Modellen erobern wir zusammen 
neue Segmente. Hierbei freue ich mich auch ganz per-
sönlich auf die Zusammenarbeit mit den erfahrenen und 
kompetenten Kollegen der winwin rund um Frank Eismann.

Herr Eismann, welche Rolle spielt die Partnerschaft mit 
�9�X�E�\���J�Î�V���H�M�I���[�M�R�[�M�R���+�V�Y�T�T�I���Y�R�H���M�L�V�I���1�M�X�K�P�M�I�H�I�V�#��
Eismann: Zunächst möchte ich Dietmar Nick herzlich zu 
seiner neuen Position gratulieren. Mit seiner Ernennung 
hat TA Triumph-Adler einen der kompetentesten Mana -
ger der Branche für diese wichtige Aufgabe gewonnen. 
Wir freuen uns sehr auf die Zusammenarbeit und sehen 
großes Potenzial, den gemeinsamen Erfolg auf ein neues 
Niveau zu heben. Die Partnerschaft mit Utax zählt für 
die winwin-Gruppe zu den wichtigsten strategischen 
Kooperationen und ist weit mehr als eine klassische 
Hersteller-Partner-Beziehung. Gemeinsam entwickeln 
wir Programme und Mehrwerte für unsere Mitgliedsunter -
�Q�H�K�P�H�Q�����G�H�d�Q�L�H�U�H�Q���:�D�F�K�V�W�X�P�V�]�L�H�O�H���X�Q�G���J�H�V�W�D�O�W�H�Q���D�N�W�L�Y��
die Zukunft unseres Marktes. Gerade in einem Umfeld, das 
von technologischen Veränderungen, Digitalisierung und 
neuen Kundenanforderungen geprägt ist, schafft die lang -
fristige Vereinbarung Planungssicherheit, Verlässlichkeit 
und die notwendige Basis für nachhaltige Investitionen. 
Entscheidend ist dabei die vertrauensvolle, partnerschaft -
liche und wertschätzende Zusammenarbeit, die unsere 
Kooperation seit vielen Jahren auszeichnet und die auch 
künftig den gemeinsamen Erfolg tragen wird.

Welche Ziele haben Sie sich gemeinsam gesetzt? 
Eismann: Im Rahmen unserer strategischen Partner -
�V�F�K�D�I�W�� �G�H�d�Q�L�H�U�H�Q�� �Z�L�U�� �U�H�J�H�O�P�¦�¡�L�J�� �J�H�P�H�L�Q�V�D�P�H�� �:�D�F�K�V-
tumsziele – sowohl unterjährig, etwa zu konkreten 
Aktionen, als auch in den jährlichen Strategiegesprächen. 
Rückblickend können wir sagen: Diese Zusammenarbeit 
war stets sehr erfolgreich. Für die verlängerte Partner -
schaft möchten wir daran anknüpfen und zugleich neue 
Impulse setzen. Mit der neuen Aufstellung bei Utax ver -
binden wir daher auch die Erwartung, gemeinsam noch 
mehr Tempo aufzunehmen – sowohl bei der Entwicklung 
neuer Ideen als auch bei deren Umsetzung. Wir sind offen 
für neue Ansätze und freuen uns darauf, gemeinsam 
weitere erfolgreiche Projekte auf den Weg zu bringen.

Der Markt bleibt in Bewegung. Welche Ent-
�[�M�G�O�P�Y�R�K���I�V�[�E�V�X�I�R���7�M�I���M�R���H�I�R���R�¹�G�L�W�X�I�R���.�E�L�V�I�R��
und welche Ziele haben Sie sich gesetzt, um in 
diesem Umfeld erfolgreich zu wachsen? 
Eismann: Digitalisierung, Konsolidierung, 
Fachkräftemangel, steigende Kosten und neue 
technologische Möglichkeiten verändern die 
Anforderungen unserer Kunden spürbar. Wir 
beobachten daher eine gestiegene Bereit-
schaft, Digitalisierungsprojekte konkret an -
zugehen. Gerade der Mittelstand steht vor der 
Aufgabe, Unternehmen organisatorisch neu 
�D�X�I�]�X�V�W�H�O�O�H�Q�����3�U�R�]�H�V�V�H���H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U���]�X���J�H�V�W�D�O�W�H�Q��
und Produktivitätspotenziale besser zu nut -
zen. Für Hersteller und Händler bedeutet das, 
Produkte, Lösungen und Beratungskompetenz 
kontinuierlich weiterzuentwickeln. Gemeinsam 
müssen wir Orientierung geben, passende 
Lösungen bereitstellen und Kunden bei ihrer 
Transformation begleiten – mit klaren Angebo -
ten, hoher Beratungskompetenz und Projekten, 
die Kunden echten Mehrwert bieten. 
Nick: Der Markt wird auch in den nächsten Jah -
ren von einem steigenden Bedarf an integrier-
ten Lösungen geprägt sein. Hierfür müssen wir 
unseren Weg hin zum ganzheitlichen Lösungs- 
und Servicepartner konsequent weitergehen. 
Mit Kyocera, TA Triumph-Adler und Utax sind 
wir breit aufgestellt, haben etablierte Marken, 
unterschiedliche Vertriebswege und eine hohe 
Nähe zu Partnern sowie Kunden. Gemeinsam 
�P�L�W�� �X�Q�V�H�U�H�Q�� �3�D�U�W�Q�H�U�Q�� �P�¸�F�K�W�H�Q�� �Z�L�U�� �S�U�R�d�W�D�E�H�O��
wachsen, unsere Marktposition stärken und 
Innovationen weiter vorantreiben – immer mit 
dem Ziel, die Wettbewerbsfähigkeit unserer 
Kunden zu stärken.
www.kyoceradocumentsolutions.de
www.triumph-adler.de
www.utax.de
�[�[�[���[�M�R�[�M�R���S�Ø�G�I���R�I�X��

wll.news

Frank Eismann, Sprecher des Vorstandes der  
�[�M�R�[�M�R���3�Ø�G�I���2�I�X�[�S�V�O���%�+����

http://www.kyoceradocumentsolutions.de
https://www.triumph-adler.de/
https://www.utax.de/
http://www.winwin-office.net
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Utax erneuert das hochvolumiges DIN-A3-
Segment und erweitert es nach oben. 
Vier aktualisierte Schwarz-Weiß-Mo -

delle (7565i, 8565i, 9565i, 10565i) und drei 
neue Farbsysteme (7515ci, 8515ci, 9515ci) 
ersetzen die 2019 eingeführte Generation. Die 
Farbmodelle drucken mit bis zu 80 Seiten pro 
Minute in Farbe und sind auf 100.000 Seiten 
pro Monat ausgelegt. Die Schwarz-Weiß-Rei -
he erreicht bis zu 105 Seiten pro Minute und 
250.000 Seiten monatlich – die Vorgänger 
schafften maximal 80.000. Zudem können die 
neuen Geräte für den professionellen Einsatz 
mit einem 4000-Blatt-Finisher mit 65 oder 100 
Blatt Heftkapazität ausgestattet werden.

Für hohe Scanvolumen sorgt ein neuer 
Dual-Scanner mit einer annähernd verdop -
pelten Einzugskapazität von 500 Blatt. Dieser 
digitalisiert in der Spitze bis zu 300 Bilder (bei 
300 x 300 dpi) pro Minute – und damit 80 mehr 
als der Vorgänger. Über den normalen Papier-
lauf des Dual-Scanners werden Medien bis 
220 g/m² verarbeitet. 

Für Agenturen oder Druckdienstleiter, 
die Erzeugnisse mit hohen Qualitätsanforde -
rungen wie werbliche Flyer, Broschüren oder 
Kataloge in mittleren Auflagen produzieren, 
bieten die neuen Farb-Systeme eine hohe 
Druckauflösung von 2400 x 2400 dpi. Zudem 
operieren alle Modelle mit einem wachsbasier -
ten Toner mit niedriger Schmelztemperatur, 
der für lebendigere Bilder und eine verbesserte 
Bildstabilität sorgen soll. Das optionale „Fiery 
Printing System 18“ ermöglicht ein profes -
sionelles, detailgetreues Farbmanagement. 

Zur Ausstattung der kompakten DIN-A3-MFP gehört 
auch ein neuer 10,1-Zoll-Touchscreen sowie zahlreiche 
Sicherheitsfunktionen.

„Mit dem Refresh des hochvolumigen DIN-A3-Seg -
ments setzen wir einen neuen Impuls für den Mengen -
druck“, sagt Philipp Wanner, Produktmanager bei Utax. 
„Unser High-Speed-Portfolio erlaubt in der Spitze ein 
Druckvolumen, das von Hausdruckereien benötigt wird. 
Trotz dieser hohen Leistung haben unsere tonerbasierten 
�*�H�U�¦�W�H���G�L�H���.�R�P�S�D�N�W�K�H�L�W���X�Q�G���G�H�Q���3�U�H�L�V�S�X�Q�N�W���H�L�Q�H�V���2�I�d�F�H��
Systems. Damit richten wir uns an Fachhandelskunden, 
für die klassische Bürodrucker nicht schnell genug sind, 
Produktionsdrucksysteme aber keine Alternative dar -
stellen – zum Beispiel, weil diese zu groß sind oder zu 
hohe Investitionen erfordern. In dieser Nische sehen wir 
ein spannendes Wachstumssegment im Markt.“
www.utax.de

Die Fachhandelsmarke Utax bringt insgesamt sieben neue DIN-A3-Multifunktionssysteme  
�E�Y�J���H�I�R���1�E�V�O�X�����(�M�I���X�S�R�I�V�F�E�W�M�I�V�X�I�R���+�I�V�¹�X�I���W�G�L�E�J�J�I�R���F�M�W���^�Y�����������7�I�M�X�I�R���T�V�S���1�M�R�Y�X�I���Y�R�H���^�M�I�P�I�R��
auf die Lücke zwischen Bürodruck und industrieller Produktion. Monatliche Druckvolumen 
�F�M�W�������������������7�I�M�X�I�R���W�M�R�H���Q�Ê�K�P�M�G�L��

UTAX ERWEITERT DAS 
HIGH-SPEED-PORTFOLIO 

Utax erneuert sein hochvolumiges DIN-A3-Segment und  
erweitert es nach oben. Die tonerbasierten Geräte schaffen  
�F�M�W���^�Y�����������7�I�M�X�I�R���T�V�S���1�M�R�Y�X�I���Y�R�H���^�M�I�P�I�R���E�Y�J���H�M�I���0�Î�G�O�I���^�[�M�W�G�L�I�R��
Bürodruck und industrieller Produktion.

http://www.utax.de
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In vielen Organisationen wird bei der Auswahl 
von Druck- und Multifunktionssystemen 
noch immer auf den Anschaffungspreis 

geachtet. Dabei entstehen die eigentlichen 
Kosten oft erst im laufenden Betrieb. Gerade 
in wirtschaftlich anspruchsvollen Zeiten ge -
winnt deshalb eine Frage zunehmend an Be-
deutung: Wie zuverlässig und langlebig ist die 
eingesetzte Technik? Denn: Fallen Geräte aus 
oder müssen regelmäßig Komponenten ersetzt 
werden, entstehen nicht nur direkte Kosten. 
Deshalb setzen immer mehr Unternehmen auf 
langfristig wirtschaftliche Lösungen. Entschei -
�G�H�Q�G���L�V�W���Y�R�U���D�O�O�H�P���G�L�H���)�U�D�J�H�����Z�L�H���H�I�d�]�L�H�Q�W���H�L�Q��
System über Jahre hinweg arbeitet. Langlebige 
Komponenten, geringer Wartungsaufwand 
und minimale Ausfallzeiten tragen dazu bei, 
Betriebskosten dauerhaft zu senken.

Mit dem „ECOSYS“-Konzept verfolgt Kyo-
cera Document Solutions seit über 30 Jahren 
eine Produktdesignphilosophie, die konse -
quent auf Langlebigkeit, Ressourcenschonung 
und niedrige Gesamtbetriebskosten ausgelegt 
ist. Anstelle von häufig auszutauschenden 
Verschleißteilen setzt Kyocera auf langlebi -
ge Komponenten, die dauerhaft im System 
verbleiben. Das reduziert Materialverbrauch, 
Wartungsaufwand und Abfall deutlich. Wie 
konsequent Kyocera diesen Ansatz verfolgt, 
zeigt die 10-Jahre-Garantie auf die besonders 
stark beanspruchten LongLife Units des A4-
Drucksystems „ECOSYS PA4500x“. 

Möglich wird diese außergewöhnlich 
lange Garantie durch das Zusammenspiel 
aus langlebiger Hardware und speziell abge-

stimmtem Originaltoner. Das reduziert Verschleiß und 
sorgt über viele Jahre hinweg für eine konstant hohe 
Druckqualität.
Weniger Austauschzyklen, geringer Serviceaufwand 
und eine langfristig stabile Druckinfrastruktur helfen 
dabei, Betriebskosten kalkulierbarer zu machen und 
Ressourcen zu schonen. Dabei greifen ökologische 
Verantwortung und wirtschaftliche Vorteile ineinander. 
Gleichzeitig lassen sich Kyocera-Systeme flexibel mit 
modernen Cloud-, Workflow- und IT-Sicherheitslösungen 
in digitale Geschäftsprozesse integrieren. Wer Druckinf -
rastruktur heute wirtschaftlich plant, betrachtet deshalb 
nicht nur die Anschaffungskosten, sondern die gesamte 
Nutzungsdauer. Denn langfristige Zuverlässigkeit re -
duziert den Aufwand, schafft Planungssicherheit und 
�X�Q�W�H�U�V�W�¾�W�]�W�� �8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q�� �G�D�E�H�L���� �H�I�d�]�L�H�Q�W�H�U�� �X�Q�G�� �Q�D�F�K-
haltiger zu arbeiten.
www.kyoceradocumentsolutions.de 

Steigende Kosten und wachsende Anforderungen an die IT verändern auch die Sicht auf  
die Druckinfrastruktur. Für Unternehmen und Behörden wird es deshalb immer wichtiger, 
neben den Anschaffungskosten auch die langfristige Wirtschaftlichkeit, Zuverlässigkeit und 
Planungssicherheit zu berücksichtigen.

LANGFRISTIG 
WIRTSCHAFTLICH ARBEITEN

�0�E�R�K�J�V�M�W�X�M�K���M�Q���)�M�R�W�E�X�^�����(�E�W���%�����(�V�Y�G�O�W�]�W�X�I�Q���Š�)�'�3�7�=�7���4�%���������\�ˆ��
von Kyocera ist auf niedrige Betriebskosten und hohe Planungs-
�W�M�G�L�I�V�L�I�M�X���E�Y�W�K�I�P�I�K�X���•���M�R�O�P�Y�W�M�Z�I���������.�E�L�V�I���+�E�V�E�R�X�M�I���E�Y�J���H�M�I��
besonders beanspruchten LongLife Units.

http://www.kyoceradocumentsolutions.de
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Managed Print Services (MPS) entwickeln 
sich schon länger von klassischen 
Miet- oder nutzungsbasierten Service -

konzepten weiter zu einer steuerbaren, skalier-
baren und nachhaltigen Workflowkomponente 
moderner Arbeitswelten. Im Mittelpunkt steht 
nicht nur die Lieferung von Druckern, Multi -
funktionsgeräten und Verbrauchsmateria -
lien, sondern die ganzheitliche Verwaltung der 
Druckinfrastruktur. Über cloudbasierte Systeme 
werden Gerätenutzung, Füllstände und Service-
bedarfe überwacht. Tinte und Toner werden 
automatisch und bedarfsgerecht geliefert, wäh -

rend Service-Partner im Störungsfall informiert werden. 
Für Brother hat sich der Bereich Managed Print Services 
in den vergangenen Jahren von einer strategischen Er-
gänzung zu einer der wichtigsten Säulen des gesamten 
B2B-Geschäfts entwickelt. Dabei positioniert sich der 
Druckerhersteller nicht als Wettbewerber zum Channel, 
sondern als Enabler, der dem Handel die Werkzeuge an die 
Hand gibt, um im MPS-Geschäft erfolgreich zu wachsen.

Die Vertragsmodelle sind dabei auf unterschiedliche 
Kundengruppen zugeschnitten. MPS Professional richtet 
sich an Unternehmen, die eine einfache, flexible und trans-
parente Lösung benötigen. Kunden wählen passende 
Geräte aus, zahlen nur für tatsächlich gedruckte Seiten 
im Pay-As-You-Print-Modell und verwalten ihre Druck -
nutzung über das Brother Cloud MPS Portal. Verbrauchs-
material-Lieferung, Wartung und Support sind inklusive.

Für größere Organisationen oder komplexe Anfor-
derungen bietet Brother MPS Enterprise. Dieses Modell 
ist individuell anpassbar und umfasst Analyse, Einrich -
tung und laufende Optimierung der Druckumgebung. 
�1�H�E�H�Q�� �N�X�Q�G�H�Q�V�S�H�]�L�d�V�F�K�H�U�� �+�D�U�G�Z�D�U�H�� �X�Q�G�� �6�R�I�W�Z�D�U�H�D�Q-
passung, individueller Abrechnung, Flottenmanagement 
und Integration von Brother-Bestandsgeräten können 
auch Workflows optimiert werden – etwa durch benut -
�]�H�U�G�H�d�Q�L�H�U�W�H���7�R�X�F�K�V�F�U�H�H�Q�V�����D�X�W�R�P�D�W�L�V�L�H�U�W�H���'�R�N�X�P�H�Q�W�H�Q-
�Z�H�L�W�H�U�O�H�L�W�X�Q�J���R�G�H�U���V�S�H�]�L�d�V�F�K�H���3�U�R�]�H�V�V�O�¸�V�X�Q�J�H�Q��

„Das MPS-Konzept von Brother generiert hand -
feste Vorteile auf beiden Seiten des Verkaufstresens. Die 
Vorteile für Kunden liegen vor allem in Planbarkeit und 
Entlastung. Statt Geräte, Tonerbestände, Wartung und 
Störungen selbst zu managen, erhalten Unternehmen 
eine konsolidierte Lösung mit klaren Kosten, automati -
sierter Versorgung und professionellem Support”, erklärt 
Theo Reinerth, Produktmanager für den Bereich MPS bei 
Brother International in Bad Vilbel.

In wirtschaftlich herausfordernden Zeiten rücken auch Druckinfrastrukturen stärker in den 
�*�S�O�Y�W�����9�R�X�I�V�R�I�L�Q�I�R���[�S�P�P�I�R���/�S�W�X�I�R���W�I�R�O�I�R�����4�V�S�^�I�W�W�I���Z�I�V�I�M�R�J�E�G�L�I�R���Y�R�H���^�Y�K�P�I�M�G�L���7�M�G�L�I�V�L�I�M�X����
Nachhaltigkeit und Transparenz verbessern. Für Brother sind Managed Print Services daher 
ein wichtiger Bestandteil des Business-Solutions-Angebots. 

MEHR ALS EINE 
STRATEGISCHE ERGÄNZUNG 

„Statt Geräte, Tonerbestände, Wartung und Störungen selbst zu 
managen, erhalten Unternehmen eine konsolidierte Lösung mit 
klaren Kosten, automatisierter Versorgung und professionellem 
Support”, erklärt Theo Reinerth, Produktmanager für den 
Bereich MPS bei Brother International.
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Langfristige Kundenbeziehung 

�9�H�U�W�U�L�H�E�V�S�D�U�W�Q�H�U�� �S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q�� �Y�R�Q�� �G�L�H�V�H�P�� �:�D�Q�G�H�O���� �0�3�6��
schafft eine langfristige Kundenbeziehung, die über den 
reinen Hardwareverkauf hinausgeht. Partner können 
Kunden beraten, passende Geräte- und Servicemodelle 
�N�R�Q�d�J�X�U�L�H�U�H�Q���� �]�X�V�¦�W�]�O�L�F�K�H�� �6�R�I�W�Z�D�U�H�P�R�G�X�O�H�� �H�L�Q�E�L�Q�G�H�Q��
�X�Q�G�� �S�D�U�W�Q�H�U�V�S�H�]�L�d�V�F�K�H�� �6�H�U�Y�L�F�H�V�� �D�Q�E�L�H�W�H�Q���� �'�X�U�F�K�� �G�L�H��
automatisierte Abwicklung im Hintergrund bleibt der ad -
ministrative Aufwand für den Händler minimal, während 
die Kundenzufriedenheit durch den reibungslosen Ser-
vice steigt. Zudem bietet das Cloud-Portal tiefe Einblicke 
in das Druckverhalten der Kunden, was datenbasierte 
Up- und Cross-Selling-Potenziale eröffnet.

Ein Aspekt, der bei Ausschreibungen und Verkaufs-
gesprächen im B2B-Sektor eine immer wichtigere Rolle 
spielt, ist zudem die Nachhaltigkeit. Über das hauseigene, 
�]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W�H���:�L�H�G�H�U�D�X�I�E�H�U�H�L�W�X�Q�J�V�S�U�R�J�U�D�P�P���N�¸�Q�Q�H�Q���O�H�H�U�H��
Tonerkartuschen und Tintenpatronen kostenlos zurück -
gegeben werden, wo sie im Sinne der Kreislaufwirtschaft 
professionell aufbereitet werden. Das Programm „Renew 
by Brother“ ist Teil eines branchenweit einzigartigen kreis -
lauforientierten Ansatzes, bei dem rund drei Millionen 
Tonerkartuschen jährlich in den eigenen Fabriken wieder 
aufbereitet werden. Zusätzlich bietet Brother Unterneh -
men die Möglichkeit, im Rahmen des CO2-Ausgleichs für 
MPS-Drucklösungen ihren eigenen CO2-Fußabdruck zu 
verbessern. Über Ecologi investiert der Hersteller in veri-
�d�]�L�H�U�W�H�� �.�O�L�P�D�S�U�R�M�H�N�W�H���� �G�L�H�� �Q�D�F�K�� �D�Q�H�U�N�D�Q�Q�W�H�Q�� �6�W�D�Q�G�D�U�G�V��
�Z�L�H���9�H�U�U�D���R�G�H�U���*�R�O�G���6�W�D�Q�G�D�U�G���]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W���V�L�Q�G����

Der Ausblick zeigt: „Die Zukunft des Druckens ist 
smart, datengetrieben und noch stärker integriert“, erklärt 
Reinerth. Ein wichtiges Thema sei dabei die verstärkte 

Implementierung KI-gestützter Analyse-Tools 
in MPS-Portalen. Sie sollen vorausschauende 
Wartung noch präziser machen und Ausfälle 
weiter reduzieren. Darüber hinaus werde sich 
MPS stärker in Richtung Cloud, Sicherheit, 
Nachhaltigkeit und Prozessintegration entwi -
ckeln. Denn: Hybride Arbeitsmodelle erfordern 
flexible Druckkonzepte über verschiedene 
Standorte hinweg, während Unternehmen zu-
gleich mehr Transparenz über Kosten, Nutzung 
und CO�¼-Auswirkungen erwarten.

Für den Fachhandel bleibt die Botschaft 
klar: „Wer jetzt auf die flexiblen MPS-Modelle 
von Brother setzt, sichert sich nicht nur die 
Margen von heute, sondern positioniert sich als 
zukunftssicherer Technologiepartner von mor -
gen“, so der Produktmanager abschließend.
www.brother.de 

wll.news

Für größere Organisationen oder komplexe Anforderungen 
bietet Brother MPS Enterprise. Dieses Modell ist  
individuell anpassbar und umfasst Analyse, Einrichtung 
und laufende Optimierung der Druckumgebung.

Die MPS-Modelle von Brother 
sind auf unterschiedliche 
Kundengruppen zugeschnitten. 
MPS Professional richtet sich 
an Unternehmen, die eine ein-
�J�E�G�L�I�����×�I�\�M�F�P�I���Y�R�H���X�V�E�R�W�T�E�V�I�R�X�I��
Lösung benötigen.
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Das Vertrauen in die Marke 
edding begleitet die Kundinnen 
und Kunden durch den Kauf-

entscheidungsprozess und bildet 
die Grundlage für erfolgreiche Ab-
verkäufe im Handel. Seit kurzem prä-
sentiert sich das Sortiment zudem in 
einem modernen, aufmerksamkeits -
starken Verpackungsdesign.

Verlässliche Qualität 

Ob im Büroalltag oder im gewerb-
lichen Einsatz: Nutzer erwarten 
konstant hochwertige Ergebnisse. 
edding bietet dazu ein umfassendes 
Portfolio an Tintenpatronen und 
Tonerkartuschen, das sich gezielt 
an der Marktnachfrage sowie an 
kundenindividuellen Anforderungen 
orientiert – und auf ein attraktives 
Preis-Leistungs-Verhältnis setzt. 
Die Kombination aus Markenqualität 
und Wirtschaftlichkeit soll Fachhan -
delspartner ebenso wie Endkunden 
bei effizienten und zuverlässigen 
Druckprozessen unterstützen.

Nachhaltiger drucken ohne 
Kompromisse

Nachhaltigkeit ist fest in der Un -
ternehmensstrategie der edding 
Gruppe verankert und prägt sämt-
liche Kernprozesse, wie man beim 
Unternehmen hervorhebt. Im Be-
reich Druckerzubehör setzt edding 

daher vollständig auf wiederaufbereitete Tintenpatronen und 
Tonerkartuschen. Dies reduziert Abfälle, senkt den CO2e-Ausstoß 
und verringert den Einsatz von Energie und Rohstoffen. Auch die 
Verpackungen folgen diesem Ansatz: Sie bestehen zu mindestens 
95 Prozent aus recycelter Kartonage. Darüber hinaus ist ein Groß-
teil des Tonersortiments mit dem Nordic Swan Ecolabel (Nordic 
�6�Z�D�Q���/�L�]�H�Q�]�Q�X�P�P�H�U���������������������������]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W���0���H�L�Q�H�P���D�Q�H�U�N�D�Q�Q�W�H�Q��
Umweltzeichen, das für strenge Gesundheits- und Umweltanfor -
derungen steht.

�7�E�Q�Q�I�P�W�]�W�X�I�Q�����.�I�H�I���/�E�V�X�Y�W�G�L�I���^�¹�L�P�X

Millionen leerer Druckerpatronen und Tonerkartuschen landen 
jedes Jahr im Restmüll und gehen damit dem Wertstoffkreislauf 
verloren. Das belastet Umwelt und Ressourcen gleichermaßen. Mit 
einem zentralen Rücknahmesystem stellt edding hierfür eine ein -
fache und praxisnahe Lösung bereit: Leere Verbrauchsmaterialien 
können kostenfrei zurückgesendet werden – entweder einzeln oder 
in praktischen Sammelboxen. Damit will edding einen konkreten 
Beitrag zur Rückführung wertvoller Materialien leisten und deren 
geregelte Weiterverwertung unterstützen.
www.edding-drucken.de

Die Marke edding steht seit Jahrzehnten für verlässliche Qualität, Langlebigkeit und  
durchdachte Funktionalität. Dieses Verständnis überträgt edding konsequent auch auf sein 
�(�V�Y�G�O�I�V�^�Y�F�I�L�Ê�V���Q�M�X���I�M�R�I�V���P�I�M�W�X�Y�R�K�W�J�¹�L�M�K�I�R���%�P�X�I�V�R�E�X�M�Z�I���^�Y���3�)�1���4�V�S�H�Y�O�X�I�R�����(�E�F�I�M���T�V�S�Ö�X�M�I�V�X��
das Supplies-Sortiment stark von der Strahlkraft der Dachmarke. 

MEHR VERLÄSSLICHKEIT 
IM DRUCKPROZESS

Das edding-Supplies-Sortiment präsentiert sich in einem modernen, 
aufmerksamkeitsstarken Verpackungsdesign.
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Herr Orth, der Markt für Drucker und Supplies 
bleibt aufgrund der voranschreitenden Digi -
talisierung sowie veränderter Arbeitsformen 
wettbewerbsintensiv. Wie bewerten Sie die 
aktuelle Marktlage in Deutschland und welche 
Entwicklungen prägen das Geschäft?
�'�H�U�� �'�U�X�F�N�H�U�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�� �L�Q��
einem Transformationsprozess. Zwar geht 
das Druckvolumen in einigen Bereichen infolge 
der Digitalisierung zurück, gleichzeitig bleibt 
gedruckte Kommunikation in Unternehmen, 
Behörden, Bildungseinrichtungen und vielen 
privaten Haushalten unverzichtbar. Ein wich -
tiger Trend ist die stärkere Kostenorientierung 
der Kunden. Aufgrund der wirtschaftlichen 
Lage achten heute mehr Unternehmen denn 
je auf ihre Druckkosten. Genau hier können 
wir mit G&G-Produkten punkten. Im Laser -
druckermarkt haben wir erste Erfolge erzielt – 
vor allem mit Mono- und Farblasergeräten im 
Einstiegsbereich. Gleichzeitig liegt in diesem 
Segment noch ein weiter Weg vor uns.

Wie entwickelt sich Ihr Geschäft vor diesem 
Hintergrund, und welchen Mehrwert bietet da -
bei die Sortimentsbreite, über die G&G verfügt?
Wir entwickeln uns in diesem Marktumfeld 
sehr positiv. Gerade weil Kunden heute stärker 
vergleichen und differenzierte Anforderungen 
�K�D�E�H�Q���� �S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q�� �Z�L�U�� �Y�R�Q�� �G�H�U�� �D�X�¡�H�U�J�H�Z�¸�K�Q-
lichen Breite unseres Portfolios. Ein weiterer 
Trend ist die Vereinfachung von Einkaufs-
prozessen. Viele Händler wollen die Anzahl 
ihrer Lieferanten reduzieren – auch, weil beim 
Einkauf Frachtfreigrenzen eine wichtige Rolle 

spielen. Diese Stärke bauen wir kontinuierlich aus und 
stellen nahezu monatlich neue Produkte vor. 
Das gilt ebenso für unsere Fachhandelspartner. Wer 
ein breites Sortiment aus einer Hand anbieten kann, 
hat auch beim gewerblichen Endkunden – gerade im 
Ausschreibungsgeschäft – einen entscheidenden Wett -
bewerbsvorteil.

Kommen wir zur Distributionslandschaft: G&G war 
jüngst auf dem PBS Forum des Bürorings in Dresden 
vertreten. Welche Themen standen bei Ihrem Auftritt 
im Mittelpunkt, beziehungsweise wie entwickelt sich die 
Partnerschaft generell?

�(�I�V���(�V�Y�G�O�I�V�Q�E�V�O�X���M�W�X���M�Q���;�E�R�H�I�P�����W�M�R�O�I�R�H�I���:�S�P�Y�Q�M�R�E�����W�X�I�M�K�I�R�H�I�V���/�S�W�X�I�R�H�V�Y�G�O���Y�R�H���R�I�Y�I�� 
Anforderungen im Fachhandel. Daniel Orth, Geschäftsführer von G&G Germany, erklärt im 
Interview, wo er Chancen sieht – und warum alternative Drucklösungen, Sortimentsbreite  
und Nähe zum Handel an Bedeutung gewinnen.

„GEDRUCKTE KOMMUNIKATION 
BLEIBT UNVERZICHTBAR“

„Aufgrund der wirtschaftlichen Lage achten heute mehr  
Unternehmen denn je auf ihre Druckkosten. Genau hier können 
wir mit G&G-Produkten punkten“, sagt Daniel Orth,  
Geschäftsführer von G&G Germany.
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Das PBS Forum in Dresden war für uns eine sehr gute Gelegenheit, 
bestehende Kontakte zu vertiefen und neue Partner kennenzulernen. 
Die Zusammenarbeit mit dem Büroring entwickelt sich sehr erfreu -
lich. Wir erleben ein wachsendes Interesse der Mitglieder an alter-
nativen Drucklösungen mit attraktivem Preis-Leistungs-Verhältnis. 
Der persönliche Austausch auf Veranstaltungen wie dem PBS Forum 
bleibt dabei ein wichtiger Erfolgsfaktor.

Mit api hat G&G Germany Ende 2025 zudem einen weiteren Distribu-
tionspartner gewonnen. Welche strategische Bedeutung hat diese 
Partnerschaft, und welches Resümee ziehen Sie nach den ersten 
Monaten der Zusammenarbeit?
Die Partnerschaft mit api hat für uns eine hohe strategische Bedeu -
tung. api verfügt über eine starke Marktposition, eine hohe Reich -
weite und ausgezeichnete Kontakte in unterschiedliche Vertriebs -
kanäle. Dadurch steigt auch die Sichtbarkeit der Marke G&G – was 
wiederum allen Distributoren und Fachhändlern zugutekommt, die 
auf G&G setzen.
Wir sehen in dieser Partnerschaft hohes Wachstumspotenzial und 
merken bereits jetzt, dass api bereit ist, immer mehr Produkte aus 
unserem Sortiment zu listen und auch vorrätig zu halten.

Blicken wir auf die kommenden Monate: Welche Themen stehen bei 
G&G Germany strategisch und vertrieblich auf der Agenda, und wo 
sehen Sie Potenziale?
Nach dem Verkauf von Lexmark durch Ninestar und der Umbenen-
nung in Pantum Technology gewinnt auch die Marke G&G weiter an 
Bedeutung. Gerade im Bereich Alternativ-Toner für Lexmark-Drucker 
�N�¸�Q�Q�H�Q�� �Z�L�U�� �H�L�Q�H�� �V�H�K�U�� �J�U�R�¡�H�� �%�D�Q�G�E�U�H�L�W�H�� �D�Q�E�L�H�W�H�Q�� �X�Q�G�� �S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q��
vom Know-how der vergangenen Jahre. Bei vielen neuen Druckern 
gehören G&G-Produkte zu den ersten Alternativen am Markt. Das 
verdanken wir der starken Innovationskraft des chinesischen Welt -
marktführers für alternative Toner und Tinten.
Auch unser Beschriftungs- und Etikettensortiment wird immer 
wichtiger. Der Onlinehandel wächst weiter – und wer ein Paket ver -
senden will, braucht ein Etikett. In diesem Bereich sehen wir noch 
erhebliches Wachstumspotenzial.
www.gg-image.de

wll.news

Viel Potenzial sieht Orth  
auch bei den Mono- und 
Farblasergeräten im  
Einstiegsbereich, wie dem 
�Š�+�1���������'�(�;�ˆ�����&�M�P�H�
���� 
mit denen G&G erste  
Erfolge erzielt. 
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Entscheidend ist dabei jedoch nicht, KI 
als bessere Suchmaschine zu nutzen, 
sondern sie als Lernpartner zu begreifen. 

Besonders hoch war daher das Interesse der 
Besuchenden am diesjährigen Kongress, der 
den aktuellen Stand aus Forschung und Ent-
wicklung mit der Bildungspraxis verknüpfte. 
Für Schirmherrin Karin Prien, Bundesministerin 
für Bildung, Familie, Senioren, Frauen und Ju-
gend, ist die Learntec dabei eine wichtige Platt -
form für den Austausch der Bildungsakteure. 
In ihrem Grußwort fasst sie zusammen: „Die 
entscheidende Aufgabe ist nicht, möglichst viel 
Technologie in Bildung zu bringen, sondern sie 
sinnvoll einzusetzen. Das erfordert Erfahrung 

aus der Praxis, wissenschaftliche Erkenntnisse und gute 
Rahmenbedingungen. Vor allem aber erfordert es den 
Austausch zwischen allen, die Bildung gestalten.“

Im Bereich schulischer Bildung ist die Umsetzung 
rund um die Fördermaßnahmen des DigitalPakts 2.0 
dabei jedoch nach wie vor ein Hemmschuh. Schulträger 
und -leitungen warten auf die Umsetzungsrichtlinien der 
Länder – Grundlage dafür, dass die Fördergelder be-
antragt sowie Unternehmen beauftragt werden können 
und die Maßnahmen schließlich bei den Schülerinnen 
und Schülern ankommen.

Die Zurückhaltung zeigt sich auch bei den Be-
suchenden der Learntec. Während die Nachfrage im 
Bereich des unternehmensnahen Lernens stabil blieb, 
gab es bei den Besuchern aus dem schulischen Umfeld 

Am 7. Mai ist die Learntec nach drei Tagen zu Ende gegangen. Die Botschaft der Ausstellenden 
�Y�R�H���6�I�J�I�V�M�I�V�I�R�H�I�R���M�R���H�I�V���1�I�W�W�I���/�E�V�P�W�V�Y�L�I���M�W�X���O�P�E�V�����/�Î�R�W�X�P�M�G�L�I���-�R�X�I�P�P�M�K�I�R�^�����/�-�
���[�M�V�H���H�M�I���%�V�X���Y�R�H��
Weise, wie Menschen lernen, revolutionieren. 

ZWISCHEN KI UND 
DIGITALPAKT 2.0

Bild: Messe Karlsruhe/neverdaless

�-�R�W�K�I�W�E�Q�X���V�Y�R�H�����������������&�I�W�Y�G�L�I�R�H�I���O�E�Q�I�R���^�Y�V���H�M�I�W�N�¹�L�V�M�K�I�R���0�I�E�V�R�X�I�G��
�R�E�G�L���/�E�V�P�W�V�Y�L�I�����Y�Q���W�M�G�L���F�I�M���H�I�R���Q�I�L�V���E�P�W�����������Z�I�V�X�V�I�X�I�R�I�R���9�R�X�I�V�R�I�L�Q�I�R��
zu informieren. 
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einen Rückgang. Somit kamen insgesamt rund 11.000 
Besuchende, um sich bei den mehr als 340 vertretenen 
Unternehmen zu informieren.

Das Informationsbedürfnis der Besuchenden zeigte 
sich besonders am hohen Interesse an den unterschied -
lichen Programmformaten von Messe und Kongress. 
Letzterer verzeichnete laut Veranstalter einen Zuwachs 
an Teilnehmenden von mehr als 25 Prozent. Besonders 
nachgefragt waren Vorträge und Panels rund um KI. Be-
�K�H�U�U�V�F�K�H�Q�G�H���7�K�H�P�H�Q���Z�D�U�H�Q���G�D�Q�H�E�H�Q���D�X�F�K���*�D�P�L�d�F�D�W�L�R�Q����
immersives Lernen, digitale Souveränität, Datenschutz 
und Deep Fakes.

�2�I�Y�I�V���8�I�V�Q�M�R���^�Y�Q���.�E�L�V�I�W�W�X�E�V�X

Die Learntec kehrt ab 2027 vom Frühsommer in den 
Februar zurück und damit auf den Termin, den sie vor 
der Corona-Pandemie besetzte. So will sich die Messe 
wieder bewusst als erster Branchentreff im DACH-Raum 
zu Jahresbeginn positionieren, um Investitionsent -
scheidungen und Innovationsplatzierungen frühzeitig 
zu unterstützen. Grundlage für die Terminverlegung sind 

Gespräche mit Ausstellenden und Partnern, 
die zeigen, dass der Jahresanfang strategisch 
günstiger für die EdTech-Branche ist als der in -
folge von Corona gewählte Frühsommertermin.

Britta Wirtz, Geschäftsführerin der Messe 
Karlsruhe: „Mit der Rückkehr der Learntec in den 
Februar reagieren wir nicht nur auf Marktbedarfe, 
sondern setzen auch ein Signal. Unser Anspruch 
ist es, die Learntec als europäische Branchen-
plattform jederzeit den Marktbedürfnissen 
entsprechend weiterzuentwickeln. Dazu gehört 
auch, die vielfältigen Themen durch führende 
Expertinnen und Experten der jeweiligen Fach-
gebiete zu besetzen. Deshalb ergänzen Prof. Dr. 
Anja Schmitz, Torsten Fell, Christian Steiner, Prof. 
Dr. Matthias Wölfel sowie Bianca Baumann nun 
das Programmkomitee der Learntec.“

Die nächste Learntec soll vom 2. bis 
zum 4. Februar 2027 in der Messe Karlsruhe 
�V�W�D�W�W�d�Q�G�H�Q��
www.learntec.de 

wll.news

�(�O�R���'�L�J�L�W�D�O���2�I�d�F�H���K�D�W���P�L�W���G�H�U���(�/�2�� �(�[�S�H�U�L�H�Q�F�H��
ein neues Veranstaltungsformat gestartet. 
Im Mittelpunkt der deutschlandweiten Reihe 
stehen aktuelle Digitalisierungsthemen wie 
der rechtssichere Einsatz von KI, die E-Rech-
nungspflicht sowie praxisnahe Lösungen rund 
um Dokumentenmanagement und digitale 
Prozesse. Das Format kombiniert Keynotes, 
Fachvorträge, Best-Practice-Berichte aus dem 
Elo-Kundenumfeld und eine begleitende Fach-
ausstellung mit Partnern aus dem Soft- und 
Hardwarebereich. Ergänzt wird das Programm 
durch Networking und den direkten Austausch 
mit Digitalisierungsexperten. Praxisberichte 
zeigen darüber hinaus konkrete Digitalisie -
rungsprojekte und Einsatzszenarien der Low-
Code-Plattform. Kooperationspartner Datev 
stellt zudem vor, wie sich Personal- und Rech -
nungsprozesse durch moderne Integrationen 
sicher und durchgängig abbilden lassen.

DIGITALISIERUNGSTHEMEN AUF DEUTSCHLAND-TOUR

ELO DIGITAL OFFICE

„Innovative Technologien wie KI, 
Cloudlösungen und intelligentes 
Informationsmanagement eröffnen 
vielfältige neue Chancen für Unter-
nehmen und Organisationen. Mit 
der ELO Experience schaffen wir ein 
Event, das Wissen und Vernetzung 
auf höchstem Niveau vereint – und 
unsere Kunden sowie Interessenten 
mit konkreten Handlungsempfeh -
lungen für ihre Digitalisierungsstra -
tegie ausstattet“, erklärt Christoph 
Hassler, Elo-Vertriebsleiter Deutsch-
land. Nach den Auftaktterminen in 
Berlin, Hamburg und Fürth macht 
die ELO Experience im Herbst in 
Wiesbaden, Dortmund und München 
Station. Die Teilnahme ist kostenfrei. 
Weitere Informationen gibt es unter:
www.elo.com/experience

Elo-Vertriebsleiter  
Christoph Hassler
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Was heute als markanter blauer Kubus 
weithin sichtbar über dem Tal steht, 
begann als leerstehende Bestands-

immobilie mit dem Charakter einer Industrie -
brache. Dank der konzeptionell gut erhaltenen 
Stahlbetonstruktur konnte das Gebäude wei -
terentwickelt werden – ein Ansatz, der ganz 
im Schneider-Verständnis von Ressourcenbe -
wusstsein und nachhaltigem Fortschritt steht. 

Auf rund 5800 m² flexibel nutzbarer 
Fläche entstand ein leistungsfähiges Logistik -
zentrum, das nicht nur Lager und Kommissio -
nierprozesse unterstützt, sondern bei Bedarf 

jederzeit wieder zu Produktionsflächen umgewandelt 
werden kann. Eine moderne Vertikalförderanlage verbin-
det alle Ebenen und ermöglicht eine hochautomatisierte 
Warenlogistik. Diese Wandlungsfähigkeit ist ein architek -
tonisches Bekenntnis zur langfristigen Innovationskraft 
des Unternehmens. 

Besonderes Aufsehen erregt die 2200 m² große 
bedruckte Textilfassade, die in den Unternehmensfarben 
gestaltet und mit Logo bedruckt ist. Sie verwandelt die 
einst unruhige Fassadenstruktur in einen ruhigen, iko -
nischen Kubus, der sofort ins Auge sticht.  Funktionale 
Aspekte wie Tageslichtnutzung und reduzierter Sonnen -
schutzbedarf paaren sich mit einem starken Corporate-
Design-Ansatz. Intern trägt das Logistikzentrum bei 
Schneider den Namen „blulog“ – eine Kombination aus 
„blu“ für die charakteristische Hausfarbe und „log“ für 
die Funktion des Gebäudes.

Die Auszeichnung „Beispielhaftes Bauen“ im Land -
kreis Rottweil würdigt jährlich Architektur, die nicht nur 
funktional, sondern gesellschaftlich relevant ist. Die Jury 
betonte Kriterien wie gestalterische Qualität, konstruktive 
Ehrlichkeit, Einfügung in den Kontext sowie nachhaltigen 
Umgang mit Ressourcen – alles Eigenschaften, die das 
blulog-Projekt beispielhaft erfüllt. Es zeigt, das innova -
tive Industriearchitektur und regionale Verwurzelung 
sich nicht ausschließen, sondern verstärken. Die Stadt 
Schramberg hebt das Projekt besonders als ein Beispiel 
für qualitätsvolle Gewerbebauten hervor, die zum positi -
ven Stadtbild beitragen.
www.schneiderpen.com

Im Rahmen des Programms „Beispielhaftes Bauen“ hat die Architektenkammer  
Baden-Württemberg den Umbau der ehemaligen Produktionshalle von Schneider Schreibgeräte 
in Tennenbronn zum Logistikzentrum „blulog“ prämiert – einem Projekt, das architektonische 
Innovation, Nachhaltigkeit und klare Markenidentität verbindet.

EIN GEBÄUDE DAS ZEIGT, 

WER SCHNEIDER IST

�4�V�I�M�W�Î�F�I�V�K�E�F�I�����(�M�I���.�Y�V�]���F�I�X�S�R�X�I���/�V�M�X�I�V�M�I�R���[�M�I���K�I�W�X�E�P�X�I�V�M�W�G�L�I��
Qualität, konstruktive Ehrlichkeit, Einfügung in den Kontext 
sowie nachhaltigen Umgang mit Ressourcen
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Die neue EU-Verpackungsverordnung „PPWR“ macht 
aus Verpackungen ein Compliance-Thema mit Doku -
mentations- und Haftungsrisiken. Betroffen sind Einkauf, 
Lager und Versand quer durch alle Handelsbranchen. Wer 
eigene Marken einsetzt, gerät besonders in den Fokus.
Die EU-Verpackungsverordnung VO (EU) 2025/40, kurz 
PPWR, hat das Ziel, den Verpackungsverbrauch zu re-
duzieren und damit die Kreislaufwirtschaft zu stärken. 
Gleichzeitig stellt sie den Handel vor weitreichende neue 
Pflichten. Darauf weist der VTH Verband Technischer 
Handel in einer aktuellen Mitteilung hin – mit Hinweisen, 
die weit über den eigenen Branchenfokus hinaus Rele-
vanz haben. Verpackungen entwickeln sich nach Ein-
schätzung des Verbandes „von einer operativen Selbst -
verständlichkeit zu einem eigenständigen Compliance-, 
Dokumentations- und Haftungsthema“.
Betroffen sind laut VTH praktisch alle handelsnahen 
Funktionen: Einkauf, Lager, Versand, Logistik, Pro-
duktmanagement und Geschäftsführung. Klassische 
Entsorgungs- und Lizenzierungsfragen treten in den 
Hintergrund, an ihre Stelle treten Konformitäts- und 
Nachweispflichten.
Eine zentrale Verschiebung betrifft die Frage, wer künftig 
als Erzeuger einer Verpackung gilt. Die PPWR knüpft 
demnach die regulatorische Verantwortung stärker an 
die Gestaltung als an die Nutzung. Der VTH bringt es auf 
die Formel: „Die Verantwortung für Verpackungen folgt 
der Gestaltung – nicht der Nutzung.“ Besonders praxis -
relevant ist nach Angaben des Verbandes das Marken-

VERPACKUNGSVERORDNUNG STELLT 
HANDEL VOR NEUE PFLICHTEN

EU-RECHT
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prinzip nach Art. 21 PPWR. Danach kann jedes 
Handelsunternehmen bereits dann selbst zum 
Erzeuger werden, wenn Verpackungen unter 
eigener Marke oder mit markenprägenden 
Gestaltungselementen in Verkehr gebracht 
werden. Beispiele sind Kartons mit Firmen -
logo, bedruckte Klebebänder, markenprä-
gende Verpackungsbestandteile, bestimmte 
QR-Code-Lösungen sowie Eigenmarken.
Im Mittelpunkt der neuen Anforderungen 
stehen laut Verband Konformität, technische 
Dokumentation, Recyclingfähigkeit, Mate -
rialzusammensetzung, Kennzeichnung und 
�/�H�H�U�U�D�X�P�P�L�Q�L�P�L�H�U�X�Q�J�����'�H�U���9�H�U�E�D�Q�G���H�P�S�d�H�K�O�W��
Handelsunternehmen, Verpackungsprozesse 
systematisch zu analysieren, neutrale Ver -
packungslösungen zu prüfen, Lieferantenin -
formationen frühzeitig einzuholen sowie Do -
kumentationen revisionssicher zu archivieren.
www.vth-verband.de

�(�M�I���)�9���:�I�V�T�E�G�O�Y�R�K�W�Z�I�V�S�V�H�R�Y�R�K���:�3�����)�9�
�������������������� 
kurz PPWR, soll die Kreislaufwirtschaft stärken –  
�W�X�I�P�P�X���E�F�I�V���E�Y�G�L���H�I�R���,�E�R�H�I�P���Z�S�V���R�I�Y�I���4�×�M�G�L�X�I�R��
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Das Büro ist mehr als ein Ort für Meetings 
und konzentriertes Arbeiten. Offenbar 
spielt es auch eine zentrale Rolle, wenn 

es um zwischenmenschliche Funken geht. Die 
bevölkerungsrepräsentative Befragung unter 
mehr als 2000 Teilnehmenden macht deutlich: 
Kontakte, die über den rein beruflichen Kontext 
hinausgehen, sind am Arbeitsplatz weit ver -
�E�U�H�L�W�H�W�����,�Q���=�H�L�W�H�Q���Y�R�Q���+�R�P�H�R�I�d�F�H���X�Q�G���K�\�E�U�L�G�H�Q��
Arbeitsmodellen mag das überraschen – doch 
die Zahlen sprechen eine klare Sprache.

Flirten, Daten, Beziehung führen

Rund 41 Prozent der Befragten haben laut der 
Erhebung schon einmal mit Kolleginnen oder 
Kollegen geflirtet. Männer tun das offenbar 
�K�¦�X�d�J�H�U���D�O�V���)�U�D�X�H�Q�����������3�U�R�]�H�Q�W���G�H�U���P�¦�Q�Q�O�L�F�K�H�Q��
Teilnehmer bejahten die Frage, bei den Frauen 
�Z�D�U�H�Q�� �H�V�� ������ �3�U�R�]�H�Q�W���� �+�¦�X�d�J�� �E�O�H�L�E�W�� �H�V�� �Q�L�F�K�W��
beim Flirt. Etwa jeder Dritte (33 Prozent) ging 

demnach mindestens einmal auf ein Date mit jemandem 
aus dem Arbeitsumfeld.

Nicht selten entwickeln sich daraus langfristige 
Partnerschaften. Knapp 29 Prozent der Befragten führten 
im Laufe ihres Berufslebens eine romantische Beziehung 
mit einer Kollegin oder einem Kollegen. Rund 16 Prozent 
gaben an, ihren aktuellen oder früheren Partner im beruf-
lichen Umfeld kennengelernt zu haben. Der Arbeitsplatz 
fungiert damit für einen erheblichen Teil der Bevölkerung 
als eine Art Partnerbörse – ungeplant, aber offenbar 
wirksam.

Firmenevents als Flirt-Hotspot Nummer eins

Die Studie fragte auch, wo im beruflichen Umfeld per-
sönliche Kontakte am ehesten entstehen. An der Spitze 
stehen Firmenveranstaltungen und After-Work-Events: 
40 Prozent der Befragten sehen dort das größte Flirt -
potenzial. Auf Platz zwei folgt die Kaffee- oder Teeküche 
mit 28 Prozent, dahinter der klassische Arbeitsplatz mit 
25 Prozent. Überall dort, wo Begegnungen ungezwungen 

Flirts, Verabredungen und Beziehungen gehören für viele Beschäftigte zum Arbeitsalltag. 
Eine repräsentative YouGov-Studie im Auftrag der Kölner Messe Orgatec liefert dazu  
konkrete Zahlen – und zeigt, welche Bürobereiche besonders viel Raum für persönliche  
Begegnungen schaffen.

JEDER DRITTE HATTE SCHON
EIN DATE IM JOB

�/�S�R�X�E�O�X�I�����H�M�I���Î�F�I�V���H�I�R���F�I�V�Y�×�M�G�L�I�R���/�S�R�X�I�\�X���L�M�R�E�Y�W�K�I�L�I�R�����W�M�R�H���E�Q���%�V�F�I�M�X�W�T�P�E�X�^���[�I�M�X���Z�I�V�F�V�I�M�X�I�X��
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Arbeitswelten

�X�Q�G���E�H�L�O�¦�X�d�J���V�W�D�W�W�d�Q�G�H�Q�����V�F�K�H�L�Q�W���G�L�H���+�H�P�P�V�F�K�Z�H�O�O�H���I�¾�U��
persönliche Gespräche niedriger zu sein.

Darüber hinaus bewerteten die Teilnehmenden, wel-
che Raumkonzepte ungezwungene Gespräche und Nähe 
besonders begünstigen. Sofaecken und Loungemöbel 
nannten 35 Prozent als förderlich für Austausch und Be -
gegnung. Outdoor-Arbeitsbereiche und Terrassen kamen 
auf einen fast identischen Wert von 34 Prozent. Gemein-
schaftstische und Shared Desks erreichten 24 Prozent. 
Auffällig ist, dass gerade jene Bereiche, die viele Unter-
nehmen in den vergangenen Jahren verstärkt eingerichtet 
haben, auch als soziale Katalysatoren wirken.

Informelle Zonen prägen das Miteinander

Die Ergebnisse gehen weit über das Thema Flirten hinaus. 
Rund 66 Prozent der Befragten gaben an, dass informelle 
Begegnungszonen wie Lounges, Kaffeepoints oder Ge-
meinschaftsbereiche das Miteinander im Team stark oder 
sehr stark beeinflussen. Diese Räume fördern laut der 
Studie nicht nur den sozialen Austausch, sondern auch 
die Zusammenarbeit und die Teamdynamik insgesamt.

Das Büro bleibt damit ein zentraler Ort für persön -
liche Begegnungen – trotz der wachsenden Verbreitung 
�Y�R�Q���+�R�P�H�R�I�d�F�H���X�Q�G���K�\�E�U�L�G�H�Q���0�R�G�H�O�O�H�Q�����0�H�Q�V�F�K�H�Q���Y�H�U-
bringen einen großen Teil ihres Lebens am Arbeitsplatz. 
Entsprechend entstehen dort Kontakte, Freundschaften 

und manchmal eben auch Beziehungen. Die Ge-
staltung von Arbeitsräumen wird so zunehmend 
zum strategischen Thema für Unternehmen. 
Offene Kommunikationsbereiche und flexible 
Raumstrukturen schaffen die Voraussetzungen 
dafür, dass Beschäftigte sich nicht nur fachlich, 
sondern auch menschlich begegnen.

Messe greift das Thema auf

Die Koelnmesse greift diese Entwicklung mit 
ihrer Fachmesse Orgatec, die vom 27. bis 
���������2�N�W�R�E�H�U�������������L�Q���.�¸�O�Q���V�W�D�W�W�d�Q�G�H�W�����D�X�I�����8�Q�W�H�U��
dem Leitthema „From rooms to relationships“ 
will die Veranstaltung zeigen, wie aus funktio -
nalen Arbeitsumgebungen Räume entstehen, 
die Zusammenarbeit und Zugehörigkeit stär -
ken. Führende Unternehmen, Planerinnen und 
Planer sowie internationale Fachleute werden 
dort ganzheitliche Konzepte präsentieren, die 
Gestaltung, Funktion und Nutzung verbinden.

Für die zugrunde liegende Studie be-
fragte das Marktforschungsinstitut YouGov 
im März 2026 insgesamt 2079 Personen. Die 
Stichprobe ist repräsentativ für die deutsche 
Wohnbevölkerung ab 18 Jahren.
www.orgatec.de

wll.news
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dDie Orgatec hat den Startschuss für ihre kom -

mende Ausgabe gegeben: Mit dem Launch der 
Ausstellersuche und des aktuellen Hallenplans 
liegt ein erster Überblick über die Messe vom 27. 
bis 30. Oktober vor. Laut Veranstalter zeichnet sich 
bereits jetzt eine breite internationale Beteiligung 
ab. „Gerade vor dem Hintergrund einer weiterhin 
herausfordernden Marktlage, insbesondere in eini -
gen zentralen Märkten in Europa, unterstreicht der 
aktuelle Anmeldestand die internationale Relevanz 
der Orgatec 2026“, sagt Maik Fischer, Director 
der Messe. Unter anderem haben Bene, Brunner, 
Haworth, Humanscale, Interstuhl, Kinnarps, Nowy 
Styl/Kusch+Co, Palmberg, Viasit und VS Vereinigte 
Spezialmöbelfabriken ihre Teilnahme zugesagt.
www.orgatec.de

LAUNCH VON AUSSTELLERSUCHE UND HALLENPLAN

Die Orgatec hat den Startschuss für ihre kommende  
Ausgabe gegeben und Ausstellerverzeichnis und Hallen-
plan veröffentlicht.



Nein, ich �Z�L�O�O�� �Z�H�L�W�H�U�K�L�Q�� �L�P�� �+�R�P�H�R�I�d�F�H��
arbeiten.“ Diesen Satz hören Füh-
rungskräfte derzeit häufiger, wenn 

sie mehr Präsenz im Büro einfordern. Viele 
Unternehmen möchten ihre Mitarbeitenden 
wieder öfter vor Ort sehen – vor allem dort, 
wo seit der Pandemie überwiegend remote 
gearbeitet wird. Doch entsprechende Initiati -
ven lösen nicht selten offene oder verdeckte 
Widerstände aus. Die Gründe der Unterneh-
men sind meist nachvollziehbar. Viele haben 
erlebt, dass Zusammenarbeit auf Distanz 
auch Nachteile haben kann: Der informelle 
Austausch nimmt ab, Abstimmungen dau -
ern länger, neue Mitarbeitende lassen sich 

schwerer integrieren, Projekte sind anspruchsvoller zu 
�V�W�H�X�H�U�Q�����$�X�F�K���G�L�H���,�G�H�Q�W�L�d�N�D�W�L�R�Q���P�L�W���G�H�P���8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q��
kann leiden. Hinzu kommen Spannungen zwischen 
Beschäftigten, die präsent sein müssen, und solchen, 
die flexibel remote arbeiten können. Deshalb halten 
viele Unternehmen mehr Präsenz – insbesondere im 
White-Collar-Bereich – wieder für notwendig. Für die 
Mitarbeitenden bedeutet die Rückkehr ins Büro jedoch 
�H�L�Q�H�Q���H�U�Q�H�X�W�H�Q���&�K�D�Q�J�H�����9�L�H�O�H���H�P�S�d�Q�G�H�Q���V�L�H���D�O�V���N�X�O�W�X�U�H�O�O�H��
„Rolle rückwärts“. Sie haben die Vorteile des mobilen 
Arbeitens schätzen gelernt: weniger Pendelzeit, mehr 
Autonomie, bessere Vereinbarkeit von Beruf, Familie 
und privaten Verpflichtungen. Wer tagsüber Pflegeauf -
gaben, Kinderbetreuung oder Behördengänge leichter 
organisieren kann, erlebt Remote Work nicht als Privileg, 

�;�I�V���,�S�Q�I�S�Ø�G�I���Y�R�H���6�I�Q�S�X�I���;�S�V�O���I�M�R�J�E�G�L���^�Y�V�Î�G�O�H�V�I�L�I�R���[�M�P�P�����W�X�Ê�…�X���W�G�L�R�I�P�P���E�Y�J�� 
Widerstand. Gefragt sind tragfähige hybride Modelle, die Leistung, Zusammenarbeit und 
Lebensrealitäten zusammenbringen, weiß unser Gastautor Professor Dr. Georg Kraus.

WARUM PRÄSENZPFLICHT 

KEINE LÖSUNG IST 

Wenn Mitarbeitende ins Büro fahren, 
dort aber wie zu Hause allein am 

Laptop sitzen und Videocalls führen, 
entsteht Frust. Präsenz lohnt sich 

�R�Y�V�����[�I�R�R���W�M�I���F�I�[�Y�W�W�X���K�I�W�X�E�P�X�I�X���[�M�V�H����
für Austausch, Lernen, Kreativität, 

Teamgefühl und schnelle Klärungen.
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sondern als funktionierenden Teil des Alltags. Wird nun 
eine Präsenzpflicht verordnet, kommt sie bei vielen als 
Misstrauenssignal an: „Man vertraut mir nicht mehr. Man 
will mich wieder kontrollieren.“ Selbst wenn dies nicht be -
absichtigt ist, belastet ein solcher Eindruck die Beziehung 
zwischen Unternehmen und Mitarbeitenden. Besonders 
sensibel reagieren Beschäftigte, die sich gerade wegen 
flexibler Arbeitsmodelle für ihren Arbeitgeber entschie -
den oder im Vertrauen auf Remote-Möglichkeiten ihren 
Wohnort verändert haben. 

�*�Î�L�V�Y�R�K�W�O�V�¹�J�X�I�R���J�I�L�P�X���5�Y�E�P�M�Ö�O�E�X�M�S�R��

�8�Q�G���Q�L�F�K�W���M�H�G�H�V���3�U�R�E�O�H�P���L�V�W���H�L�Q�H���)�R�O�J�H���Y�R�Q���+�R�P�H�R�I�d�F�H����
�+�¦�X�d�J�� �Z�X�U�G�H�Q���3�U�R�]�H�V�V�H�� �Q�L�F�K�W���D�X�V�U�H�L�F�K�H�Q�G�� �D�Q���K�\�E�U�L�G�H��
Arbeit angepasst. Ebenso fehlt Führungskräften mitunter 
�G�L�H���Q�¸�W�L�J�H���4�X�D�O�L�d�N�D�W�L�R�Q�����X�P���7�H�D�P�V���D�X�I���'�L�V�W�D�Q�]���Z�L�U�N�V�D�P��
zu führen. Vor neuen Präsenzregeln braucht es daher 
eine ehrliche Analyse: Wo entstehen Qualitätsverluste? 
Wo fehlen Austausch, Innovation oder Bindung? Und wo 
liegt das Problem eher in unklaren Prozessen, schlechter 
Führung oder unpassenden Tools? 

Ebenso wichtig ist eine transparente Begründung. 
Allgemeine Hinweise auf „betriebliche Notwendigkeiten“ 
überzeugen selten. Konkrete Beispiele aus Projektarbeit, 
Onboarding, Kundenservice oder Wissensaustausch 
schaffen mehr Nachvollziehbarkeit. Je klarer der Nutzen 
erkennbar ist, desto eher entsteht Akzeptanz.

Pauschale Lösungen sind wenig hilfreich 

Pauschale Lösungen sind dabei meist wenig hilfreich. 
Nicht jede Tätigkeit braucht gleich viel Präsenz. Team -
arbeit, Kreativprozesse, Konfliktklärung und Einarbeitung 
�S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q���K�¦�X�d�J���Y�R�P���S�H�U�V�¸�Q�O�L�F�K�H�Q���.�R�Q�W�D�N�W�����.�R�Q�]�H�Q�W�U�L�H�U�W�H��
�(�L�Q�]�H�O�D�U�E�H�L�W�� �J�H�O�L�Q�J�W�� �G�D�J�H�J�H�Q�� �R�I�W�� �E�H�V�V�H�U�� �L�P�� �+�R�P�H�R�I�d�F�H����
Sinnvoll sind daher differenzierte hybride Modelle: feste 
Teamtage für Austausch, Abstimmung und Zusammen -
�D�U�E�H�L�W�� �V�R�Z�L�H�� �I�O�H�[�L�E�O�H�� �+�R�P�H�R�I�d�F�H���7�D�J�H�� �I�¾�U�� �I�R�N�X�V�V�L�H�U�W�H�V��
Arbeiten. Entscheidend ist auch der Weg zur neuen Re-
gelung. Wer Veränderungen top-down verkündet, riskiert 
Widerstand. Befragungen, Workshops oder Pilotphasen 
erhöhen dagegen die Beteiligung und verbessern die 
Qualität der Lösung. Mitarbeitende akzeptieren Verän -
derungen eher, wenn sie verstehen, warum sie notwendig 
sind, und wenn sie erleben, dass ihre Perspektive ernst 
genommen wird. Kompromissbereitschaft ist dabei kein 
Zeichen von Schwäche. Individuelle Lösungen für Eltern, 
Pendler, pflegende Angehörige oder gefragte Spezialisten 
können Wertschätzung signalisieren und Fluktuations -
risiken senken. 

Erkennbarer Mehrwert für Bürotage 

Vor allem aber müssen Bürotage einen erkennbaren Mehr-
wert haben. Wenn Mitarbeitende ins Büro fahren, dort 
aber wie zu Hause allein am Laptop sitzen und Videocalls 

führen, entsteht Frust. Präsenz lohnt sich nur, wenn 
sie bewusst gestaltet wird: für Austausch, Lernen, 
Kreativität, Teamgefühl und schnelle Klärungen. 
Unternehmen, die diese Aspekte ignorieren, riskieren 
�V�L�Q�N�H�Q�G�H���,�G�H�Q�W�L�d�N�D�W�L�R�Q�����L�Q�Q�H�U�H���.�¾�Q�G�L�J�X�Q�J���X�Q�G���V�W�H�L-
gende Wechselbereitschaft. Gerade leistungsstarke 
�)�D�F�K�N�U�¦�I�W�H���U�H�D�J�L�H�U�H�Q���H�P�S�d�Q�G�O�L�F�K���D�X�I���H�P�S�I�X�Q�G�H�Q�H�Q��
Autonomie- und Vertrauensverlust. Die Debatte über 
�+�R�P�H�R�I�d�F�H���X�Q�G���%�¾�U�R�S�U�¦�V�H�Q�]���L�V�W���G�H�V�K�D�O�E���P�H�K�U���D�O�V��
eine organisatorische Frage. Sie berührt das Selbst-
verständnis moderner Arbeit. 

Unternehmen haben gute Gründe, mehr 
Präsenz zu wünschen. Mitarbeitende haben gute 
Gründe, Flexibilität zu verteidigen. Wer daraus eine 
Machtfrage macht, verliert Vertrauen. Wer sie als 
gemeinsamen Aushandlungsprozess gestaltet, 
kann beides erreichen: bessere Zusammenarbeit 
und zufriedenere Mitarbeitende. Der Blick sollte 
dabei weniger zurück in die Arbeitswelt vor 2020 
gehen, sondern nach vorn. Welche Tätigkeiten 
werden durch Digitalisierung und KI automatisiert? 
Welche Kompetenzen werden künftig wichtiger? 
Und wo entsteht Wertschöpfung durch persönliche 
Begegnung? Die Zukunft der Arbeit liegt meist nicht 
im Entweder-oder, sondern in klug gestalteten hyb -
riden Modellen, die betriebliche Anforderungen und 
Lebensrealitäten der Mitarbeitenden verbinden.
www.kraus-und-partner.de

Professor Dr. Georg Kraus ist Inhaber der auf das Themenfeld 
Change und Transformation spezialisierten Unternehmensbe-
ratung Kraus & Partner in Bruchsal. Er hat eine Professur an der 
Technischen Universität Clausthal und ist Lehrbeauftragter an der 
Universität Karlsruhe und der IAE in Aix-en-provence.
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Die Plattform newen setzt dabei an einer 
bislang ungeregelten Stelle in Unter-
nehmen an. Während für Beschaffung 

und Betrieb von Büromöbeln etablierte Abläufe 
existieren, fehle ein vergleichbarer Standard für 
den Moment, in dem Ausstattung etwa durch 
Umzüge, Flächenreduktion oder Standortver-
änderungen nicht mehr gebraucht werde.

„Mit newen schaffen wir einen gemein -
samen Branchenstandard für den Umgang 
mit Büroausstattung am Ende ihrer Nutzung, 
der Unternehmen Planungssicherheit gibt und 
gleichzeitig Ressourcen länger im Kreislauf 
hält“, erklärt IBA-Vorsitzender Helmut Link.

Die Plattform verbindet Hersteller, Han-
del, Aufbereiter und Verwerter in einem digital 
orchestrierten Prozess. Unternehmen melden 
ihre nicht mehr benötigten Möbel über newen 
an. Die Produkte werden anschließend struk-
turiert zugeordnet und zunächst den jeweiligen 
Herstellern angeboten. Bestände, die dort 
nicht übernommen werden, gelangen nach 
festgelegten Regeln an registrierte Partner 
und weitere Marktteilnehmer. Erst wenn eine 
Weiterverwendung ausgeschlossen ist, soll 
die stoffliche Verwertung erfolgen.

Durch dieses Stufenmodell werde der 
gesamte Übergang transparent dokumentiert, 
heißt es vom Verband. Unternehmen erhielten 
damit erstmals eine nachvollziehbare Nach -
weisführung über den weiteren Verbleib ihrer 
Ausstattung. „Bislang bedeutete eine Büroauf -
lösung für viele Organisationen hohen Abstim -
mungsaufwand mit unterschiedlichen Dienst -
leistern und eine unklare Dokumentation“, so 

Link. „newen macht daraus einen strukturierten Prozess 
mit klaren Verantwortlichkeiten und verlässlichen Daten.“

Datenbasis für Nachhaltigkeitsberichte

Über die operative Abwicklung hinaus soll newen laut IBA 
auch eine gemeinsame Datenbasis zu Mengenströmen 
und Nutzungsdauern von Büroausstattung schaffen. Die -
se Informationen könnten künftig in Ausschreibungen, 
Nachhaltigkeitsstrategien und Projektplanungen einflie -
ßen. Unternehmen erhalten einen zentralen Ansprech-
partner für Planung, Organisation und Dokumentation bei 
Standortveränderungen. Der Verband ordnet die Platt-
form als operative Ergänzung der bisherigen Aktivitäten 
zu New Work, Reporting und Digitalisierung ein.

Kreislaufwirtschaft brauche nicht nur gute Pro -
dukte, sondern funktionierende Prozesse“, sagt IBA-
Geschäftsführer Stefan Kokkes. newen sei der nächste 
Schritt, um Zirkularität in der Büro- und Arbeitswelt 
praktisch umsetzbar zu machen, resümiert Kokkes.
www.newen-spaces.com/

Mit dem Ziel einen einheitlichen Branchenprozess zu etablieren, hat der Industrieverband 
Büro und Arbeitswelt e. V. (IBA) mit „newen“ eine digitale Infrastruktur gestartet, die das 
Nutzungsende von Büroausstattung standardisieren soll. Unternehmen sollen darüber nicht 
mehr benötigte Möbel erfassen, in den Markt zurückführen und den Verbleib dokumentieren.

KREISLAUFWIRTSCHAFT FÜR  
BÜROMÖBEL IST JETZT PLANBAR
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Gebrauchte Drehstühle warten 
auf ihre Aufarbeitung und neue 
Einsatzmöglichkeiten.
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Die strategische Partnerschaft von 
designfunktion und Ricoh Deutschland 
soll Unternehmen und Organisationen 

ein integriertes Angebot für die Gestaltung 
moderner Arbeitswelten ermöglichen. Ziel der 
Kooperation ist es, die Planungsperspektiven 
Organisation, Raum und Technologie ganzheit-
lich zusammenzuführen. 

Im Mittelpunkt stehen Meeting- und Col -
laboration-Räume für hybrides Arbeiten. Sie 
kombinieren Möblierung, audiovisuelle Tech -
nik, interaktive Displays sowie Akustik- und 
Lichtkonzepte zu einer ganzheitlichen Lösung. 
Die Ausstattung kann zu einem Fixpreis ge-
mietet werden. Kosten für Technologie, Betrieb, 
Service und Wartung sind inklusive – und bei 
veränderten Anforderungen flexibel anpassbar.

Gemeinsamer Showroom eröffnet

Ein weiterer Bestandteil der Zusammenarbeit 
sind gemeinsame Showrooms. Der erste 
Standort wurde Anfang Mai in den Räumen von 
designfunktion in München eröffnet; weitere 
Standorte in Deutschland sind geplant.

�8�Q�W�H�U�Q�H�K�P�H�Q�� �S�U�R�d�W�L�H�U�H�Q�� �Y�R�Q�� �H�L�Q�H�U�� �3�O�D-
nung aus einer Hand. Diese reicht von der 
Bedarfsermittlung über Raum- und Nut -
zungskonzepte bis zur Integration moderner 
Workplace-Technologien. Ziel sind vernetzte, 
nachhaltige und attraktive Arbeitsumgebun -
gen, die hybride Zusammenarbeit unterstützen, 
�3�U�R�G�X�N�W�L�Y�L�W�¦�W�� �X�Q�G�� �:�R�K�O�E�H�d�Q�G�H�Q�� �I�¸�U�G�H�U�Q�� �X�Q�G��
zur jeweiligen Organisation und Kultur passen.

„Die Zukunft des Arbeitens entsteht dort, 
wo Raumgestaltung und Technologie konse -

quent ineinandergreifen“, erklärt Michael Raberger, CEO 
von Ricoh Deutschland. „Mit designfunktion haben wir 
den idealen Partner, um diese Integration für unsere Kun-
den erlebbar zu machen und Arbeitsplätze zu schaffen, 
die Menschen und Teams nachhaltig stärken. Zugleich 
können wir Kunden, die ihre Bürotransformation aus 
der Perspektive des Raumes und Designs starten, die 
notwendige digitale Technik liefern, die modernes und 
hybrides Arbeiten perfekt unterstützt.“

Und Samir Ayoub, Geschäftsführer von design-
funktion, ergänzt: „Unternehmen brauchen Arbeitswel -
ten, die Menschen inspirieren und zugleich modernste 
Technologie integrieren. Gemeinsam mit Ricoh schaffen 
wir Lösungen, die Organisationen kulturell, digital und 
räumlich stärken – flexibel, zukunftssicher und ganz -
heitlich gedacht.“
www.designfunktion.de
www.ricoh.de

designfunktion und Ricoh Deutschland bündeln ihre Kompetenzen für integrierte Arbeitswelten. 
�(�M�I���4�E�V�X�R�I�V�W�G�L�E�J�X���Z�I�V�F�M�R�H�I�X���K�E�R�^�L�I�M�X�P�M�G�L�I���6�E�Y�Q�K�I�W�X�E�P�X�Y�R�K���Y�R�H���2�I�[���3�Ø�G�I���/�S�R�^�I�T�X�I���Q�M�X�� 
digitalen Arbeitsplatztechnologien, Collaboration-Lösungen und Prozessautomatisierung.

STRATEGISCHE
PARTNERSCHAFT GESTARTET

Die Lösungen von Ricoh und designfunktion ermöglichen 
nahtlos vernetzte Arbeitsumgebungen, die die hybride Zu-
sammenarbeit optimal unterstützen sollen.
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Büroarbeit muss nicht immer im Büro 
stattfinden: Auch Außenbereiche bie -
ten mitunter ideale Bedingungen, um 

Projekte voranzutreiben, sich ungestört zu 
fokussieren oder entspannt auszutauschen. 
Der Möbelhersteller Bene baut daher sein 
Sortiment für den Außenbereich aus. Die Ver-
lagerung von Tätigkeiten in Gärten, auf Ter-
rassen und in Innenhöfe soll Kreativität und 
Gesprächsdynamik fördern. Um dafür optimale 
Bedingungen zu schaffen, braucht es, wie man 
bei Bene betont, wetterfeste, flexible Outdoor-
Möbel, die Wohnlichkeit mit Funktionalität 
verbinden. Drei Produktlinien stehen dabei im 

Fokus: „COOMO“, „CASUAL“ und „NOOVO Outdoor“. Alle 
drei verfolgen ein modulares Konstruktionsprinzip, das 
Reparatur, Austausch und Recycling ermöglichen soll.

Modulares Sofa „COOMO“

Das Sofa „COOMO“ stammt vom schwedischen Design-
studio Form Us With Love. Die Konstruktion soll es er -
möglichen, jede einzelne Komponente auszutauschen 
und am Ende der Nutzungsdauer sortenrein in den Ma-
terialkreislauf zurückzuführen. Die Bezüge lassen sich 
abnehmen, reinigen oder durch neue Stoffe ersetzen. 
Auch die Polsterung, der Formschaum oder die Rahmen 
sind austauschbar. 

Bene erweitert sein Möbelportfolio um wetterfeste Varianten bekannter Serien. Modulare 
Bauweise und sortenreine Trennbarkeit sollen Nachhaltigkeit und Flexibilität verbinden. Drei 
Produktlinien adressieren unterschiedliche Nutzungsszenarien im Freien.

DAS OUTDOOR�OFFICE: 
ARBEITEN UNTER FREIEM HIMMEL

Durch drei unterschiedliche Module  
kann die Outdoor-Variante des Sofas  

„COOMO“ jederzeit angepasst werden.

44 Arbeitswelten
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Durch drei unterschiedliche Module – Eckelement, Einzelelement 
�X�Q�G���3�R�X�I���0���N�D�Q�Q���G�D�V���6�R�I�D���L�Q�G�L�Y�L�G�X�H�O�O���N�R�Q�d�J�X�U�L�H�U�W���X�Q�G���M�H�G�H�U�]�H�L�W���X�P-
gebaut, angepasst und ergänzt werden.

Parkbank als Vorbild für „CASUAL“

Die Serie „CASUAL“ wurde von Christian Horner gestaltet. Als ge-
stalterisches Vorbild dienten ihm Parkbänke – sowohl in Bezug auf 
ihre soziale Funktion als Treffpunkt im Alltag als auch hinsichtlich 
ihrer Stabilität. 

Gedacht für spontane Meetings und ausgiebige Kaffeepausen 
setzt die Outdoor-Variante von „CASUAL“ auf eine reduziert gestaltete 
Rohrkonstruktion in Kombination mit komfortablen Polsterungen. 
„Outdoor Lounge Chair“, „Outdoor Lounge Bench“ und „Outdoor Side 
Table“ lassen sich zu Ensembles kombinieren. Verschiedene Polster-
farben ermöglichen eine Anpassung an die jeweilige Umgebung.

Kaffeehausstuhl „NOOVO Outdoor“

Mit „NOOVO Outdoor“ präsentiert Bene eine wetterfeste Interpretation 
des klassischen Kaffeehausstuhls, ebenfalls aus der Feder von Form 
Us With Love. Der Stuhl ist in fünf Farben und mit zwei unterschied -
lichen, austauschbaren schaumgepolsterten Sitzflächen erhältlich. 
Das Material, so der Hersteller, besteht zu 100 Prozent aus recycel-
tem Polypropylen ohne Glasfaserzusätze. Damit sei eine sortenreine 
Wiederverwertung möglich. 
www.bene.com

Kugelschreiber 
Epsilon.
Für alle, die im 
Büro nicht nur 
funktionieren, 
sondern gestalten.

Mit „NOOVO Outdoor“  
präsentiert Bene eine wetterfeste 

Interpretation des klassischen 
Kaffeehausstuhls.
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Nowy Styl hat am 23. April am nieder-
sächsischen Standort Steyerberg die 
re:think convention ausgerichtet und 

dabei die Preisträger der re:think design com-
petition bekannt gegeben. Der Wettbewerb 
wurde gemeinsam mit dem Fraunhofer Cluster 
of Excellence Circular Plastics Economy CCPE 
ausgelobt und suchte Soft-Seating-Konzepte, 
die aus nur einem Basismaterial bestehen und 
damit vollständig recycelbar sind.

Den ersten Platz vergab die Jury an den 
Entwurf „LYNKA“ von Sascha Sartory, Inha-
ber des Kölner Studios Sartory Design. Das 
�P�R�G�X�O�D�U�H�� �6�\�V�W�H�P�� �D�X�V�� �)�R�U�P�d�O�]�N�R�P�S�R�Q�H�Q�W�H�Q��

erzeugt mit wenigen geometrischen Grundformen eine 
große gestalterische Vielfalt. Hervorgehoben wurden 
die rhythmische Struktur, die flexible Kombinierbarkeit 
im Raum sowie die konsequente Umsetzung des Mono-
material-Ansatzes.

Platz zwei ging an „MONO“ von Daniel Streilein 
und Henry Boy vom Hamburger Studio Boldextrusion 
Ventures, das auf großformatige 3D-Druck-Lösungen 
spezialisiert ist. Die sichtbaren Drucklinien sind hier be -
wusst als Designelement eingesetzt. Polster und Korpus 
sind im Sinne des Monomaterial-Gedankens integriert.

Den dritten Platz belegte das „Re:PET System“ von 
Nick Geipel, Student an der Weißensee Kunsthochschule 
Berlin, und dem Berliner Industrial Designer Moritz Wal-
ter. Ihr modulares Hocker- und Tischsystem setzt auf 
reduzierte Formensprache, platzsparende Lagerung und 
Leichtbau. Alle drei Konzepte werden als Prototypen vom 
27. bis 30. Oktober auf der Orgatec in Köln am gemein-
samen Stand von Nowy Styl und Kusch+Co präsentiert.

Begleitet wurde die Preisverleihung von einem 
Fachprogramm mit Vorträgen und einer Paneldiskuss -
ion. Unter der Moderation von Janine Utsch sprachen 
Prof. Dr. Sascha Peters (Haute Innovation), Antonio 
Scaffidi (Danish Design Makers), Sabrina Schreiner 
(Fraunhofer UMSICHT) und Hendrik Busse, Geschäfts-
führer von Nowy Styl Deutschland, über Herausforderun-
gen der Kreislaufwirtschaft in der Möbelbranche. Tenor 
der Runde: Zirkuläres Design erfordert ein ganzheitliches 
Umdenken von der Materialauswahl bis zur Wiederver-
wertung.

Ergänzt wurde das Programm durch eine Aus-
stellung der zehn besten Wettbewerbsbeiträge sowie 
Einblicke in das hauseigene use2-Kompetenzzentrum, 
in dem gebrauchte Möbel für neue Nutzungszyklen auf -
bereitet werden.
www.nowystyl.com/de/

�%�Y�J���H�I�V���V�I���X�L�M�R�O���G�S�R�Z�I�R�X�M�S�R���E�Q���7�X�E�R�H�S�V�X���7�X�I�]�I�V�F�I�V�K���L�E�X���2�S�[�]���7�X�]�P���H�M�I���+�I�[�M�R�R�I�V���I�M�R�I�W�� 
Designwettbewerbs für vollständig recycelbare Soft-Seating-Konzepte ausgezeichnet.  
Im Mittelpunkt stand die Frage, wie Möbel aus nur einem Basismaterial gestaltet werden können. 
Die prämierten Entwürfe sollen im Oktober auf der Orgatec in Köln zu sehen sein.

EIN MATERIAL, 
VIELE IDEEN

Im use2-Kompetenzzentrum erhielten die Besucherinnen und 
Besucher im Rahmen einer geführten Tour spannende Einblicke 
in die praktische Aufbereitung gebrauchter Möbel und deren 
Vorbereitung für neue Nutzungskreisläufe.



Köhl und Reiss Büromöbel gehen eine strategische Partnerschaft 
ein. Unter dem Leitgedanken „Zwei Marken. Eine Vision.“ wollen der 
Sitzmöbelhersteller aus Rödermark und der Büromöbelproduzent aus 
Bad Liebenwerda künftig zusammenarbeiten. Laut der gemeinsamen 
Mitteilung sollen Arbeitsumgebungen entstehen, die Kommunikation 
fördern und produktives Arbeiten ermöglichen. Beide Unternehmen 
verweisen dabei auf gestalterische und ergonomische Ansprüche als 
verbindende Grundlage ihrer Kooperation.
Erste Ergebnisse der Zusammenarbeit sind nach Angaben der Unter-
nehmen bereits im Showroom in Düsseldorf zu sehen. Mit einem 
weiteren gemeinsamen Showroom in Frankfurt am Main soll die 
Partnerschaft ausgebaut werden. Dort wollen Köhl und Reiss künftig 
Produktlösungen und Raumkonzepte präsentieren.
„Die Partnerschaft mit Reiss eröffnet neue Möglichkeiten, moderne 
Arbeitswelten ganzheitlich zu denken. Gemeinsam schaffen wir Lösun -
gen, die Design, Ergonomie und Funktion intelligent verbinden“, erklärt 
Lars Harry Hartwig, Geschäftsführer Marketing und Vertrieb bei Köhl.
Auch bei Reiss sieht man in der Partnerschaft einen wichtigen Schritt: 
„Unsere Zusammenarbeit mit Köhl basiert auf einem gemeinsamen 
Verständnis moderner Arbeitskultur. Gemeinsam entwickeln wir Arbeits -
umgebungen, die moderne Zusammenarbeit nachhaltig unterstützen“, 
erklärt Uwe Sinde, Head of Sales and Marketing bei Reiss Büromöbel.
In den kommenden Monaten soll eine gemeinsame Eventreihe fol-
gen. An fünf ausgewählten Standorten in Deutschland wollen Köhl 
und Reiss Architekten, Fachhandelspartner und Planer ansprechen. 
Im Mittelpunkt sollen laut Mitteilung der persönliche Austausch und 
Impulse für Büro- und Raumkonzepte stehen.
Mit der Partnerschaft verbinden beide Unternehmen ihre jeweilige 
Erfahrung: Köhl ist auf ergonomische Sitzmöbel spezialisiert, Reiss 
auf Büroeinrichtung. Gemeinsam wollen sie Arbeitsumgebungen ge -
stalten, die Funktionalität, Design und Nutzerorientierung kombinieren.
www.reiss-bueromoebel.de
www.koehl.com

KÖHL UND REISS BÜNDELN KRÄFTE

STRATEGISCHE PARTNERSCHAFT

�/�S�S�T�I�V�E�X�M�S�R���Y�R�X�I�V���H�I�Q���0�I�M�X�K�I�H�E�R�O�I�R���Š�>�[�I�M���1�E�V�O�I�R�����)�M�R�I���:�M�W�M�S�R�ˆ���� 
Lars Harry Hartwig, Geschäftsführer Marketing und Vertrieb bei Köhl (l.), 
und Uwe Sinde, Head of Sales and Marketing bei Reiss Büromöbel
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D�H�U���:�H�F�K�V�H�O���]�Z�L�V�F�K�H�Q���%�¾�U�R�����+�R�P�H�R�I�d�F�H��
und mobilen Arbeitsorten gehört für 
viele Beschäftigte längst zum Alltag. 

Mit dieser Verschiebung wandeln sich auch 
die Erwartungen an den Arbeitsplatz: Er soll 
flexibel sein, funktional und vor allem gesund -
heitsfördernd. Wellbeing gilt zunehmend als 
Voraussetzung für Motivation, Leistungsfähig -
keit und langfristige Zufriedenheit – und damit 
als betriebswirtschaftlich relevante Größe.

Unter seinem „Feel Good“-Markenver-
�V�S�U�H�F�K�H�Q���E�¾�Q�G�H�O�W���/�H�L�W�]���3�U�R�G�X�N�W�H�����G�L�H���:�R�K�O�E�H�d�Q-
den, Produktivität und Design zusammenführen 
sollen. Das Portfolio kombiniert Ergonomie, 
Active Working und Aufbewahrungslösungen 
zu Konzepten, die sich gleichermaßen für das 
�N�O�D�V�V�L�V�F�K�H�� �%�¾�U�R���� �G�D�V�� �+�R�P�H�R�I�d�F�H�� �X�Q�G�� �'�H�V�N��
Sharing-Umgebungen eignen.

Im Zentrum steht die „Ergo“-Serie, die größtenteils vom 
�,�Q�V�W�L�W�X�W���I�¾�U���*�H�V�X�Q�G�K�H�L�W���X�Q�G���(�U�J�R�Q�R�P�L�H�����,�*�5�����]�H�U�W�L�d�]�L�H�U�W��
ist. Sie zielt auf Active Working ab, also den regelmäßigen 
Wechsel zwischen Sitzen, Stehen und Bewegen. Dieser 
Wechsel soll die Haltung verbessern, Rücken und Nacken 
entlasten und die Konzentration steigern.

Tragendes Element ist das Workstation-Konzept 
nach dem Motto „Fits You, Fits Anywhere“. Nutzerinnen 
und Nutzer stellen sich ihren Arbeitsplatz aus höhen -
verstellbaren Tischen, Monitorarmen, Sitz- und Steh -
lösungen sowie ergänzenden Produkten rund um den 
Laptop individuell zusammen. 

Studie liefert konkrete Zahlen

Wie wirksam dieser Ansatz ist, hat Leitz gemeinsam 
mit dem IGR in einer Praxisstudie untersucht. 41 Ar-
beitnehmer:innen testeten über vier bis sechs Wochen 
verschiedene ergonomische Produktpakete unter realen 

Hybrides Arbeiten ist Alltag, doch noch immer sind viele Arbeitsplätze darauf nicht ausgelegt. 
Leitz erweitert daher sein „Ergo“-Sortiment um neue Schreibtische, Tischtrennwände und  
Lösungen für Desk Sharing. Eine Praxisstudie mit dem IGR belegt, dass ergonomische Produkte 
messbar wirken.

MEHR „FEEL GOOD“ 
AM ARBEITSPLATZ

Unter seinem „Feel Good“-Markenversprechen bündelt Leitz zahlreiche Produkte,  
�H�M�I���;�S�L�P�F�I�Ö�R�H�I�R�����4�V�S�H�Y�O�X�M�Z�M�X�¹�X���Y�R�H���(�I�W�M�K�R���E�Q���&�Î�V�S�E�V�F�I�M�X�W�T�P�E�X�^���^�Y�W�E�Q�Q�I�R�J�Î�L�V�I�R��
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�%�H�G�L�Q�J�X�Q�J�H�Q���0���V�R�Z�R�K�O���L�P���%�¾�U�R���D�O�V���D�X�F�K���L�P���+�R�P�H�R�I�d�F�H����
Mehr als 80 Prozent der Teilnehmenden berichteten an-
�V�F�K�O�L�H�¡�H�Q�G���Y�R�Q���Y�H�U�E�H�V�V�H�U�W�H�P���N�¸�U�S�H�U�O�L�F�K�H�P���:�R�K�O�E�H�d�Q-
�G�H�Q���X�Q�G���K�¸�K�H�U�H�U���/�H�L�V�W�X�Q�J�V�I�¦�K�L�J�N�H�L�W���� �%�H�V�R�Q�G�H�U�V���K�¦�X�d�J��
nannten sie Entlastungen im Nacken-, Rücken- und 
Schulterbereich. Die Studie zeigte zudem einen nachhal-
tigen Effekt auf das Arbeitsverhalten: Viele Proband:innen 
integrierten mehr Bewegung in ihren Alltag und nutzten 
Active-Working-Möglichkeiten bewusster.

Zwei neue Schreibtische für kompakte Räume

Um hybride Arbeitsmodelle besser abzudecken, hat 
Leitz das „Ergo“-Sortiment noch einmal erweitert. Neu 
sind zwei elektrisch höhenverstellbare Schreibtische in 
den Maßen 120 x 70 cm und 140 x 80 cm. Vor allem das 
�N�O�H�L�Q�H�U�H���0�R�G�H�O�O���L�V�W���I�¾�U���E�H�H�Q�J�W�H���+�R�P�H�R�I�d�F�H���6�L�W�X�D�W�L�R�Q�H�Q��
und moderne Bürokonzepte gedacht, ohne Abstriche bei 
Ergonomie und Komfort.

Die Höhenverstellung erfolgt dabei stufenlos und 
leise. Vier Speicherpositionen, eine digitale Höhen-
anzeige und eine Antikollisionsfunktion gehören zur 
Ausstattung, ebenso integrierte USB-C- und USB-A-An -
schlüsse. Eine programmierbare Aufsteh-Erinnerung soll 
Bewegung selbstverständlich in den Arbeitstag einfügen.

Trennwände und Taschen für Desk Sharing

Für flexible Bürostrukturen hat Leitz im März höhenverstell -
bare Tischtrennwände aus geräuschdämpfendem Vliesstoff 
eingeführt. Sie sollen Rückzugsmöglichkeiten schaffen, 
visuelle Ablenkungen reduzieren und konzentriertes Arbei -
ten in Gemeinschafts- und Großraumbüros unterstützen. 
Verfügbar sind die Wände in den Größen 80 x 70 cm und 
60 x 70 cm. Dank ihres reduzierten Designs lassen sie sich 
auch als Pinn- oder Organisationsfläche nutzen.

Hinzu kommen drei neue Desk-Sharing-Taschen, die 
speziell für Hot Desking konzipiert sind. Sie bündeln Laptop, 
kompakte Tastatur, Headset und persönliche Gegenstände 
an einem Ort und sollen so den täglichen Wechsel des 
Arbeitsplatzes erleichtern. Die Taschen, so hebt man bei 
Leitz hervor, sind mit gängigen Schließfächern kompatibel.

Ergänzend bringt Leitz einen hängenden Schreib-
tisch-Organizer aus Filz auf den Markt. Seine Auf -
hängefunktion hält die Arbeitsfläche frei und sorgt im 
Desk-Sharing-Betrieb für Ordnung. Damit erweitert der 
Hersteller sein bestehendes Sortiment an Taschen und 
Aufbewahrungslösungen um Optionen, die gezielt auf 
flexible Arbeitsplatzmodelle zugeschnitten sind.

Wellbeing als Standortfaktor

Ob ergonomische Workstation, Active Working, struk-
turierte Aufbewahrung oder Lösungen für Hot-Des -
king-Büros: Leitz verfolgt einen ganzheitlichen Ansatz 
für modernes Arbeiten. Die „Feel-Good“-Produkte 
�Y�H�U�E�L�Q�G�H�Q�� �'�H�V�L�J�Q���� �)�X�Q�N�W�L�R�Q�D�O�L�W�¦�W�� �X�Q�G�� �:�R�K�O�E�H�d�Q�G�H�Q�� �]�X��

durchdachten Arbeitsumgebungen, die sowohl im 
�%�¾�U�R���D�O�V���D�X�F�K���L�P���+�R�P�H�R�I�d�F�H���X�Q�G���X�Q�W�H�U�Z�H�J�V���J�O�H�L-
chermaßen funktionieren sollen. Damit reagiert 
das Unternehmen auf eine Arbeitswelt, in der 
Gesundheit, Ergonomie und persönliche Arbeits-
qualität zunehmend als wichtige Erfolgsfaktoren 
verstanden werden und moderne Arbeitsplätze 
mehr bieten müssen als reine Funktionalität.
www.leitz.com/de-de/

Leitz hat neue „Desk Sharing”-Taschen vorgestellt, in denen  
sich Arbeitsutensilien wie Laptop, kompakte Tastatur, Headset 
und persönliche Gegenstände bequem bündeln lassen.

Neu im „Ergo“-Portfolio sind zwei elektrisch höhenverstellbare 
�7�G�L�V�I�M�F�X�M�W�G�L�I���M�R���H�I�R���+�V�Ê�…�I�R�����������\���������G�Q���Y�R�H�����������\���������G�Q���W�S�[�M�I��
passende Tischtrennwände aus geräuschdämpfendem Vliesstoff.
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Dass Unternehmen viele Pluspunkte sammeln 
können, wenn sie ihren Mitarbeitenden den 
Zugang zu gutem Kaffee während der Büro-
arbeitszeit ermöglichen, ist nichts Neues. 
Worauf kommt es an, damit die Freude unter 
den Kolleg:innen dauerhaft ungetrübt bleibt?  
Im Kern geht es darum, das Kaffeekonzept 
entsprechend den tatsächlichen Gegeben-
heiten im Büro zu planen. Wichtige Fragen 

sind hier beispielsweise wie viele Tassen täglich ge -
trunken werden und was die Mitarbeitenden erwarten. 
Gerade die jüngere Generation kennt aus ihrem Lieb-
lings-Café Hafer-Cappuccino und Matcha Latte und 
möchte das auch im Büro nicht missen. Genau dafür 
�V�L�Q�G���S�U�R�I�H�V�V�L�R�Q�H�O�O�H���2�I�d�F�H���9�R�O�O�D�X�W�R�P�D�W�H�Q���Z�L�H���G�L�H���Q�H�X�H��
„WMF Peak 50“ mit bis zu 80 Tassen pro Tag oder die 
kompaktere „WMF Elevation 10“ mit bis zu 50 Tassen 
gemacht. Sie liefern konstante Qualität und bereiten 
neben den Klassikern auch Trendgetränke vollautoma -
tisch zu. Damit die Freude dauerhaft bleibt, braucht es 
im Alltag drei Dinge: intuitive Touchdisplays, einfache 
Reinigungsprogramme und einen verlässlichen Service. 
Letzteren gewährleistet WMF mit dem größten werks -
eigenen Servicenetz Europas.

Kaffee und andere Heißgetränke gibt es in den verschie -
densten Geschmacksrichtungen – welches sind die ak -
tuellen und beliebtesten Trends in der Büroversorgung? 
Auf der Internorga habe ich viel Grün und Pink gesehen 
und auch probiert ...
Was Sie auf der Internorga gesehen haben, ist längst 
�$�O�O�W�D�J���� �'�L�H�� �*�H�Q�H�U�D�W�L�R�Q�� �=�� �X�Q�G�� �M�¾�Q�J�H�U�H�� �0�L�O�O�H�Q�Q�L�D�O�V�� �G�H�d-
nieren gerade neu, was ein gutes Heißgetränk für sie 
ausmacht. An die Stelle des klassischen Latte Macchiato 
treten zunehmend farbintensive und oft komplett kaffee -
freie Kreationen wie Matcha Latte, Pink Latte oder Ube 
Matcha Latte. Parallel boomen kalte Spezialitäten. Mit 
der passenden Technik lassen sich auch diese Trend-
getränke automatisch zubereiten. Dank verschiedener 
Toppingbehälter, Sirupstationen sowie den Features 

�/�E�J�J�I�I���M�W�X���P�¹�R�K�W�X���Q�I�L�V���E�P�W���I�M�R���R�I�X�X�I�W���)�\�X�V�E�����)�V���T�V�¹�K�X���&�Î�V�S�U�Y�E�P�M�X�¹�X�����1�M�X�E�V�F�I�M�X�I�V�^�Y�J�V�M�I�H�I�R�L�I�M�X�� 
und moderne Versorgungskonzepte. Axel Fähnle, Marketingchef bei SEB Professional  
�&�I�Z�I�V�E�K�I���+�I�V�Q�E�R�]�����I�V�O�P�¹�V�X�����[�S�V�E�Y�J���)�M�R�O�E�Y�J�W�I�R�X�W�G�L�I�M�H�I�V���M�R�R�I�R���F�I�M���8�I�G�L�R�M�O�����8�V�I�R�H�W�����,�]�K�M�I�R�I�� 
Service und Nachhaltigkeit achten müssen.

KAFFEE ALS BENEFIT:
DARAUF SOLLTEN  
UNTERNEHMEN ACHTEN 

Axel Fähnle, Head of Marketing SEB Professional  
Beverage Germany für die Marken WMF, Schaerer,  
La San Marco, Curtis und Zummo
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„WMF Chilled Coffee“, „Schaerer Hot & Cold“ oder der 
„Cool-Brewed“-Funktion der „WMF 1500F“ gelingt eine 
Vielzahl an kalten Drinks auf Knopfdruck. Der zweite 
große Trend sind pflanzliche Milchalternativen. Laut 
dem Deutschen Kaffeeverband werden sie bereits für 
jede vierte Außer-Haus-Spezialität verwendet. Auto -
matische Milchsysteme wie die „WMF 2-Milk-Solution“ 
oder „Schaerer Twin Milk“ verarbeiten beides parallel.

Hygiene kann zum Problem werden, wenn es um die 
�V�I�K�I�P�Q�¹�…�M�K�I���6�I�M�R�M�K�Y�R�K���Y�R�H���4�×�I�K�I���Z�S�R���1�E�W�G�L�M�R�I�R���K�I�L�X����
Gerade in Bezug auf Kühlung und Milch-/Alternativen. 
Haben Sie Tipps für den unkomplizierten Einsatz?
Im Büro fehlen in der Regel geschulte Hände für auf-
wändige Routinen, deshalb helfen ein paar einfache 
Tipps gut. Milch und vegane Alternativen sollte man 
konsequent kalt halten. So schäumen sie nicht nur 
am besten, sondern werden auch hygienisch gelagert. 
Hilfreich ist auch, in der Originalverpackung gelagerte 
Pflanzendrinks vor der Verwendung kurz zu schütteln, 
da sich die Bestandteile bei längerem Stehen trennen 
können. Die heutigen Vollautomaten sind ohnehin mit 
displaygeführten Reinigungsprogrammen ausgestat -
tet, die die Mitarbeitenden oder das Servicepersonal 
durch den Ablauf führen. Wer einen Schritt weiter gehen 
möchte, setzt auf vollautomatisierte Lösungen. „WMF 
AutoClean“ beispielsweise übernimmt die Reinigung aller 
milch- und kaffeeführenden Teile HACCP-konform und 
ohne manuelles Eingreifen. „Schaerer ProCare“ reinigt die 
„Schaerer Coffee Soul“ in nur 15 Minuten und lässt sich 
auch außerhalb der Bürozeiten programmieren.

Nachhaltigkeit: Spielt das bei WMF eine Rolle und ist das 
für Ihre Kunden ein wichtiges Thema? 
Nachhaltigkeit ist für SEB Professional Beverage fest in 
der Konzernstrategie verankert. Die Groupe SEB erhielt 
2025 beispielsweise erneut das EcoVadis Gold-Rating 
sowie weitere Auszeichnungen und hat sich SBTi-
validierte Netto-Null-Ziele bis 2050 gesetzt. Unser 
Ansatz folgt einem klaren Prinzip: Im Fokus steht, Res-
�V�R�X�U�F�H�Q�� �H�I�d�]�L�H�Q�W�� �H�L�Q�]�X�V�H�W�]�H�Q���� �0�D�V�F�K�L�Q�H�Q�� �O�D�Q�J�O�H�E�L�J�� �]�X��
bauen und Komponenten wiederzuverwenden. Beim 
Siebträger „WMF espresso NEXT“ etwa dosiert „Auto Milk 
Dosing“ exakt die benötigte Milchmenge, und das „Multi-
Milk“-System verarbeitet Pflanzendrinks direkt aus der 
Originalverpackung. Beides reduziert Lebensmittelabfall 
spürbar. Beim Thema Kreislauf garantiert WMF Reparier-
barkeit und Ersatzteile bis acht Jahre nach Abkündigung. 
Im Service bereiten wir Komponenten wie Displays oder 
Platinen zunehmend auf, statt sie auszutauschen.

WMF Professional Coffee Machines tritt unter 
dem Dach von SEB Professional Beverage auf 
– was bedeutet das für die Kunden? Gibt es da 
Änderungen?
SEB Professional Beverage bündelt die Mar-
ken WMF, Schaerer, La San Marco, Curtis und 
Zummo unter einem Dach. Unsere Kunden er-
halten damit ein breites Technologie-Portfolio 
aus einer Hand. Vom Vollautomaten über die 
„WMF espresso NEXT“ und die italienischen 
Siebträger von La San Marco bis hin zu Curtis-
Filterkaffeemaschinen und frisch gepressten 
Säften aus Zummo-Saftpressen finden sie 
für jedes Konzept die passende Lösung. Im 
�2�I�d�F�H���8�P�I�H�O�G�� �]�H�L�J�W�� �V�L�F�K�� �G�H�U�� �9�R�U�W�H�L�O�� �N�R�Q�N�U�H�W����
Empfang, Etagenküchen und Konferenzbereich 
greifen aus einem Portfolio heraus ineinander, 
inklusive durchgängigem Service.
www.wmf-coffeemachines.com

wll.news

�%�Y�J���H�I�V���,�E�Q�F�Y�V�K�I�V���-�R�X�I�V�R�S�V�K�E���T�V�S�F�M�I�V�X���� 
Trendgetränkepulver mit Matcha oder auf Rote- 
Bete-Grundlage treffen den Geschmack der GenZ.
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M it dem gemeinsamen Format setzten 
Büroring und PBS Deutschland be-
wusst ein Signal – nicht losgelöst von 

den wirtschaftlichen Realitäten. Denn: Mit der 
Schließung des Lagers stellt der Büroring seine 
Warenversorgung neu auf und setzt künftig 
auf PBS Deutschland als Kooperationspartner. 
Kern der Neuausrichtung ist ein virtuelles La -
germodell, das die Steuerungskompetenz der 
Genossenschaft mit der Leistungsfähigkeit des 
Großhändlers verbindet. Den angeschlossenen 
Händlern sollen durch die Partnerschaft, die 
ausdrücklich über eine klassische Lieferbe -
ziehung hinausgeht und auch die Weiterent -
wicklung von Beschaffung, Sortimenten und 

Marketing umfasst, ein erweitertes Sortiment, höhere Ge-
schwindigkeit und mehr Skalierbarkeit geboten werden.

Das PBS Forum wurde damit auch zum sichtbaren 
Ausdruck dieses Schulterschlusses. Es brachte Fach-
händler, Lieferanten und Dienstleister zusammen, gab 
Orientierung und lieferte Impulse für die tägliche Praxis. 
Entsprechend breit war das Programm angelegt: Liefe -
rantenausstellung und persönlicher Austausch griffen in -
einander. Dazu gehörten auch neue Leistungsbausteine 
des Bürorings. Neben einer Web2Print-Beschaffungs -
plattform wurde ein Vermarktungskonzept für den Be -
reich Robotik vorgestellt, das auf große Resonanz stieß. 
Erstmals Teil des Formats war zudem die Hausmesse 
„Saison & Trends“, mit der PBS Deutschland aktuelle 
Sortiments- und Vermarktungskonzepte nach Dresden 
brachte. Ein Fokus lag dabei auf Eigenmarkenstrategie 
und Margenoptimierung. Besucher erhielten Einblicke in 
moderne Handelskonzepte sowie konkrete Ansätze, wie 
�V�L�F�K���(�L�J�H�Q�P�D�U�N�H�Q���J�H�]�L�H�O�W���]�X�U���3�U�R�d�O�L�H�U�X�Q�J���X�Q�G���Z�L�U�W�V�F�K�D�I�W-
lichen Stärkung einsetzen lassen. Neben den Marken 
„Q-Connect“ und „Donau“ präsentierte PBS Deutschland 
auch zwei neue Eigenmarken, die zusätzliche Potenziale 
für den Fachhandel schaffen sollen.

Während Ausstellung und Fachgespräche den 
ersten Teil des Forums prägten, rückte am zweiten Tag 
der Büroring selbst in den Fokus. So fand zunächst die 
50. Generalversammlung der Genossenschaft statt. 
Anschließend richtete sich der Blick nach vorn: auf die 
Strategie bis 2030. Die beiden Büroring-Vorstände Ingo 
Dewitz und Björn Unfug informierten dabei offen über die 
schwierige wirtschaftliche Entwicklung und die daraus 
abgeleiteten Konsequenzen. Dazu zählen die Schließung 
des eigenen Lagers sowie die damit verbundene Kündi-
gung von 47 Mitarbeitenden. Beide Schritte seien aus 
Sicht des Vorstands alternativlos gewesen. Neben der 
angespannten Lage in der Branche verwiesen sie auch 
„auf strukturelle Probleme der vergangenen Jahre, die 
dafür gesorgt haben, dass eine erfolgreiche wirtschaft -

�%�Q���������Y�R�H���������.�Y�R�M���[�Y�V�H�I���(�V�I�W�H�I�R���^�Y�Q���8�V�I�J�J�T�Y�R�O�X���H�I�W���4�&�7���*�E�G�L�L�E�R�H�I�P�W�����)�V�W�X�Q�E�P�W���L�E�X�X�I�R��
Büroring und PBS Deutschland gemeinsam zum PBS Forum eingeladen. Neben Sortimenten, 
Saisontrends und Handelskonzepten rückten vor allem die strategische Neuausrichtung der 
Haaner Genossenschaft und die Strategie bis 2030 in den Mittelpunkt.

NEUSTART MIT ZUVERSICHT

�/�P�E�V�I�W���&�I�O�I�R�R�X�R�M�W���^�Y�V���W�X�V�E�X�I�K�M�W�G�L�I�R���/�S�S�T�I�V�E�X�M�S�R�����Z���V���
���� 
Büroring-Vorstand Ingo Dewitz, Frank Exslager, CEO von  
PBS Deutschland, Björn Unfug, Vorstand beim Büroring,  
und Ingo Beier, CFO bei PBS Deutschland. 
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liche Entwicklung nicht möglich war“. Deutlich wurde 
dies auch anhand zentraler Kennzahlen: Während die 
Genossenschaft 2020 noch 325 Mitglieder zählte, waren 
es Anfang 2026 noch 214. Parallel dazu halbierte sich das 
über die Organisation abgewickelte Geschäftsvolumen. 
Um die Organisation zu stabilisieren, so Dewitz, sei ent-
schlossenes Handeln notwendig gewesen. Im Zentrum 
der Neuausrichtung steht deshalb die Aufgabe des eige -
nen Lagergeschäfts, das zuletzt monatliche Verluste im 
niedrigen sechsstelligen Bereich verursacht habe.

„Wir sind nicht angetreten, um den Niedergang zu 
verwalten“, erklärte auch Björn Unfug. Vielmehr sei es 
notwendig gewesen, das Geschäftsmodell grundlegend 
neu auszurichten. Mit der Schließung des Lagers setze 
man künftig auf virtuelle Lagerstrukturen, die den Zugang 
zu neuen Lieferanten und einen deutlichen Sortiments -
ausbau ermöglichen – perspektivisch auf bis zu fünf 
Millionen Artikel, von denen bis Ende 2026 bereits rund 
250.000 verfügbar sein sollen. Auch wenn bereits viel 
bewegt worden sei, gebe es laut Dewitz noch keinen An-
lass zur Entwarnung. Die positive Fortführungsprognose 
sei zwar ein wichtiges Signal, die Restrukturierung aber 
noch nicht abgeschlossen. Die volle Wirkung der Maß-
nahmen werde sich voraussichtlich erst ab 2027 in den 
Geschäftszahlen zeigen. Für das laufende Jahr rechne 
man noch nicht mit einer Rückkehr in die Gewinnzone.

Sehr offen gingen die Büroring-Vorstände auch mit 
den Anlaufschwierigkeiten bei der Lagerumstellung um, 
die bei vielen Mitgliedern für Verärgerung gesorgt haben. 
Dewitz sprach von einem „Kraftakt“, entschuldigte sich 
für die Probleme und bat um Geduld, während man mit 
Hochdruck an Lösungen arbeite. 

Auch Frank Exslager, CEO von PBS Deutschland, 
und CFO Ingo Beier räumten ein, dass bei der Umstellung 
trotz intensiver Vorbereitung noch nicht alles rund laufe. 
Die Zusammenführung der Lager und die technische 
Integration der Systeme seien große Herausforderungen, 
bei denen Fehler nicht ausgeschlossen werden könnten. 
Zugleich richteten beide den Blick nach vorn und bekann -
ten sich klar zur Kooperation mit Büroring. Das Vertrauen 
in den Vorstand sei groß; gemeinsam wolle man sich den 
Herausforderungen des Marktes stellen und „um jeden 
Prozentpunkt Marktanteil kämpfen“, so Exslager.

Dewitz und Unfug zeigten sich ebenfalls zuver -
sichtlich und verwiesen auf die Mehrwerte: Virtuelle 
Lagerstrukturen und der geplante Sortimentsausbau 
sollen die Grundlage für eine umfassende 360-Grad-
Versorgung und One-Stop-Shopping schaffen. Eine 
wichtige Rolle spiele dabei auch ein zentrales Master 
Data Management, das derzeit aufgebaut wird und künf -

tig die Basis für eine erfolgreiche Entwicklung 
bilden soll. Dass Büroring trotz der schwierigen 
Einschnitte nach vorn blickt, wurde auch am 
Abend deutlich: In den Ostra Studios stand die 
Jubiläumsparty zum 50-jährigen Bestehen der 
Genossenschaft auf dem Programm. Neben 
dem fachlichen Austausch bot das Forum 
Raum für Networking und vermittelte spürbare 
Zuversicht. Der Tenor dabei: Die neue Ausrich-
tung muss ihre Tragfähigkeit zwar erst noch 
beweisen. Der Rahmen für einen Neustart ist 
jedoch gesetzt.
www.bueroring.de
www.pbsdeutschland.de

wll.news

Viele Eindrücke, intensive Gespräche und ein klarer Blick nach 
�Z�S�V�R�����(�E�W���4�&�7���*�S�V�Y�Q���M�R���(�V�I�W�H�I�R���^�I�M�K�X�I�����[�M�I���&�Î�V�S�V�M�R�K���Y�R�H���4�&�7��
Deutschland den gemeinsamen Neustart mit neuen Konzepten 
und Zuversicht gestalten wollen.
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Das Jahr 2025 sei noch schwieriger als 
erwartet gewesen, jetzt „müssen wir 
gemeinsames Handeln in den Vorder-

grund stellen“, so Stefan Salzer. Der neue 
Vorstandsvorsitzende der Overather Fachhan-
delsgenossenschaft, der auf seiner ersten Ge-
neralversammlung sprach, richtete klare Worte 
an die Teilnehmenden. Vor dem Hintergrund 
internationaler Konflikte, ökonomischer Unsi -
cherheiten und des anhaltenden strukturellen 
Wandels der Branche habe sich das Geschäft 
im zurückliegenden Jahr nicht wie gewünscht 

entwickelt, konstatierte Salzer gemeinsam mit seinem 
Vorstandskollegen Georg Mersmann bei der Präsentation 
der Konzernergebnisse. So lag der Gesamtabrechnungs-
umsatz für das Geschäftsjahr 2025 bei 748 Millionen 
Euro und damit 0,5 Prozent unter dem Vorjahr. „Damit 
�N�R�Q�Q�W�H�Q���Z�L�U���G�H�Q���8�P�V�D�W�]���W�U�R�W�]���J�H�J�H�Q�O�¦�X�d�J�H�U���0�D�U�N�W�H�I�I�H�N�W�H��
nahezu stabil halten“, so Mersmann. Allerdings sei das 
Gesamtergebnis von Soennecken durch höhere Aus-
gaben belastet gewesen. Gründe dafür waren vor allem 
Kostensteigerungen im Lagerbetrieb sowie Investitionen 
in die beiden großen IT-Projekte ERP- und Shopsystem. 

Für die Mitglieder der Genossenschaft gab es 
dennoch gute Nachrichten: Sie erhalten die für das ver-
gangene Geschäftsjahr zugesagte Ausschüttung in voller 
Höhe. Mit 1,7 Prozent bleibt die Ausschüttungsquote 
zudem nahezu auf dem Niveau des Vorjahres. Außerdem 
konnte die Eigenkapitalquote mit 38,1 Prozent im Jahr 
2025 nahezu stabil gehalten werden.

Kerngeschäft unter Druck

Der Blick auf die Zahlen der einzelnen Geschäftsbereiche 
zeigte, wie stark der Markt unter Druck steht. Umsatz -
rückgänge verzeichneten 2025 vor allem die Kernge-
�V�F�K�¦�I�W�V�V�H�J�P�H�Q�W�H�� �3�D�S�H�W�H�U�L�H�� �����������b �3�U�R�]�H�Q�W������ �%�¾�U�R�E�H�G�D�U�I��
(-9,5 Prozent) und Bürotechnik (-10,7 Prozent). Der 
2024 übernommene Kita- und Schulausstatter Erstling 
verbuchte gegenüber dem Vorjahr einen Rückgang von 
rund 18,3 Prozent. Hauptursache hierfür war die ver-
spätete Verabschiedung des Digitalpakts 2.0, die im 
Bildungssektor zu einer zurückhaltenden Investitions -
bereitschaft führte. 

Demgegenüber standen positive Entwicklungen 
im Bereich Büroeinrichtung (+3,2 Prozent) und beim 
Tochterunternehmen Nordanex, das ein Plus von 25,8 
Prozent verzeichnete. Die IT-Kooperation von Soenne-

�7�S�I�R�R�I�G�O�I�R���^�I�M�K�X���W�M�G�L���X�V�S�X�^���I�M�R�I�W���L�I�V�E�Y�W�J�S�V�H�I�V�R�H�I�R���+�I�W�G�L�¹�J�X�W�N�E�L�V�I�W�������������[�M�V�X�W�G�L�E�J�X�P�M�G�L��
�K�I�J�I�W�X�M�K�X�����&�I�M���H�I�V���+�I�R�I�V�E�P�Z�I�V�W�E�Q�Q�P�Y�R�K���E�Q�����������1�E�M���M�R���0�Î�F�I�G�O���F�I�W�X�¹�X�M�K�X�I���H�M�I���+�I�R�S�W�W�I�R�W�G�L�E�J�X��
die vollständige Ausschüttung an ihre Mitglieder. Für 2026 stehen gezielte Maßnahmen zur 
Stärkung der Mitglieder im Mittelpunkt.

STÄRKUNG DER MITGLIEDER
IM FOKUS

�Š�����������[�E�V���R�S�G�L���W�G�L�[�M�I�V�M�K�I�V���E�P�W���I�V�[�E�V�X�I�X�ˆ�����7�X�I�J�E�R���7�E�P�^�I�V���� 
neuer Vorstandsvorsitzender der Overather Fachhandels-
genossenschaft, rief auf seiner ersten Generalversammlung 
dazu auf, gemeinsames Handeln in den Vordergrund zu stellen.
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�F�N�H�Q�� �S�U�R�d�W�L�H�U�W�H�� �X�Q�W�H�U�� �D�Q�G�H�U�H�P�� �Y�R�P�� �6�X�S�S�R�U�W�H�Q�G�H�� �Y�R�Q��
Windows 10. Das Kölner Fachhandelsunternehmen 
Ortloff schloss das Geschäftsjahr 2025 mit einem im 
Vergleich zum Vorjahr stabilen Umsatz von 4,6 Millionen 
Euro ab. Angesichts der allgemeinen Kaufzurückhaltung 
im Einzelhandel wertete der Soennecken-Vorstand dies 
als positive Entwicklung.

Stärkung der Mitglieder im Fokus

„Unsere Basis ist stark, und das muss sie auch künftig 
bleiben“, betonte Stefan Salzer beim Ausblick auf die 
weitere Entwicklung von Soennecken. „Deshalb hat 2026 
der Erfolg unserer Mitglieder und damit der Fokus auf 
genossenschaftliche Kernaufgaben oberste Priorität.“ 

Im Bereich Sortimente zeigte Salzer Soenneckens 
Entwicklung der letzten zehn Jahre auf – vom klassi -
schen Bürobedarfs-Sortimentsanbieter zu einem C-Ar -
tikel-Lieferanten mit über 42.000 Artikeln. Dabei unter -
strich er die Bedeutung nicht digitalisierbarer Angebote 
aus den Bereichen Catering, Food, Reinigung, Hygiene, 
Baumarkt, Garten und Outdoor-Arbeiten. Zugleich wür -
den klassische Sortimente weiterhin kritisch geprüft und 
gezielt konsolidiert. 

Georg Mersmann zeigte zudem Optimierungen 
im Bereich Logistik auf, darunter eine verbesserte Ver-
packungsqualität zur Senkung der Reklamationsquo -
te. Beim Ausbau des E-Commerce-Geschäfts stellte 
Mersmann weitere Optimierungen im bereits erfolg -
reich etablierten „YourCommerce“-Shop sowie das für 
das zweite Quartal geplante Release für Soenneckens 

neues E-Procurement-System „YourProcu -
re“ vor, welches mit Storyblok ein modernes 
Content-Management-System böte. Auch 
das Thema Robotik gewinne zunehmend an 
Dynamik, führte Mersmann weiter aus. „Die 
Soennecken-Arbeitsgruppe besteht bereits 
aus 22 Mitgliedern, wächst kontinuierlich und 
treibt dieses spannende und zukunftsweisende 
Geschäftsmodell gemeinsam voran.“

Zum Abschluss der Generalversammlung 
stellte Stefan Salzer noch einmal die Resilienz 
und Stärke der Genossenschaft heraus. „Wir 
haben ein starkes Fundament. Jetzt gilt es, 
darauf aufbauend mit mutigen Veränderungen 
in die Zukunft zu starten und den Wandel ge-
meinsam zu gestalten.“

Im Rahmen der turnusgemäßen Wahlen 
folgte die Generalversammlung dem Vorschlag 
des Soennecken-Aufsichtsrats und bestätigte 
die amtierenden Aufsichtsratsmitglieder Birgit 
Holzmann und André Nösse für eine weitere 
Amtszeit im Gremium.
www.soennecken.de 

wll.news

Georg Mersmann verwies bei der Präsentation der Konzern-
ergebnisse darauf, dass Soennecken den Umsatz trotz schwieriger 
Marktbedingungen nahezu auf Vorjahresniveau halten konnte.

Auch zur diesjährigen Soennecken-Ge-
neralversammlung in Lübeck kamen 

zahlreiche Mitglieder zusammen, um 
sich über die Entwicklung der Genos-

senschaft zu informieren.



56

wll.news

Handel + Großhandel

M it dem Ausbau von KI-Infrastrukturen 
steigt der Bedarf an leistungsfähigen 
Speicherlösungen deutlich. Dabei 

rückt Storage zunehmend als limitierender 
Faktor in den Vordergrund. „Der Storage-Be-
darf wächst nicht mehr linear. In vielen Pro -
jekten entscheidet heute die Verfügbarkeit der 
Speicherinfrastruktur über die Umsetzbarkeit“, 
erklärt Judith Öchsner, Vertriebsleitung bei 
dexxIT.

Parallel priorisieren Hersteller margen -
starke Segmente wie Rechenzentren und 
KI-Anwendungen. Der Consumer-Markt ver -
liert dabei massiv an Bedeutung. Die Folge: 
steigende Preise und längere Projektlaufzeiten.

Fokus verlagert sich auf Enterprise

Der Markt entwickelt sich somit spürbar in 
Richtung Enterprise. Hersteller investieren 
verstärkt in Infrastrukturprojekte, während das 
Engagement im Consumer-Bereich zurück -
geht. Für den Markt bedeutet das eine nach-
haltige Veränderung: weniger Anbieter, höhere 
Investitionen und ein zunehmender Fokus auf 
wirtschaftlich attraktive Projekte. „Innovation 
und Verfügbarkeit entstehen zunehmend im 
professionellen Umfeld“, so die Einschätzung 
des Würzburger Distributors.

dexxIT blickt dabei dennoch auf ein 
insgesamt erfolgreiches Jahr 2025 zurück. 
Besonders der Enterprise-Bereich entwickel -
te sich dynamisch und wurde durch neue 
Partnerschaften und personelle Verstärkung 
ausgebaut. Die Sortimente in den Bereichen 
Electronics und Supplies zeigten sich stabil, 

�Z�¦�K�U�H�Q�G���G�D�V���7�9�����X�Q�G���9�L�G�H�R���*�H�V�F�K�¦�I�W���U�¾�F�N�O�¦�X�d�J���Z�D�U�����)�¾�U��
2026 erwartet der Würzburger Grossist eine Fortsetzung 
der aktuellen Entwicklung – insbesondere mit Blick auf 
die Verfügbarkeit von Storage sowie steigende Preise 
bei PCs und Notebooks.

Ausbau neuer Geschäftsfelder

Neben dem klassischen IT-Geschäft erweitert dexxIT 
daher gezielt sein Portfolio. Ein Schwerpunkt liegt auf 
dem 3D-Druck und der digitalen Fertigung. Mit Marken 
wie Anycubic, Creality und xTool adressiert das Unter-
nehmen Anwendungen in Bildung, Maker-Umfeld und 
semiprofessionellen Bereichen. 

Ein wesentlicher Fokus liegt zudem auf dem per-
sönlichen Austausch und einer starken Messepräsenz. 
Der persönliche Dialog mit Partnern und Kunden bleibt 

�(�I�V���-�8���(�M�W�X�V�M�F�Y�X�S�V���H�I�\�\�-�8���L�E�X���M�Q���6�E�L�Q�I�R���W�I�M�R�I�W���N�¹�L�V�P�M�G�L�I�R���4�V�I�W�W�I�I�Z�I�R�X�W���H�E�W���+�I�W�G�L�¹�J�X�W�N�E�L�V������������
eingeordnet und zentrale Entwicklungen für 2026 skizziert. Im Fokus stehen die anhaltende 
Verknappung im Storage-Bereich, steigende Preise sowie eine strukturelle Verschiebung hin zu 
Enterprise-getriebenen Märkten.

PLANBARKEIT BLEIBT ZENTRALE
HERAUSFORDERUNG

Trotz schwierigem Marktumfeld zeigen sich Judith Öchsner  
und Stefanie Gundlach, Vertriebsleitung bei dexxIT, zufrieden 
mit der Geschäftsentwicklung des Würzburger Distributors.
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auch in Zukunft ein zentraler Bestandteil der Unter -
nehmensstrategie. So war dexxIT gemeinsam mit dem 
Partner Micron Technology auf dem CloudFest in Rust 
präsent und nutzte die Plattform für intensive Gespräche 
zu aktuellen Infrastrukturthemen. Auf der IFA in Berlin 
wird dexxIT erneut mit einem großen Stand als Teil der 
Duttenhofer-Gruppe vertreten sein. Darüber hinaus ist 
dexxIT kontinuierlich auf weiteren Fachmessen aktiv 
und sucht den persönlichen Austausch mit Kunden – 
sowohl im Rahmen von Events als auch in individuellen 
Gesprächen.

Markt bleibt schwer planbar

Eine kurzfristige Normalisierung des Marktes ist laut 
dexxIT derzeit nicht absehbar. Der Distributor hält drei 
Entwicklungen für möglich: Eine Stabilisierung, bei der 
sich die Kapazitäten normalisieren und die Preise kon -
stant bleiben, eine Fortsetzung der aktuellen Lage mit 
selektiver Knappheit und einer dominierenden Enterpri -
se-Nachfrage oder eine weitere Verschärfung, bei der 
zusätzliche Engpässe den Preisdruck erhöhen.

wll.news

„Die zentrale Herausforderung bleibt die 
Planbarkeit. Verfügbarkeit und Preise sind 
deutlich schwerer vorhersehbar als noch vor 
wenigen Jahren“, so Judith Öchsner.
www.dexxit.de

Neben dem klassischen 
IT-Geschäft erweitert 
dexxIT gezielt sein Port-
folio. Ein Schwerpunkt 
liegt auf dem 3D-Druck 
und digitaler Fertigung.

Fünf Tage lang stand der Hauptsitz in Düren im Zeichen 
�G�H�U���%�¾�U�R�����X�Q�G���$�U�E�H�L�W�V�Z�H�O�W���Y�R�Q���P�R�U�J�H�Q�����'�L�H���(�¡�H�U���2�I�d�F�H��
Group bündelte auf ihrer Hausmesse 2026 die Themen 
aller Standorte und präsentierte ein breites Spektrum 

HAUSMESSE MIT 400 GÄSTEN IN DÜREN

ESSER OFFICE GROUP

an Konzepten und Produkten. Im Mittelpunkt 
der Ausstellung standen aktuelle Trends sowie 
innovative Ansätze für die Gestaltung künftiger 
Arbeitsumgebungen. Als Neuheit stellte die 
Gruppe in Düren den Servicebereich „BAU“ vor. 
Damit erweitert das Unternehmen sein Portfo -
lio um die vollständige Realisierung von Um -
bauten im Bestand. Das Leistungsspektrum 
reicht von der Analyse und Planung über die 
Koordination von Bau- und Handwerkerleis -
tungen bis hin zur Kostenkalkulation. Neben 
der Information über Produkte und Dienst -
leistungen nutzten die Gäste die Messetage 
vor allem für den persönlichen Austausch. 
Das inhabergeführte Familienunternehmen mit 
über 90-jähriger Geschichte und Standorten in 
Düren, Aachen, Düsseldorf und Köln beschäf-
tigt rund 170 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter.
�[�[�[���I�L�W�I�V���S�Ø�G�I���H�I
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Christoph Eßer, Anne Mandt, Tobias Mandt und Jens Melzer.
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berrechtlich geschützt. Jede Verwertung außer -
halb der engen Grenzen des Urheberrechtsge-
setzes bedarf der Zustimmung des Verlages. 
Gesetzlich geschützte Waren zeichen sind nicht 
als solche gekennzeichnet. Der fehlende Hin-
weis  bedeutet aber nicht, dass es sich um frei 
benutzbare Waren bezeich nungen handelt.

©  by Umschau Zeitschriftenverlag GmbH, 
Wiesbaden 
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Torsten Wessel
Leitung Media Sales
0611 36098-270
torsten.wessel@wll.news

DIE NÄCHSTE AUSGABE ERSCHEINT ENDE AUGUST 2026



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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Martin Thomas
Auditor Wirtschaftsrecht 

Law Bank Intl.

GÜLTIG BIS: 14.07.2026
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