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Der Erkaltung keine Chance

Wenn im Herbst und Winter durch Heizen die Luft trocken und stickig ist, sind vermehrt Krankheits-
erreger in der Raumluft. Das macht anfallig fur Erkaltungen. Ideal Luftreiniger und Luftbefeuchter bieten
wirksamen Schutz, um gesund durch die nasskalten Monate zu kommen. Mehr ab Seite 50.
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Die Zukunft mitgestalten

Die fuhrenden Institute haben in den letzten Wochen ihre Wachstumsprognosen fur die deutsche Wirtschaft
gesenkt. Das Bruttoinlandsprodukt werde in diesem Jahr um 0,5 und 2020 um 1,1 Prozent wachsen, sagten
mit den Zahlen vertraute Personen — doch in Wirklichkeit wissen auch diese Insider nicht mehr wirklich, was uns
die Zukunft auf wirtschaftlicher Seite bringen wird, seitdem die Weltpolitik von einer Reihe Unberechenbarer
mitbestimmt wird.

Der Technologie-Konzern Samsung verzeichnete dieses Jahr schwdchere Geschafte mit Speicherchips und
Displays — zu den fallenden Chip-Preisen kam noch der schwelende Handelskrieg dazu. Die Folge ist ein heftiger
Gewinneinbruch — im dritten Quartal von 56 Prozent. Dabei sollte nicht unerwahnt bleiben, dass das Ergebnis aus
den Kerngeschaften noch immer bei 7,7 Billionen Won liegt — und das entspricht immerhin 6,2 Milliarden Euro.

Unterdessen leiden auch deutsche Konzerne unter einem Abwartstrend. Gegentiber dem Vorjahr sanken die
Gewinne um 26 Prozent. Mit 27 Milliarden Euro Gewinn vor Zinsen und Steuern legten die Dax-Konzerne
damit laut Analysten das schlechteste Ergebnis seit neun Jahren vor.

Es sind aber nicht die borsennotierten Konzerne, die unsere Wirtschaft tragen. Diese werden von
ihren Aktiondren von Quartal zu Quartal getrieben, wéahrend die zahlreichen mittelstandischen
Unternehmen in Deutschland fur unser Wohl sorgen und 39,04 Millionen Menschen (Statista,
2017) beschaftigen. Viele davon sind in ihrer Region fest verankert und in Teilbereichen sogar
Weltmarktfihrer. Einige davon sind in der Offentlichkeit unbekannt. Diese sogenannten,Hidden
Champions” haben einen gro3en Anteil am wirtschaftlichen Erfolg. In Deutschland gibt es viele
dieser Nischen-Weltmarktfihrer, die dafir sorgen, dass Deutschland zum Exportweltmeister gewor-
den ist. Insgesamt wurden im Jahr 2018 Waren und Guter im Wert von rund 1,32 Billionen Euro
exportiert — davon entfielen allein 20,61 Milliarden Euro auf Papier und Pappe.

Der Odenwalder Kunststoffverarbeiter Koziol ist beispielsweise ein,Hidden Champion”:
Er zahlt zu den drei groten Herstellern von Schneekugeln weltweit. Und damit sind
wir schon fast beim Thema. Das Weihnachtsgeschaft und die Jahresprognose des
Handelsverband Deutschland. Dieser hat namlich gerade die Umsatzerwartungenim
diesjahrigen Rennen um Weihnachtsgeschenke 2019 um 3,2 Prozent erhéht und
prognostiziert die Uberschreitung der 100 Milliarden-Umsatzmarke.

Mit dieser Ausgabe verabschieden wir nicht nur das zu Ende gehende Jahr, son-
dern lduten bereits 2020 ein — gleichzeitig der Beginn eines neuen, spannenden
Jahrzehnts — das nicht weniger gepragt sein wird von Verdnderungen. Wir wollten

von unseren PBS-Branchenexperten wissen, wie sie die kommenden Entwicklun-

gen einschatzen, welche Auswirkungen duf3ere Einflisse auf uns haben, welche
Mafnahmen ergriffen werden und schlief3lich, welche Rolle Uiberhaupt die Digi-
talisierung jetzt und kiinftig spielt. Ab Seite 35 in dieser Ausgabe kommen Per-
sonen aus Industrie und Handel zu Wort, die die Zukunft aus ganz unterschied-
lichen Blickwinkeln betrachten, sich aber insgesamt zuversichtlich zeigen und
vor allem darauf brennen, die Zukunft der PBS-Branche mitzugestalten.

Unsere Redaktion und unser Verlag wiinschen Ihnen und Ihren Familien eine

frohe Weihnachtszeit und einen guten Rutsch ins neue Jahr. Und nun viel
Spald beim Lesen dieser Ausgabe

Pietro Giarrizzo, Redaktion
PBS Report
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24 Erwig+Herkt: Ende einer Ara 28 Karten mit dem gewissen Etwas

Volker Herkt schlieBt im kommenden Friihjahr die  Der Schweizer Gliickwunschkartenverlag ABC présentiert fiir das
Tore von Erwig+Herkt. Damit verldsst ein weiterer bevorstehende Weihnachtsfest gleich mehrere Schwerpunkte.
grof3er Player unter den PBS-GroBhandelsunterneh-  CEO Christian Beck ldsst uns an der emotionalen Kartenwelt teil-
men den Markt. Der Geschaftsfiihrer zieht sein Re-  haben, die effektvoll und aufwendig inszeniert ist.

siimee und bleibt trotzdem zuversichtlich.
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Karl-Heinz Raue ist seit Februar neuer Geschaftsfihrer der
Staedtler Mars Deutschland GmbH in Nirnberg. Wir wollten
von ihm unter anderem wissen, wie er den deutschen Fach-
handel einschatzt und welche Strategie Staedtler bereit halt.
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Rolf Schifferens verlasst Faber-
Castell zum Jahresende

Rolf Schifferens, Vorstandsmitglied
der Faber-Castell AG und Ge-
schéftsfuhrer der AW. Faber-Castell
Vertrieb GmbH, wird zum 31. De-
zember aus dem Unternehmen
ausscheiden, um sich einer neuen
beruflichen Herausforderung zu
stellen.

JRolf Schifferens war dank seiner
langjahrigen Erfahrung als Top-
Manager und seines groflen Ge-
spirs fur die Marktanforderungen
mafgeblich verantwortlich fur die
sehr erfreuliche Entwicklung der
Faber-Castell Vertrieb GmbH in
den letzten 18 Jahren. Fir seine en-
gagierte Arbeit — als Vorstandsmit-
glied und Geschdftsfihrer — moch-
ten sich Vorstand und Aufsichtsrat
an dieser Stelle sehr herzlich be-
danken’, erklart Aufsichtsratsvorsit-
zender Gerhard Berssenbriigge in
einer Pressemitteilung.

Der Vorstandsbereich von Rolf
Schifferens  wird zukunftig zwi-
schen Daniel Rogger, Vorstands-
vorsitzender, und Dr. Hans-Kurt
von Werder, Technikvorstand, auf-
geteilt. Neuer Geschéftsfuhrer der
AW. Faber-Castell Vertrieb GmbH
wird zum 1. Januar 2020 der lang-
jéhrige kaufméannische Leiter Con-
stantin Neubeck.
www.faber-castell.de
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Christian Haeser wird neuer
Geschaftsfiihrer beim HBS/HWB

Beim Handelsverband Wohnen und
Buro eV. (HWB) gibt es im kommen-
den Jahr einen Wechsel in der Ge-
schaftsfihrung. Thomas Grothkopp,
der im Jahr 1993 die Bundesfachver-
bande der Birowirtschaft und des
GPK-Einzelhandels, im Jahr 2001 den
Bundesverband des Mdbel- und Ki-
chenhandels Gbernahm und zum
Handelsverband Wohnen und Buro
zusammenfiihrte, geht am 30. Juni
2020 in den Ruhestand. DerVorstand
hat Christian Haeser (48) als Nachfol-
ger berufen, der am 1. Januar 2020
seine Tatigkeit aufnimmt.

Nach seinem Jurastudium in Bonn
und dem Rechtsreferendariat in
Hamm und Siegen ging Christian
Haeser im Jahr 2004 als Referent fur
den Zentralverband des Deut-
schen Handwerks, die Bundesver-
einigung Bau und spéter auch fur
den Zentralverband Gewerblicher
Verbundgruppen nach  Brussel.
Wahrend dieser Zeit hat er insbe-
sondere Themen aus den Berei-
chen des Binnenmarkt-, Wettbe-
werbs- und Umweltrechts sowie
der Beschaftigungs- und Sozialpo-
litik bearbeitet. Seit 2009 ist er Ge-
schaftsfiihrer beim Bundesverband
Mineralische Rohstoffe (MIRO) und
vertritt den Verband auf nationaler
und auf europdischer Ebene in den
Bereichen Rohstoffsicherung, Um-
weltschutz und Folgenutzung.

www.wohnenundbuero.de
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IBA: Hendrik Hund als
Vorsitzender bestatigt

Am 18. Oktober fand auf Einladung
der VS Vereinigte Spezialmobelfab-
riken GmbH & Co. KG die diesjahri-
ge Herbstversammlung des Indus-
trieverband Biro und Arbeitswelt
e. V. (IBA) in Tauberbischofsheim
statt. Gleich zu Beginn wéhlten die
Mitglieder des IBA einen neuen
Vorstand. Hendrik Hund (Hund
Mobelwerke) wurde erneut als Vor-
sitzender bestatigt.

Seine Stellvertreter wahrend der
kommenden zweijahrigen Amtspe-
riode werden Holger Jahnke (Sedus
Stoll) und Helmut Link (Interstuhl)
sein. Weiterhin im Amt bestatigt
wurden Dirk ABmann (Assmann Bii-
romobel), Dr. Jochen lhring (Dau-
phin HumanDesign Group), Philipp
Mdller (VS Vereinigte Spezialmébel-
fabriken) und Rudolf Putz (Vitra).
Neu in das Lenkungsgremium des
IBA gewahlt wurde Manfred Scholz
(Haworth). Die Wahl aller Kandida-
ten erfolgte einstimmig.

Henning Figge (Haworth) und
Carl-Christoph Held (Kénig + Neu-
rath) traten nicht mehr zur Wahl an.
Hendrik Hund driickte im Namen
aller Anwesenden sein Bedauern
Uber diese Entscheidungen aus
und dankte den Ausscheidenden
fir deren langjéhrige Unterstut-
zung der Verbandsarbeit und ihr
damit verbundenes Engagement.
www.iba.online
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Nicolaus Gedat und Philipp
Ferger, Geschéftsfuhrer
der nmedia.

Messe Frankfurt

Nextrade startet Live-Betrieb

Nach einer dreimonatigen Pilot-
Phase ist Nextrade, der erste digita-
le B2B-Marktplatz fur Lieferanten
und Handler im Home & Living
Business, nun komplett im Live-
Betrieb. Mit der Freischaltung fur
Handler stehen Uber 60 Lieferan-
ten und 120000 Artikeln zur Verfu-
gung. Anfang 2020 startet der eu-
ropdische Rollout.

Unter den Lieferanten befinden
sich bereits namhafte Aussteller
wie u.a. Asa, Blomus, Gefu, Koziol,
Leonardo und Robbe & Berking als
auch eine Vielzahl an Neukunden
— darunter grof3e Player wie Berg-
hoff, Butlers, Gilde, Hoff, Kaheku,
Stadter und Wenko. Auch Giving-
Brands wie Donkey, G. Wurm, Gift-
company, Troika und Réder haben
mittlerweile ihre Shops eroffnet.

Mit Nextrade hat die Messe Frank-
furt gemeinsam mit nmedia, Markt-
fuhrer in der EDI Home & Living,
und der EK/servicegroup den ers-
ten digitalen B2B-Marktplatz ge-
launcht, der die gesamte Home-
und  Living-Branche  abdeckt.
,Bereits wéhrend der Konzeptions-
phase waren die Reaktionen auf
eine zentrale Daten- und Order-
plattform fur die deutsche und in-
ternationale Home & Living-Bran-
che sehr positiv — gerade weil
Nextrade Handlern unterschied-
lichster GroBen einen zentralen

Marktplatz mit einem einzigen
Log-in ermoglicht. Dass wir damit
den Nerv der Zeit treffen, zeigt die
Vielzahl an positiven Reaktionen
und Lieferantenanmeldungen. Ei-
gentlich war der Go-live und die
Freischaltung der Handler erst An-
fang 2020 geplant und 2019 noch
als Testphase angedacht. Die Reso-
nanz war allerdings so grof3, dass
wir uns bereits jetzt zu einem kom-
pletten Go-live entschieden haben’,
erklart Philipp Ferger, Bereichsleiter
Tendence und Nordstil sowie Ge-
schaftsfihrer von nmedia.

Einer der wesentlichen Vorteile ins-
besondere fiir volumenstarke Hand-
ler sei — bei geplanten PoS-Aktivita-
ten oder Katalogen — der Zugriff auf
samtliche Produktbilder und Marke-
tingmaterialien all ihrer Lieferanten.
Der Fokus von Nextrade liege somit
nicht nur auf Order. Fir Lieferanten
und Handler bildet die Plattform ein
einheitliches, digitales Daten- und
Ordermanagement Uber nur ein
System. Lieferanten sind in der Aus-
wahl der Handler hundertprozentig
autark und kénnen individuelle Zu-
gangsrechte zu ihren Shops vertei-
len — von unterschiedlichen Preislis-
ten bis hin  zu individuellen
Zugangen zu Produktsortimenten.
Jeder Lieferant hat auf Nextrade sei-
nen eigenen Shop.
www.messefrankfurt.com
ambiente.messefrankfurt.com

EK/servicegroup

EK LIVE 2020 ist
y,ausverkauft”

Bereits zwei Monate vor Eréffnung
der EK LIVE vom 15. bis 17. Januar
2020 hiel3 es aus Bielefeld: ,Nichts
geht mehr”. Damit sind schon im
Herbst samtliche Standflachen in
den unternehmenseigenen Mes-
sehallen der EK/servicegroup von
Industriepartnern  schwerpunkt-
mafBig aus den Bereichen Living,
Elektro, Leuchten und Lederwaren
belegt. Weitere Bewerber fir Mes-
sestande stehen auf einer Wartelis-
te. Die EK/servicegroup feiert au-
Berdem ihren 95. Geburtstag im
Rahmen der Friihjahrsmesse.

Zu den angemeldeten 250 Ausstel-
lern zéhlen neben den etablierten
Top-Marken der Industrie zahlrei-
che Newcomer, die innovative Sor-
timentsideen mit nach Ostwestfa-
len bringen. AuBBerdem kénnen die
Fachbesucher aus weiten Teilen
Europas mit der ganzen Bandbreite
des EK Leistungsspektrums rund
um Trends, Shopkonzepte, Dienst-
leistungen und Omnichannel-L6-
sungen rechnen.

Die EK feiert au3erdem ihr 95-jéhri-
ges Bestehen mit tollen Aktionen,
prominenten Gasten und einer
stimmungsvollen Party.
www.ek-servicegroup.de

EK LIVE in Bielefeld startet am 15. Januar 2020.
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dexxIT

Strategische Partnerschaften

Der chinesische Serverhersteller
Inspur und dexxit haben eine stra-
tegische Distributionspartnerschaft
angekindigt. Der Hersteller will da-
mit sein Wachstum in Deutschland
deutlich ausbauen, wahrend der
Wirzburger Distribution damit sein
Porfolio fur das Enterprise-Segment
ausbauen kann.

Inspur konnte 2018 weltweit bei
Stlckzahlen und Umsatz deutlich
mehr zulegen als alle anderen Her-
steller und gehort mit einem Jah-
resumsatz von knapp 16 Milliarden
Dollar zu den Top 3-Anbietern. In-
spur besitzt F&E-Zentren, Ferti-
gungsstandorte, Niederlassungen
und Vertretungen in Gber 100 Lan-
dern und seine [T-Produkte und
Dienstleistungen werden in 110
Landern angeboten.

In Deutschland gilt Inspur hinge-
gen noch als Startup-Unterneh-
men mit rund 20 Mitarbeitern. Das
soll sich aber schnell dndern. Im
kommenden Jahr will der Server-
hersteller in Deutschland um 170
Prozent wachsen. Deshalb hat In-
spur sein europdisches Headquar-
ter nach Stuttgart verlegt und jetzt
eine strategische Distributions-
partnerschaft mit dexxIT abge-
schlossen.

Diese strategische Partnerschaft
biete dem Hersteller, dem Distribu-
tor und den Handelspartnern glei-
chermallen groRe Vorteile, erklart
Judith  Ochsner, Vertriebsleitung
bei dexxIT: Fir uns war diese Part-
nerschaft der nachste logische
Schritt nach den friheren Sorti-
mentserweiterungen im Storage-
Enterprise Bereich!” Durch die stra-
tegische Partnerschaft gewinnt
Inspur Zugang zu den Handelspart-
nern von dexxIT, die bereits viele
Server-Kunden haben. Der Distribu-
tor erreicht dank der Inspur Produk-
te und Losungen neue Kunden-
gruppen und kann gemeinsam mit

pbsreport

Judith Ochsner, Vertriebsleitung bei dexxIT.

den Handelspartnern attraktive Pro-
jektgeschafte verwirklichen. ,Aber
auch die anderen Hersteller, vor al-
lem im Storage-Bereich, werden
dank des Synergieeffekts vom an-
gestrebten Wachstum im Storage-
und Serverbereich profitieren, sagt
Judith Ochsner abschlieRend.

Ab sofort ist dexxIT ebenso der ers-
te deutsche Distributionspartner
der Moke International Group. Un-
ter der fuhrenden Marke Mocoll
bietet der chinesische Hersteller
hochwertige 3D-Display-Schutzfo-
lien fir Smartphones aus geharte-
tem Glas an, die das Display von
Kante zu Kante ohne Licken voll-
standig abdecken. Der Wiirzburger
Spezialdistributor  vertreibt  die
Schutzfolien direkt in Deutschland.

Seit 2014 werden vermehrt Smart-
phones mit abgerundeten Dis-
plays angeboten, welche das Risi-
ko eines Display-Schadens durch
Herunterfallen des Handys extrem
erhdhen. Zum Schutz gibt es diver-
se Schutzfolien, die standig verbes-
sert wurden. Zu den bekanntesten
und erfolgreichsten Marken ge-
hort Mocoll von der Moke Interna-
tional Group. Kante zu Kante ohne
LUcken vollstandig abdecken.
www.dexxit
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Hofmann + Zeiher

Trend & Office
erfolgreich

Zu einem buchstdblichen Besu-
chermagneten fir Fachhandler
aus Deutschland, Osterreich, Belgi-
en und Luxemburg hat sich mitt-
lerweile die Hausmesse ,Trend &
Office” des Grol3handler Hofmann
+ Zeiher in Pfungstadt entwickelt.
Sie war vom 26. Oktober bis zum 8.
November gedffnet.

LZweimal im Jahr informieren wir
unsere Kunden Uber die neuesten
Trends im Bereich der Sortimente,
aber auch Uber Themen wie Pra-
senz im Internet, Kassen- und Wa-
renwirtschaftssysteme oder Laden-
bau’, berichtete Geschaftsfihrer
Matthias Zeiher. ,Dabei legen wir
ganz besonderen Wert darauf, dem
Handler Produkte und Dienstleis-
tungen anzubieten, die er ohne
groen Aufwand dazu nutzen kann,
sich im harten Wettbewerb abzu-
heben und damit attraktiv fir die
Endverbraucher zu bleiben’, er-
ganzte Vertriebs- und Marke-
tingleiter Paul Wahrl.

Schwerpunkt bei der diesjahrigen
Herbstausgabe der,Trend & Office”
lag auf den Fruhjahrsthemen
Ostern, Valentinstag, Vater- und
Muttertag, Weille Feste sowie
Home-Decoration. Darliber hinaus
prasentierte Hofmann + Zeiher
erstmals das neue Digital Signage
Konzept der paperCompetence.

Das Messeteam von Hofmann +
Zeiher brachte wieder viel Engage-
ment und Kreativitat auf, um die
neuen Produkte anregend zu pré-
sentieren. ,Viele der Dekorationen
lassen sich mit wenig Aufwand
auch im Laden umsetzen! Also:
,Ideen-Klau erwiinscht’, sagte Mat-
thias Zeiher.
www.hofmannundzeiher.de

HAN/Maul

Vertriebskooperation in der Schweiz

Ab 1. Januar 2020 vertreibt das
deutsche PBS Markenunterneh-
men Maul die hochwertigen Orga-
nisationsprodukte aus Kunststoff
von der Firma HAN in der Schweiz.

Die Kooperation der beiden mittel-
standischen Hersteller aus
Deutschland bietet den Handels-
partnern zahlreiche Synergie-Ef-
fekte wie zum Beispiel einen un-
komplizierten Zugang Zu
hochwertigen, sich ergdnzenden
Produktsortimenten, Vorteile in der
administrativen Abwicklung sowie
einen Ansprechpartner fur beide
Marken.

HAN und Maul verbindet die glei-
che Philosophie: Beides sind Tradi-
tionsunternehmen, die Wert auf
Innovationskraft, Design und hohe
Produktqualitdat legen.  Sowohl
HAN als auch Maul entwickeln und
fertigen als mittelstandische Un-
ternehmen im Familienbesitz aus
Uberzeugung am  Standort
Deutschland.

Wo finden Sie die
Trends fiir das
moderne Biiro?

Schweizer Handel entscheidende
Vorteile: einen Ansprechpartner,
einen Auftrag, eine Lieferung und
eine Rechnungsstellung — bei ei-
nem attraktiveren Sortiment.

,Wir sind davon Uberzeugt, unse-
ren Schweizer Geschdftspartnern
mit den Top-Markenprodukten aus
dem gemeinsamen Sortiment ein
attraktives Angebot zu prasentie-
ren und sehen grofle Synergiepo-
tentiale in der Kooperation mit der
Firma HAN" informiert Stefan
Scharmann, Geschaftsfihrer der
Jakob Maul GmbH. Ralf Niehaus,
Geschéftsfihrer  HAN  erganzt:
,Gleichzeitig starken wir unsere
Prasenz als Markenartikler in einem
wichtigen europdischen Absatz-
markt und setzen dabei auf eine
lange Partnerschaft mit der Firma
Maul in der wir gemeinsam diese
Kooperation ausbauen werden.
www.han-online.com
www.maul.de
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Village: Der Moment des
Erlebens entwickelt sich
zu einem der wichtigsten
Alleinstellungsmerkmale
des Stationdren Handels.

Nordstil Winter

Das Village und die Nordlichter

Wahrend draullen die frische Brise
von der See her weht, lddt drinnen
die Nordstil ihre Besucher zu zwei
warmenden Inseln der Inspiration
ein:dem Village in der Halle A4 und
den Nordlichtern in der Halle A3.
Stattfinden wird die Winteredition
der groBten Konsumgutermesse
im Norden vom 11. bis 13. Januar
2020 in Hamburg.

Ostern, Mutter- und Vatertag,
Hochzeit, Taufe, Gartenparty: Allein
die erste Jahreshilfte bietet dem
Handel zahlreiche Anlasse, zu de-
nen er seine Kunden mit kreativen
Ideen und Uberraschenden Pro-
dukten inspirieren kann. Grund ge-
nug flr die Macher des Village, die-
se in den Mittelpunkt der
gemeinschaftlichen  Sonderpra-
sentation in der Halle A4 zu riicken.

,Es stimmt, dass uns die aktuelle
Marktsituation vor einige Heraus-
forderungen stellt. Daher lautet
das Motto: Bewegen statt Routine.
Im Village mochten wir aufzeigen,
dass wir aus den aktuellen Veran-
derungen  echten  Mehrwert
schopfen kdnnen’, sagt Dimi Apti-
dis, Vertriebsleiter der Good old
friends GmbH. Als diesjahriger
Sprecher erldutert er die Idee des
gemeinschaftlichen Auftritts: ,Der
Moment des Erlebens entwickelt
sich zu einem der wichtigsten

pbsreport

Alleinstellungsmerkmale des Stati-
ondren Handels. Gastlichkeit, Kon-
nektivitdt, Inspiration und Wohlbe-
finden! Im Village mochten wir
zeigen, wie wir Uber die wechseln-
den Anldsse immer wieder aufs
Neue kundenbindende Aha-Effek-
te schaffen konnen!”

Fur die Gestaltung des ,Dorfplat-
zes" sind in diesem Jahr die Firmen
Raumgestalt und No Gallery ver-
antwortlich. Vom Valentinstag bis
zur Einschulung: Harmonisch und
dennoch extrem vielseitig insze-
nieren sie insgesamt neun Anldsse
mit den Sortimenten der zwolf Vil-
lage-Teilnehmer. Neben den oben
genannten Firmen sind dies im Ja-
nuar 2020: Donkey Products, Froh-
stoff Meike Marie Buchholz, Gift
Company, Good old friends, Philip-
pi, PPD Paperproducts Design, Ra-
der, Reisenthel, Joouls und Werk-
haus Design +  Produktion.
Inzwischen hat sich das Village zu
einem der zentralen Treffpunkte
der Messebesucher entwickelt —
nicht zuletzt aufgrund des gemdit-
lichen Cafés, das zu Austausch und
Kostlichkeiten der ,Wertekodche”
aus Hamburg einladt.

In dem Sonderaral der Nordlichter
(Halle A3) nehmen rund 40 kreati-
ve Marken und Designstudios
Fahrt auf. Von der GruBBkarte Uber
Wandschmuck bis hin zu personli-
chen Accessoires: Mit ihren feinsin-
nigen und oft Uberraschenden
Produktideen setzen sie auf der
Nordstil den Kurs in Richtung neu-
er, zeitgemaler Sortimente.

Licht, Watt, Wellen und Wind. Das
Meer Ubt auf viele Menschen eine
faszinierende Wirkung aus. Der dé&-
nische Brand Hjemhavn (danisch
fur Heimathafen) Ubertragt diese
besondere Stimmung auf Mode,
Taschen, Tassen und mehr.
nordstil.messefrankfurt.com

buropapiere und mehr

DCP

satiniert holzfrei hochweild
Spezialpapier fiir Farblaser

80 bis 350 g/gm

[

‘ : 0
www.fsc.org
MIX
Papier aus ver-
antwortungsvollen

Quellen

FSC® C018175

Produktvorteile:

® hohe Weil3e

¢ geschlossene Oberflache

® hohes Volumen

e farbintensive Druckergebnisse

Einsatzgebiete:

e Farbkopien

e Handblcher - Proofs

® Prasentationen — Mailings
¢ Umschlage - Visitenkarten

BERBERICHPAPIER
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Wahlen Sie den Handler
des Jahres 2020

Zum ElaICUNEIRVIERVIgnliaEl Das sind unsere ,Handler des Monats” und Kandidaten:
unseren Lesern unter allen

,Handlern des Monats” den Favo-
riten und verleihen den Titel ,Fach-
hindler des Jahres 2020" Die On- ILGle4 Papier Kretschmann in Sulzbach

April: Michelbrink in Hamminkeln

Mai: Kannemann Zeichenbedarf in Eschersheim
Juni/Juli: Dettlinger Buromaschinen in Freiburg

Wer ist Ihr Fachhandler-Kandidat des Jahres 20207 Wahlen Sie aus der
Liste der sieben Kandidaten Ihren persénlichen Favoriten aus.

line-Abstimmung beginnt bereits
am 3. Dezember und dauert bis
3. Januar 2020. Der Sieger der Ab-
stimmung wird in der Januar/Feb-
ruar-Ausgabe 2020 des PBS Report  [fgfRsigs
(ET: 17. Januar 2020) veroffentlicht.
Der Rechtsweg ist ausgeschlossen.
Die Preisverleihung findet im Rah-
men der Paperworld statt.

August: Anne Treib in Lebach
September: Czap Schreib- und Spielwaren in Haag

Kutscher & Gehr in Kénigsbrunn

Alle Kandidaten kdnnen Sie auf unserer Internetseite www.pbsreport.de
>Themen > Fachhandler des Monats (Méarz bis Oktober 2019) nochein-
mal ausfuhrlich nachlesen. Die Abstimmung startet am 3. Dezember
2019 auf www.pbsreport.de oder senden Sie uns eine E-Mail mit dem
Namen des Handlers an info@pbsreport.de.

An den Start gehen wieder PBS-
Handler aller Kategorien. Zu den
entscheidenden  Kriterien  zahlt
nicht die Grole, sondern in erster
Linie das innovative Auftreten am
Markt. Voraussetzung ist allerdings,
dass das Fachhandelsgeschéft be-
reits als ,Handler des Monats” im
PBS Report vorgestellt wurde. Der
Titel ,Fachhandler des Jahres 2020”
darf von dem Gewinner flr eigene
Werbezwecke ein Jahr lang genutzt
werden. Den PBS Report Award
,Fachhandler des Jahres 2019" ge-

wann,PapierFischer” in Ettlingen. Die,Handler des Jahres 2019" - das Papier Fischer-Team (Filiale Ettlingen) mit den
www.pbsreport.de Geschéftsflihrung Gabriele Calmbach-Hatz (links) und Constantin Hatz - freuen sich bei der
Preisverleihung in Frankfurt Gber die Auszeichnung.
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paperworld

25.-28.1.2020
Frankfurt am Main

“OnRNDLER
DES MONATS

Papier Kretschmann

Begegnung auf Augenhohe

Volker Zimmermann, hier mit seiner Frau Petra, fihrt
seit Uber 20 Jahren ,Papier Kretschmann” im Main

Taunus-Zentrum Sulzbach bei Frankfurt. Mit seinen The
Stammkunden teilt er die Begeisterung fir hoch- Visionary
wertige Schreibgerdte und anspruchsvolle Papete- .

rie. Zum Fullhalter-Kauf reisen seine besten Kunden OfflCe.

aus einem Umkreis von fast 200 Kilometern an.,Ich
kenne meine einzelnen Stammkunden personlich
so gut, dass ich sie individuell anmaile, wenn ich
weif3, dass sie eine Neuheit auf dem Markt interes-
siert”. Man treffe sich dann im Laden zur Begutach-
tung, zum Meinungsaustausch, zum Fachgesprach
auf Augenhohe. ,Oft kommen Kunden nur zum
Smalltalk oder fragen mich, mit welchem Fller ich
heute schreibe”

Machen Sie die Arbeitswelt
Firma: Papier Kretschmann von morgen schon heute zu
Geschéftsfiihrung: Volker Zimmermann Ihrem BUSineSS

Ort: Main-Taunus-Zentrum Sulzbach
Ubernahme: 1997
Mitarbeiter: 5

, . - Wie smart werden unsere Arbeitsumgebungen in
Angebot: Hochwertige Papeterie, Schreibgerdte,

Geschenkartikel Zukunft sein? Was wird schon morgen in Bliros gebraucht?
Verbreitungsgebiet: regional und tiberregional Erfahren Sie auf der international filhrenden Fachmesse
E-Mail: papierkretschmann@gmx.de fir den gewerblichen Birobedarf die Antworten auf
die drangenden Fragen der Branche. Sichern Sie sich
Ihren Zugang zu einem einzigartigen Innovations- und
Produktforum fiir Office-Losungen und netzwerken Sie
bei praxisrelevanten Vortragen und Filhrungen mit
Key-Playern aus Handel und Industrie. Jetzt Ticket sichern!

N
paperworld.messefrankfurt.com

<
pbsreport B messe frankfurt
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Michelbrink GmbH

Unternehmen der Superlative

Die Michelbrink GmbH in Hamminkeln schreibt seit Gber115 Jah-
ren eine echte Erfolgsgeschichte. Das Familienunternehmen
steht fUr Tradition, Fortschritt und kontinuierliches Wachstum.
Seit den 1990er Jahren leitet Nils Michelbrink die Geschicke des

Kannemann Zeichenbedarf

“HANDLER
DES MONAT

Unternehmens. Unterstiitz
von seinem jungeren Bru-
der Sebastian steht er fur
auf Wachstum und gute
Kundenbetreuung ausge-
legten Erfolg, der in der
Region seinesgleichen
sucht. Zurzeit zdhlen zu
Michelbrink 13 Fachge-
schéfte in zehn Stadten
am Niederrhein. Die Bri-
der legten den Fokus des
Unternehmens auf Buro-,
Schul- und Papeteriepro-
dukte sowie den Strecken-

Firma: Michelbrink GmbH

Geschéftsfihrung: Nils Michelbrink

Orte: Hamminkeln, Borken, Dinslaken, Dortmund,
Emmerich, Hinxe, Kalkar, Kamp-Lintfort, Kleve,
Recklinghausen, Rees und Wesel

Mitarbeiter: 50

Angebot: Schreibwaren, Biro- und Homeoffice-
Produkte, Schulbedarf, Papeterie, Bastel- und
Kinstlerbedarf, Blcher.

E-Mail: info@michelbrink24.de

Internet: www.michelbrink.24.de

handel.

Bestandig im Wandel

|-|i'\\\!m.|an|

Die Kannemann Zeichen-
bedarf GmbH in Frankfurt-
Eschersheim ist in dieser
Umgebung die erste Ad-
resse fiir Papier, Schreibge-
rate und Kinstlerbedarf.
Das traditionsreiche Fach-
geschaft ist fest mit dem
Stadtteil verwoben und
hat eine ebenso wechsel-
volle  Geschichte hinter
sich. Lange Jahre forcierte
man den B2B-Bereich und
zahlte in Frankfurt und
dem Umland mittelgrol3e
Unternehmen, Werbe-

agenturen, den Hessische Rundfunk und Immobilienmak-
ler zum wichtigsten Kundenkreis. Heute fuhrt Inhaber Oli-
ver Kannemann das Unternehmen in dritter Generation
und schafft seinen Kunden einen ,Platz zum Wohlftihlen”.
Der Schwerpunkt liegt auf Papeterie, Kiinstler- und Schul-

bedarf.

Firma: Kannemann Zeichenbedarf GmbH
Geschéftsfuhrung: Oliver Kannemann

Ort: Frankfurt Eschersheim

Mitarbeiter: 2

Angebot: Blrobedarf, Schulbedarf, Papeterie,
Kinstlerbedarf, Dienstleistungen wie Binden,
Laminieren, Kaschieren etc.

E-Mail: wunschbox@kannemann.net
Internet: www.kannemann.net

pbsreport
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Biiromaschinen Dettlinger

Aus Tradition eine Tugend gemacht

BUromaschinen Dettlinger in Frei-
burg blickt auf eine fast 95-jdhrige

HANDLER

DES MONA'T

Anne Treib Buch & Papier

Der Kunde steht im Mittelpunkt

Eine reine Warenprdsentation reicht heute nicht mehr aus, um als
Fachhéndler erfolgreich zu sein. Anne Treib aus Lebach zeigt ge-
meinsam mit ihren Mitarbeitern auf, wie mit gezielten Zusatzan-
geboten ein optimales Einkaufserlebnis gelingt, das die Kunden

»
9

pbsreport

Firmengeschichte zurlick. Neben
dem Streckengeschéft fiihren Cor-
dula und Stephan Loffler noch
zwei  Ladengeschéfte.  Kurzlich
wurde das Hauptgeschaft kom-
plett umgestaltet. Herausgekom-
men ist dabei ein Ladengeschaft
mit einer modernen Einrichtung.
Ein wichtiges Element, das flr den
Wohlfihlcharakter sorgt, ist die
LED-Beleuchtung. Der helle La-
denraum wirkt nun viel grof3zlgi-
ger und ladt die Menschen zum
Verweilen ein. Unterstrichen wird
dies noch durch farbenfrohe Pen-
delleuchten, die zusammen mit
dem vorhandenen Deckenlicht
zum atmosphérischen Beleuch-
tungskonzept gehoren. Eine rund-
um gelungene Renovierung.

begeistert. In ihr Fachge-
schaft, das unter ande-
rem BlUcher und ausge-
suchte Papeterie bietet,
hat sie ein Bistro integ-
riert — mit vollem Erfolg:
JWir haben die Verweil-
dauer der Kunden im
PBS-/Buchbereich er-
héht und somit auch
den pro Kopf Umsatz ge-
steigert. Aullerdem zie-
hen wir durch das Bistro
andere Kunden zu uns,
die ohne das Zeitver-
treib’ nicht zu uns kom-
men wirden.

Firma: Bliromaschinen Dettlinger GmbH
Geschéftsfihrung: Stephan und Cordula Loffler
Ort: Freiburg

Mitarbeiter: 7 (Ladengeschéft Freiburg)

Angebot: Schulbedarf, Geschenke, Lifestyle-Artikel,
Kreativ produkte, Papeterie und Karten

E-Mail: dettlinger@bueroboss.de

Internet: www.bueroboss.de/dettlinger

Firma: Anne Treib Buch & Papier
Geschaftsfihrung: Anne Treib

Ort: Lebach

Verbundgruppe: Prisma AG

Angebot: Biicher, Buro- und Schulbedarf,
Schreibwaren, Papeterie- und Geschenkartikel,
Schulranzen

Mitarbeiter: 18

E-Mail: info@anne-treib.de

Internet: www.anne-treib.de
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Czap Schreib- und Spielwaren

Treffpunkt im Ort

Drei Jahre hat er ge-
dauert, der Umbau in
den Raumen des Fami-
lienunternehmens Czap
Schreib-  und  Spiel-
waren in Haag, 6stlich
von Miunchen gelegen.
Denkmalgeschitzte
Bausubstanz ~ musste
fachgerecht bearbeitet
und behutsam gestaltet
werden. Doch jetzt ist
alles fertig und Helmut
Czap, Gunter Muller
und Angelika Mdller-
Czap, die drei Gesell-
schafter konnen sich freuen. Denn es ist ihnen nicht
nur gelungen, das Druckzentrum Haag ins Hinterhaus
zu integrieren und neue, optisch ansprechende Ge-
schéftsraume fur den Buchhandel und den Verkauf
von Biro-, Schulbedarf und Spielwaren zu errichten.
Der Clou ist das neue Café Czappuccion. Hier treffen
sich Jung und Alt zum Snack und zum Shoppen.

MONATS

Kutscher & Gehr

Firma: Czap Schreib- und Spielwaren
Geschaftsfuhrung: Helmut Czap, Glinter Muller
und Angelika Muller-Czap

Ort: Haag in Oberbayern

Ubernahme: 2004

Mitarbeiter: 17

Angebot: Biroartikel, Papeterie, Schreibgerate,
Geschenkartikel, Spielwaren, Café Czappuccion
Verbreitungsgebiet: regional und tiberregional
Email: mail@czap-ohg.de

Internet: www.czap-haag.de

Shoppertainment schafft Begeisterung und Sympathie

Bei Kutscher & Gehr in
Konigsbrunn, — gefuhrt
von Martin Gehr, kann
man zeigt sich, wie ein
Umbau Kunden fur das
Einkaufen am eigenen
Ort motiviert. Auf einer
relativ kleinen Fldache
wird das Sortiment
nun ansprechend pré-
sentiert und zudem
ein dem Zeitgeist ent-
sprechendes  Erlebnis
geboten. Der neuen
Gestaltung war eine
umfassende  Planung
durch Handels-Expertin Sonja Hoffmann vorausge-
gangen. ,Die Kunden sind begeistert Wir haben oft
gehort, dass das Geschéft so auch in Augsburg oder
Munchen stehen kénnte’, freuen sich die Mitarbeite-
rinnen. ,Obwohl wir jetzt mehr freie Flachen haben,
haben wir ein vielfdltigeres Sortiment, das sehr gut
angenommen wird

Firma: Kutscher + Gehr GmbH & Co.KG
Geschaftsfuhrung: Martin Gehr

Standorte: Augsburg, Kénigsbrunn, Landsberg am
Lech und Kempten

Griindung: 1895

Angebot: PBS-Sortiment, Buch, Buroeinrichtung,
Kopier- und Drucktechnik

Verbreitungsgebiet: tiberregional
Mitgliedschaft: Soennecken

E-Mail: info@kug.de

Internet: www.kutscher-gehr.de
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Monika und Markus Stratmann stehen hinter dem erfolgreichen Unternehmen.

Ranzenfee & Koffertroll

Stark im Einzelhandel -
Ranzenfee auf Wachstumskurs

Die Ranzenfee & Koffertroll GmbH wurde zum dritten Mal
in Folge vom Wirtschaftsmagazin Focus als Wachstums-
champion 2020 ausgezeichnet. Von den 500 Unternehmen
mit dem hochsten Umsatzzuwachs in Deutschland erreichte
Ranzenfee & Koffertroll Platz 399 und konnte sich damit im Ver-
gleich zum letzten Jahr noch einmal steigern. Zwischen 2015
und 2018 wuchs der Umsatz des Einzelhandlers fir Schulran-
zen, Freizeitrucksdacke, Reisegepdck und Taschen jahrlich um
durchschnittlich 24 Prozent auf 7,6 Millionen Euro im Jahr
2018. Die Mitarbeiterzahl stieg im selben Zeitraum von 22 auf
46. Auch im Jahr 2019 wird ein zweistelliges Umsatzwachstum
erwartet. In der Kategorie Einzelhandel inkl. Versandhandel
und E-Commerce erreichte die 2005 von Monika und Markus
Stratmann gegriindete Ranzenfee & Koffertroll GmbH Platz 32
und ist damit wie schon in den vergangenen Jahren Deutsch-
lands schnellst wachsender Lederwarenhdndler.

Stationdr setzen die Stratmanns vor allem auf hohen Service,
Kundennahe und geschulte Mitarbeiter. Anfassen und Ausprobie-
ren ist in den drei Geschéften in Rheda-Wiedenbrtick, Berlin und
Dusseldorf ausdricklich erlaubt. Monika und Markus Stratmann
setzen mit dem Ranzenfihrerschein, der Ranzenfee und zahlrei-
chen Events auf positive Emotionen im Verkauf. Fir die Stratmanns
hat das stationare Geschaft weiterhin eine grof3e Zukunft.

Seit Mai 2015 ist Ranzenfee & Koffertroll auch online mit einem
eigenen Shop prasent, woraus ein grol3er Teil des Umsatzes re-
sultiert. Unterstitzt werden sie dabei durch die Online-Agentur
www kreativkraft.de. Stratmanns wissen, dass man auch als sta-
tiondrer online sichtbar sein mul3. Kein Kunde kommt ins Ge-
schéft, ohne sich nicht vorher online informiert zu haben. Da-
bei spielen der eigene Shop, intelligentes Marketing und Social
Media-Kandle wie Facebook, Instagram und YouTube die
Hauptrollen.

Zur Methodik des Focus Ranking: Datenbasis — zwei Millionen
deutsche Firmen (aus den 1654 Unternehmen wurden die
wachstumsstérksten 500 in 21 Branchen ausgewahlt), Kriterien:
Mindestumsatz 2015: 100000 Euro, 2018: 1,8 Millionen Euro,
Hauptsitz in Deutschland, organisches Wachstum, eigenstandi-
ges Unternehmen (keine Tochterfirma, Niederlassung)
www.ranzenfee-koffertroll.de
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INTERIORS & LIFESTYLE FAIR AREAS

TOPIC AREAS

Internationale Fachmesse flr
Interiors - Inspiration - Lifestyle
Messe Miinchen

shop.tre

m Furniture & Lighting

m Decorations & Accessories
® Furnishings & Design Objects
= Home & Textiles

= Kjtchen & Tabletop

= Food & Drink

= Gifts & Fun

m Spirituals & Souvenirs

® Christmas & Seasonals

= Floristry & Garden

= Stationery & Papery

= Office & School

» Hobbies & Toys

= Fashion & Jewellery

= Beauty & Wellness

m TrendSet Country & Style [
m TrendSet Newcomer

= TrendSet Fine Arts

m TrendSet Bijoutex
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Paperworld 2020 -
aktuell und innovativ

Rund 1500 Aussteller aus 60 Landern kommen vom 25. bis 28. Januar 2020 zur
Paperworld nach Frankfurt am Main. Diese zeigen ein breites Produktspektrum in
den Bereichen Office und Stationery.

ie internationale Fachmesse

Paperworld entwickelt sich
weiter, greift Stromungen des
Marktes auf und zeigt so den
Fachbesuchern neue Aspekte
der PBS-Branche. Das Frankfur-
ter Messegeldande verwandelt
sich an vier Tagen zur Trend- und
Businessplattform, die fur den
Handel und die Industrie einen
erfolgreichen Start in die Saison
2020 garantiert.

,Das besondere an der Paper-
world ist die einzigartige Mi-
schung aus bekannten Produzen-
ten und neuen Marktteilnehmern,
die sich und ihre Produkte teilwei-
se zum ersten Mal auf einer inter-
nationalen Fachmesse préasentie-
ren. Zusatzlich Uberzeugt die
Paperworld mit einem Internatio-
nalitdtsgrad von rund 80 Prozent
auf Ausstellerseite. Diese Kombi-
nation garantiert erfolgreiche in-
ternationale Geschafte mit vielen
Produktneuheiten fir das eigene
Sortiment — das gibt es nur in
Frankfurt’, sagt Michael Reichhold,
Leiter Paperworld.

Die Paperworld zeigt ein einmali-
ges Produktspektrum sowohl im
Bereich ,the visionary office” als
auch bei ,the stationery trends” —
sie deckt damit beide Bereiche
gleichermal3en ab. Diese Paralleli-
tat eroffnet neue Blickwinkel, die
ausschlaggebend fur frische Ideen
und spannende Zusatzsortimente
sind. Gleichzeitig liefert das vielfdl-
tige Rahmenprogramm neue Im-
pulse fur den Handel — zum Bei-
spiel mit Zusatzsortimenten, Ideen
und Erlebnissen am PoS sowie den
aktuellen Produkttrends fur die La-
den- und Schaufenstergestaltung.

The visionary office:

Innovationen beim Biirobedarf
Von Birogerdten und -ausstattung
Uber Organisations- und Prdsenta-
tionsmittel, BUropapiere, Schreib-
und Zeichengerate bis hin zu EDV-
und  Druckerzubehdr — sowie
wiederaufbereitete Druckermateri-
alien werden alle Produktsegmen-
te gezeigt, die den Arbeitsplatz
vONn morgen zu einem visiondren
BUro machen. In der Halle 3.0 im
Produktbereich Blrobedarf zeigen

u.a. Edding, Exacompta-Clairefon-
taine, HAN Burogerdte, Herma,
HSM, Pelikan, Samsung, Schneider
Schreibgerdte und Tesa ihre Pro-
duktpalette. Die Halle 4.0 wird so-
wohl von Ausstellern mit Schreib-
und Zeichengerdten (Office) als
auch von Herstellern fir Schulbe-
darf (Stationery) belegt. Diese Pro-
duktzusammenstellung hat sich
bewahrt, da die dort prdsentierten
Schreib- und Zeichengerdte vor-
wiegend fur die junge Zielgruppe
ausgelegt sind und die Schulta-
schen, Mappchen, Hefte, Blocke,
Mappen und Lizenzartikel perfekt
erganzen. Bei den Schreibgerdten

pbsreport

Michael Reichhold,
Leiter der Paperworld,
Messe Franfkurt.



paperworld 25.-28.1.2020

Frankfurt am Main

The
stationery

trends.
The

visionary
office.

Paperworld Rahmenprogramm

Vielféltige Inspirationen fiir Industrie und Handel

.'0
B messe frankfurt



The stationery trends.

Paperworld Trends (3.1 J11)
Trendareal mit Fiihrungen

In drei Trendwelten werden die neuesten
Produkte, Trends und Farben der PBS-Pro-
duktwelt vorgestellt.

Lernen der Zukunft (4.0 C40)
Impulsareal mit Vortragsprogramm
Vortrage thematisieren das lebenslange
Lernen und stellen zukunftsweisende
Lernkonzepte vor.

Mr. Books & Mrs. Paper (3.1 C80)
Inspirationsareal mit Fiihrungen

Areal zeigt, wie Nonbooks im Buchhandel
ansprechend mit Biichern kombiniert
werden kdnnen.

Forderareal — Innovation made in
Germany (3.1 J10)
Sonderprésentation junger Start-Ups und
ihrer neuen PBS-Produkte — geférdert vom
Bundesministerium fiir Wirtschaft und
Energie.

Wrap Up! (3.1 G21)
Verpackungsshow zeigt Tricks und Kniffe fiir
eine trendige Geschenkverpackung

Die goldene GruBkarte (3.1 D38)
Wettbewerb der AVG

Aus den zehn Finalisten der Rubrik
JTrendkarte” wahlen die Besucher der
Paperworld drei Gewinner.

creativeworld
paperworld

25.-28.1.2020

[l Creativeworld
Il Paperworld

Il The visionary office
[l The stationery trends

Hobby-, Bastel- und
Kiinstlerbedarf, Street-Art

Themen & Events:
Creativeworld Academy
Creative Impulse Award 2020
Konzeptareal Urban Art Lab:
Education

Hobby-, Bastel- und

Themen & Events:
Creativeworld Trends

Kiinstlerbedarf, Street-Art

Remanexpo
OEM-Verbrauchsmaterialien, Drucker-
Verbrauchsmaterialien, Komponenten
fiir Drucker-Verbrauchsmaterialien,
Drucker Hard- und Software

Themen & Events:
Remcon Seminars

Insider Lounges

FOR
INSIDERS

Eingang

Eingang
Torhaus

Paperworld
AssistenzTag

Eingang
Portalhaus

International Sourcing

Christmasworld International Sourcing
8.0/9.0m.0/
12.0 121

Galleria 0 +1

Halle 3

Dependance
Sustainable Office Day ‘

Paperworld Trends
Paperworld Office Village
Schreib- und Schenken, Verpacken, Biirobedarf
. . Fei
Zeichengerite -eiern Themen & Events:
Themen & Events: Biiro der Zukunft
Mr. Books & Mrs. Paper New Envelope
Schulbedarf
chuibeds BMWi-Areal Verpackung fiir den
Themen & Events: Wrap up! E-Commerce
Lernen der Zukunft Die goldene GruRkarte

The visionary office.

Biiro der Zukunft (3.0 C51)

Innovationsareal mit Vortragsprogramm

Schwerpunkt 2020 ist ,,Smart Solutions” — im Areal und in Vortragen werden die neuesten Trends
fiir das moderne und smarte Biiro vorgestellt.

Envelope 2.0 — E-Commerce clever verpackt (3.0 C31)

Themenpark mit Vortragsprogramm

Gezeigt werden Verpackungsldsungen fiir den E-Commerce-Versand sowie Premium-
Briefhtillen und Consumer-Packs fiir den PBS-GroRhandel. Zudem finden Fachvortrage statt.

Remanexpo mit Remcon Seminars (6.1 D60)

Kongress mit Vortragsprogramm

Vortrége behandeln Themen rund um wiederaufbereitete Druckerve
Hardcopy-Komponenten — mit taglich wechselndem Schwerpunkt.

rauchsmaterialien und

Sustainable Office Day (Dienstag, 28. Januar 2020)
Saal Europa, Foyer Halle 4.0
Abwechslungsreiche Vortrage zu Nachhaltigkeit und 6ko-fairer Beschaffung im PBS-Bereich.




Deutsche und
internationale
Top-Einkaufer aller
Vertriebsstufen, wie GroR3-,
Aufen- und Einzelhandel,
PBS-Streckenhandler,
Handelsorganisationen
sowie Versand- und
Onlinehandel, finden auf
der Paperworld die
passenden Produkte.

sind u.a. mit dabei: Adel, Erich
Krause, Kum, Mobius & Ruppert,
Pilot und Standardgraph.

Die Produktgruppe Remanexpo
mit OEM- und Drucker-Verbrauchs-
materialien und deren Komponen-
ten, Hard- und Software sowie wie-
deraufbereitete Druckermaterialien
zieht 2020 von der Halle 5.1 in die
Halle 6.1. Mit dabei sind u.a. |.R. Itali-
ana Riprografia, Pedro Scholler
Printservice, Ninestar, Static Control,
Katun und Winterholt & Hering.

The stationery trends:
Lifestyleprodukte fiir den
privaten PBS-Bedarf

Im Stationery-Bereich sind die Pro-
duktgruppen Schenken, Verpa-
cken und Feiern (mit Papeterie,
Grul3karten, Kleinlederwaren, Ac-
cessoires, Servietten, Tischdekora-
tion und Designs) in der Halle 3.1
zu finden. Die Produktzusammen-
stellung ermoglicht den Fachbesu-
chern einen Blick Uber den Teller-
rand, damit sie ihr Sortiment
erweitern konnen und gleichzeitig
einen leichteren Zugang zu zusatz-
lichen Herstellern finden. In der
Halle 3.1 stellen GruBkartenverlage
sowie Anbieter von Geschenkarti-
keln wie Hallmark Cards, Perleberg
und Becker & Becker Vertrieb (be-
kannt als Grafik Werkstatt) aus.
Tischdekorationen zeigen u.a. Pa-
per + Design sowie Artebene. Her-
steller wie Francesco Brizzolari,
Saul Sadoch und Zoliner-Wiethoff
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prasentieren ihre Geschenkverpa-
ckungen. Aul8erdem sind auf die-
ser Hallenebene der Leuchtturm
Albenverlag und Boost mit Organi-
sationsmitteln, Kalendern und No-
tizbUchern prasent. Papierwaren
werden u.a. bei Artoz Papier und
Rossler  Papier gezeigt. Caran
d’Ache, Online Schreibgeradte und
Kaweco H&M Gutberlet stellen ihre
Schreibgerate vor.

Die Halle 4.0 wird gegliedert in die
beiden Bereiche Schreibgerdte
und Schulbedarf. Ambar Passion,
Creaciones  Pandora,  LycSac,
Sportandem und St-Majewski zei-
gen alles fur den Schulbedarf.

Der Handel fur Schreibwaren und
hochwertige Papeterie — ob PBS-
Fachgeschéafte, Buchhandel, Ge-
schenkboutiquen, Spielwarenhan-
del oder Warenhduser und
Verbrauchermarkte — erhalten auf
der Paperworld alles fur ihr Sorti-
ment. Auch Einkdufer aus dem Le-

bensmittelhandel, Drogeriemadrk-
ten, SB-Warenhduser, dem
Dekorationshandel und Einrich-
tungshdusern finden hier ein inter-
essantes Zusatzsortiment. In den
Produktsegmenten hochwertige
Schreibgerdte und Stifte, Schulbe-
darf, GruBkarten, Papeterie, Ge-
schenkartikel, Verpackungen und
Kleinlederwaren entdecken sie die
neuesten Lifestyle-Trends.

Die Paperworld ist seit Jahren nicht
nur das Drehkreuz fur den nationa-
len und internationalen Handel mit
PBS-Produkten. Hier treffen die Fach-
besucher auch Produzenten der Zu-
lieferindustrie, Weiterverarbeiter und
Hersteller von Handelsmarken. Die
Hallen 1.1, 1.2 und Forum 0 sind fur
Aussteller mit Produkten rund um
Papier, Blrobedarf und Schreibwa-
ren fur Volumeneinkéufer Grof-und
Auenhéndler sowie Import- und
Exportunternehmen aus aller Welt
reserviert.
paperworld.messefrankfurt.com

Zahlen zur diesahrigen

Paperworld.
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SEDTIINTLT NIl Paperworld

Kuratorin Angelika
Niestrath fuhrt die
Besucher wieder
personlich durch das

Areal in Halle 3.1 C80.
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»Mr. Books & Mrs. Paper”
erschafft Erlebniswelten

Die Kombination aus Nonbooks und Blichern steht auf der Paperworld 2020 weiter-
hin im Mittelpunkt, wichtig wird diesmal zusatzlich das haptische Erlebnis von Papier
und Buchern im digitalen Umfeld — sowohl im Buchhandel als auch in Papeterien.

ie wesentlichen Dinge des

Lebens sind analog’, so wir-
de es Mrs. Paper auf den Punkt
bringen. Um diese Aussage dreht
sich 2020 das Inspirationsareal
,Mr. Books & Mrs. Paper”. Dieser
Name wird mehr denn je Pro-
gramm: es wird gezeigt, wie Pa-
pier als verbindendes Thema in
unterschiedlichen  Sortimenten
faszinieren kann.

Mit  fortschreitender Digitalisie-
rung verlieren Papier, Gedrucktes
und Handschriftliches in vielen Be-
reichen an Bedeutung. Gleicher-
mallen wird Papier aber auch zu
etwas Besonderem, beispielsweise
wird  eine  handgeschriebene
Glickwunschkarte viel héher ge-
schatzt als ein digitaler Grul} auf
dem Handy. ,Papier wird zur sinn-
lich und emotional erlebbaren Ma-
terie, nach der wir uns umso mehr
sehnen, je digitaler und anonymer
die Welt erscheint. Wo Menschen
rund um die Uhr von Elektronik be-

gleitet werden, besteht die groft-
maogliche Freiheit darin, einmal alle
Gerédte abzuschalten — und z.B. ein
Buch in die Hand zu nehmen. Was
immer wir auf Papier erleben, lesen
oder ausdrlcken, hat eine Dimen-
sion mehr und hinterldsst tiefere
Wirkung als digital Erarbeitetes’,
sagt Angelika Niestrath, Kuratorin
von,Mr. Books & Mrs. Paper”.

Der Buch- und Papierladen als
poetischer Erlebnisraum

Das Inspirationsareal in der Halle
3.1 C80 setzt Papier als verbinden-
des Thema ein: Es ist einerseits Zu-
satzsortiment, andererseits aber
auch ein Stoff, auf dem und aus
dem Geschichten entstehen. Da-
her ist Papier fur Buchhandlungen
ebenso bedeutsam wie fir Papete-
rien oder Schreibwarengeschéfte.
,Mr. Books & Mrs. Paper” setzt das
Papier und seine Geschichten fan-
tasievoll in Szene und liefern so die
Vorlage flr einzigartige analoge
Einkaufserlebnisse. Denn der Er-

lebnis- und Unterhaltungswert ist
essenziell im stationdren Einzel-
handel, um sich von der digitalen
Konkurrenz” abzusetzen. Wie dies
mit haptischen Eindrlicken rund
um Papier gelingt, zeigt das Areal
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anhand thematischer Beispiele auf.
In rund 20 Stationen werden ver-
schiedene  Erscheinungsformen
und Anwendungen von Papier,
zum Beispiel Gruf3- und Postkarten,
Briefe, Notiz- und Skizzenbucher,
Geschenkpapiere, Zettel und Lis-
ten, Schachteln, Stempel oder Dru-
cke inszeniert. Ausgesuchte Buch-
titel und inspirierende  Zitate
erganzen und erweitern die The-
men. Stichwortgeber fur die The-
men sind beispielsweise Jahresta-
ge wie der 150. Geburtstag der
Postkarte oder die Erfindung der
Post-it Notiz vor 50 Jahren. Die ein-
zelnen Présentationen bieten kon-
krete Anregungen fur POS-Insze-
nierungen: Jede fur sich erzahlt eine
Geschichte.,Die einfallsreichen Pro-
duktkombinationen  zeigen sehr
anschaulich, wie Schreibwaren-
und Buchhandelssortimente sich
gegenseitig befruchten und ver-
weisen auf mogliche Verbindungen
zu weiteren Branchen (Geschenke,
Concept Store u.a)’ sagt Angelika
Niestrath.

Fiihrungen mit Tipps

fiir Hindler

Die Kuratorin Angelika Niestrath
fihrt an den ersten drei Tagen
der Paperworld zweimal tdglich
jeweils um 11.30 und 14 Uhr
durch ,Mr. Books & Mrs. Paper”.
Am letzten Tag findet die Fih-
rung vormittags um 11.30 Uhr
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statt. Darlber hinaus erhalten Be-
sucher einen Leitfaden zu allen
Ausstellern, deren Produkte in
der Sonderschau gezeigt wer-
den. Und mit ein bisschen Gliick
konnen die Fachbesucher ein

Waren- und Dekorationspaket fur
ihr  Ladengeschaft gewinnen.
Wer an der Verlosung teilnehmen
mochte, findet eine Gewinnbox
im Areal in Halle 3.1 C80.
paperworld.messefrankfurt.com

b

590 Met. DESIGN WIRD HIGHTECH.

BALMA, CAPODURI & C. s.p.a.
Via Thomas A. Edison, 4

27058 VOGHERA (PV) - Italien
- Tel.: +39 0383 212012

#rZENIT
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Messebesuch 2020

Die Paperworld prasentiert die neuesten Produktentwicklungen und Trends in einer
einmaligen Breite und Tiefe. Wer den Messebesuch so effizient wie moglich gestalten
mochte, sollte sich frihzeitig um Tickets, Hotelbuchung und Tagesplanung kiimmern.

Offnungszeiten

Die Paperworld 2020 ist wie ge-
wohnt von Samstag bis Montag
von 9 bis 18 Uhr und Dienstag von
9 bis 17 Uhr gedffnet.

Eintrittspreise

1Tag: 25~/ 29, Euro
2 Tage: 35-/42,- Euro
Dauerkarte: 45,-/65,- Euro

Online - Messeticket

Wer sein Messeticket vorab online
kauft, erhélt eine ErmaRigung und
hat die Moglichkeit, das RMV-Ver-
kehrsnetz ohne zusétzliche Kosten
zur An- und Abreise zu nutzen. Alle
Eintrittskarten (ohne Ehrenkarten)
beinhalten die kostenlosen Fahr-
ten zur Messe Frankfurt und zurdick
mit den offentlichen Verkehrsmit-
teln des Rhein-Main-Verkehrsver-
bund (RMV) innerhalb des gesam-
ten Tarifgebietes. An der Kasse er-
worbene Tageskarten berechtigen
nur zur Ruckfahrt von der Messe
Frankfurt. Die Gutscheinkarten

missen im Ticketshop der Paper-
world in eine Eintrittskarte ge-
tauscht werden, damit Sie auch
den RMV (OPNV) zur Hin- und
Ruckfahrt zur Messe nutzen kon-
nen. Nur umgetauschte Gutschei-
ne sind RMV berechtigt. Bitte be-
achten Sie, dass das Online Ticket
nur in Verbindung mit einem gulti-
gen Personalausweis oder Pass zur
Nutzung des RMV berechtigt.

paperworld.messefrankfurt.com/ticket

Anreise und Hotels

Gunstige Hotels und Unterkinfte
vorab buchen und sich Uber die
Anreise zur Messe informieren —
ganz einfach auf einer Website.

€

kfurt.com/

paperworld.

Ausstellersuche online

Auf der Paperworld-Webseite kon-
nen sich Besucher vorab Uber die
Aussteller informieren und eine
personliche Favoriten- bzw. Merk-
liste erstellen.
paperworld.messefrankfurt.com/ausstellersuche

Eventkalender online

Im Eventkalender sind alle High-
lights, wie Vortrége, Fihrungen und
Preisverleihungen auf einen Blick
zusammengestellt.
paperworld.messefrankfurt.com/eventkalender

Paperworld Navigator App

Die kostenfreie Smartphone-App
Paperworld  Navigator bietet
wichtige Infos rund um den Mes-
sebesuch — unter anderem die
mobile Ausstellersuche und den
Eventkalender. Die App ist im
Apple Store und bei Google Play
erhaltlich.

paperworld.messefrankfurt.com/app

Paperworld Newsletter

Wer keine News und Highlights
der Paperworld verpassen will, soll-
te sich den Paperworld-Newsletter
abonnieren. Er informiert regelma-
Big Uber Sonderaktionen, Wettbe-
werbe, Branchen- und Aussteller-
neuigkeiten.
paperworld.messefrankfurt.com/news
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Als Networking- und
Aufenthaltsbereich steht
den Teilnehmern das
Insider-Café in der Halle 3.1
der Paperworld und in der
Halle 4.2 der Creativeworld
zur Verfigung.

Facheinzelhandler
profitieren als Insider

Das Insider-Programm der Messe
Frankfurt bietet Facheinzelhandlern
aus der PBS- und Kreativbranche so-
wie dem Buch-und Spielwarenhan-
del zusatzliche Vorteile auf den in-
ternational fihrenden Fachmessen
Paperworld und Creativeworld.

Das Programm richtet sich an
Facheinzelhdandler, die in einem
Geschaft mit bis zu 50 Mitarbei-
tern tatig sind und im PBS-, Krea-
tiv-, Buch- oder Spielwarenhandel
arbeiten. Interessierte  Handler
kénnen sich ab sofort online re-
gistrieren. Das Insider-Format lie-
fert attraktive Vorteile wie freien
Messeeintritt an allen vier Tagen
und die kostenfreie Nutzung des
offentlichen Nahverkehrs (RMV)
von und zur Veranstaltung. ,Insi-
der ist ein Programm, das den
Messebesuch fur den Facheinzel-
héndler angenehm und effizient
zugleich macht. Es ist vor Ort die
erste Anlaufstelle fUr einen guten
Start in den Messetag’, sagt Mi-
chael Reichhold, Leiter der beiden
Fachmessen.,Uns ist wichtig, dass
er sich gut orientieren kann im
weltweiten Produktangebot der
rund 1500 Aussteller der Paper-
world und den mehr als 300 Aus-
stellern der Creativeworld.
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Messebesuch mit Betreuung
und Serviceleistungen

Die registrierten Insider profitie-
ren von einem Rundum-sorglos-
Paket: Sie erhalten vorab per E-
Mail ihre Messeunterlagen mit
Eintrittskarte, RMV-Ticket und Ge-
ldndeplan - damit sind sie bes-
tens auf die Veranstaltungen vor-
bereitet. Auf dem Messegeldande
nimmt sie das Insider-Team per-
sonlich am Check-in-Schalter in
Empfang. Dort liegen fur die Teil-
nehmer Messekataloge, Trendbro-
schiren sowie die BegriSungsta-
sche bereit. Ein kostenfreier
Garderobenservice tragt zusétz-
lich zum angenehmen Messebe-
such bei. Als Networking- und
Aufenthaltsbereich steht den Teil-
nehmern das Insider-Café in der
Halle 3.1 der Paperworld und in
der Halle 4.2 der Creativeworld zur
Verflgung.

Die Online-Registrierung fur das
kostenfreie Insider-Programm ist
unter paperworld-insider.com mit
dem Code PWKN38 mdglich. Dort
finden Interessierte auch weitere
Informationen rund um das Vor-
teilsprogramm.  Registrierungs-
schluss ist der 12. Januar 2020.
paperworld-insider.com
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Das Ende einer Ara

Volker Herkt schliel3t im kommenden Frihjahr die Tore von Erwig+Herkt. Damit
verlasst ein weiterer gro3er Player unter den PBS-GroBhandelsunternehmen den
Markt. Der GeschaftsfUhrer zieht sein Resimee und bleibt trotzdem zuversichtlich.

Ende Marz 2020 wird der Ge-
schéftsbetrieb von Erwig+Herkt
eingestellt. Erwig+Herkt ist ein
bekanntes und renommiertes
GroBBhandelsunternehmen, in
dem Sie seit 1968 die Geschicke
leiten. Bitte charakterisieren Sie
das Unternehmen und die Mei-
lensteine der Firmengeschichte.

Volker, Renate und Nino Herkt (v.L.).

Herkt: Unsere Firma wurde am 15.
Juni 1931 von meinem GroRvater
Otto Erwig sen. gegriindet. Bereits
im gleichen Jahr ist dann sein
Schwiegersohn Walter Herkt -
meinen Vater — in die Firma einge-
treten. Im Laufe der nun Uber 88
Jahre, die es Erwig + Herkt gibt, hat
sich unser Umfeld immer wieder
gewandelt. Ich bin davon Uber-
zeugt, dass wir nur deshalb erfolg-
reich am Markt agieren konnten,
weil wir uns immer wieder neu er-
funden und nach neuen Markten
und neuen Wegen gesucht haben.
Der Neuanfang meines Vaters in
einer Baracke aus dem Nichts nach
dem zweiten Weltkrieg, der Wan-
del vom Kurz- und Galanterie- zum
Kurz- und Textilwarengro3handel
und spater zum reinrassigen” PBS-
Grofthandel veranschaulichen die-
ses,Neuerfinden”

Ein Meilenstein war 1977/78 der
Bau eines modernen, grofzigi-
gen, ebenerdigen und verkehrs-
glnstig gelegenen Lager- und
Verwaltungsgebaudes und gleich-
zeitig der frihe Start mit EDV. Dies
verschaffte uns beim Handling der
Ware und der Logistik Vorteile ge-
gentber den Mitbewerbern.

Der europaweite Vertrieb von mo-
dischen Strickwaren unter eige-
nen Labels, ganz getrennt vom
traditionellen Grol3handelsge-
schaft, war eine duflerst spannen-
de und lukrative Episode in unse-
rer Firmengeschichte. Als Mitte
der neunziger Jahre das Einzel-
handelssterben bei den inhaber-
gefiihrten Modegeschéften ein-
setzte, haben wir fir uns eine nicht
einfache Entscheidungen getrof-
fen und uns rechtzeitig aus der
Modebranche zuriickgezogen.

An diesem Punkt ganz auf den
PBS-Gro3handel zu setzen und
mit zehn Gro3hdndlern 1999 die
paperCompetence zu grinden,
bestatigte erneut unsere Wand-
lungsfahigkeit und Weitsicht.

Die Feier zum 75-jdhrige Firmen-
jubildum im Steigenberger Re-
marque Hotel in Osnabrick war
2006 fir unsere Familie ein beson-
deres Ereignis. 2016 folgte dann
noch die Ubernahme der Kunden
der PBS-GroBhandlung  Gebr.
Wippenhohn und die Verdoppe-
lung des Umsatzes mit den damit
einhergehenden Economies of
Scale.
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Nach 88 Jahren
verabschiedet sich mit
Erwig+Herkt ein
weiterer traditionsrei-
cher Gro3handler aus
der PBS-Branche.



lhr Sohn Nino, der VWL studiert
hat, hat selbst einige Jahre im
Unternehmen  mitgearbeitet.
Hat er je in Erwdagung gezogen,
es weiterzufithren?

Herkt: Als Kind sicherlich! ... Aber
ganz im Ernst: wenn man ehrlich
ist, eigentlich nie. Sein Herzblut
hing nie wirklich am Gro3handel.
Er hatte eigene Pléne fur seine Ka-
riere. Und im Nachhinein sind wir
alle froh dariber, dass er seinen ei-
genen Weg gegangen ist, und das
sehr erfolgreich.

Welche Konsequenzen wird das
Ende von Erwig+Herkt fiir die
Kunden und Mitarbeiter haben?
Sie haben ja einiges an Vorsorge
getroffen...

Herkt: In der Tat war es uns wich-
tig unsere Kunden weiterhin gut
betreut und unsere Mitarbeiter so
gut wie moglich versorgt zu wis-
sen. Mit der Firma Beckhofer +
Huhn, mit der wir schon lange er-
folgreich in der paperCompetence
zusammenarbeiten, haben wir fur
unsere Kunden einen verlédsslichen
Partner gefunden. Wichtig war uns,
dass das Sortiment nahezu iden-
tisch ist, die Zukunft der Firma
Beckhofer + Huhn durch die
nachste Generation gesichert ist
und alle unsere Aufendienstler
unsere Kunden weiter betreuen.
Bei unseren élteren Mitarbeitern,
die uns seit mehr als 30 oder sogar
40 Jahren begleitet haben, war es
uns wichtig, diese noch bis zur
Rente zu beschéftigen. Dies ist uns
gelungen. Aufgrund des guten Ar-
beitsmarktes sind wir sicher, dass
alle anderen Mitarbeiter eine neue
Anstellung finden.

Hypothetische Frage: Kéame
ein Freund zu lhnen und wollte
gerne ein vergleichbares Grof3-
handelsunternehmen griinden
- welche Ratschldage wiirden Sie
erteilen?

Herkt: Nun, ich denke, das Unter-
nehmertum hat viele Vorteile und
es gibt auch gerade heutzutage vie-
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le Mdglichkeiten erfolgreiche Un-
ternehmen zu grinden und durch
das richtige Gespur fur Trends auf
Dauer erfolgreich zu halten. Ob da-
bei die Griindung eines PBS-Grof3-
handels heute meine Empfehlung
wadre, steht auf einem anderen Blatt.
Unsere Branche leidet seit Jahren
unter Margenverlust und wadchst
nur geringflgig. Der Facheinzel-
handel hat einen immer schwere-
ren Stand durch die verschiedenen,
preisaggressiven  Vertriebsformen
und seit einigen Jahren zusétzlich
durch das bequeme Bestellen von
zu Hause aus und die riesige Aus-
wahlim Internet.

Was haben Sie sich fiir die letz-
ten Monate vorgenommen und
was machen Sie ab April mit lh-
rer freien Zeit?

Herkt: Bis Ende Mérz 2020 bera-
ten und beliefern wir unsere Kun-
den wie gewohnt. Vom 16. bis 20.
Februar 2020 findet unsere letzte
grolRe Frihjahrs-Hausmesse mit
Lieferanten und einigen Uberra-
schungen statt. Vielleicht finden
wir auch etwas Zeit bei einem Glas
Sekt Uber die guten alten Zeiten
mit unseren Kunden zu plaudern.
FUr die Zeit danach konnten meine
Frau und ich in den letzten Jahren
schon Uben - Hobbys, Freunde
und vor allem die Familie.

Was war in all den Jahren lhr
personliches Highlight und wie
fallt nun lhr personliches Resii-
mee aus?

Herkt: Das Highlight unserer 88
jéhrigen  Firmengeschichte  fur
meine kreative Frau und flr mich
war sicherlich der Vertrieb unser
modischen Strickwaren und Shirts
fur Damen Uber Modemessen und
Agenturen in Deutschland und
vielen Landern Europas. Wir freuen
uns aber nach 51 Jahren Erwig +
Herkt KG vor allem auch auf unse-
ren neuen Lebensabschnitt.

Wir wiinschen lhnen und lhrer
Familie alles Gute!

Erhalten Sie eine
neue Druckqualitat!

Kostengtinstige Ausdrucke zu Hause, detaillierte, farben-
prachtige Bilder oder ausgezeichnete Firmenprasentatio-
nen? Gleich welches Dokument Sie drucken méchten, die
neue Linie der HP Papers, erhaltlich in sechs Varianten,
die auf unterschiedliche Bedlrfnisse zugeschnitten sind,
sichert Innen immer die hdchste Qualitat.

100 %ige
Leistungsgarantie
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HP Papers

+

HP-Tinten/Toner

GOOD

BETTER

a B

HP-Drucker

Wir entwickeln unsere
Papiere, Drucker und
Tinten/Toner so,
dass sie gemeinsam beste
Leistung erbringen.

BEST

@

PEFC FSC tco

10-31-179 www.fsc.org

www.hdedp.eu

©2017 Hewlett-Packard Company und International Paper Company. Alle Rechte vorbehalten.
HP ist ein eingetragenes Warenzeichen der Hewlett-Packard Company und wird von der
International Paper Company unter der Lizenz der Hewlett-Packard Company eingesetzt.

Das Biiropapiersortiment HP Everyday Papers wird weltweit ausschlieBlich von International
Paper unter der Lizenz der Hewlett-Packard Company hergestellt und vermarktet.


http://www.hpedp.HP
http://www.hpedp.HP
http://www.hdedp.eu

Handel und Forum

F

Ll

" CENTRAL
MOTIF

“ 8Spring/Summer 2020

- -
TRENDSET

L ——
5- 7 January 2020

~ = A

Natural Evolution
verbindet Handwerk
und Technologie,
Menschen und Sachen,
Minimalismus und
Gemditlichkeit.

Das Leitmotiv der
TrendSet Winter 2020.

Die TrendSet Winter2020
offnet vom 5. bis 7.
Januar 2020 ihre Tore fur
Fachbesucher aller
Handelsformen.
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Nachhaltige Ideen

Als erste Interiors & Lifestyle Messe im Jahr prasentiert die TrendSet Winter 2020 vom
5.bis 7. Januar 2020 in MUnchen die neuesten Trends in Sachen Wohnen, Essen, Freizeit
und Schenken. Drei Tage lang kénnen sich Fachbesucher informieren und direkt ordern.

ald ist es wieder soweit: Die

TrendSet Winter 2020 6ffnet ihre
Messetore und prasentiert die neu-
esten Trends aus Interiors & Lifestyle
fr Frihjahr/Sommer 2020. Im Pape-
terie-Bereich liegt dabei das Augen-
merk auch auf den neuen Produkten
zum kommenden Osterfest.

Papeterie-Trends im Friihjahr/
Sommer 2020

Organische Effekte, wie verwirbel-
te Liquid Optiken oder marmori-
sierte Motive, setzen das allgegen-
wadrtige  Trendthema Natur
futuristisch um. Glénzende Farbver-
ldufe und farbverandernde Schat-

tierungen unterstitzen den leicht
surrealen Look. Linien, geometri-
sche Formen und sich wiederho-
lende Dot-Muster inszenieren Pape-
terie-Produkte  kinstlerisch  klar.
Buntes Terrazzo in leuchtenden Far-
ben arbeitet den Fun-Faktor von
Notizblchern, Heften und Kalen-
dern heraus. Harte Beton- und
Metall-Effekte werden mit weichen
Pastellfarben harmonisiert. Sym-
bole aus verschiedenen Kulturen
mixen und matchen sich mit ener-
getischen Farbténen zu aufregend
neuen Designs. Transparente Foli-
en heben die Zartheit feiner Pflan-
zenmotive hervor. Erdige Farben,
Rosé- und Goldténe sowie sanfte
Neutrals unterstiitzen den warmen
Minimalismus, der von lichten Na-
turpapieren und reduzierten Natur-
sujets ausgeht. Falten und gerippte
Texturen verleihen Karten und Hef-
ten eine subtile Haptik wie Optik.

Rurale Trends zu Ostern

Die Sehnsucht nach landlicher
Gemdtlichkeit und Geborgen-
heit zeigt sich Ostern 2020 in
vielen ruralen, heimatlichen und
spirituellen Designs auf osterli-
cher Papeterie. Karten mit Moti-
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Dazzling Moods sucht
den Ausdruck von nach-
haltigem Konsum in
schillernden, zukunfts-
gerichteten Designs.

Tatjana Pannier,
Geschéftsfuhrerin der
TrendSet in Minchen:
,Nachhaltigkeit ist ein

groRer Treiber flr
neue Ideen und
Produkte im Frihjahr/
Sommer 2020

ven aus der heimischen Flora
und Fauna sowie DIY-Optiken
verstromen gemdutliche Oster-
grulle. Regenbogenmotive set-
zen spirituelle Statements. Bun-
te Designs mit lustigen Sprlchen
und frischen Farben verbreiten

frohlichen Optimismus. Auch
Graffitis und grofle Typografien
sind vor allem in der Oster-Pape-
terie echte Hingucker.

,Unsere Aussteller zeigen in 15 In-
teriors & Lifestyle Fair Areas und
vier Topic Areas viel Inspirierendes
in Sachen Living & Giving. Und die
Topic Areas der TrendSet sind jetzt
noch einfacher fur den Messebe-
sucher zu finden: TrendSet Newco-
mer und TrendSet Country & Style
in Halle B2, TrendSet Fine Arts in
Halle B3, TrendSet Bijoutex in Halle
B4. Der gunstige Termin mit einem
Sonntag und daran anschliellen-
den Feiertag ist vor allem flr den
Einzelhandel ideal’, sagt Tatjana
Pannier, Geschéftsfihrerin  der
TrendSet in Minchen.

Neue Absatzchancen mit
zeitgendssischer Kunst

Bereits zum vierten Mal ist die To-
pic Area TrendSet Fine Arts mit da-
bei. Die Kunst-Area der TrendSet
bietet Fachbesuchern die Moglich-
keit, sich mit den Werken vielver-
sprechender Kunstler Kunstkollek-
tionen zu erschwinglichen Preisen
fUr ihr Geschaft oder eine private
Sammlung aufzubauen. Unikate
zeitgenossischer Kunstler zu at-
traktiven Preisen anzubieten, die
vielleicht sogar zukunftig im Wert
steigen, bringt als Sortiments-

erweiterung neue Vorteile fur Inte-
rior-, Lifestyle- und Papeterieldden.
15 Kinstler prasentieren auf der
kommenden TrendSet Fine Arts
ihre neuen Werke aus den Berei-
chen Malerei, Fotografie, Bildhaue-
rei, Zeichnung und Grafik. Die Be-
sucher der TrendSet haben hier
auch die Moglichkeit zum direkten
Kontakt und Austausch mit den
Kunstlern. Wer fUr sein Sortiment
oder seine Sammlung atelierfri-
sche zeitgendssische Kunstwerke
mit aktuellem Zeitgeist sucht, fin-
det auf der TrendSet Fine Arts in
Halle B3 Vielfalt, Qualitét und Inspi-
ration.

Die Trendmotive der
kommenden Saison

Das neue Leitmotiv (oben ganz
links) und die Trendmotive (kleine
Abbildungen oben) der TrendSet
Winter 2020 fassen die Trends op-
tisch und inhaltlich zusammen.
Sie weisen den Weg fir die kom-
menden Produktwelten und ge-
ben dem Fachhandel Ausblick auf
die Strdmungen im  Frihjahr/
Sommer 2020.

www.trendset.de

Die TrendSet Winter 2020: Wo? Wann? Was kostet der Eintritt?

Die TrendSet Winter 2020 findet vom 5. bis 7. Januar 2020 auf dem Messegelande der Messe
Minchen in den Hallen Hallen A1 bis A4 sowie B1 bis B4 statt und ist von 9 bis 18 Uhr (Dienstag bis
17 Uhr) geodffnet. Die Tageskarte kostet 18 Euro, die Dauerkarte 24 Euro. Die Eintrittskarten kdnnen
vorab Uber www.shop.trendset.de online bestellt oder direkt auf der Messe gekauft werden. Mehr
Informationen zu Messe, Anreise und Aufenthalt unter www.trendset.de
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Infinite Power bringt mit
frohlichen Farben, frischen
Ideen und kraftvollen
Entwdrfen Freude am
Design ins Spiel.
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Karten mit dem
gewissen Etwas

Der Schweizer Gluckwunschkartenverlag ABC prasentiert flr das bevorstehende
Weihnachtsfest gleich mehrere Schwerpunkte. CEO Christian Beck Idsst uns an der
emotionalen Kartenwelt teilhaben, die effektvoll und aufwendig inszeniert ist.

Menschen, die mit der Zeit ge-
hen und sich trotz Internetpra-
senz ihren Freunden und
Bekannten gegeniiber
dankbar und auf-
merksam zei-
gen wol-

len,

Christian Beck, CEO, A. Boss + Co AG - ABC
Kunst- und Glickwunschkartenverlag

nutzen nach wie vor die GruB3-

botschaften in Form von Weih-

nachtskarten. Welche Erfah-

rungen machen Sie mit dieser

beliebten Aufmerksamkeit mit

Tradition?

Beck: Mit der Einleitung zur Fra-

ge, geben Sie sich die Antwort

schon selbst. Der Kontrast zwi-

schen der schnelllebigen E-Welt

und der analogen Kommunika-

tion kénnte nicht groBer sein.

Deshalb ist die Wirkung ei-

ner personlichen Bot-

schaft auf Papier ent-

sprechend grosser. Es

stellt sich deshalb

die Frage, ob die

Grul3karte ein tradi-

tionelles Kommuni-

kationsmittel ist

oder vielmehr eine

echte Neuentdeckung  wir-

kungsvoller Kommunikation -
also top modern.

Um der Nachfrage gerecht
zu werden und sich aktuellen
Trends anpassen zu kénnen, ist
die Bandbreite Ihres Sortiments
vielfdltig. Welche Motive bieten
Sie an?

Beck: Sicherlich sind die Weih-
nachtskugeln und Kerzen immer
noch die am meisten nachgefrag-
ten Motive. Beliebt ist wie in jedem
Jahr die Farbe Rot. Dennoch expe-
rimentieren wir auch mit knallige-
ren, helleren Farben und Motiven
uns setzten auf unsere Kernkom-
petenz mit aufwendigen Verede-
lungen und aussergewdhnlichen
Papieren.

Nach welchen Kriterien beurtei-
len Sie die Attraktivitat eines
Designs?

Beck: In der Entwicklung der De-
signs orientieren wir uns an Far-
ben und Formen aus diversen
Quellen. Das kénnen Inspiratio-
nen aus der Mode-, Mdbel und
Einrichtungswelt sein aber natur-
lich auch aus Bildsprachen in den
sozialen Medien. Bei jedem De-
sign fragen wir uns, ob es auch
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eine Geschichte erzahlt und Emo-
tionen weckt. Das ist nicht immer
direkt erkennbar. Wir glauben
aber, dass es zumindest spurbar

bei der Gesamtheit unserer Ver-
kaufspunkte sammeln. So ldsst
sich das Sortiment ganz spezi-
fisch gestalten. Der Kunde muss

ist. Das gewisse Etwas eben.....___sich eigentlich um nichts kim-

Welche Kategorien bieten Sie
an, die es den Kunden ermég-
licht, schnell das passende
Kartenmotiv zu finden?

Beck: Einerseits sind die Motive
nach Anlass geordnet. Anderer-
seits — und das ist noch viel wich-
tiger — bieten unsere Mitarbeiter,
welche sehr nahe am Markt resp.
bei den Konsumenten sind, dass
die Gestaltung der Sortimente
sehr spezifisch auf die Bedurfnis-
se gemacht wird.

Fiir den Fachhandler bietet das
ABC-Kartensortiment zahlrei-
che Vorziige. Welche sind das?
Beck: Wie eben erwahnt: Dank
unserer Prasenz haben wir eine
riesen Expertise der Bedurfnisse
des Marktes. Jeder Kunde profi-
tiert vom Know-how, welches wir

mern. Wir sind besorgt, dass er
die richtigen Motive am richtigen
Ort zur richtigen Zeit hat und
sich so differenzieren und abhe-
ben kann.

Welche Wege gibt es Ihrer Mei-
nung nach, eine Weihnachts-
karte personlicher werden zu
lassen?

Beck: Selbstverstandlich hat der
DIY-Trend auch die Grusskarte er-
fasst. Eine selbstgestaltete oder
gebastelte Karte gewinnt natdr-
lich noch an Wert. Ich bin aber
Uberzeugt, dass die grofte per-
sonliche Wirkung immer noch
mit dem geschriebenen Wort,
den Gedanken, die man sich
beim Schreiben macht und der
Zeit, welche man dem Empfan-
ger schenkt erzielt wird.
www.abc-cards.ch
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Inhaber Florian Kohler begrii3t seine Gaste.

Alles, was mit Papier geht

Am 23.und 24. Oktober war die internationale Design- und Kommunikationsbranche an
den Tegernsee geladen. Gmund veranstaltete das zweite Unfolded Festival und bot seinen
Gasten spannende Vortrage, eine tolle Ausstellung und viele Einblicke in die Produktion.

Eine Papierfabrik  verwandelt
sich in eine coole Festival-Loca-
tion. Wo sich sonst Walzen drehen,
Schneidemaschinen laufen und das
berihmte Buttenpapier entsteht,
tummeln sich an die 600 Kreative
und Freunde des besonderen Pa-
piers aus dem In- und Ausland. Zu
wummernden Electric-Beats  aus
grolen Boxen streifen die Gaste
durch Lager und Fabrik, lassen sich

die Maschinen und das Sortiment
zeigen und besuche die Stande der
Uber 50 Aussteller der Hausmesse.
Zum Treffen, Networken und zum
Informieren finden sich jede Menge
Gelegenheiten.

Gmund hatte zum zweiten Mal
zum Design & Print Festival geladen
und damit einen Hotspot fur alle
Freunde des hochwertigen Designs

und der Papierveredelung geschaf-
fen. Entsprechend kamen die Géste
aus dem In-und Ausland. Ein Drittel
,Handwerker’, die Papier veredeln,
ein Drittel Mitarbeiter von Werbe-
agenturen und ein weiteres Drittel
Kunden von Gmund - so analysier-
te Inhaber Florian Kohler die Anwe-
senden. Offensichtlich war, dass alle
Anwesende die Begeisterung fur
tolle Papierprodukte und beeindru-
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ckende Verarbeitungs- und Drucktech-
niken einte.

Uber 50 Aussteller zeigten den Gasten,
was sich alles mit Papier gestalten l3sst.
Darunter Druckereien, die sich auf
feinste und edelste Druckarbeiten spe-
Zialisiert habe und den Besuchern pré-
sentieren konnten, welche Special Ef-
fects und Veredelungen moglich sind,
von Folien, Prdgungen bis hin zum Ein-
satz von Stanzen und Lasern - wunder-
schone Verpackungen, tolle Geschafts-
papiere, beeindruckende und filigrane
Kunstwerke aus Papier. Entsprechend
grol3 war der Andrang und Gaste und
Aussteller nutzen die Gelegenheit zum
Austausch und zur Anbahnung neuer
Kontakte.

Im Rahmen des Festivals wurde zum
sechsten Mal der Gmund Award ver-
geben. Die Jury, hochkardtig besetzt
mit Papier- und Design-Spezialisten
aus dem In- und Ausland, hatte die
schwierige Aufgabe, aus den 350 Ein-
sendungen in sechs Kategorien die
besten zu bestimmen. Sie einigte sich
auf 160 Nominierte, funf Finalisten
und bestimmte dann die Gewinner:

- Kategorie Mailing: innoKART fur das
ARCHICAD Pop-Up Mailing zur Neu-
kunden-Akquise

- Kategorie Art: Clormann Design fur
die Posterserie ,First learn the rules ,
then break them”

- Kategorie Business: Bureau Raben-
steiner fUr die Ausstattung fir das Ho-
tel Arlberg Lech

- Kategorie Packaging: Fuzhou Sunland
Design Company fur die Verpackung
fur Xing Wu Tee

- Kategorie Private: WPP Offsetdruck fur
die Einladung in die Villa Hibner ,Une
soireé francaise”

- Gewinner Corporate: BMW Group fur
die Verkaufs-Blcher fir THE 7, THE 8,
THE X7, THE X8

Die Ausstellung der Wettbewerbs-Ein-
sendungen war ein echter Publikums-
Magnet beim Festival. Die Besucher
nutzten die Gelegenheit, sich umfas-
send zu informieren und sich inspirie-
ren zu lassen.

pbsreport

Viel Praxis — aber auch eine ordentli-
che Portion Theorie bot das Festival.
Denn neben der Ausstellung sorgte
ein hochkaratiges Vortragsprogramm
unter dem Thema ,Consumer Centric”
fur reges Interesse bei den Besuchern.
Inhaber Florian Kohler beispielsweise,
berichtete eher unkonventionell von
seiner Radtour durch die Anden und
stellte dabei seine Begeisterung fur
Farben und Strukturen dar. Die drei-
wochige Tour hat ihm offensichtlich
viele Eindriicke von Land und Leuten
und viele Inspirationen, auch fur seine
Arbeit, gebracht. Der Marketingstrate-
ge Tom Wallmann hielt ein Pladoyer
fur die Idee und riet den Zuhorern, bei
der Ansprache der Kunden auf Uber-
raschungen und echte Neuheiten zu
setzen, statt immer nur zur fragen:
,Was geféllt unserem Kunden?” Einen
faszinierenden Einblick in die Welt des
Autodesigns gab Adrian von Hooy-
donk, Chefdesigner von BMW i, MINI
und Rolls-Royce. Auch er unterstrich
den Wert des freien Denkens bei der
der Entwicklung neuer Produkte und
berichtete von der Entstehung der
Elektroautos i3 und i8. Wie sich mit
Kundenservice punkten ldsst, erlduter-
te Sabine Schmittwilken, Head of Glo-
bal Brand & Management Social Media
bei Innogy. Sie riet; ,Héren Sie Ihren
Kunden zu". Wie sich die Klicks und In-
teraktionen von Millionen Nutzern so-
zialer Medien steuern und werblich
einsetzen lassen, verriet Benedikt Bo-
ckenforde, Grinder von Visual State-
ments und Axel Brosch, Geschaftsfih-
rer Zentraleuropa der Oberalp Gruppe,
erklarte, wie er u.a. die Marke Salewa
positioniert. Mit dem Vorteilen des
konsequenten Netzwerkens machte
Steffi Czerny, Mitgrinderin und Ge-
schéftsfuhrerin der DLD Media, die Zu-
horer vertraut und Florian Kaps, Inha-
ber und Grinder des Concept Stores
,Supersense” (Wien) , sprach daruber,
wie sich Produkte in der analogen
Welt sinnlich gestalten lassen.

Fazit: Viele Informationen, viele Inspi-
rationen - das Unfolded Festival kam
bei Ausstellern und Besucher wirklich
gut an.

www.gmund.com
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»~Chance liegt in analogen
Erfolgserlebnissen”

Karl-Heinz Raue ist seit Februar 2019 neuer GeschaftsfUhrer der Staedtler Mars
Deutschland GmbH, Nurnberg. Wir wollten von ihm unter anderem wissen, wie er
den deutschen Fachhandel einschatzt und welche Strategie Staedtler bereit halt.

Herr Raue, Sie sind mehr als 30
Jahre in der PBS Branche ta-
tig. Was hat Sie dazu bewogen,
im Frihjahr dieses Jahres eine
neue berufliche Herausforde-
rung anzunehmen?

Raue: Wer rastet der rostet. Die
Position als Vertriebsgeschaftsfih-
rer fiir Deutschland und Osterreich
bietet mir die Moglichkeit, meine
gesammelten Erfahrungen im eu-
ropdischen PBS-Markt in konkrete
MafBnahmen fur die Positionierung
der Marken Staedtler und Henkel
umzusetzen. Natdrlich habe ich
mich auch Uber das in mich ge-
setzte Vertrauen seitens der Sta-
edtler Geschaftsfihrung gefreut.

lhr Motto, das Sie immer wieder
betonen, lautet: ,Nur langfristi-
ges Handeln fiihrt zu nachhal-
tigem Erfolg“. Was verbirgt sich
dahinter?

Raue: Bei der Beobachtung von
erfolgreichen und weniger erfolg-
reichen Aktivitdten verschiedens-
ter Anbieter im PBS-Markt hat mich
immer die Diskrepanz zwischen
den vielen taktischen Aktivitaten

und Produkteinfihrungen einer-
seits und den andererseits doch
relativ wenigen nachhaltig erfolg-
reichen Strategien von Anbietern
fasziniert. Dadurch hat sich bei mir
immer starker die Uberzeugung
verfestigt, dass am Ende des Tages
nur die geduldige Umsetzung ei-
ner langfristig angelegten und
zum Kern der jeweiligen Marke
passenden Strategie wirklich nach-
haltigen Erfolg verspricht.

In einer lhrer fritheren Funktio-
nen waren Sie als Business De-
velop Manager tatig und hatten
den Wandel des Wirtschafts-
marktes im Blick. Welche allge-
meinen Prognosen treffen Sie
heute fir die Zukunft?

Raue: Der aktuelle Strukturwandel
der Mérkte fUhrt zu einer zuneh-
menden Macht des Verbrauchers.
In friheren Zeiten hatte der Han-
del durch seine selektive Sorti-
mentsauswahl eine erhebliche Fil-
terfunktion far die
Auswahlmoglichkeiten des Ver-
brauchers. Die Hersteller waren da-
her gezwungen sich auf Push-

MafBnahmen, d.h. die Listung und
Platzierung der Produkte im Han-
del zu konzentrieren. Der Online-
Handel fihrt zu einem Paradig-
menwechsel. Jetzt sind fur den
Verbraucher plétzlich die kom-
pletten Produktangebote der
Hersteller transparent und ver-
flgbar. Als Konsequenz mussen
die Hersteller ihre Aktivitdten von
,Push” auf ,Pull” umstellen. Ent-
scheidend ist jetzt die Wirkung
des riesigen Angebotes auf den
Verbraucher.  Zur Orientierung
des Verbrauchers wird daher die
Marke immer wichtiger. Fir den
Erfolg der Hersteller aber auch
des Handels entscheidet zukunf-
tig noch viel stérker als in der Ver-
gangenheit eine klare Positionie-
rung der Marke und deren
kontinuierliche Fiihrung auf Basis
von differenzierenden Kernwerten.

Angesichts des Flachenster-
bens muss der Fachhandel sei-
ne Rolle und die der Léaden neu
definieren. Wie schatzen Sie
die aktuelle Situation des deut-
schen Fachhandels ein?

4

STAEDTLER

Das neue Design Journey Sortiment —
Hochwertige Produkte fiir deine kreative Reise!

Release your
creativity.

www.staedtler.de
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Karl-Heinz Raue ist seit
Februar 2019 neuer
Geschaftsfuhrer der

Staedtler Mars
Deutschland GmbH,
Nurnberg. Er wechselt von
Faber-Castell, wo er seit
1998 die Position des
Head of Business
Development innehatte.
Davor war er bereits sechs
Jahre lang als Marketing-
leiter International bei
Staedtler tatig.

Die seit einigen Jahren beobacht-
bare Polarisierung des Fachhan-
dels wird sich fortsetzen. Fir Mar-
kenanbieter wie Staedtler ist der
Erhalt und die Stéarkung maglichst
vieler qualifizierter Fachgeschéfte
von erheblichem Interesse. Der ak-
tuellen Verlagerung der Umsdtze
in Richtung Online-Handel und
fachfremder Filialisten kann sich
die Markenartikelindustrie nicht
verschlieen. Zur Entwicklung und
Einfihrung innovativer Produkt-
und Dienstleistungsangebote be-
nétigen wir jedoch unbedingt den
qualifizierten Fachhandel als Ab-
satzmittler.

Welche Veranderungen sind
lhrer Meinung nach in diesem
Zusammenhang dringend not-
wendig?

Raue: Zur reinen Bedarfsdeckung
gehen immer weniger Verbrau-
cher gezielt in ein Fachgeschéft. Es
bedarf daher einer neuen Motiva-
tion fur den Besuch des Fachge-
schaftes fur die Kunden. Gewinner
im Markt werden diejenigen Ein-
zelhandler sein, die dem Verbrau-
cher ein einzigartiges Erlebnis bie-
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ten und ihn damit immer wieder
zum Besuch des Geschéftes ani-
mieren. Der Einzelhandel tritt da-
mit in Konkurrenz zu ganz anderen
Erlebnissen, wie z.B. einem Besuch
im Kaffee, Kino oder Museum. Der
Verbraucher sucht authentische,
einzigartige, personliche Erlebnis-
se als Alternative zur digitalen Welt
der sozialen Medien.

Welche vielversprechenden Bei-
spiele gibt es bereits?

Raue: Die Chance liegt in analo-
gen Erfolgserlebnissen als Aus-
gleich zur digitalen Informations-
flut. Es ist kein Zufall, dass Hobbys
wie Kochen, Heimwerken oder
Basteln voll im Trend liegen. Fir
Staedtler wie auch viele andere
PBS-Anbieter bietet daher der Kre-
ativ-Markt  interessante  Wachs-
tumspotentiale fir die Zukunft. Fir
die ErschlieBung dieser Potentiale
bendtigen wir jedoch Handels-
partner die Willens und in der Lage
sind, ihren Kunden die gesuchten
Kreativ-Erlebnisse als Basis fur den
ergdnzenden Produktverkauf anzu-
bieten. Leider gibt es diese Handels-
konzepte in Deutschland und Os-
terreich bisher nur in Ansdtzen. In
anderen Léndern Europas und
Nordamerikas, speziell in Frank-
reich, sind die Handelsstrukturen in
dieser Richtung schon viel weiter
entwickelt. Als Anbieter von Kreativ-
Produkten suchen wir daher Han-
delspartner, mit denen wir entspre-
chende  Erlebniskonzepte auch
hierzulande ausbauen kénnen.

Staedtler betreibt sein Business
ausschlieBllich mit analogen Pro-
dukten. Vor welche Herausfor-
derungen stellt Sie das in einem
zunehmend digitalen Markt?

Raue: Staedtler war schon immer
ein sehr technikorientiertes Unter-
nehmen in der PBS-Branche. Auf-
grund der eingangs dargestellten
Erfahrungen sind wir der Uberzeu-
gung, dass wir den technologi-
schen Wandel fir die Entwicklung
neuer Produkte nutzen, jedoch da-
bei immer den Kern der Marke im
Blick behalten wollen. Staedtler
steht fUr qualitativ hochwertige
Scheib-, Mal-, Kreativ- und Markier-
produkte. Wir nutzen die digitale
Technik, um die Verbindung zwi-
schen Geist, Hand und Medium zu
optimieren. Bestes Beispiel ist unser
holzgefasster Noris-Digital-Bleistift
aus Wopex, der durch die EMR-
Technologie ohne weitere Energie-
quellen das Schreiben, Zeichnen
und Malen auf Tablets, Smart-
phones und Notebooks ermdglicht.
Der Noris-Digital ist zwar ein Ni-
schenprodukt, zeigt aber schon
jetzt durch ein starkes Umsatz-
wachstum, dass die Entwicklung
jetzt in Richtung Volumenmarkt
geht.

Mit welchen Produkten bzw.
Sortimenten wird Staedtler den
Konsumenten in 2020 begeis-
tern?

Raue: Aufgrund der oben genann-
ten Potentiale setzen wir fir 2020
auf den Ausbau unserer Kreativ-
Sortimente FIMO mit dem neuen
Leder-Effekt sowie Design Journey
fur Erfolgserlebnisse von Hobby-
Einsteigern. Fur das wichtige
Schulgeschéft optimieren wir das
Angebot im Bereich Farb- und
Bleistifte mit neuen Noris Produk-
ten auf Basis der innovativen Wo-
pex-Technologie. Durch dieses
einzigartige Fertigungsverfahren
kénnen einheimisch Holzer mit
kurzen Transportwegen zur Ferti-
gung hochwertiger  Stifte in
Deutschland eingesetzt werden.
Dies ist eine von vielen Mal-
nahmen mit denen Staedtler
seinen Beitrag zur CO2-Reduzie-
rung leistet.

Herr Raue, vielen Dank!
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Die Aussichten fir die Weltwirtschaft triben sich laut Ifo-Institut weiter ein. FUr die weitere
konjunkturelle Entwicklung bestehen sowohl Chancen als auch Risiken. Wie beurteilen die
PBS-Experten — aus ganz unterschiedlichen Blickwinkeln — die Zukunft der Branche?

ie Prognosen zur Entwick-

lung des deutschen Brutto-
inlandsprodukts liegen in 2019
zwischen +0,4 und 0,8 Prozent. Fir
das ndchste Jahr liegen die Vorher-
sagen zwischen +0,6 und 1,7 Pro-
zent. Wie der ,Branchenfokus PBS-
Artikel’, eine Gemeinschaftsstudie
von IFH KéIn und BBE Handelsbe-
ratung GmbH, zeigt, sank der PBS-
Markt 2018 auf ein Gesamtvolu-
men von 12,79 Milliarden Euro und
verzeichnete somit ein Umsatzmi-
nus von 1,6 Prozent. Die Tendenz
verspricht keine Verbesserung, die
PBS-Branche wird noch tiefer in die
roten Zahlen abgleiten.

Die Schwéchephase der deut-
schen Wirtschaft halt an. Die glo-
bale konjunkturelle Eintribung
trifft die deutsche Wirtschaft. Eine
Konjunkturkrise zeichnet sich aller-
dings nicht ab, die Indikatoren zei-
gen aber auch noch keine Trend-
wende an. Diese Meinung deckt
sich auch mit der unserer Bran-
chenexperten. Die Produktion und
die Auftragseingange in der Indus-
trie waren tendenziell weiter rtick-
ldufig, die Bauproduktion zeigte
eine Seitwdrtsbewegung ‘auf ho-

hem Niveau. Die deutschen Aus-
fuhren waren weiter leicht ricklau-
fig. Die staatlichen und privaten
Konsumausgaben stitzen hinge-
gen weiterhin spUrbar. Am Ar-
beitsmarkt erfolgt der Beschafti-
gungsaufbau  konjunkturbedingt
langsamer. Zuletzt ging Uberra-
schend die ohnehin niedrige Ar-
beitslosigkeit leicht zurlck.

Die konjunkturelle Flaute der deut-
schen Wirtschaft halt also weiter an.
lhre wirtschaftliche Aktivitat ver-
harrt gegenwartig in etwa auf dem
erreichten Niveau. Die Verluste an
Wertschépfung in der Industrie, die
sich weiter im Abschwung befin-
det, werden weitgehend durch das
Wachstum in den Bereichen Dienst-
leistungen und Bauwirtschaft kom-
pensiert. Die einschldgigen Kon-
junkturindikatoren deuten noch
nicht auf eine grundlegende Veran-
derung der konjunkturellen Situati-
on hin. Ein stdrkerer Abschwung
oder gar eine ausgepragte Rezessi-
on sind gegenwartig aber nicht zu
erwarten. Die exportorientierte
deutsche Industrie sieht sich wei-
terhin einem schwachen Welthan-
del, einer stagnierenden globalen

Industriekonjunktur und einer welt-
weiten Abschwdchung der Nach-
frage nach Kraftwagen gegentber.
Dies dampft die Investitionsnei-
gung im Inland und strahlt auf die
binnenwirtschaftliche  Nachfrage
nach Vorleistungs- und Investitions-
gltern aus. Die weniger exportab-
héngigen Bereiche der Binnenwirt-
schaft bleiben davon bislang relativ
unberihrt. Die private und staatli-
che Konsumnachfrage sowie die
nach Bauleistungen liefern indes-
sen verldssliche Impulse.

Der private und der offentliche
Konsum sollten ihre Schlagkraft im
Jahr 2020 halten, auch wenn die
Entwicklung am Arbeitsmarkt als
Stitze deutlich  schwdcher wird.
Zwar durfte im Durchschnitt des
kommenden Jahres noch ein weite-
rer Beschaftigungsaufbau zu ver-
zeichnen sein; die Zahl der Arbeitslo-
senkdnnteaberimJahresdurchschnitt
ebenfalls leicht zunehmen — erstmals
seit dem Jahr 2009.

Doch lesen Sie zunachst auf den fol-
genden Seiten das Ergebnis unse-
rer nicht reprasentativen Umfrage.
www.pbsreport.de
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Thorsten Streppelhoff

Chief Operating Officer (COO)

Entwicklungen im klassischen BU-
robedarfshandel ausgleichen. In
Summe erwarten wir eine Kontinui-
tat in den Umsatzverschiebungen
zwischen den unterschiedlichen
Vertriebskanélen: Internet-Pure
Player, Modern Mass Market und In-
dustrie-Spezialisten scheinen wei-
ter Marktanteile zu gewinnen.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Streppelhoff: Wie oben bereits

im Fokus: wir entwickeln unsere in-
novativen digitalen Lodsungsange-
bote weiter und werden hier unse-
ren Investitionskurs fortsetzen. Wir
werden zweitens in einem unserer
starksten  Wachstumsfelder, dem
Edding Kreativsortiment, weiter
deutliche Akzente setzen und dem
Handel im ersten Halbjahr ein span-
nendes neues Konzept vorstellen
und last but not least, schérfen wir
aktuell in einem sehr integrativen
Prozess weltweit das Verstdandnis
und die konkrete Bedeutung unse-
rer Werte und unserer Kultur.

erwahnt, mussen wir uns — nach
immerhin fast 10 Jahren kontinu-
ierlichem Wachstum - auf schlech-

Edding AG
www.edding.com

»Die Digitalisierung wollen

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche - wie
schdtzen Sie die Chancen fiir die
klassischen Vertriebsformen Einzel-
handel, gewerblicher Streckenhan-
del und Internet-Pure-Player ein?
Streppelhoff: Fir Edding sehen wir
auch in 2019 vor allem in Deutsch-
land weiterhin eine sehr positive
Nachfrage nach unseren Produkten.
Gerade im B2C-Bereich kdnnen wir
Uber unterschiedliche Handelsforma-
te derzeit noch deutliche Umsatzstei-
gerungen generieren. Dabei wach-
sen auch wir Uberproportional mit
den Internet-Pure-Playern, sehen
aber auch in den filialisierten Einzel-
handelsformen und punktuell auch
im klassischen Fachhandel weitere
Wachstumspotenziale. Hier zeigen
mittlerweile mehrere Fachhandler,
dass die Offnung hin zu E-=Commerce
Plattformen und dem Ausprobieren
von Multichannel-Strategien  eine
Entwicklung gegen den Gesamt-
trend des Fach-Einzelhandels ermdg-
lichen kann.

Auf der B2B-Seite spiegelt sich aus
unserer Sicht die konjunkturelle
Eintrbung sowie die Konsolidie-
rung auf der Handelsseite mittler-
weile auch in den Marktzahlen
wieder. Bei Edding kdnnen wir mit
zunehmender Durchdringung von
industriellen und handwerksnahen
Zulieferern die weniger positiven

pbsreport

tere Zeiten einstellen. Die konjunk-
turelle  Eintribung wird dabei
durch eine Vielzahl von Einzelthe-
men wie Brexit und Handelskon-
flikten sicherlich verstarkt.

Das Thema Klimawandel ist inzwi-
schen in der Breite der Gesellschaft
angekommen und die Nachfrage
nach okologisch gerechten Produk-
ten wird aus unserer Sicht weiter stei-
gen. Wir erwarten, dass sich daraus
auch fUr unsere Branche Chancen er-
geben werden. Wir sehen dies ganz
explizit auch an der sehr positiven
Resonanz auf unseren Edding 24, den
ersten Highlighter mit dem Umwelt-
siegel Blauer Engel” Dieser Erfolg mo-
tiviert uns, das Thema umweltgerech-
ter Loésungen mit hoher Prioritét
weiter zu verfolgen; so werden wir in
2020 das Post-Consumer-Recycling
von Kunststoffen in unseren Ecoline-
Angeboten sowie die generelle
Nachfullbarkeit unserer Marker noch
starker in den Vordergrund stellen.

Welche MaBBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Streppelhoff: Neben den Heraus-
forderungen aus dem Tagesge-
schéft, welche in einem konjunktu-
rell und politisch unsichererem
Umfeld sicherlich nicht kleiner wer-
den, stehen fiir die Edding Gruppe
drei spannende Zukunftsthemen

wir aktiv mitgestalten.”

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Streppelhoff: Die Digitalisierung
wollen wir aktiv mitgestalten. Vor ei-
nigen Jahren haben wir in unserem
Unternehmen ein digitales Netz-
werk eingefiihrt, das den Austausch
und die Diskussion innerhalb des
ganzen Konzerns enorm erleichtert.
Auch unser Datenmanagement ha-
ben wir mit einer neuen PIM-Losung
auf ein neues Level gehoben.

Auf der Sortimentsseite steht neben
der konsequenten Weiterentwick-
lung unserer Legamaster-Angebote
fur die interaktive Kommunikation,
weiterhin die  Ausweitung unserer
Starken aus dem Markergeschéft auf
andere Industrien und Applikationen
im Vordergrund. Unter der Marke Ed-
ding entwickeln und vertreiben wir
mittlerweile innovative digitale Tech-
nologien wie den Edding Code und
die Edding Kompaktdrucker. Fur die
Entwicklung und den Vertrieb der di-
gitalen Produkte haben wir mit der
Beteiligung an der Prismade Labs
GmbH in Chemnitz sowie der Griin-
dung der Edding Tech GmbH in Miin-
chen in neue Kompetenzen und Ka-
pazitdten investiert und wir freuen
uns auf den weiteren Roll-Out.
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Dr. Jan Philipp Ehlers

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schatzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Dr. Ehlers: Die Branche ist, wie vie-
le andere auch, einem kontinuierli-
chen Wandel unterworfen. Den
aktuellen Herausforderungen mdis-
sen wir uns in den einzelnen Ver-
triebsformen  stellen und unsere
Partner im Handel unterstitzen,

punkt. Nachhaltigkeit, Kreativitat
und Qualitdt sind wichtige The-
men, die den Kunden von heute
bewegen. In 2020 werden wir die-
se Kernwerte, fur die Rossler als
deutsche  Traditions-Manufaktur
ohnehin schon steht, noch konse-
quenter in unseren Produkten und
Systemen umsetzen. Das ist ein ak-
tuell unheimlich spannender Pro-
zess, bei dem wir vielversprechen-
de neue Wege beschreiten.

~Klimawandel und
Nachhaltigkeit
gewinnenim
Bewusstsein der
Endkonsumenten
konsequent an Bedeutung”

Geschéftsfiihrer
Rossler Papier GmbH & Co. KG
www.roessler.eu

zB. mit emotionalen, margenstar-
ken Produkten im Einzelhandel,
bzw. mit attraktiven online-fahigen
Sortimenten.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch auBlere Einfliisse fur
lhr Unternehmen und fir die
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gesamte Branche?

Dr. Ehlers: Klimawandel und
Nachhaltigkeit gewinnen im Be-
wusstsein  der Endkonsumenten
konsequent an Bedeutung. Fir
Rossler als deutsche Manufaktur
mit Produktionsstandorten in Eu-
ropa ergeben sich attraktive Mog-
lichkeiten, diese Themen noch
starker zu besetzen. Die Auswir-
kungen des Brexit spiegeln sich
schon heute im teilweise interes-
santen Bestellverhalten unserer
Kunden wider — der Gesamteffekt
wird meiner Meinung nach in der
aktuellen Diskussion jedoch Uber-
bewertet.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Dr. Ehlers: Wir stellen den End-
kunden mit seinen BedUrfnissen
und Anspriichen in den Mittel-

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Dr. Ehlers: Unternehmensintern
liegt der Schwerpunkt auf der Ver-
einfachung von Informationsflis-
sen und Steuerungsprozessen —
besonders in der Produktion bietet
die Digitalisierung viele Ansatz-
punkte. In der Vermarktung unse-
rer Produkte haben wir zum einen
mit neuen Kunden zu tun, die un-
sere Produkte fur digitale Ge-
schaftsmodelle  einsetzen.  Zum
anderen beschéftigen wir uns da-
mit, wie wir Dienstleistungen rund
um unsere Produkte verbessern.
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Stefan Scharmann

Geschaiftsfilhrender Gesellschafter
Maul GmbH
www.maul.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?
Scharmann: Wir gehen bei Maul
von einer stagnierenden bis leicht
ricklaufigen Entwicklung aus, mit
den besseren Chancen fur diejeni-
gen, die es schaffen, sich zukunfts-
fahige Umsatzsdulen zu bauen. Das
bedeutet fir jeden Vertriebskanal
etwas anderes. Der Einzelhandel
muss sich dynamisch neu erfinden,
in dem er etwas Besonderes fir den
Kunden bietet, beispielsweise die
Verknipfung von On- und Offline
Erlebnissen. Beim gewerblichen
Streckenhandel kommt es in erster
Linie darauf an, die richtige Daten-
verbindung in die Kundensysteme
zu schaffen. Internet Pure Player
muUssen auf vielen Feldern parallel
stark sein. Deshalb entscheidet
nicht der Kanal Uber Erfolg oder
Misserfolg, sondern die Flexibilitat
und die Fahigkeit, dem Kunden in
jeder Phase der Customer Journey
als Partner zur Seite zu stehen, na-
turlich mit Unterstltzung durch uns
als Markenhersteller.

+Wir haben uns mit einer Risiko-
managementstrategie auf starke
aulBlere Einfliisse vorbereitet”
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Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Scharmann: Wir bei Maul haben
uns mit einer Risikomanagement-
strategie auf starke dullere Einflis-
se vorbereitet. Fir uns relevant sind
am ehesten Wahrungsschwankun-

gen, gegen die wir uns abgesichert
haben. Dazu kommen Risiken wie
beispielsweise steigende Mate-
rialkosten oder die neuen Umsatz-
steuerregelungen und ganz all-
gemein hohere Kosten durch die
Uberregulierung in  Deutschland
und der EU.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Scharmann: Wir setzen ganz klar
auf Wachstum, um den aktuellen
Herausforderungen mit einer ent-
sprechenden Unternehmensgrofie
begegnen zu kénnen. Diese Her-
ausforderungen sind ganz unter-
schiedlicher Natur, beispielsweise
die Globalisierung, Marktkonzent-
rationsprozesse, Vergleichbarkeit
durch E-Commerce oder die Ge-
winnung qualifizierter Fachkréfte.
Eine entsprechende Unterneh-
mensgrof3e hilft in jedem Fall.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Scharmann: Die Digitalisierung ist
bei Maul ein wichtiges Thema. Seit
einem wJahr haben wir einen Digi-
talisierungsmanager und arbeiten
aktuell eine dreijdhrige Roadmap
fur die digitale Transformation ab.
Dies ist allerdings nicht die einzige
Transformation in unserem Unter-
nehmen. Wir haben weitere zehn
Felder definiert, in denen wir eine
dynamische Verdnderung herbei-
fahren, um Maul sicher durch das
nachste Jahrzehnt zu fihren.
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Geschéftsfiihrer
DURABLE Hunke & Jochheim

Neue Arbeitsformen und -prozesse
erfordern neue Produktlésungen
und Vertriebswege. Dennoch ha-
ben wir uns entschieden, unseren
AuBendienst, der im Wesentlichen
im Fachhandel unterwegs ist und
diesen unterstutzt, in dieser Form
aufrecht zu erhalten. Denn der
Fachhandel wird auch weiterhin
einen wichtigen Beitrag am Ge-
samtumsatz leisten. Das gleiche
gilt fur den Streckenhandel. Insge-
samt sehen wir aber eine weitere
Verlagerung auf den Online-Han-
del. Darauf stellen wir uns entspre-
chend ein.

Horst-Werner Maier-Hunke

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Maier-Hunke: Wir setzen auf In-
novationen. Auch im néachsten
Jahr werden wir neue Produkte
und Losungen fur den modernen
Arbeitsplatz auf den Markt brin-
gen. So wie sich die Bedurfnisse
unserer Kunden entwickeln, ist es
an uns, sie mit neuen Sortimenten
zu begeistern. DarUber hinaus set-
zen wir die intensive Qualifizierung
unserer Mitarbeiter fort. Wir holen
uns die notwendige Expertise ins
Haus, um Durable fit fUr die Zu-

GmbH & CO. KG
www.durable.de

kunft zu machen.
Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen/Verband und
fur die gesamte Branche?

»Die Veranderungen
sind erkennbar und auch
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Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche — wie
schatzen Sie die Chancen fir
die klassischen Vertriebsformen
Einzelhandel, gewerblicher Stre-
ckenhandel und Internet-Pu-
re-Player ein?

Maier-Hunke: Die Veranderun-
gen sind erkennbar und auch nicht
aufzuhalten. Manchen Unterneh-
men féllt die Anpassung an die
neuen Marktgegebenheiten leich-
ter als anderen. Wir als Hersteller
von klassischem Birobedarf mis-
sen uns mit einem Rickgang der
Nachfrage auseinandersetzen. Das
bedeutet fur die klassischen Her-
steller in der weiteren Konsequenz
einen hoheren Aufwand fir Inno-
vationen. Wir haben deshalb unser
Budget fir Produktinnovationen
ausgeweitet.

Maier-Hunke: Grofbritannien ist
fur uns ein wichtiger Absatzmarkt.
Wir haben uns so gut wie moglich
auf den Brexit vorbereitet. Dennoch
ist das Risiko nach wie vor nahezu
unkalkulierbar. Insgesamt ist der
Schaden insbesondere aber auch
fur den dortigen Markt enorm. Die
Unsicherheit fur alle Marktteilneh-
mer Uber einen so langen Zeitraum
stoppt Investitionen.

Die Themen Umweltschutz, Klima-
wandel und Nachhaltigkeit haben
sich in den letzten Monaten ver-
starkt im Bewusstsein der Kunden
etabliert. Alle Unternehmen, auch
wir, mussen sich deshalb damit
auseinandersetzen. Wir bei Durab-
le tun das aus Uberzeugung. Na-
tdrlich haben wir als Kunststoffver-
arbeiter da eine  besondere
Herausforderung. Wir setzen auf
Qualitét und langfristige Nutzbar-
keit unserer Produkte, Recyclingfa-
higkeit und positive Umweltzah-
len. Daran und an unserem sozialen
Engagement arbeiten wir intensiv.

nicht aufzuhalten”

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Maier-Hunke: Die Digitalisierung
spielt eine groBe Rolle. Einige Ar-
beitsplatze werden komplexer an-
dere einfacher. Ebenso hat die
Digitalisierung einen grofen Ein-
fluss auf die Vertriebswege. Kun-
den bestellen immer 6fter online.
Wir mussen unser Know-how,
unsere  Online-Angebote und
letztlich auch unsere Produkte
darauf einstellen.
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Jorg Schaefers

Vorstand Finanzen und Logistik
Biiroring eG
www.bueroring.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche — wie
schadtzen Sie die Chancen fir
die klassischen Vertriebsformen
Einzelhandel, gewerblicher Stre-
ckenhandel und Internet-Pu-
re-Player ein?

Schaefers: Das Branchenvolumen
wird in den nachsten Jahren ten-
denziell abnehmen. In den Ver-
triebskanalen wird es eine spiirbare
Umverteilung geben, weil sich die
Gewohnheiten der Kunden stark

verandert haben. Reine Einzelhdnd-
ler gegen Internet-Pure-Player? In
der Wirklichkeit der Endkunden
wird diese Unterscheidung immer
unwichtiger. Gute Chancen sehen
wir bei unseren Mitgliedern, die sich
auf ihren Kunden einstimmen und
nicht auf die Preisdiskussion. Bei ei-
nem Marktvolumen von knapp 13
Milliarden Euro gibt es noch vielfal-
tige Wachstumsmaoglichkeiten.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen/Verband und
fiir die gesamte Branche?
Schaefers: In immer mehr Berei-
chen ist es heute erforderlich, inter-
nationale Bezugsquellen zu kennen
und zu nutzen. Neben den Zéllen
ist aber vielfach die zunehmende
Blrokratie ein Problem fiir Unter-
nehmer. Ob es der Datenschutz, die
Entsorgungsbestimmungen  oder
konkrete Antworten auf den 6kolo-
gischen FuBBabdruck sind. Wir sehen
unsere Aufgabe auch darin, unsere
Mitglieder in diesen Themen zu ent-
lasten und - sofern das in die Hand-
lerstruktur passt — zu ihrem eigenen
Leistungsbaustein zu entwickeln.
Bei dem Thema Datenschutz war
das moglich und ist in manchen Fal-
len bis heute zu einem neuen, luk-
rativen Teilbereich geworden.

,Das neue Jahrzehnt wird eine
Zeit sein, in der Dienstleistungen
immer wichtiger werden.”
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Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Schaefers: Das neue Jahrzehnt
wird flr Biroring eine Zeit sein, in
der die Dienstleistungen immer
wichtiger werden. Die reine Wa-
renversorgung wird zu einer
Grundleistung, der Ausbau von

Dienstleistungen und gezielte In-
vestitionen werden zur Premium-
leistung. Wir haben in den letzten
Monaten viele Moglichkeiten aus-
probiert und - wenn sie funktio-
nierten — unseren Mitgliedern vor-
gestellt.  Da waren aktuelle
Anwendungsbeispiele fir gelun-
gene Projekte oder technische
Produkte flr eine sachbezogene
Meetingkultur. Die vernetzten L6-
sungen, auch mit Partnern aus
dem angrenzenden Branchenum-
feld, werden unsere Tagesarbeit
bestimmen.

Welche Rolle spielt fiir Sie die
Digitalisierung in lhrem Unter-
nehmen und bei der Vermark-
tung neuer Produkte/Dienst-
leistungen?

Schaefers: Ob die Digitalisierung
bei uns eine Rolle spielt hdangt da-
von ab, ob Digitalisierung fur uns
Neuland’ ist oder bereits gelebte
Praxis ist. Seit Uber einem Jahr-
zehnt stellen wir unseren Mitglie-
dern Uber die Zentralregulierung
importféhige Datensatze zur Ver-
figung - die Papierberge sind
ldngst Vergangenheit. Und das ist
nur ein Beispiel. Wir missen aber
auch erkennen, dass bei einem ho-
hen Digitalisierungsgrad das Per-
sonliche in  Gefahr gerdt, der
Mensch muss Mittelpunkt bleiben.
Digitale, vernetzte Prozesse, trans-
parente und strukturierte Informa-
tionen (auch im Tagesgeschaftl)
und der unbedingte Wille, diese
Leistungen fir unsere Mitglieder
als,Out-of-the-box"-Losung bereit-
zustellen. Leider mussen wir daftr
lieb gewordene Gewohnheiten
verlassen.
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Sprecher des Vorstands
Soennecken eG
www.soennecken.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Dr. Erdmann: Bei der Antwort auf
diese Frage sollten wir konjunktu-
relle und langfristige Entwicklun-
gen unterscheiden. Zundchst zur
Konjunktur: nach der Finanzkrise
2006/2007 hatten wir im PBS Be-
reich Umsatzrickgange von etwa
10 Prozent. Im Einrichtungsbe-
reich war es deutlich mehr. Zurzeit
gibt es flr einen solchen Einbruch
keine Anzeichen. Gleichwohl! hat
sich die Nachfrage in den meisten
Produktsegmenten seit Mitte die-
ses Jahres deutlich abgekuhlt. Wir
werden daher unsere Umsatzziele
dieses Jahr nicht erreichen und
mussen auch unsere Planung fur
2020 Uberarbeiten. Das ist nicht
schon, erfordert nun aber solides
Handwerk, um die Ergebnisse si-
cherzustellen.

Dr. Benedikt Erdmann

Bezlglich der verschiedenen Ver-
triebsformen kann ich nur sagen:
gut gefiihrte Unternehmen wer-
den erfolgreich sein — schlecht ge-
fuhrte werden ausscheiden. In
konjunkturell schwierigen Zeiten
wird sich diese Binsenweisheit be-
sonders bewahrheiten. Und zu gu-
ter Fihrung gehort heute, die Digi-
talisierung fur sich zu nutzen, ein
klarer Kundenfokus und konse-
quent zu kooperieren. Einzelkdmp-
fer haben keine Zukunft. Wir bei
Soennecken sind fir unsere Mit-
glieder zuversichtlich, auch wenn
die Anforderungen steigen.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch &uBere Einflusse fiir
lhr Unternehmen/Verband und
fur die gesamte Branche?

Dr. Erdmann Da wir aus Grol3bri-
tannien weder importieren noch
exportieren ist der Brexit fur Soen-
necken nicht unmittelbar von Be-
deutung. Wenn die Entwicklungen
in England konjunkturelle Auswir-
kungen haben, werden wir natir-
lich mittelbar betroffen sein.

Das gilt auch fir den Klimawandel
und die entsprechende gesell-
schaftliche Debatte. Wir sind davon
nicht so mittelbar betroffen wie
beispielsweise Landwirte oder die
Automobilbranche.  Gleichwohl
fragen wir uns schon, ob es richtig
ist, jeden Bleistift einzeln zu verpa-
cken und zu versenden. Okolo-
gisch ist das eine Katastrophe. Ich
glaube auch, dass gewerbliche
Kunden durch die breite gesell-
schaftliche Debatte offen fiir dko-
logischere und nachhaltigere Lo-
sungen sind. Das bietet Chancen
fur die Umwelt und fir unsere Wirt-
schaftlichkeit. Wir mussen selbst-
kritisch anmerken, dass wir da
noch mehr tun kénnen.

Welche MaBBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Dr. Erdmann: Digitalisierung, Prio-
risierung und Neugierde.

Wir haben das Ziel, unseren Mit-
gliedern beste Voraussetzungen zu
bieten, um auch zukunftig erfolg-
reich zu sein. Gemeinsam mit ih-
nen liefern wir alles, was man heu-
te und morgen im BUro braucht
und gestalten moderne — digitale
und analoge — Arbeitswelten. Das
ist unser Anspruch.

Um das zu schaffen, mussen wir
Priorisieren und den Blick fir das
Machbare behalten. Wenn wir kon-
zentriert an den wirklich wichtigen
Themen arbeiten, werden wir er-
folgreich sein. Die Herausforderun-
gen sind aber so grof3, dass wir uns
nicht verzetteln durfen. Weitblick
und Fuhrung sind gefordert.

Es gibt keine Zukunft ohne Neugier-
de und Lust am Neuen. Die Welt ist
voller Chancen und Gelegenheiten.
Angst verstellt den Menschen oft
den Blick daftr. Wir bei Soennecken
werden uns diese Lust am Neuen
bewahren. Auch — oder gerade weil
— Vieles so bedrohlich erscheint,
wollen wir die Chancen entdecken
und nutzen. Den Mut, Neues zu wa-
gen, haben wir. Und wir achten dar-
auf, dass die unvermeidlichen Feh-
ler schnell korrigiert werden.
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Special

Kontakt Redaktion:

Pietro Giarrizzo
069/420903-79

pietro.giarrizzo@zarbock.de

Welche Rolle spielt fiir Sie die
Digitalisierung in lhrem Unter-
nehmen und bei der Vermark-
tung neuer Produkte/Dienst-
leistungen?

Dr. Erdmann: Erstens verdndert
die Digitalisierung die Nachfrage
der Kunden unserer Mitglieder. Folg-
lich wird sich deren Angebot mit
unserer Unterstitzung wandeln.

«Wir begegnen dem ,papierarmen
Blro" bei LogServe unter anderem
durch einen  Sortimentsausbau
und eine verdnderte Sortiments-
gestaltung. Wir setzen konsequent
auf Kategorien mit Zukunft.

«Im Einzelhandel kimmern wir uns
darum, dass unsere Mitglieder
eine jungere Kundschaft ins Ge-
schaft holt und die Arbeit auf der
Flache modermer und effektiver
wird. Uber Ortloff in K&In sorgen
wir fir kostengiinstige und er-
probte Konzepte.

+Es gibt keine Zukunft ohne Neugierde
und Lust am Neuen. Die Welt ist voller
Chancen und Gelegenheiten.”

- BUroarbeit wandelt sich — zuerst

bei GroSkunden und spater auch
kleineren Kunden. ,wir sind raum”
- unser neues Konzept flr Buro-
einrichter — bringt Mitglieder da-
beiins Geschaft.

- Und last but not least: Unsere Ko-

piererspezialisten sind Experten
fur Dokumentenmanagement -
heute analog, morgen digital.
Und sie bieten [T-Losungen fur
das digitale Biro durch neue An-
gebote und Kooperationen mit
Partnern der Nordanex.

Zweitens verandert die Digitalisie-
rung die Arbeit bei Soennecken
selbst. Wir haben ein strategisches
Ziel mit Namen: Interne Fitness fur
die digitale Transformation. Wir ar-
beiten seit drei Jahren daran, dass
Innovation und Technologie fir
uns nichts Besonderes sondern ge-
lebter Alltag sind. Wir wollen in al-
len Bereichen digital arbeiten und
daflr IT-Systeme einsetzen, die un-
sere Zukunftsfahigkeit sicherstel-
len. Das schlie3t eine Unterneh-
menskultur ein, die auch fur junge
Menschen ein Arbeiten bei Soen-
necken attraktiv macht.
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Thomas Reinhard

Manager Office Systems
Chr. Renz GmbH
www.renz.com

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Reinhard: Wir erleben derzeit ei-
nen sehr schnellen und umfassen-
den Wandel in der gesamten (Welt-)
Wirtschaft, der auch vor der PBS-
Branche nicht Halt macht. Der effek-
tive Einsatz von ERP-/CRM- und PIM-
Systemen ist heute unumganglich.
Der klassische Handel kann mit Kre-
ativitat, neuen Shop-Konzepten und
kreativen  Kundenaktionen seine
Kunden an sich binden. Im gewerb-
lichen Streckenhandel scheinen sich
wenige grofe Anbieter und Plattfor-
men noch starker zu platzieren. Die
reinen Internet-Pure-Handler tber-
nehmen heute die Marketing-Lo-
gistik- und Einkaufsfunktion. Deren
Chance besteht sicherlich in einer
Spezialisierung und in einem Auf-
tritt mit cleverem E-Marketing.

,Die auBeren Einfliisse auf
das unternehmerische
Handeln werden grofRer.”

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fiir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Reinhard: Die duferen Einflisse
auf das unternehmerische Handeln
werden ebenfalls gréBer. Wir haben
bei Renz aufgrund der Unsicherheit
des Brexit diverse Sondertransporte
an unser Tochterunternehmen in
England vorgenommen. Umwelt-
themen - sowohl intern, bei der
Produktion und beim Transport
selbst, bestimmen heute viel star-

ker die Entscheidungen als friher.
Wir haben bereits seit vielen Jahren
energiesparende Malinahmen in
der Produktion und in der Verwal-
tung durchgefiihrt. Renz achtet
seit langem auf die Verwendung
recyclefahiger Materialien. Zukinf-
tig werden alle Marktteilnehmer
noch zielgerichteter auf umwelt-
freundliche Themen agieren — und
dies in der gesamten Wertschop-
fungskette.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Reinhard: Renz Produkte werden
derzeit ausschlieSlich in Kombina-
tion mit Papier eingesetzt. Wir er-
warten auch weiterhin weltweit
einen Papierverbrauch, fur den
unsere Produkte einen zukunfti-
gen angemessenen Markt haben.
Renz definiert sich mit der Auswei-
tung des Office-Produktportfolios
nun noch starker als der Spezialist
mit ,deutscher Fertigung” in der
Binde- und Laminierbranche. Im
allgemeinen Geschéftsbetrieb ste-
hen die Themen Digitalisierung,
Social Media, Nachhaltigkeit, Kos-
tenkonsolidierung und Logistik im
Vordergrund.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Reinhard: Wie oben bereits er-
wahnt, weiten wir heute verstarkt
unsere Investitionen in diesem Be-
reich aus. Der Verkauf ist heute Om-
nichannel-orientiert.  Wir mussen
verschiedene Kanale bedienen, und
gleichzeitig die jahrzehntelange
aufgebaute Handelsstruktur mit
guten Renz Handlern starken. Dies
erreichen wir durch gezielte Inves-
titionen in neue Marketing-Mitar-
beiter und der Verschlankung des
Logistikprozesses.
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Geschaftsfiihrer
Hofmann + Zeiher GmbH
www.hofmannundzeiher.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Zeiher: Meiner Meinung nach er-
fullt der Fachhandel nach wie vor
eine Uberaus wichtige Funktion
und ist auch in Zukunft nicht weg-
zudenken. Gleichwohl ist es ja kein
Geheimnis, dass der stationdre Han-
del branchenubergreifend sehr un-
ter Druck steht und sich Umsdtze
zunehmend in andere stationdre
Handelsformen und den Internet-
Handel verlagern. Diese Entwick-
lung haben wir schon vor Jahren
vorausgesehen und empfehlen un-
seren Kunden, sich durch emotio-
nalere Sortimente, inspirierendes
Ambiente und moderne Kommuni-
kation darauf einzustellen.

Auch wir haben unter anderem
unsere  Sortimentspolitik  darauf
abgestimmt. Mit Unterstitzung ei-
nes renommierten Trendscouts ha-
ben wir neue Sortimentsbereiche,
konsequent ausgebaut und zum
Teil exklusive Kooperation mit inte-
ressanten Lieferanten geschlossen.

pbsreport

Matthias Zeiher

Gleichzeitig unterstitzen wir unse-
re Kunden mit unserer Category
Management-Abteilung dabei, die
Standardsortimente zu straffen,
um Platz und Ambiente im Laden
zu schaffen fUr die schonen, emoti-
onalen Produkte. Kunden, die sich
auf die neuen Profilierungschancen
einstellen mochten, konnen daher
von uns eine Lésung aus einer Hand
erhalten, die von der reinen Sorti-
mentsoptimierung bis hin zur La-
denumgestaltung  mit  unserem
Partner Motta design reicht.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfllisse fiir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Zeiher: Wir schatzen uns glicklich,
auf dieser Stufe der Wertschop-
fungskette tatig sein zu durfen.
Schlielich  kénnen wir uns als
Handler — im Gegensatz zu Herstel-
lern — auf Verdnderungen im Ver-
braucherverhalten sehr schnell
einstellen. Insbesondere das The-
ma Nachhaltigkeit und Klima-
schutz wird unserer Einschatzung
nach in den néchsten Jahren noch
mehr an Bedeutung gewinnen.
Hier sehen wir vor allem auch
Chancen fur den Fachhandel, der
sich als umweltschonende Alterna-
tive zum Online-Handel prasentie-
ren kann. Der Brexit wird uns selbst
unmittelbar nur wenig berthren.
Einzig durch die rechtliche Unsi-
cherheit der Unternehmensform
,Ltd!" wird sich fur den einen oder
anderen Handler Handlungsbedarf
ergeben.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Zeiher: Handel ist Wandel! Diese
Weisheit gilt nicht erst seit diesem
Jahr. Daher werden wir auch 2020
mit ruhiger Hand unseren Kurs
weiter verfolgen, der sich in drei
Kernpunkten  zusammenfassen

ldsst: 1. Stetiges, aber gesundes
Wachstum. 2. Vorsprung durch In-
novationen. 3. Kontinuierliche Ver-
besserung und schnelle Anpas-
sung an Marktveranderungen. Wir
splren bereits deutlich, dass diese
Philosophie uns auch bei den sich
neu erschlieSenden Kundengrup-
pen hoch interessant macht.

Welche Rolle spielt fiir Sie die
Digitalisierung in lhrem Unter-
nehmen und bei der Vermark-
tung neuer Produkte/Dienst-
leistungen?

Zeiher: Die Digitalisierung ist fur
Hofmann + Zeiher kein Schreckge-
spenst. Im Gegenteil: Wir haben
bereits im Jahr 1996 unser erstes
Online-Bestellsystem  eingefihrt.
Seit dem optimieren wir kontinu-
ierlich unsere Prozesse intern, aber
auch zu unseren Kunden hin.
Wichtig ist uns dabej stets, die Ba-
lance zu bewahren zwischen sinn-
voller technischer Unterstiitzung
und dem personlichen Kontakt,
aber auch sozialer Verantwortung.

Seit vielen Jahren helfen wir auch
unseren Kunden dabei, lhre digita-
le Sichtbarkeit zu verbessern. Ange-
fangen bei unserem Webseitenbau-
kasten bis hin  zum eigenen
Online-Shop und Click + Collect:
Unsere Handler haben alle Werkzeu-
ge zur Verfigung, um auch im Netz
wahrgenommen zu werden. Das
macht auch vor der Ladenture nicht
halt. Im Rahmen unserer Kooperati-
on, der paperCompetence statten
wir unsere Kunden mit InstoreTV-
Systemen aus, die ihnen dabei hel-
fen, Umsédtze zu steigern und ein
modernes Image aufzubauen.

~Wir empfehlen emotionale
Sortimente und

inspirierendes Ambiente.”
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Wenzel Butting

Fur die Zukunft kénnen wir nur
branchenunabhangig vom Hand-
ler sprechen, der stationdr und on-
line agiert und den Konsumenten
zu  verschiedenen Kaufanlassen
anspricht. Mit den Produkten von
AvanCarte (Gruf3karten, Geschenk-
verpackung und Servietten) ver-
mitteln  Verbraucher ihren Mit-
menschen  Wertschdtzung  und
Zuneigung. Der Verkauf wird daher
vor allem in einer Umgebung gelin-
gen, die Warme, Behaglichkeit und
Geborgenheit ausstrahlt und Fern-

Welche Rolle spielt fiir Sie die
Digitalisierung a) in lhrem
Unternehmen und b) bei der
Vermarktung neuer Produkte/
Dienstleistungen?

Butting: Vor allem im Vertrieb
spielt die Digitalisierung seit 15 Jah-
ren eine wichtige Rolle. Ohne sie
konnten wir unsere grofle Kollekti-
on dem Handler gar nicht mehr pra-
sentieren. Unsere Digitale Kollektion
nutzen wir Uber unsern AufSen-
dienst und unseren Webshop und
entwickeln sie standig weiter.

Geschiftsfiihrer wirkung erzielt. Handler, die dies
AvanCarte GmbH beherzigen werden mit unseren
www.avancarte.de Produkten auch in Zukunft erfolg-

»~Nachhaltigkeit und
Digitalisierung haben den

reich sein — stationdr und online.
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Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Butting: NatUrlich gibt es die PBS-
Branche noch, aber in den Jahren
meiner Zugehorigkeit (22 Jahre)
ist sie auf Handelsseite doch sehr
,ausgefranst”. Dies gilt zumindest
fur den B2C-Bereich, den ich auch
nur beurteilen kann. Seit langem
werden  Schreibwaren  immer
mehr  von  branchenfremden
Handlern an den Endverbraucher
verkauft und der Schreibwaren-
handler fihrt ldangst nicht mehr
nur Schreibwaren.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch &uBere Einflusse fiir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Butting: Nachhaltigkeit und Digi-
talisierung sind aus meiner Sicht
die groBten dulleren Einflisse auf
unser Unternehmen.

Sie bieten die Chance, vollig neue
Produkte zu entwickeln. Auf der an-
deren Seite werden viele andere
Produkte verschwinden. Aber Men-
schen werden nie nur elektronisch
miteinander kommunizieren und
sich auch immer mit haptisch er-
fahrbaren Gegenstanden eine Freu-
de bereiten wollen. Hier missen wir
die richtigen Trends erkennen und
die richtigen Weichen stellen. Eine
grof3e Herausforderung!

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Butting: Das sind alles Mal3nah-
men, um unsere Kunden fir unsere
Produkte und Prasentationen zu be-
geistern. Dies gelingt uns vor allem
im stationdren Umfeld. Unsere Wa-
rengruppen bieten dort stabile Er-
tragsmaglichkeiten und werden
auch nicht so schnell ins Internet
abwandern.

grof3ten Einfluss.”

Den Verkauf unsere Produkte Uber
das Internet an den Endverbrau-
cher Gbernehmen bei uns Kun-
den. Sie vermarkten die Produkte
online entweder als Pure-Player
oder neben ihrem Ladengeschéft.
Wir nutzen Social Media um direkt
mit dem Endverbraucher in Kon-
takt zu treten.
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Frank Indenkampen

Geschaftsfiihrer
Novus Dahle GmbH
www.novus-dahle.com

»Die digitale Transformation
betrifft (...) die Blirobranche
in besonderem Maf3e.

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schdtzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?
Indenk@mpen: Ich bin fest davon
Uberzeugt, dass der stationare Ein-
zelhandel grundsatzlich Gberleben
wird, allerdings in verdnderter
Form. Crossmediale Angebotsfor-
men, Verbindung von analog und
digital, vergroRerte Serviceange-
bote sind hier die Stichworte. Fer-
ner habe ich Anlass zu der Hoff-
nung, dass auch digital natives und
online shopping addicts keine gro-
e Freude an verddeten Innenstad-
ten haben. Und ausschlieBlich Shi-
sha-Bars kénnen auch nicht die
Losung sein.

Der gewerbliche Streckenhandel
wird sich gegenlber Erschei-
nungsformen wie Amazon Business
(Voraussetzung Kostenstellenbelie-
ferung) bewahren mussen. Hier rein
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Uber den Preis zu verkaufen wird
nicht die Losung sein. Alles wird er-
folgreich sein, was einfach und gut
ist. Somit muss sich der gewerbli-
che Streckenhandel im positiven
Sinne zum Anwalt der Bedurfnisse
seiner Kunden machen.

Internet-Pure-Player = Wachstum!
Aber auch fur diesen Kanal gibt es
Herausforderungen. Stichwort Do-
minanz der Plattformen und kinf-
tig Wettbewerb der Plattformen.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBlere Einfllsse fiir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Indenk@mpen: Es bleibt hinsicht-
lich des Brexits nach wie vor die
Frage in welcher Form er sich voll-
ziehen wird. Mit Abkommen, No
Deal, vielleicht doch noch Uber-
haupt nicht? Prognosen traue ich
mir angesichts der britischen Kap-
riolen der letzten Monate (oder
eher Jahre) nicht zu. Abwicklungs-
technisch wird uns ein Brexit keine
Kopfschmerzen bereiten, da wir
seit langem in Sachen Overseas-
Geschaft (Drittlander) professionell
unterwegs sind.

Zolle sind da ein ganz anderes The-
ma. Die momentane politische
Agenda mit Populismus, Autokra-
tie und Abschottung durch ,tariff
wars” ist geeignet die Wirtschaft
nachhaltig zu verunsichern. Die in
Zahlen gefassten Rahmenbedin-
gungen respektive  Aussichten
sprechen ja diesbeziglich bereits
eine deutliche Sprache.

Der Klimawandel ist da und stellt,
denke ich, eine der grof3ten techno-
logischen Herausforderungen der
kommenden Jahrzehnte dar. Somit
wird er alle und jeden beeinflussen.
Ich bin aber grundsatzlich Optimist
und glaube fest an Losungen, die
durch den technologischen Fort-
schritt ermdglicht werden. An Ver-

botskultur glaube ich dagegen
nicht, wobei Verzicht (in Mal3en) si-
cherlich auch keine schlechte Idee
ist. Das Mantra des unbedingten,
immerwahrenden Wachstums (in
einer Umgebung mit endlichen
Ressourcen ohnehin logischerwei-
se nicht moglich) kann meiner Mei-
nung nach nicht unbegrenzt auf-
rechterhalten werden.

Welche MaBBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Indenkd@mpen: Eine Menge. Mehr
werde ich dazu an dieser Stelle
aber nicht preisgeben. Jedoch ha-
ben wir immer schon frithzeitig in-
teressante Antworten auf zukdnfti-
ge Fragen geboten.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?
Indenkd@mpen: Die digitale Trans-
formation ist in vollem Gange und
betrifft wiederum jedes Unterneh-
men und die Unternehmen der
Blrobranche aufgrund des Pro-
duktportfolios in  besonderem
MaRe. Intern befassen wir uns mit
dieser Thematik (digitale Prozesse,
Automatisierung wo mdglich, etc)
genauso dezidiert, wie in Bezug
auf die externe Herangehensweise
(Kundenkommunikation, Content,
Online-Handel, etc.). Es gibt keinen
Koénigsweg, jedes Unternehmen ist
in Abhdngigkeit bestimmter Rah-
menbedingungen  aufgefordert,
seinen Weg eigenstandig zu defi-
nieren.

Neben der ganzen eher ,techni-
schen”Thematik darf aber auf keinen
Fall vergessen werden, dass es zur
Bewadltigung der digitalen Transfor-
mation unabdingbar notwendig ist,
das Mindset der handelnden Perso-
nen zu verandern, und zwar durch
das gesamte Unternehmen und
Uber alle Hierarchieebenen hinweg.
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Thomas Grothkopp

Geschaéftsfiihrer

Handelsverband Biiro und Schreib-

kultur (HBS) im Handelsverband
Wohnen und Biiro e.V.
www.wohnenundbuero.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche - wie
schédtzen Sie die Chancen fiir
die klassischen Vertriebsfor-
men Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?
Grothkopp: Kennzeichnend fir
die mittelstandisch gepragte PBS-
Branche ist, dass sie sich standig an
Veranderungen anpasst. Der konti-
nuierliche Nachfragertickgang im
Bereich des gewerblichen Biirobe-
darfs, ausgehend von der Digitali-
sierung der Geschéftsprozesse,
wird  durch  kundenorientierte
Dienstleistungen wie Dokumen-
tenmanagement, Lieferung aller im
Blro verwendeter Verbrauchspro-
dukte und Logistik kundenindivi-
dueller Artikel substituiert. Der Ein-
zelhandel verlagert sein Sortiment
in unterschiedlichste Richtungen
aus angrenzenden Branchen, wo-
bei er weiter auf Beratungskompe-
tenz setzt. Internet-Pure-Player kon-
nen sich hier am leichtesten
anpassen.

»Der Einzelhandel verlagert sein
Sortiment in unterschiedlichste
Richtungen aus angrenzenden

Branchen.”

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch &duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Grothkopp: Den deutschen PBS-
Fachhandel betreffen duBere Ein-
flisse der genannten Art weniger.
Kritisch wird es, wenn Handelsun-
ternehmen grenzibergreifend ar-
beiten oder vertikal aufgestellt sind.
Protektionistische MafRnahmen in
Ostlichen Staaten der EU sind unse-
re groBe Sorge. Aber auch die Kon-
sequenzen des Klimawandels auf

Logistik und die Anforderungen an
Handelsimmobilien sind Heraus-
forderungen. Kunden winschen
vermehrt nachhaltige und sozial
verantwortlich  produzierte Pro-
dukte, was sich bei Produktionen
innerhalb der EU besser gewdhr-
leisten ldsst als auf3erhalb.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Grothkopp: Der Handelsverband
Blro und Schreibkultur hat schon
seit langem mit Imke Ide eine Refe-
rentin, welche die Themen Umwelt
und Nachhaltigkeit kompetent
verfolgt und in den entsprechen-
den Gremien des Handelsverban-
des Deutschland mitarbeitet. Die
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
mussen heute mehr Uber die von
Ihnen genannten Themen wissen
und kompetent beraten konnen.
Da gewinnt die Ausbildung zum
zertifizierten PBS-Fachberater zu-
nehmend an Bedeutung.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Verband?
Grothkopp: Als Wirtschaftsver-
band stellen wir uns digital ver-
gleichbar mit unseren Mitglieds-
unternehmen auf. Wir kdnnen hier
nicht vorpreschen, weil uns sonst
analog aufgestellte  Mitglieder
nicht folgen. Wir mussen jedoch
stetig unsere Prozesse optimieren,
verschlanken und eben digitalisie-
ren, um unsere Leistungsfahigkeit
zu verbessern und vor allem eine
positive Wahrnehmung durch der
Branche zu gewéhrleisten.
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Peter Sperl

Managing Director Central Europe
Avery Zweckform GmbH
www.avery-zweckform.com

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche -
wie schéatzen Sie die Chancen
fiir die klassischen Vertriebs-
formen Einzelhandel, gewerbli-
cher Streckenhandel und Inter-
net-Pure-Player ein?

Sperl: 2020 erwarten wir keine
grundlegende Verdnderung. Der
PBS-Markt unterliegt einem Struk-
turwandel, getrieben durch Digita-
lisierung und moderne Arbeitsfor-
men. Der Bedarf nach analogen
Biroartikeln wird weiter zurtickge-
hen. Unklar ist, inwieweit die kon-
junkturelle Entwicklung zusétzlich
Einfluss nimmt. Der Streckenhan-
del wird sich wahrscheinlich knapp
auf heutigem Niveau halten, wah-
rend Internet-Pure-Player weiter-
wachsen, wenn auch weniger
stark. Im Einzelhandel wird sich der
Markt weiter konsolidieren und an
die sinkende Nachfrage anpassen.

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Sperl: Aus heutiger Sicht werden
weder Brexit noch eventuell Straf-
z6lle unser Unternehmen stark be-

~Der PBS-Markt unterliegt einem
Strukturwandel, getrieben durch
Digitalisierung und moderne
Arbeitsformen”
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einflussen. Wir haben in allen Re-
gionen Produktionsstatten, welche
die Markte vor Ort versorgen. Aus-
wirkungen sind am ehesten auf
der Rohstoffseite zu erwarten — das
ist aber noch unklar. Der Klimawan-
del hingegen betrifft uns alle: Her-
steller, Handler und Verbraucher.
Kaufgewohnheiten werden sich
dndern und die Anforderungen an
die Okobilanz von Produkten und

deren Lieferketten steigen. Darauf
stellen wir uns ein und richten
unser Angebot starker danach aus.

Welche MaBBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Sperl: Zum einen werden wir un-
ser erfolgreich gestartetes und
stark wachsendes ,WePrint” On-
line-Geschaft mit individuellen
Druck- und Serviceleistungen wei-
ter ausbauen. Zum anderen wer-
den wir relevante Sortimente noch
starker nach 6kologischen Aspek-
ten um- bzw. ausbauen. Und sollte
die Konjunktur im kommenden
Jahr weiterhin schwach bleiben
oder zurlckgehen, werden Kos-
tensenkungen im Unternehmen
noch starker in den Fokus riicken.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Sperl: Unser Online-Geschéftsmo-
dell , WePrint” kann dank der Digita-
lisierung individuelle Kundenwiin-
sche schnell, flexibel und effizient
umsetzen. So runden wir unser
etabliertes Geschaft mit Standard-
Handelsprodukten gezielt ab und
erschlieen neue Kauferschichten.
Intern haben wir [T-Systeme neu
eingefuhrt bzw. upgegradet, Work-
flows — wo nétig — angepasst und
neue IT-Experten eingestellt, z. B.
beim Content Management, der
holistischen  Datenanalyse und
dem internen Wissensmanage-
ment. Damit sehen wir uns fur
kommende  Herausforderungen
gut gerustet.
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Christopher Holtz-Kathan

Geschiftsfilhrender Gesellschafter

HOLTZ OFFICE SUPPORT GmbH
magnetoplan - transotype
www.holtzofficesupport.com

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche - wie
schatzen Sie die Chancen fiir
die klassischen Vertriebsformen
Einzelhandel, gewerblicher Stre-
ckenhandel und Internet-Pu-
re-Player ein?

Holtz-Kathan: Grundsatzlich spre-
chen die Zahlen eine eindeutige
Sprache: Trotz eines moderaten
Wachstums des BIP sind wir mit der
Gesamtbranche in einem Umsatz-
Minus. Gleichwohl sieht die Situati-
on Uber die verschiedenen Sparten
der PBS-Branche sehr unterschied-
lich aus. In meiner Sparte der visuel-
len Kommunikationsprodukte sehe
ich eine durchaus positive Entwick-
lung, insbesondere bei Marken wie
magnetoplan, die sich konsequent
auf Design, Innovation und Losun-
gen fur die digitale Transformation
ausgerichtet haben. In diesem Kon-
text kann der spezialisierte Einzel-
handler mit individueller Kunden-
beratung nach wie vor punkten
und muss nicht zwangslaufig dem
gewerblichen Streckenhandel und
dem Internet-Pure-Player unterlie-
gen. Letztlich kann jeder dieser Teil-
nehmer nur durch ein konsequent
modernes und regelmaflig neu auf-
gestelltes Sortiment mit absoluter
Kundenorientierung punkten.

»Digitalisierung schafft fiir
uns neue Markte.”

Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch &duBere Einflisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Holtz-Kathan: Wir subsumieren,
dass die allgemeinen wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen fir alle
Unternehmen vor dem Hinter-
grund der sich eintribenden Wirt-
schaftsaussichten auswirken. In ver-

schiedenen Branchen, wie z. B. der
Automobil und Automobilzuliefe-
rer-Industrie, kann man dies bereits
in einigen Teilen, wie beispielswei-
se in der Auftragsvergabe fiir Neu-
projekte, erkennen. Dies wird nicht
spurlos an den Unternehmen un-
serer Branche vorlbergehen mit
verstarktem Risiko, dass es schwie-
riger werden wird, an vergangene
Rekordjahre anzuschlieBen.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?
Holtz-Kathan: Unser Unterneh-
men setzt konsequent seinen Er-
folgskurs fort, d. h. wir konzentrie-
ren uns auf Forschung und
Entwicklung mit dem Ziel, die mo-
dernsten, dsthetischsten und funk-
tionalsten  Produktlésungen von
hoher Qualitdt zu entwickeln, um
unseren Kunden auch fUr neuere
Arbeitsmethoden clevere und inno-
vative Tools zu bieten.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Holtz-Kathan: Digitalisierung be-
deutet fur uns, effizienter zu arbei-
ten, manuelle Prozesse weiter zu
automatisieren und ermdglicht
nachhaltig neue Arbeitsmodelle,
um sich auch als Arbeitgeber fur
die Zukunft aufzustellen.

Digitalisierung schafft fir uns neue
Markte. Aufgrund der zunehmen-
den Komplexitdt im Rahmen der
Digitalisierung in  Unternehmen
schafft dies flr unsere Produkte
neue Markte, da komplexe Zusam-
menhdnge nach mehr Visualisie-
rung verlangen. Stichwort in die-
sem Kontext ist das Thema agiles
Arbeiten.
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Wolfgang Mobus

Geschaftsfiihrer
InterES Verwaltungs GmbH
www.inter-es.de

Wie beurteilen Sie die Entwick-
lungen in der PBS-Branche - wie
schatzen Sie die Chancen fir
die klassischen Vertriebsformen
Einzelhandel, gewerblicher Stre-
ckenhandel und Internet-Pure-
Player ein?

Méobus: Die klassischen Vertriebs-
formen werden weiter verlieren,
das ist bekannt. Insbesondere der
sogenannte klassische PBS-Fach-
handel. Der gewerbliche Strecken-
handel wird sich behaupten, wenn
er bereit ist, weiterhin seine Sorti-
ments- und Logistikdienstleistun-
gen fir den Kunden spirbar zu er-
hohen. Dartiber hinaus ist m.E. der
personliche Kontakt zum Kunde,
das personliche Gesprach und ein
gewachsenes Vertrauensverhéltnis
das nicht enttduscht wird, enorm
wichtig. Der reine Internet-Player
spielt bekanntlich nicht die ganz
grol3e Rolle in diesem Geschaft, im
klassischen PBS-Handel schon gar
nicht. Hier liegen die prozentualen
Umsatzanteile im mittleren einstel-
ligen Bereich, seit Jahren relativ
konstant, mit einer nur sehr gerin-
gen Aufwartstendenz.
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Welche Auswirkungen erwarten
Sie durch duBere Einfliisse fir
lhr Unternehmen und fiir die ge-
samte Branche?

Mobus: Brexit, Zolle, Klimawandel,
etc. kann und wird nattrlich Aus-
wirkungen haben, die aber sehr
unterschiedlich sein werden, je
nach dem in welchen Geschéftsfel-
dern die einzelnen Unternehmen
tatig sind. Von Preiserhdhungen
Uber ricklaufige Auftragseingénge
bis hin zu Sortimentsverdnderun-
gen wird hier alles dabei sein. Die
ersten Auswirkungen im Maschi-
nenbau, vor allem aber in unserer
bisherigen TOP-Autoindustrie, ha-
ben wir doch schon sptrbar bei
uns. Die ersten Entlassungen im
vierstelligen Bereich sind bekannt
gegeben. Das ist nur der Anfang
einer aufziehende Grol3-Krise.

Das wird natlrlich auch spurbare
Auswirkungen auf den burobe-
darfsorientierten  Streckenhandel
haben, ebenso auf unsere Herstel-
ler. Als Verbundgruppe sind wir
hierbei, wenn auch indirekt, aber in
der Folge ebenso betroffen, wenn
unser Mitglieder Umsétze verlieren
und ggfls. noch weitere aus dem
Markt ausscheiden werden.

Welche MaBnahmen stehen auf
lhrer Agenda zu Beginn des neu-
en Jahrzehnts ganz oben?

Méobus: Bei der InterES hat man
sich ganz klar und eindeutig fur
eine Vorwaértsstrategie entschie-
den. Wir werden uns verstdrken
und fur die Listung neuer Lieferan-
ten, wie auch fir die Mitglieder-
werbung eine Branchenfachkraft
einstellen, um uns fur die Zukunft
deutlich breiter und fir interessier-
te Handler noch interessanter auf-
zustellen. Wir werden alle Méglich-
keiten ausschopfen, um auch
zuklnftig fur unsere Mitglieder
eine leistungsfahige und ertrags-
orientierte  Verbundgruppe zum
Vorteil unserer Mitglieder zu sein.

Mit diesem Vorhaben werden wir
mit neuem Schwung und viel Tat-
kraft in das neue Jahrzehnt starten.

Welche Rolle spielt fiir Sie die Di-
gitalisierung in lhrem Unterneh-
men und bei der Vermarktung
neuer Produkte?

Mobus: Wir haben uns bereits dar-
auf eingestellt und mussen die Ver-
anderungen annehmen, so wie sie
kommen. Seit zwei Jahren arbeiten
wir schon an der elektronischen
Belegverarbeitung fir unsere Mit-
glieder. Anfang dieses Monats ha-
ben wir bereits Uber 80 Prozent
unserer Rechnungseingange weg
vom Papier, hin zu einer EDI-LO-
sung umgestellt. In der Folge da-
von auch eine elektronische Archi-
vierung damit verbunden.

Die Vermarktung neuer Produkte
und Dienstleistungen in diesem
Bereich ist nicht vordergrindig
unsere Aufgabe, sondern die unse-
rer Mitglieder, die daftr aufgestellt
und eingerichtet sind. Da wir sehr
unterschiedliche Strukturen und
Vertriebsmodelle in unserem Mit-
gliederkreis haben, kénnen und
werden wir hier auch nicht fir alle
die selben Empfehlungen oder gar
Vorgaben herausgeben. Die unter-
nehmerischen  Entscheidungen
werden hier immer sehr unter-
schiedlich ausfallen und das ist
auch gut und richtig so, denn jeder
muss flr sein Unternehmen selbst
entscheiden, welchen Weg er hier
gehen will.

~Der gewerbliche Strecken-

handel wird sich behaupten,

wenn er seine Dienstleistun-
gen splirbar erh6ht.”


http://www.inter-es.de
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»Der Erkaltung
keine Chance/

Wenn durch Heizen die Luft trocken und stickig ist, sind vermehrt Krankheitserreger in
der Raumluft. Das macht anfallig fur Erkaltungen. Ideal Luftreiniger und Luftbefeuchter
bieten wirksamen Schutz, um gesund durch die nasskalten Monate zu kommen.

Mit der Herbst-/Winterzeit
naht auch wieder die Er-
kaltungszeit. Schniefnasen und
hustende Kollegen gehéren dann
zum gangigen Alltag im Buro. Da-
bei besteht stets die Gefahr, sich
selbst anzustecken und am néchs-
ten Tag flach zu liegen. Ideal Luft-
reiniger und Luftbefeuchter tra-
gen aktiv dazu bei, die nasskalten
Monate gesund zu Uberstehen.
Die Ideal Jahresendaktion verrét,
wie dies geht und liefert Handels-
partnern wichtige Verkaufsargu-
mente zu diesem Thema.

Taglich ist der Mensch vielen Um-
weltbelastungen ausgesetzt. Ge-
rade in den nasskalten Monaten
kommen zusétzlich die Gefahren
geringer Luftfeuchtigkeit und tro-
ckener Schleimhaute hinzu. Wenn
drauBlen die Temperaturen sinken,
verbringen wir den Grof3teil des
Tages in verstdrkt geheizten In-

nenrdumen. In der Folge tum-
meln sich Krankheitserreger ver-
mehrt und deutlich langer in der
Raumluft. Bakterien und Viren
kénnen sich dadurch schneller
ausbreiten und belasten den
menschlichen Organismus  zu-
satzlich. Dies fuhrt zu einer deut-
lich hoheren Anfélligkeit fur Erkal-
tungen, grippale Infekte sowie
allergische Atemwegserkrankun-
gen. Vor Halsweh, Kopf- und Glie-
derschmerzen flrchtet man sich
bereits beim Aufwachen.

Gesunde Mitarbeiter kosten

Geld - kranke ein Vermdgen

Wenn die kranken Kollegen trotz-
dem zur Arbeit kommen, ist es
vorprogrammiert, dass sich die
Krankheitserreger schnell im gan-
zen Buro verteilen. Die Ubertra-
gungswege sind dabei vielfdltig:
Neben der Tropfcheninfektion
und dem Handeschdtteln sind

auch Turklinken, Telefonhorer, Tas-
tatur und Maus oder andere ge-
meinschaftlich genutzte Objekte
im Blro echte Keimherde zu die-
ser Jahreszeit. Daraus resultiert
meist die Zunahme von Krank-
heits-Fehltagen und  Personal-
Ausfallkosten.

Wussten Sie, dass der Mensch tég-
lich rund zehn Kubikmeter Luft
einatmet? Wenn man bedenkt,
dass sich in einem Kubikmeter
Raumluft bis zu 15000 Grippevi-
ren tummeln kénnen, wird einem
dabei doch etwas mulmig zumu-
te. Soist es auch nicht verwunder-
lich, dass statistisch jeder Arbeits-
nehmer in Deutschland im Jahr
2017 durchschnittlich 15 Tage
krankgeschrieben war und rund
15 Prozent davon auf Kosten von
,Erkdltungen” gingen. Dies ent-
spricht einer Fehlzeit von 2,34
Ausfalltagen je Erwerbsperson

Foto: AdobeStock_pressmater



(Quelle:  Techniker-Krankenkas-
sen-Report 2017). Fr viele Firmen
ist dieser hohe Krankenstand
zwischenzeitlich ein echtes Pro-
blem und der volkswirtschaftli-
che Schaden enorm. Doch die-
sen Gefahren kann durch den
Einsatz der Ideal Luftreiniger und
Luftbefeuchter gezielt Abhilfe ge-
schaffen werden.

Ideal Luftreiniger -

Der Schutz vor Ansteckung

Die funf hocheffizienten, mehr-
stufigen Filterschichten in den
Ideal Luftreinigern fangen alles
ab: kleinere und groBere Partikel,
Gase und Molekile. Dazu zahlen
auch Krankheitserreger - wie Er-
kéltungs- und Grippeviren - sowie
Bakterien und Schadstoffe. Und
sie filtern sogar MPPS (,Most Pe-
netrating Particle Size"), die am
schwierigsten abzuscheidenden
Partikel mit einer Gré3e von nur
0,1 bis 0,3 Mikrometern zuverlds-
sig aus der Innenraumluft. Diese
lungengangigen und ultrafeinen
Partikel sind am schwierigsten ab-
zuscheiden und konnen krank
machen. Die Ideal Gerdte sorgen
fur einen sehr guten Luftdurch-
satz von bis zu 800 m? pro Stunde.

Die Ideal Luftreiniger und
Luftbefeuchter schiitzen
vor Grippe-Luft am
Arbeitsplatz und beugen
Erkaltungen vor.

pbsreport

Wichtiger Baustein der Aktion bildet die Maglichkeit eines kostenlosen und unverbindlichen

30 Tage-Tests fur die Ideal-Luftreiniger.

Das heil3t, bei einer Platzierung in
der richtigen Raumgrofe wird die
komplette Raumluft vier bis funf
Mal pro Stunde umgewalzt. Der
Balinger Hersteller bietet eine
Vielzahl an leistungsstarken Gera-
ten, deren hochwertiges Design
sich perfekt in jedes Ambiente
einflgt. Durch ihren energiespa-
renden und flUsterleisen Betrieb
sowie die intuitive, einfache Bedie-
nung ist der Einsatz Uberall im In-
nenraum problemlos maéglich. Die
Luftqualitat l&sst sich damit spdr-
bar verbessern und eine unbelas-
tete Umgebung schaffen. Dadurch
sinkt die Ansteckungsgefahr am

Arbeitsplatz deutlich und die Luft-
reiniger-Investition macht sich da-
durch schnell bezahlt.

Ideal Luftbefeuchter -

Fiir angenehme Luft und
ideales Raumklima

Auch unangenehme Gerliche so-
wie eine zu niedrige Luftfeuchtig-
keit sind in den nasskalten Mona-
ten keine Seltenheit. Dies kann zu
Unwohlsein, Mudigkeit und ver-
minderter Leistungsféhigkeit fih-
ren. Trockene Schleimhdute und
vermehrte Infektanfalligkeit sind
ebenfalls hdufig die Folge. Ideal
Luftbefeuchter wirken dieser tro-
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ckenen Raumluft entgegen. Wah-
rend der Heizperiode halten sie
eine Ideale Luftfeuchtigkeit im
Bereich von 40 bis 60 Prozent, wo-
durch die Infektanfalligkeit auf ein
Minimum reduziert wird. Neben
angenehmerer Luft sowie einem
Idealen Raumklima ist dadurch
auch deutlich mehr Wohlbefin-
den garantiert.

Individuelle Verkaufsunter-

stiitzung fiir alle Handelspartner
Fur die Jahresend-Kampagne ,Der
Erkédltung keine Chance unter-
stltzt Ideal seine Fachhandler mit
einer Vielzahl verschiedenster Wer-
bemittel, woraus die Handler sich
die fur ihre individuellen Werbe-
malnahmen passenden Medien
ganz individuell zusammenzustel-
len koénnen: Ein Aktions-Florpost-
Prospekt im DIN A4-Format auf
Dinndruckpapier und individuali-
siert mit Firmeneindruck, eignet

sich Ideal als Rechnungsbeileger.
Daneben runden verschiedenste
professionell gestaltete Print- und
Online-Angebote, Anzeigenvorla-
gen sowie eine gezielte Pressear-
beit das attraktive Verkaufsforde-
rungs-Paket ab.

Auf der Landingpage im Internet
www.ldeal.de/erkaeltungszeit lie-

fert Ideal umfassendes Hinter-

grundwissen sowie wichtige Pra-
xistipps, um gesund durch die
nasskalten Monate zu kommen.
Wichtiger Baustein der Aktion bil-
det auch der kostenlose und un-
verbindliche 30 Tage-Test fur die
Ideal Luftreiniger, wodurch sich
Endkunden vom hohen Wir-
kungsgrad der Ideal Luftreiniger
selbst Uberzeugen kénnen.

www.ideal.de/erkaeltungszeit

Fur die Jahresendkampag-
ne,Der Erkdltung keine
Chance! untersttzt Ideal
seine Fachhandelspartner
mit einer Vielzahl an
verschiedensten Werbe-
mitteln.
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http://www.ideal.de/erkaeltungszeit
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Kreative Erlebnisse als
neue und unterhaltsame
Form der Abendveranstal-
tung in entspannter
Atmosphdre — das bieten
die ArtNights.

Unterhaltsame Abende

mit kreativen Erlebnissen

In Kooperation mit Edding finden bis Ende des Jahres erstmals Edding ArtNights statt.
Unter Anleitung lokaler Kunstler lernen die Teilnehmer die Kunst des Handletterings
mit den passenden Produkten kennen und erfahren ein exklusives Markenerlebnis.

ereits 2016 wurden in Berlin

die ersten ArtNights organi-
siert. Das Konzept kam dort so gut
an, dass schnell expandiert werden
konnte und mittlerweile in 87 Stad-
ten ArtNights veranstaltet werden.
Die Idee dahinter ist, die Menschen
mit einem unvergesslichen Erleb-
nis offline zusammenzubringen,
weg vom digitalen Alltag. Unter
professioneller Anleitung erleben
die Teilnehmer in einer Gruppe
von 25 Personen einen Abend des
kreativen Austausches und erstel-
len in lockerer Atmosphadre inner-
halb von zwei Stunden ihr person-
liches Meisterwerk. Die ArtNights
finden in angesagten Bars und
Restaurants statt.

Eines der Kunstprojekte ist Handlet-
tering, das ArtNight noch bis in den
Dezember hinein in Kooperation
mit Edding anbietet. Es finden ins-
gesamt 20 Edding ArtNights zum
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Thema Handlettering auf Papier in
Berlin, Miinchen, Hamburg, Stutt-
gart, Bonn, Paderborn und Ulm
statt. Zum Einsatz kommen ver-
schiedene Fasermaler und Fineliner,
die furs Handlettering besonders
gut geeignet sind. Fir Dezember
sind zudem vier Special ArtNights
geplant, in denen demonstriert
wird, wie effektvoll Weihnachtsku-
geln mit edding Glanzlackmarkern
dekoriert werden koénnen. Der
Spal3, die Freude und der Austausch
stehen bei den Veranstaltungen im
Mittelpunkt. Aufgrund der grof3en
Nachfrage in den ersten vier Wo-
chen der Kooperation werden noch
zwei zusatzliche ArtNights im De-
zember und Januar geplant.

Uber soziale Netzwerke, Newslet-
ter und lokale Medien werden die
ArtNights angekindigt und im
Nachgang ausfuhrlich  dartiber
berichtet.

Was sich Edding von der Koope-
ration verspricht, schildert Ange-
lika Schumacher (Director Int.
Brand Management bei Edding):
,Mit der Kooperation mochten
wir das Thema Handlettering und
unsere Kreativprodukte in den
Fokus rticken und dafir sorgen,
dass unsere Marke noch stérker
als kreative Marke wahrgenom-
men wird. ArtNight ist fir uns ge-
nau die passende Veranstaltung,
um Kreativfans unsere Kreativ-
produkte in einem tollen Rah-
men erlebbar zu machen. Wir
freuen uns, dass die Teilnehmer
die Moglichkeit haben, ein brei-
tes Spektrum an Edding Markern
und Fasermalern kennenzuler-
nen, sich mit Gleichgesinnten
auszutauschen und dabei viel-
leicht auch ganz neue Produkte
zu entdecken, mit denen sie ihre
Ideen verwirklichen kénnen”
www.edding.de
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Link-It und Line-Up
tragen Blauen Engel

Schneiders Finelinerserie Line-Up (inkl. Touch-Variante) und die Link-It-Serie mit
Fineliner, Fasermaler und Textmarker dirfen sich aufgrund ihrer besonders
herausragenden Umweltleistungen mit dem Blauen Engel schmucken.

N achdem bereits der Patronen-
roller Breeze als allererstes
Schreibgerdt mit dem Blauen En-
gel ausgezeichnet wurde, tragen
nun schon drei Schreibgerate-Se-
rien von Schneider dieses bertihm-
te Umweltsiegel.

Der Blaue Engel ist Deutschlands
altestes und bekannteste Umwelt-
zeichen und geniel3t héchste Ak-
zeptanz bei Behorden, gewerbli-
chen Entscheidern und
Privat-Konsumenten. Das Umwelt-
bundesamt hat fir unterschiedli-
che Produktgruppen Vergabekrite-
rien mit entsprechenden
Anforderungen erarbeitet. Die Kri-
terien fUr Schreibgerate wurden im
Januar 2016 veroffentlicht. Schnei-
der war das erste Unternehmen,

das die Richtlinien fur den Blauen
Engel fir Schreibgerdte erfullte.
Insgesamt gibt es zum jetzigen
Zeitpunkt  sieben  zertifizierte
Schreibgeréte die mit dem Blauen
Engel ausgezeichnet  wurden,
sechs davon kommen von Schnei-
der.

Verdient haben es die griinen Farb-
stifte allemal, denn nicht nur die
Grundfarbe des Stiftes ist grin,
sondern das ganze Konzept inklu-
sive Verpackung. Um den Blauen
Engel fir Schreibgerdte zu erhal-
ten, missen u.a. ressourcenscho-
nende Materialien fur Produkt und
Verpackung verwendet werden.

Die Gehause aller ,Link-It" Varian-
ten und des Fineliners ,Line-Up”

sind auf Basis nachwachsender
Rohstoffe hergestellt und schonen
die knappen Erdolreserven. Der
biobasierte Anteil von Uber 85 Pro-
zent wurde von DIN CERTCO, einer
unabhdngigen Zertifizierungsge-
sellschaft, bestatigt. Mit dem seri-
enmalligen Einsatz von biobasier-
ten Kunststoffen trdgt Schneider
zur Verbreitung von Alternativen
fur erdolbasierte Kunststoffe bei
und hilft, deren optimierte Herstel-
lung weiter voranzutreiben. Dari-
ber hinaus werden beide Produkt-
serien CO»>-neutral hergestellt, das
bedeutet, dass unvermeidbare Emis-
sionen im  Entstehungsprozess
durch die Unterstiitzung eines inter-
national anerkannten Klimaschutz-
projektes ausgeglichen werden.
www.schneiderpen.com
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Mit dem patentierten
Click-System von Link-It,
kénnen zwei Farben und
unterschiedliche Schreib-
system miteinander
verbunden werden.


http://www.schneiderpen.com

,Fuhle dich von der Kraft der
Natur und der Bdume
geschmeichelt’, so bringt
Michael das Innovative und
Einzigartige der
baumstarken Gruf- und
Trauerkarten auf den Punkt.

Baumstarke Gruf3-

und Trauerkarten

Der Markt der designorientierten Geschenkideen mit Achtsamkeits-Botschaften ist
langst prominent besetzt — gefragt sind im Grul3- und Trauerkarten-Markt nachhalti-
ge, ehrliche und sinnstiftende Geschenkideen wie das Angebot von Baumstark.

ie Kraft der Natur ldsst gri-

Ben... Wir wollen mit unse-
ren Produkten ganz bewusst die
Menschen ansprechen, die sich
nach mehr Naturverbundenheit
sehnen und die, den Wert und die
Kraft der Natur und der Bdume zu
schatzen wissen’, positioniert Mi-
chael Bastisch, Inhaber von Baum-
stark seine Geschenkidee.

,Bdume haben uns etwas zu sa-
gen’, erldutert Michael Bastisch die
Grundidee, die hinter den baum-
starken GruB- und Trauerkarten
steckt. Jeder Baum trdgt dabei eine
bestimmte Kraft in sich und hélt eine
bestimmte Botschaft fur uns bereit.
Wir machen daraus sehr personli-
che Geschenke, bei der die Badume
selbst, genauer gesagt ihr Holz, als
Handschmeichler, Pate fur verschie-
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dene klassische Geschenkanlasse
stehen” verrat M. Bastisch weiter:

Der Ahornholzschmeichler mit ein-
gravierter Botschaft ,Lebensfreude”
zum Geburtstag, der Nussbaum-
schmeichler mit der Gravur ,Trost
und Halt” als Trostspender im Trau-
erfall — zu jedem Geschenkanlass
gibt es den passenden Hand-
schmeichler aus den unterschiedli-
chen Holzarten mit der dazugehori-
gen individuellen Baum-Botschaft
geschenkfertig in einer attraktiven
Kissenschachtel verpackt. Und ge-
nau diese Idee und Wertigkeit des
Holzes selbst ist es, von der sich die
Menschen direkt und personlich
angesprochen fihlen.

,Nicht die, auf irgendeinem Stiick
Holz eingravierte Botschaft ist damit
Kern der Geschenkidee, sondern
der Baum beziehungsweise das
Holz selbst ist Trager der Botschaft’,
weill M. Bastisch seine Produkte
von denen der Wettbewerber abzu-
grenzen. Als Vertriebpartner fur die
baumstarken Gruf3- und Trauerkar-
ten konnte bereits die PBS Deutsch-
land gewonnen werden.

Im Kern geht es bei den baumstarken
Gruf3- und Trauerkarten darum, die Kraft der
Natur und der Bdume wieder in die Kopfe
und Herzen der Menschen zu bringen.

Mit seinen schlichten und gerade
deshalb umso Uberzeugenderen
Handschmeichlern und der ih-
nen innewohnenden Baum-Bot-
schaften trifft Baumstark den
Trend zur Achtsamkeit und Nach-
haltigkeit, aber auch das breite
Interesse an Naturthemen, spezi-
ell am Wald und den Geheimnis-
sen der Bdume.

AufSerdem hat es sich langst her-
umgesprochen, dass sich Produk-
te am besten verkaufen lassen,
wenn sie eine Geschichte erzdh-
len. Und genau das tun die baum-
starken Grul3- und Trauerkarten:
Im Kern geht es darum, die Kraft
der Natur und der Bdume wieder
in die Kopfe und Herzen der Men-
schen zu bringen.
www.baumstark-schenken.de
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GEO-Postkarten helfen dem
Regenwald und Menschen

Mit GEO-Postkarten Gutes tun. Verantwortung tbernehmen und einen Beitrag fUr
eine lebenswerte Welt leisten. Mit diesen Vorsétzen tritt der Bielefelder Postkarten-
GroShandler modern times wieder als,,Bote der guten Sache” auf.

dhrend man sich bei mo-

dern times ja fur gewohn-
lich als,Bote guter Laune” versteht,
tritt der Bielefelder Postkarten-
Gro3héndler  demnéchst  auch
wieder als ,Bote der guten Sache”
auf. Mit Erscheinen des Neuheiten-
Programms im Januar 2020 wird
die Zusammenarbeit mit dem re-
nommierten  Reportagemagazin
GEO intensiviert.

,GEO schitzt den Regenwald”
hei3t die Umweltinitiative, die vom
Verkauf der Karten profitieren wird.
Seit nunmehr 30 Jahren unter-
stUtzt der Verein weltweit Projekte
fur den Erhalt der tropischen und
subtropischen Walder und fur die
Menschen, die dort leben. Seit sei-

ner Grindung im Jahr 1989 hat lungsprojekte in Afrika, Asien und
,GEO schitzt den Regenwald” Lateinamerika initiiert, unterstitzt,
mehr als 90 Schutz- und Entwick-  organisiert und begleitet.
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Ein fester Anteil aller Verkaufserlose
der GEO-Postkarten im 1. Halbjahr
2020 wird in ein konkretes Projekt
des Vereins flielen: Ziel ist es, den
Natur- und damit auch den Lebens-
raum in der dthiopischen Region
Kaffa durch nachhaltige Bewirt-
schaftung von Regenwaldflachen
und fairen Wildkaffee-Handel zu er-
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halten. Nicht ohne Stolz erldutert
modern times-Geschéftsfihrer An-
dreas Mamerow, dessen Unterneh-
men samtliche GEO-Postkarten ex-
klusiv vertreibt:,Schon vor einigen
Jahren wurde eine dhnliche Aktion
umgesetzt. 2100 Hektar Regen-
wald in Gemeinden der Region
Kaffa konnten geschitzt und das
Einkommen fur 1154 Familien
dauerhaft verbessert werden, so-
wie eine Wasserleitung mit drei
Zapfstellen und ein Wasser-Sam-
melbecken gebaut werden. GEO
steht bekanntlich fir mehr als,nur’
fur fotografische Quialitdt, sondern
auch fur Wissen und Kompetenz,
vor allem in Sachen Klimaschutz
und Artenvielfalt. Dass GEO dieses
Wissen nicht nur an seine Leser
weitergibt, sondern auch vor Ort
aktiv einbringt, imponiert uns!

Neben GEO stellt modern times
viele neue Serien und Marken vor.
Besuchen Sie das Unternehmen
auf den folgenden Messen: Trend
Set Minchen vom 5. bis 7. Januar
2020 in Halle B3, Stand E20; Nord-
stil Hamburg vom 11. bis 13. Janu-
ar 2020 in Halle A 3.0, Stand D79
sowie auf der Ambiente Frankfurt
vom 7. bis 11. Februar 2020 in Halle
11.1, Stand D78.
www.regenwald.de
www.geo-postkarten.de
www.moderntimes.de
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Kunstvolle Inspiration im

Postkartenformat

Kunst mit Charakter, eine designbegeisterte Community und Inspiration auf samt-
lichen Ebenen - so lautet der Leitgedanke von Junige. Der Startschuss fUr eine
spannende Zusammenarbeit mit modern times fallt im Januar 2020.

Mit dem Anliegen, Kunst fr
alle zugdnglich zu machen,
gelang es dem Start-Up seit seiner
Grindung im Jahre 2014, die euro-
pdische Designwelt grundlegend
zu verandern. So entwickelte sich
Junige zu einem der fihrenden
Online-Shops fur stilvolle und be-
zahlbare Kunst, Wohnaccessoires
und Lifestyle-Produkte.

Vision und Community

Mit dem Bestreben, seine Kunden
zu inspirieren und auf kreative Wei-
se zu begeistern, macht das Kura-
tionsteam um Junige aufstreben-
de und etablierte Kunstler aus aller
Welt ausfindig und wahlt jedes
seiner Kunstwerke behutsam aus.
Juniges stetig wachsendes Portfo-

lio besteht aus nunmehr rund 700
talentierten Kunstlern und Uber
20000 einzigartigen Designs. Von
beeindruckenden Fotografien
Uber zarte Linienzeichnungen bis
hin zu coolen Collagen und anre-
genden Typografien: Junige bietet
handverlesene Kunst fur jeden Ge-
schmack und jedes Budget. Die
Designs werden auf Premium-Pos-
ter, ebenso auf Wohn- und Life-
style-Accessoires sowie Schreib-
waren gedruckt. Der primare Fokus
liegt dabei eindeutig auf Wandbil-
dern. Parallel dazu sorgt Juniges
Kreativteam daflr, dass seine Com-
munity aus Kunst- und Interior-
Liebhabern durch aktuelle Trend-
Kollektionen,  Kinstlerinterviews,
Magazinartikel und Social-Media-

Beitrdge inspiriert und immer auf
dem neuesten Stand bleibt. Alles
unter dem Motto: Mach’ einfach
dein Zuhause draus. Weil vier Wén-
de noch kein Zuhause machen,
aber Dinge mit Personlichkeit
schon.

Mittlerweile besteht Junige aus
rund 70 Mitarbeitern und tber 20
Nationalitdten. Sie alle verbindet
eine Gemeinsamkeit: Die Leiden-
schaft fur Kunst und Design. Eine
teamUbergreifende Expertise der
Mitarbeiter, ihre Kreativitat und Ko-
operationsfahigkeit spielen seit Be-
ginn eine Schlsselrolle fiir den Er-
folg des Unternehmens. Juniges
Kundenservice wurde mehrfach
ausgezeichnet.
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Juniqes Werte

Ob fur die Designs oder das Team,
ob intern oder extern: Juniges Herz
schlagt fir Themen, die inspirieren,
Werte, die vermittelt und Zeichen,
die gesetzt werden kénnen. Fema-
le Empowerment, Achtsamkeit
und Nachhaltigkeit sind nur einige
von ihnen. Besonders letzteres
liegt JUNIQE dabei sehram Herzen.
Sofern moglich, werden fir die
Produkte recyclebare Materialien
verwendet, um Kunststoffabfalle
und CO»-Emissionen zu reduzie-
ren. Darlber hinaus arbeitet Juni-
ge Hand in Hand mit jedem seiner
Produktionspartner, um sicherzu-
stellen, dass die strengen deut-
schen sowie die eigenen Qualitats-
und Produktionsstandards
eingehalten werden. Junige kom-
biniert modernste Drucktechnolo-
gie mit Okologisch unbedenkli-
chen  Farben, UV-bestandiger
Beschichtung und hochwertigen
Textilien, um die Qualitdt seiner
Produkte zu gewahrleisten und die
Umweltbelastung waéhrend der
Produktionsphasen so gering wie
maoglich zu halten.

Junige x modern times

Genauso wie den schonen Dingen
hat sich Junige ebenfalls den klei-
nen Freuden des Lebens verschrie-
ben. Und dazu gehoren selbstver-
standlich: Postkarten. In diesem
Sinne mdchte Junige als bis dato
reiner Onlineshop gemeinsam mit
modern times aus Bielefeld den
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ersten Schritt in Richtung stationa-
ren Schreibwarenhandel wagen.
Das Ziel: Den Offline-Markt entde-
cken und bereichern. Ob im
Schreibwarengeschéft an der Ecke,
Museumsshop, Buch- oder Ge-
schenkeladen: Kunst soll Spal3 ma-
chen und inspirieren — Jung und
Alt, zu jedem Anlass, flr jeden Ge-
schmack.

Der Startschuss fur diese spannen-
de Zusammenarbeit fallt im Januar
2020 - Distribution und Vertrieb
gibt Junige daftr vollsténdig in die
zuverldssigen Hande seines Ko-
operationspartners modern times.
Fur die Kooperation hat das Kurati-
onsteam von Junige in gewohnt
sorgféltiger Manier seine schons-
ten und ausdrucksstarksten Post-
kartenmotive zusammengestellt.
Die exklusive Kollektion umfasst
120 Motive von insgesamt 37 ver-
schiedenen Kinstlern. Alle Post-
karten kénnen entweder einzeln
oder als die gesamte Kollektion
umfassenden  Postkartenstander
erworben werden. Bei der Auswahl
der Designs war es Junige ein be-
sonders wichtiges Anliegen, sein
Kinstler- und  Produktportfolio
moglichst  gut abzubilden -
schlieBSlich sind Juniges Designs
und Kinstler so bunt und vielseitig
wie seine Kunden.

Besuchen Sie das Unternehmen
auf den folgenden Messen: Trend
Set Minchen vom 5. bis 7. Januar

2020 in Halle B3, Stand E20; Nord-
stil Hamburg vom 11. bis 13. Janu-
ar 2020 in Halle A 3.0, Stand D79
sowie auf der Ambiente Frankfurt
vom 7. bis 11. Februar 2020 in Halle
11.1, Stand D78.
www.junige.com
www.moderntimes.de
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Snack to Go

Das Kilner 1 Liter Snack-to-Go-
Glas mit Edelstahleinsatz ist die
ideale Losung fur den Transport
von Musli, Obst, Salat oder ande-
ren Snacks. Der durchdachte
Edelstahlbecher, welcher im ge-
schlossenen Glas integriert ist,
hélt die flussigen Zutaten ge-
trennt von den knackigen Zuta-
ten bis man zum Mischen und
Geniellen bereit ist. Denn dank
des Edelstahleinsatzes lassen sich
die Mahlzeiten erst kurz vor dem
Verzehr mit Dressing, Sauce,
Milch oder anderen Flissigkeiten
verfeinern.So bleiben die Snacks
lange frisch, knackig und vor al-
lem besonders schmackhaft blei-
ben. In diesem durchdachten Kil-
ner-Mitnehm Glas werden alle
Zutaten bestens aufbewahrt.
www.profino.de
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Trockenplatz fiir Trinkflaschen

Wieder verwendbare Trinkflaschen sind nicht nur chic,
sondern eine beliebte und umweltfreundliche Alter-
native zum Beispiel zu PET-Flaschen. Immer mehr
Menschen beflllen sich zu vielen Gelegenheiten die
eigene Flasche. Einfach ausgespilt und wiederver-
wendet - so geht Nachhaltigkeit heute! Aber wohin
mit den gereinigten Trinkflaschen zum Abtropfen und
Trocknen? Sanni Shoo hat sie gefunden, die platzspa-
rende und elegante Lésung hierfir: das dri.pad. Die
Matte nutzt den Platz zwischen Spule und Kichen-

The same procedure as every year!

Rickwand oder den Platz an der Seite. Dripad ist aus
weichem, lebensmittelechtem Platin-Silikon. Biegsam,
spllmaschinenfest und sanft zu den Glasern oder Fla-
schen. In den MafBen 43 cm x 7.8 cm ist das dri.pad an
die klassische Barmatte angelehnt, aber durch die kon-
kave Form vielseitiger. Schnell ein Schneidbrettchen,
den Kochloffel oder einen Teller oder Topfdeckel ab-
waschen, und hinter der Spule ,zwischenlagern” - dri.
pad ist der Parkplatz daftr!

www.sannishoo.com

Weihnachtsstimmung

1

Freunde, Familie, Nachbarn und
Kollegen einladen und sich dann
einfach auf das Sofa setzten und
nur den Fernseher anschalten?
An 364 Tagen im Jahr ein unver-
zeihlicher Fauxpas, an Silvester ist
es aber ein mit Spannung erwar-
tetes Pflichtprogramm! Wenn am
letzten Tag des Jahres wieder

kannt als ,Der 90ste Geburtstag’
Uber die Bildschirme flimmert,
versammeln sich Generationen,
Familie und Freunde vor dem
Fernseher und verfolgen amu-
siert die bekannte Handlung. Die
passende Deko zum Silvester-
spektakel und der letzten grof3en
Party des Jahres gibt es bei ihr.

mit stilvoller Deko

Wohnaccessoires,
wie Engel mit
Glitzerkristal-

len, leuch-

tende Ster-

n e ,
dekorative

,Dinner forOne” oder auch be- www.ihr.eu

Weihnachts-

bdume  oder

kleine Weihnachts-

manner von Tiziano lassen in den
eigenen vier Wande Weihnachts-
stimmung aufkommen. Viele der
weihnachtlichen Accessoires eig-
nen sich nicht nur zur Wohnzim-
merdeko, sondern verzaubern
auch auf der schon gedeckten
Festtafel und machen das Weih-
nachtsessen zu etwas ganz Be-
sonderem.
www.tiziano-design.com
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Kunstvolle Messer

Mit den drei Messern der Serie
,Edition Amour” begeistert die
franzosische  Marke  Opinel
nicht nur Messersammler und
zeigt, dass ein schénes Messer
nie aus der Mode kommt. Der
Hersteller widmet die Kollekti-
on dem schonsten aller Gefih-
le, der Liebe. Drei Kunstler wur-

Natur im Haus

Jeder Baum im Wald ist einzigar-
tig und zeichnet sich durch sei-
ne ganz individuelle Maserung
aus. Daher ist auch jede der Ca-
solare-Vasen von Leonardo, die
aus einem Stuck naturbelasse-
nem Holz gefertigt werden, ein
Unikat. Die Baumstammscheibe
wird mit einem organisch ge-
formten Glaseinsatz geschickt
kombiniert. Durch das klare Glas
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den eingeladen, den
Messergriff des Opinel N° 08
mit ihren Ideen und Vorstellun-
gen zur Liebe zu gestalten. He-
rausgekommen ist eine tolle
Sonderkollektion, die es nur fur
limitierte Zeit geben wird. Die
Motive werden im hochwerti-
gen Sublimationsverfahren auf

erhélt dieses Designobjekt eine
besondere  Leichtigkeit und
Transparenz.

Mit den Vasen aus Holz und Glas
holt man sich ein Sttck Natur in
die eigenen vier Wande. Einzel-
ne Blumen, Graser oder kleine
StréuBe konnen in den Vasen
arrangiert  werden. Dekoriert
mit Beeren, Amaryllis oder Tan-

den Griff aufgebracht. Weltweit
werden jeweils 8 000 Messer
eines Motivs  verkauft, in
Deutschland liegt die Auflage
fur jedes Motiv bei unter 1000
Stuck. Jedes Messer ist num-
meriert und in einer passenden
Geschenkverpackung.
www.opinel.com

nenzweigen, passen sie perfekt
zum Herbst und zur Weih-
nachtszeit. Wenn man sie mit
bunten Bliten fullt, verbreiten
sie dagegen  Fruhlingsstim-
mung im eigenen Zuhause. So
lassen sich die Casolare-Vasen
mit  saisonalem Blumen-
schmuck muhelos den jeweili-
gen Jahreszeiten anpassen.
www.leonardo.de
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Biiro und Technik

Avery Zweckform stattet seine Ordner-Etiketten mit der ultragrip-Technologie aus.

Die dritte Dimension bei
Ordner-Etiketten

Ordner-Etiketten gehdren zu den am haufigsten bedruckten Etiketten-Produkten.
Avery Zweckform macht das Bedrucken ab sofort noch einfacher mit der zum Patent
angemeldeten ultragrip-Technologie.

it 97 Prozent Weiterempfeh-

lung bei einem reprasenta-
tiven Verbrauchertest — Etiketten
mit dem ultragrip 3D-Profil von
Avery Zweckform werden auf
dem Markt sehr gut angenom-
men. Nach dem erfolgreichen
Marktstart bei den Universal-Eti-
ketten flhrt der Etikettenerfinder

Banner fiir Webshops und Online-Marketing

und -marktfihrer jetzt auch beim
Ordner-Etiketten-Sortiment ~ die
Dreidimensionalitat ein. Die inno-
vative Technologie ermdglicht ei-
nen absolut geraden Einzug und
damit ein exaktes Druckergebnis
sowie einen problemlosen, stau-
freien Druckerdurchlauf - auch
bei alten Geréaten.

mit Profil.

Flir prazises Drucken. \@He

Drei von fiinf

Ordner-Etiketten stellen nach den
Universal-Etiketten das zweitgrof-
te Segment der Produktgruppe.
Und sie werden besonders haufig
bedruckt. Verschiedene Ordner-Eti-
ketten sind gleich dreimal unter
den Top Funf der bedruckten Eti-
ketten zu finden. Die kostenlosen

Die ersten Etiketten

AVERY.

ckform
L._._,_,.--'

Jetzt fiir Ordner-Etiketten! »
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Der Infoflyer stellt das
neue Sortiment vor.

Ordner-Etiketten-Vorlagen des
Herstellers werden allein auf ave-
ry-zweckform.com pro Jahr mehr
als 500000 Mal aufgerufen. Umso
wichtiger also, dass die Bedru-
ckung problemlos  funktioniert.

Rechtzeitig zum Jah-
reswechsel stellt
Avery  Zweckform
auch wieder neue
Ordnerrlckendesigns
in das Vorlagentool
ein.

Zeit- und Gelder-
sparnis
Staufreies Drucken
ohne verschobenen Eti-
kettenausdruck gehort
zu den vordringlichsten
Verbraucherwiinschen.
Denn wer mochte schon
standig den Vorgang
Uberwachen missen, um
optimale Ergebnisse zu
erzielen. Mal ganz abge-
sehen davon, dass schief
bedruckte Etiketten oder
im Drucker verhakte Bogen
nicht nur argerlich sind,
sondern auch eine Ver-
schwendung von Material
und damit Geld bedeuten.
Die Losung kommt aus Deutsch-
land vom  Etikettenspezialisten
Avery Zweckform. Die Idee: dem
Drucker zeigen, wo es langgeht.
Die Umsetzung: ein dreidimensio-
nales Profil auf der Bogenriickseite.
Die zum Patent angemeldete
ultragrip-Technologie hilft dem

Drucker dabei, die Bogenfiihrung
optimal zu steuern. Die Innovation
funktioniert bei allen A4 Drucker-
modellen - egal, ob neu oder al,
gepflegt oder abgenutzt.

Erh6hter Abverkauf

,Die Losung mit ultragrip ist fur
unseren Einsatz wie geschaffen!”
Das ist nur eine der zahlreichen
positiven Verbraucherstimmen aus
einer reprdsentativen Befragung
unter 1345 Teilnehmern. 79,95 Pro-
zent der Teilnehmer vergaben die
Note ,Sehr gut’, weitere 16,17 Pro-
zent die Note,Gut" Das ergibt tber
96 Prozent zufriedene Zustim-
mung. Die erhdhte Nachfrage
nach der Innovation verspricht
auch fur die neuen Ordner-Etiket-
ten einen erhohten Abverkauf.
Avery Zweckform unterstitzt seine
Handelspartner mit einer Vielzahl
an Materialien fir den analogen
und digitalen POS. Dazu gehdren
Infoflyer und Mustersets, um das
neue Sortiment bekannt zu ma-
chen und Kaufinteresse zu gene-
rieren. Fir Webshops und das On-
line-Marketing gibt es Bild- und
Textmaterial sowie Banner in stati-
scher und animierter Form. So sind
die Handler fur das wichtige Jah-
resendgeschaft gut geristet.
www.avery-zweckform.com
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Auch ein Rundricken kann ... auf Dauer sehr
schadlich sein — verursacht durch stundenlan-
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ges Sitzen mit einer schlechten Haltung.

Emma - eine Kollegin
mit Zukunft?

Arbeitsbedingte Krankheitsfélle kosten die deutsche Wirtschaft viele Milliarden Euro.
Trotzdem tun Vorgesetzte nicht genug, um gesundheitlichen Problemen am Arbeits-
platz vorzubeugen, wie eine neue Studie von Fellowes ergab.

Fast die Halfte der Befragten
einer Studie von Fellowes hat
die Verbesserung ihrer Arbeits-
platzbedingungen gefordert und
wartet immer noch auf eine L6-
sung. Die Studie ,Der Arbeitskol-
lege der Zukunft” verdeutlicht die
gesundheitlichen Schdden, die
bereits jetzt 98 Prozent der deut-
schen Blroangestellten  wahr-
nehmen. Auf Basis der Ergebnisse

wurde ,Emma” als lebensgrolles
Modell erschaffen.

Die Studie wurde gemeinsam mit
dem Verhaltensfuturist ~ William
Higham und weiteren Experten
aus dem Bereich Ergonomie

durchgefthrt und fordert sowohl
Arbeitgeber als auch Arbeitneh-
mer auf, Verdnderungen am Ar-
beitsplatz vorzunehmen.

Der ,Arbeitskollege der Zukunft”
wurde entwickelt um zu veran-
schaulichen, wie Buroangestellte
in 20 Jahren aussehen werden,
sollten keine radikalen Verande-
rungen am Arbeitsplatz vorge-
nommen werden. Gesundheitsex-
perten warnen davor, dass diese
sonst in Deutschland innerhalb
von 20 Jahren einen Rundriicken
entwickeln kénnen.
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Geschwollene
Handgelenke,
Krampfadern, fahle
Haut, rote Unterarme
und Augen oder
stressbedingte Ekzeme
- die Liste der
physischen und
optischen Verdnderun-
gen durch schlechte
Gestaltung von
Arbeitspldtzen ist
erschreckend lang.



Verhaltensfuturist William

Higham hat an der
Studie mitgearbeitet. Das
Ergebnis, die ,Emma’, soll
zum Umdenken anregen.

Deutsche Biroangestellte leiden
bereits an Rickenschmerzen (65
Prozent), Kopfschmerzen (60 Pro-
zent) und miden, angestrengten
Augen (46 Prozent), was direkt auf
ihren Arbeitsplatz zurtickzuftihren
ist. DarUber hinaus greifen Uber
sieben von zehn Mitarbeitern auf
Medikamente zurlick, um diese
Beschwerden zu lindern.

Um Arbeitgebern zu helfen, po-
tenzielle Quellen fur Gesundheits-
gefahrdungen, die am Arbeitsplatz
lauern, identifizieren zu konnen,
arbeitete Fellowes mit dem Verhal-
tensfuturisten  William  Higham
und einem Gremium von Experten
fur Ergonomie, Arbeitssicherheit
und Wohlbefinden am Arbeits-
platz zusammen. Ziel war es, die
Auswirkungen der Arbeitsplatz-
umgebung auf die Gesundheit der
Blroangestellten zu untersuchen.

Der daraus entstandene Bericht —
,Der Arbeitskollege der Zukunft” —
zeigt bestimmte Verhaltensweisen,
die, wenn sie nicht kontrolliert

werden,  fur  die ’,ﬁg.

- N

Mehrheit der Buroangestellten bis
2040 einen dauerhaft gekrimm-
ten Ricken und eine Vielzahl an-
derer Gesundheitsprobleme zur
Folge haben kénnen.

Basierend auf dem Bericht wurde
ein lebensgroBes Modell namens
JEmma” entwickelt, um zu veran-
schaulichen, zu welchen physi-
schen und optischen Verdnderun-
gen eine schlechte Gestaltung von
Arbeitsplatzen fihren kann.

LJEmma” hat laut Studie:

@® cinen Rundrlicken, verursacht
durch stundenlanges Sitzen mit
einer schlechten Haltung

® Krampfadern aufgrund einer
schlechten Durchblutung

@ cinen rundlichen Bauch verur-
sacht durch die bewegungsarme
Tatigkeit

@ trockene und rote Augen durch
stundenlanges Starren auf den
Computerbildschirm

‘:_;. @ geschwollene Handgelen-
ke und Knochel durch sich
wiederholende Bewe-

gungsablaufe

@ fahle Haut aufgrund
jahrelangem Kunstlicht
® rote Unterarme
durch regelmalSigen
Kontakt mit der Lap-
topwdrme

@ stressbedingte Ek-
zeme

@ behaarte Ohren und
Nase sowie eine ge-
schwollene Nase wegen
schlechter Luftqualitat.

William Higham, Verhaltens-
futurist und Autor des Be-
richts ,Der Arbeitskollege

Mehr tber,Emma"und den Bericht,Der
Arbeitskollege der Zukunft”finden Sie auf der
Fellowes-Internetseite.

der Zukunft” zeigt, dass Arbeitge-
ber und Arbeitnehmer dringend
handeln und das Problem der
mangelhaften Gesundheit am
Arbeitsplatz angehen missen.
Wenn wir unser Arbeitsleben
nicht radikal verdndern, d.h. bei-
spielsweise uns mehr bewegen,
unsere Korperhaltung an unse-
ren Schreibtischen optimieren,
regelmaBige Gehpausen einle-
gen oder Uber eine Verbesserung
unserer  Arbeitsplatzgestaltung
nachdenken, werden uns unsere
BUros sehr krank machen. Wir
dachten, dass mit dem Ende der
Industriellen Revolution solche
Gesundheitsprobleme der Ver-
gangenheit angehoren. Offenbar
haben wir uns getduscht — Mitar-
beiter werden in Zukunft genau-
so stark unter Beeintrdchtigun-
gen leiden wie friher”
www.fellowes.com/Emma
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Luftreiniger.
Der Erkaltung
keine Chance.

30

TAGE TEST-
AKTION

Fiir Raumluft ohne
Viren und Bakterien.

IDEAL Luftreiniger filtern die Luft und
entfernen dabei Krankheitserreger,
feinste Partikel und unterschiedlichste
Schadstoffe. Zum Schutz der Gesundheit
und fur weniger Krankheits-Fehltage.
ideal.de/erkaeltungszeit
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