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EDITORIAL

INHALT

Liebe Biroring und Biiro Forum Mitglieder,
liebe Geschéftspartner,

das Jahr 2017 hat trotz einer ordentlichen Umsatzsteigerung in der
Zentralregulierung unsere Erwartungen nicht erfiillt. Zu bescheiden
verlief ab September das letzte Jahresdrittel im ZentralLAGER und
sorgte damit fiir eine groBe Enttduschung und aufgrund der in dieser
Phase riickldufigen Umsétze bei zusétzlichen Prozess- und Frachtkos-
ten auch fiir entsprechende Verluste. Wir bedauern das sehr!

Soweit die riickwirkende Betrachtung, vorwérts betrachtet kénnen wir
wieder stabile Umsatzzahlen und eine zufriedenstellende Geschéfts-
entwicklung vermelden und blicken fir das laufende Geschéftsjahr
2018 zuversichtlich nach vorne. Durch die eingeleiteten MaBnahmen
zur Optimierung der Prozesse sowie eine erfreulich rege Nachfrage
im Markt nach einer Mitgliedschaft in unserer Genossenschaft sind
die Voraussetzungen sehr gut. Das zeigt, dass wir auch sehr viel rich-
tig machen. Mehr zum Rlick- und Ausblick 2017/2018 erfahren Sie auf
den Seiten 4 bis 6 in Ihrem druckfrischen Bliroring magazin 01/2018.
Wenn Sie diese Ausgabe aufmerksam lesen, werden Sie feststellen,
dass ein Thema sich wie ein roter Faden durch das Heft zieht: Am 25.
Mai 2018 geht es bei der Datenschutz Grundverordnung 2016/679 der
Européischen Union (DSGVO) ans Eingemachte — dann ist die zwei-
jéhrige Ubergangsphase beendet und die Vorgaben der DSGVO miis-
sen vollstandig erfillt sein. Wir kbnnen nur an alle Mitglieder appellie-
ren diese Angelegenheit unbedingt ernst zu nehmen.

Unbedingt ernst nehmen sollten Sie, liebe Mitglieder, auch das 2.
PBS Forum in Bremen mit der 42. Broring Generalversammlung
und Bdro Forum Jahrestagung, einem spannenden Fachvortrag, ei-
ner groBen Lieferantenausstellung mit zirka 100 Ausstellern und ge-
selligen Abenden in angenehmer Atmosphére. Wir freuen uns auf Sie
und laden noch einmal herzlich ein, vom 21. bis 23. Juni 2018 dabei
zu sein. Es lohnt sich!

Last but not least méchten wir noch darauf hinweisen, dass lhnen ab
sofort ein neues Rechtsberater-Team zur Verfiigung steht. Die Wup-
pertaler Rechtsanwélte Dr. Christof HeuBel und Dr. Marc dAvoine be-
antworten gerne lhre juristischen Anliegen und werden zukiinftig ab
dieser Ausgabe regelméBig in einer neuen Bliroring magazin Rubrik
interessante Tipps geben. Und nun wiinschen wir viel Freude bei der
Lekttire. Wir sehen uns in Bremen!

Mit partnerschaftlichen GriiBen

DU (4

J6rg Schaefers und Ingo Dewitz
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»~Zukunftschance: Die gesamte Klaviatur spielen™

Biroring entwickelt sich nach holprigem Jahresfinale 2017 zuletzt deutlich stabiler

uns gegentiiber den letzten vier Monaten des
Vorjahres deutlich stabilisiert und liegen
im geplanten Wachstumskorridor — und auch
im April sieht es bisher sehr ordentlich aus. Das
heiBt, viele unserer Mitglieder haben sich nach
den Problemen auf der Zielgeraden des Jahres
2017 schon wieder zuriickbesonnen®, stellt Ingo
Dewitz, Vorstand der Biiroring eG und der Biiro
Forum AG, fest und atmet sichtlich auf.

In den ersten drei Monaten 2018 haben wir

Leichtes Plus, Tendenz steigend

Im Buroring ZentralLAGER liegt die Genossen-
schaft im ersten Quartal 2018 mit einem leich-
ten Plus von 1,1 Prozent nur einen Tick unter-
halb der Planung und in der Zentralregulierung
mit einem Zuwachs von 3,1 Prozent genau im
Plan — Tendenz jeweils steigend. Lediglich beim
Biiro Forum muss die Verbundgruppe Abstriche
machen: Hier wurde nach zwei ordentlichen Mo-
naten zu Jahresbeginn im ersten Quartal ins-
gesamt ein Minus von 4,7 Prozent eingefahren,
weil der Mdrz bei zwar wenigen, aber sehr um-
satzstarken Mitgliedern, deutlich hinter den Er-
wartungen blieb. In der Summe generierte die
Birroring Verbundgruppe in der Zentralregulie-
rung nur ein leichtes Wachstum von 1,5 Prozent
und konnte damit die gesteckten Ziele wegen
der ,Bliro-Forum-Delle® im Marz noch nicht voll-
ends erreichen.

LAuf jeden Fall aber kénnen wir fiir das erste
Drittel des aktuellen Geschéftsjahres eine posi-
tive Entwicklung vermelden®, freut sich Dewitz
und blickt gleichzeitig wehmiitig auf das holp-
rige Jahresfinale 2017 zuriick: ,Die Umsdtze im
ZentralLAGER hatten sich bis August im Plankor-
ridor bewegt. Als es dann an der Zeit war, mit

00 — Biiroring Umsatz Verbundgruppe Zentralregulle-

dem fertiggestellten Lager entsprechend durch-
zustarten, sind die Zahlen ab September massiv
eingebrochen. Es ist also leider genau das Ge-
genteil von dem passiert, was wir geplant hat-

. ,Pos
Drittel des aktuellen Geschafts

ten. Leider konnte aus unserem Lager in dieser
Phase nicht in der Qualitat geliefert werden, wie
wir es uns vorgenommen hatten. Das ist sehr
argerlich, zumal das einen entsprechend nega-
tiven Einfluss auf das Jahresergebnis hatte."

Glimpflicher Verlauf

Dennoch verlief das Jahr noch glimpflich: Ins-
gesamt konnte die Biiroring Unternehmensgrup-
pe im Jahr 2017 ein Gesamt-Umsatzergebnis
von netto 212,1 Millionen Euro erwirtschaften
und erzielte damit eine Steigerung von 6,2 Pro-

zent. Hiervon entfielen rund 180,0 Millionen Euro
(plus 7,9 Prozent) auf den uber die PBS GmbH
zentralregulierten Einkaufsumsatz. Das Zentral-
LAGER dagegen verzeichnete aufgrund des ver-
hagelten Jahresfinales einen leichten Umsatz-
rlickgang von drei Prozent auf rund 32 Millionen
Euro (Vorjahr: 33 Millionen Euro).

Dabei verzeichnete das Tonerversorgungsge-
schaft im Rahmen des Flottenmanagements mit
54 Prozent die hdchste Zuwachsrate im Zentral-
LAGER. Zudem wurden besonders hohe Steige-
rungsraten in den Warengruppen Kopierpapier
(+ 16,7 Prozent), Ordnen und Ablegen (+ 5,6
Prozent), Kleben und Versenden (+ 5,6 Prozent)
sowie Planen und Prasentieren (+ 4,0 Prozent)
erzielt. In der Zentralregulierung entfielen die
hdchsten Zuwachsraten auf die Bereiche Planen/
Prasentieren (+ 29,7 Prozent) und IT/Peripherie
inklusive Druck und Kopie mit Bezug Uber die
Distribution (+ 45,2 Prozent).

Gute gesamtwirtschaftliche Lage

Auch der Biiroring konnte 2017 von der guten
gesamtwirtschaftlichen Lage, der zunehmenden
Digitalisierung und den ,neuen Arbeitswelten®
profitieren. Sie bewirkten endkundenseitig
hohe Investitionen in technische Produkte so-
wie im Bereich der Biiroeinrichtung. Der Fach-
handel konnte hier mit seiner Gesamtkompetenz
fUr Dienst- und Serviceleistungen rund um das
Biro punkten. Dariiber hinaus trugen neue Ver-
triebsansdtze im Dokumenten- und Prozessma-
nagement sowie der ldsungsorientierte Vertrieb
insgesamt zur stabilen Margenentwicklung im
Handel und somit auch zur guten Geschaftslage
der Biiroring Unternehmensgruppe bei.

Im Gegensatz dazu fokussierten sich im- »

Biiroring Umsatz Verbundgruppe Zentrallager
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» mer weniger Fachhdndler auf den stark un-
ter Preisdruck geratenen Verkauf geringwertiger
Einstiegsprodukte im Bereich Druck und Kopie.
Auch dem mittlerweile ruindsen Preisverfall im
reinen Tinte- und Tonerkartuschenverkauf ent-
zogen sich die Fachhéndler zunehmend. Diese
ricklaufigen Geschaftsfelder wurden von Elek-
tronikméarkten und reinen E-Commerce-Hand-
lern besetzt. Im Bereich des gewerblichen Bii-
robedarfs verhielten sich die Preise anndhernd
stabil. Den zu Jahresbeginn um zirka zwei Pro-
zent gestiegenen Preisen der Industrie stand
endkundenseitig ein leichter Preisdruck um zirka
ein Prozent gegeniiber.

Loyalitat der Mitglieder

Ingo Dewitz ist besonders beeindruckt vom
Vertrauen und der Loyalitdt der Mitglieder: ,Ins-
besondere wie unsere Handler Losungsansatze
gemeinsam mit uns erarbeiten und vor allem im
Anschluss duBerst erfolgreich mit der dann be-
reitgestellten Unterstlitzung umsetzen, ist schon
herausragend! So finden wir gemeinsam immer
neue Wege, endkundenseitige Potenziale abzu-
schépfen und zusammen unsere Umsatze konti-
nuierlich zu steigern."

Was allerdings zurzeit noch Schwierigkeiten
bereitet ist die Kostenseite im ZentralLAGER:
LAuf Grund der derzeitigen Schwachephase ei-
niger Marktbegleiter entwickeln wir zwar gute
Umsatze und eine bessere Marge, aber wir ha-
ben das Problem noch nicht final geldst, dass die

Ingo Dewitz: Beeindruckt \}gm Vertrauen und
der Loyalitat der Mitglieder

R '.

Toner-Preise attraktiver gestalten
Aktuell wird das Toner-Geschaft durch die
attraktive Toner-Bepreisung — beginnend be-
reits seit Anfang April und sukzessive ausbau-
end — angeschoben, wenn auch zu Lasten der
Buroring Marge. ,Wir verlieren zwar Marge, ver-
bessern aber enorm unsere Wirtschaftlichkeit
durch steigende Paketwerte in der Mischbeliefe-
rung", erklart Dewitz. ,Und so werden wir von Tag
zu Tag schauen, dass wir diese Prozesse optimie-
ren und die Wirtschaftlichkeit hieraus erhdhen."

+Wir haben fur die Zukunft eine gewaltige
Chance, weil wir als einer der wenigen im
Markt die gesamte Klaviatur spielen™

Paketanzahl bei immer geringeren Paketwerten
exorbitant gestiegen ist und entsprechend mehr
Kosten als urspriinglich geplant produziert wer-
den. Das ist eine Schere, die immer starker
auseinanderdriftet und die nachste Preisrunde
fur Fracht- und Zusatzkosten steht schon wie-
der bevor", analysiert Dewitz und erganzt: ,Un-
ser starkes Wachstum aus dem PBS-Geschaft,
und hier speziell in den Bereichen Hygiene-Ar-
tikel, Ordner und Papier, produziert auch deut-
lich mehr Versandkartons und damit auch Fracht
und Personal. Hier miissen wir gegensteuern,
denn hierin liegt schon ein sehr groBer Hebel.
Es gilt also durch gezielte MaBnahmen den rich-
tigen Liefermix zu fordern. Richtige MaBnahmen
zu treffen kann aber auch bedeuten, (iber unan-
genehme Anpassungen des bisherigen Frachtko-
stenmodells offen zu diskutieren und kluge Ent-
scheidungen dann auch zu verabschieden."

Insgesamt blickt Dewitz zuversichtlich nach
vorne: ,Normaler Weise missten wir sagen, wir
machen keine E-Commerce-Geschafte, weil die
Volumen der einzelnen Auftragseingange zu ge-
ring sind und keine Toner-Geschdfte, weil die
Marge zu klein ist. Andere machen das so, aber
flir uns ist das keine Option, weil wir auf diese
Weise einer der wenigen sind, die den Kunden
komplett bedienen. Fakt ist: Wir haben fir die
Zukunft eine gewaltige Chance, weil wir als ei-
ner der wenigen im Markt die gesamte Klavia-
tur spielen.”

Auch wenn der neue E-Commerce-Shop und
die Nutzung der Mehrwerte im Lager noch ver-
z6gert anlaufen, sind die Voraussetzungen nach
Dewitz Uberzeugung trotzdem sehr gut: ,Es ist
ein miihsamer Weg, bei dem nach zwei Schritten
nach vorne auch immer mal wieder ein Schritt
zurlick folgt. Momentan haben wir einen guten

Umsatzlauf und werden jetzt sukzessive immer
mehr unserer Handler an das Lager anbinden."

20 Handler ante portas

Auch die Mitgliederzahlen sind auf einem guten
Weg: So ist der Biiroring zurzeit mit mehr als 20
Handlern in detaillierten Gesprachen — alle stehen
kurz vor dem Einstieg, darunter neun Handler aus
Osterreich. Weitere elf Handler aus Deutschland
befinden sich ebenfalls auf dem Sprung in die
Verbundgruppe. Der Zulauf resultiert einerseits
aus der Schwache einiger Marktteilnehmer, aber
auch aus der Ausrichtung anderer auf den Direkt-
vertrieb. Dewitz: ,Die mangelnde Lieferfahigkeit
einiger Marktteilnehmer erfordert jetzt von uns
Hochstleistungen im Einkauf, denn ein auf Erfah-
rungswerte der jingsten Vergangenheit basie-
render Forecast und Bestellvorschlag lasst sich
immer schwieriger als treffsicher realisieren. Zeit-
weise wurden in den letzten Wochen Jahresbe-
darfe an einem Tag abgerufen."

Fiir das Jahr 2018 plant die Verbundgruppe
mit ihren rund 500 Mitgliedsbetrieben (AuBen-
umsatz: rund 900 Millionen Euro) neben dem
weiteren Ausbau der Leistungen eine Steige-
rung des Gesamtumsatzes auf netto 221,6 Milli-
onen Euro. Grundlegende Bedeutung wird hier-
bei der Sicherung und dem Ausbau langfristiger
Vertragsldsungen mit dem Endkunden zugemes-
sen. Dariiber hinaus werden weitere prozessop-
timierende MaBnahmen sowohl in der Verbund-
gruppe als auch in der Leistungsvermarktung
der Fachhandler maBgeblich an Tragweite ge-
winnen. Der Aufbau neuer Kompetenzfelder als
Vermarktungsstrategie des Fachhandels ist da-
bei unumganglich.

Herausforderndes Jahr 2018

Das Jahr 2018 wird sicherlich auch in seinem
weiteren Verlauf flr die Biiroring Unterneh-
mensgruppe ebenso wie flr den mittelstan-
dischen Fachhandel ein herausforderndes Jahr.
Die weitere Ubernahme lokaler Handelspartner
durch finanzstarke Handelsorganisationen wird
zu einem verstdrkten und qualifizierteren Wett-
bewerb fiihren. Dariiber hinaus wird die zuneh-
mende Bereinigung auf der Hersteller-, GroB-
handels- und Distributionsseite Konsequenzen
mit sich bringen.

Und dennoch betonen Ingo Dewitz und sein
Vorstandskollege Jérg Schaefers unisono: ,Un-
sere gemeinsame Aufgabe ist es, den Fach-
handel in Deutschland zu stirken und die
Marktanteile gegen die Direktvertriebsformen
auszubauen. Die perfekte Versorgung mit Wa-
ren und Dienstleistungen kann nur der Fachhan-
del leisten — die Biiroring Unternehmensgruppe
unterstiitzt ihn dabei!™

Biiroring magazin 112018
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ADVERTORIAL

KATUN startet 2018 durch

KATUN startet mit viel Dynamik ins Jahr 2018

2017 bekannt gegebene Uber-

nahme der KATUN Corporation
durch GPI (General Plastic Industrial
Co. Ltd, Taiwan) rechtskraftig.

Im Januar wurde die bereits in

Neues Kapitel

Katun freut sich darauf, Teil von
GPI zu werden und das néchste Ka-
pitel in der Unternehmensgeschichte
aufzuschlagen®, sagt Robert Moore,
CEO von Katun. ,Wir arbeiten bereits
seit (iber einem Jahrzehnt mit GPI
zusammen und haben groBten Re-
spekt vor dem gesamten Unterneh-
men, seiner Kultur, seinen Produkten
und seiner beispiellosen Hingabe fiir

Qualitdt und innovative LAsungen
fur Tonerkartuschen. Die Technik-
und Fertigungskompetenz von GPI
wird das Wertangebot und den be-
reits gebotenen Mehrwert von Ka-
tun fiir unsere Kunden deutlich er-
hohen."

Die Auszeichnung

Auf der Paperworld 2018 wurde
dann KATUN fiir sein konsequentes
Engagement zum Umweltschutz be-
lohnt. Das Magazin ,The Recycler®
und dessen Leser wahlten Katun
zum Reseller des Jahres. Eine Aus-
zeichnung, die Katuns Mitarbeiter
besonders mit Stolz erfilllt.

Frischer Wind

Marcus Hammann setzt seit Marz,
in seiner Funktion als Sales Direc-
tor Germany, neue Impulse. Durch
ihn gewinnt Katun einen erfahrenen
Branchenexperten, der sowohl die
Fachhandels- als auch die Herstel-
ler- und Distributionsseite kennt. Als
Vertriebsleiter war Hammann bei
Konica Minolta und Samsung fiir das
Printer-Geschaft in Deutschland ver-
antwortlich. Weitere Stationen wa-
ren unter anderem die Distributoren
Tech Data und ABC Data. Bei Katun
will Hammann nun seine Kontakte
nutzen, um das deutsche Handler-
netz des Supplies-Spezialisten weiter

auszubauen und verspricht ein span-
nendes Jahr, sowohl fiir Fachhand-
ler als auch fir den gesamten Markt.
Marcus Hammann

Sales Director Germany

Phone: + 49 2131 3446 310

Cell: +49 163 773 7270
E-mail: Marcus.Hammann@katun.com

-»

THS* Unternehmensgruppe | Partner des Fachhandels seit 1995
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DSGVO Vorgaben punktlich erfullen

Der Countdown zur vollstandigen Umsetzung der Datenschutzgrundverordnung lauft

ie Zeit drangt: Am 25. Mai
D2018 geht es bei der Da-

tenschutz-Grundverordnung
2016/679 der Europdischen Union
(DSGVO) ans Eingemachte — dann
ist die zweijahrige Ubergangsphase
beendet. Ab diesem Stichtag miis-
sen eigentlich die Vorgaben der
DSGVO bei allen betroffenen Unter-
nehmen vollstandig erfiillt sein. Ex-
perten rechnen jedoch damit, dass
dies viele Unternehmen wegen der
Komplexitét der Verordnung nicht
plnktlich schaffen werden.

Alle Firmen betroffen

Biiroring Vorstand Jorg Schaefers
weiB um das mithsame Durchkdmp-
fen durch diese staubtrockene biiro-
kratische Materie, aber auch um die
Kompetenz und sogar um manche
Chance der Fachhandler. ,Wir sind
als mittelsténdische Kleinunterneh-
men nun gezwungen, das zu tun,
was wir schon immer getan haben,
namlich ordentlich mit den Kunden-
daten umzugehen. Fir uns war das
immer ein wichtiger Aspekt und ein
wichtiges Pfund®, betont Schaefers.

,Bei der neuen Datenschutzver-
ordnung ist es egal, ob ein Betrieb
nur einen oder elf oder 100 Mitar-
beiter hat — die Vorgaben gelten fiir
alle involvierten Unternehmen™: Mit
dieser Aussage tritt das Vorstands-
mitglied des Blrorings der irrigen
Meinung entgegen, dass die Verord-

J6rg Schaefers: Ernst zu
nehmende, priifungsrelevante
Gesetzesvorgabe

Bitkom-Expertin Susanne Dehmel: Es drohen empfindliche BuBgelder

(Foto: Bitkom e.\.)

,Das Thema EU-Datenschutz-
grundverordnung sollte in allen
Unternehmen eine hohe Prioritat

haben"

nung nur bestimmte Betriebsgro-
Ben betrifft, und erldutert weiter:
,Sie haben als Handler bei diesem
Thema relativ viele Obliegenheiten
zu erfiillen. Diese Obliegenheiten
sind wirklich ernst zu nehmen und
prifungsrelevant bei den Behor-
den." Das reiche tber den Online-
shop und zu schreibenden Rech-
nungen bis hin zu vertraglichen
Vereinbarungen mit Dienstleistern,
die im Namen der Handler Services
durchfiihren und im Zuge dessen
personengebundene Daten verar-
beiten. Das kénnen zum Beispiel
Lieferanten, Call-Center-Partner
oder Paketzusteller sein.

Mithin auch ein Mehrwert

Ein Mehrwert sieht Schaefers bei
jenen Fachhandelspartnern, die im
Rahmen ihres Serviceangebotes
als Datenschutzbeauftragte bei Un-
ternehmenskunden fungieren. In
punkto Wichtigkeit bldst Susan-
ne Dehmel, Geschaftsfiihrerin fiir
Recht und Sicherheit beim Technik-
verband Bitkom, Ubrigens ins selbe

Horn. ,Das Thema EU-Datenschutz-
grundverordnung sollte in allen Un-
ternehmen eine hohe Prioritdt
haben — oder schnellstmdglich be-
kommen. Den Kopf in den Sand zu
stecken und abzuwarten, kann teu-
er werden®, warnt die Expertin mit
Verweis auf drohende BuBgelder.

Bestimmte Vorgaben

Wie verschiedene Fachleute be-
richten, kdnnen die Aufsichtsbehor-
den bei bewussten VerstoBen und
wissentlicher Nichtbeachtung BuB-
gelder in Héhe von bis zu vier Pro-
zent des Unternehmensumsatzes
beziehungsweise von bis zu 50.000
Euro verhangen. Kritiker sehen dies
gerade fir kleinere Firmen als iber-
zogen oder existenzgefahrdend an.

Das Gesetz definiert die Regeln
zum Verarbeiten personenbezo-
gener Daten durch private Unter-
nehmen sowie durch offentliche
Stellen und vereinheitlicht diese
europaweit. Es betrifft Einzelanga-
ben (iber personliche oder sachliche
Verhaltnisse, die die Betriebe zum

Erfillen ihrer Pflichten als Arbeit-
oder Auftraggeber bendtigen oder
die auf berechtigte Interessen des
Unternehmens gestiitzt sind.

Zu diesen zahlen somit Kunden-
daten wie auch die personenbe-
zogenen Daten von Beschaftigten
und Geschaftspartnern. Bei (iber
das Mitarbeiter- oder Geschafts-
verhaltnis hinausreichenden Daten
etwa Uiber Hobbies oder Interessen
—zum Beispiel vor dem Hintergrund
kundenindividueller ~ Geschenkauf-
trdge oder Give-Aways — ist eine
schriftliche Einverstandniserklarung
notig. Wahrend WerbemaBnahmen
via E-Mail oder Telefon nur nach
vorheriger Einwilligung erlaubt sind,
ist Briefwerbung zuldssig, sofern
Kunden nicht ausdriicklich wider-
sprechen. Neu ist bei diesem Ver-
fahren, dass die Mitarbeiter, Kunden
und Geschaftspartner lber die Da-
tennutzung informiert und zudem
die  Datenverarbeitungsprozesse
dokumentiert werden mussen.

Leitfaden fiir Handler

Im Zuge dessen wird die Funkti-
on und Position des betrieblichen
Datenschutzbeauftragten (DSB)
obligatorisch und wichtig. Ein DSB
muss verpflichtend alle Mitarbeiter
=-auch_Geschaftsfiihrer und Inha-
ber - zu sé@mtlichen Datenschutzbe-
langen sensibilisieren, informieren
und schulen. AuBerdem miissen sie
die Einhaltung der Datenschutzvor-
schriften kontrollieren.

Zum Thema sind unter anderem
ein Praxisleitfaden des Mittelstands-
verbunds fiir gewerbliche Verbund-
gruppen und ihre Anschlusshauser
sowie ~gesonderte Informationen
der Kooperationen im Umlauf oder
gezielt an die Fachhandler ver-
schickt worden. Wer von dieser He-
rausforderung als Fachhandler den-
noch kalt erwischt wird, kann sich in
der Haaner Verbundzentrale an IT-
Abteilungsleiter Kai Ricken und sein
Team wenden.
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ADVERTORIAL

Die EU-DSGVO aIS Cha nce nuuen diese Herausforderung vorzubereiten, stellt HSM

Cpepe s . . umfangreiches Informations- und VKF-Material
Akademie Datenschutzschulungen zu diesem
speziellen Thema an. Unter www.hsm.eu/daten-
s bleibt nur noch wenig Zeit bis die DSGVO  oft an personellen und finanziellen Ressourcen.  schutz hat HSM weitere niitzliche Informationen,
Ein Kraft tritt. Hochste Zeit also sich damit  Das Thema Datenschutz mag fiir viele eine etwas ~ zu der ab Mai giltigen neuen EU-Datenschutz-
auseinanderzusetzen. Denn bei Nicht- Jtrockene® und theoretische Materie sein.  Grundverordnung, zusammengetragen.
einhaltung kann es teuer werden. Die h Das ist es aber ganz und gar nicht.
Komplexitdt der Materie schreckt Es ist spannend, abwechslungs-  Neuer Aktenvernichter mit
offenbar ab. Laut einer im De- reich und in Zeiten der DSG-  automatischem Papiereinzug
zember 2017 von Deloitte VO sogar existenziell. Mit Die erfolgreiche Produktserie HSM SECURIO
durchgefiihrten Umfrage ist dem  aufmerksamkeits-  AF vereint Funktionalitat und Bedienkomfort mit
nur jedes zweite Unterneh- starken  ,Datenschutz- einem zeitlos ansprechenden Design. Anwender
men ausreichend vorberei- Gesicht" und drei interes-  mit hohem Papieraufkommen schatzen die Ge-
tetet, zehn Prozent gaben santen  Praxisbeispielen  rdte der AF-Serie mit automatischem Papierein-
sogar an, sich kaum bis gar sensibilisiert HSM fiir das  zug, die Stapel bis zu 500 Blatt komfortabel und
nicht vorbereitet zu fiihlen. Thema und klart auf. Ganz  zeitsparend vernichten. Jingster Neuzugang ist
Fiir die Uberwiegende Mehr- im Sinne: Machen Sie nicht der HSM SECURIO AF100. Mit dem attraktiven
heit — namlich 85 Prozent — stellt den gleichen Fehler! Vernichten ~ Produktdesign in der Trendfarbe weiB flgt sich
die Implementierung der DSGVO eine statt wegwerfen. Fir den Fach-  das neue Modell harmonisch in die HSM SECURIO
enorme Herausforderung dar. Als groBte handel bietet die neue Verordnung eine  Produktlinie ein und stellt kiinftig mit einem Auf-
Hiirden werden, neben der Einbindung und Auf-  groBe Chance, um Aufkldrungsarbeit zu leisten  fangvolumen von 20 Litern das Einstiegsmodell
klarung der Fachbereiche, der Birokratie- und und zusdtzlichen Umsatz im Bereich Aktenver-  der Autofeed-Aktenvernichter dar. Das Einstiegs-
Ressourcenaufwand, empfunden. Zudem fehlt es  nichter zu generieren. Um den Fachhandel auf  gerédt ist ab dem 2. Quartal im Handel erhaltlich.
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Produktives Miteinander

Die Blroprint Aktiv-Partner-Gruppe hat sich 2018 zu weiteren Workshops getroffen

ir wollen offen miteinander reden, wir
Wwollen uns miteinander vergleichen,

wir wollen analysieren, wo ist der eine
gut, wo hat der andere noch Nachholbedarf —
und wir wollen daraus Erkenntnisse ableiten, wie
wir zielgerichtet unsere betrieblichen Ablaufe und
wirtschaftlichen Kennzahlen optimieren kdnnen®,
umschreibt Buroprint Projektleiter Holger Rosa
die Vorgehensweise in den Fokusgruppen der im
vergangenen Jahr am Rande des PBS Forums in
Berlin neugegriindeten Buroprint Aktiv-Partner-
Gruppe (Bliroring magazin 02/2017, Seite 8).

Aufwand gemeistert

Inzwischen haben sich die drei Arbeitsgrup-
pen mit den Fokusthemen ,Prozessoptimierung
in der Administration" unter der Leitung von
Werner Quessel (Datalink), ,Prozessoptimie-
rung im Vertrieb" (Martin Steyer, Printvision) und
~Benchmark® (Markus Weber, Dokuworks) nach
dem Auftakt im Herbst 2017 im Januar und April
zu weiteren Workshops getroffen.

Buroprint Aktiv-Partner mit den Fokusthemen ,,Prozessoptimierung in der Administration" und
,Benchmark": Koordinator Holger Rosa (rechts) lobt die Startphase und das Engagement

59 Kennziffern bei den Aktiv-Partnern abgefragt,
aus denen ein aussagefahiges Branchen-Bench-
mark erstellt wird.

JHierzu missen Werte eindeutig definiert
und erstellt werden, sonst vergleicht man Ap-
fel mit Birnen", betont Projektkoordinator Rosa
und weist damit auch auf den hohen Aufwand
hin: ,Es war eine Menge Vorarbeit nétig, um die
Zahlen Uberhaupt vergleichen zu kénnen und
einen Benchmark zu erstellen.® Im ndchsten

,Die Aktiv-Partner-Gruppe stellt
unter Beweis, dass sie zurecht so heiBt"

Die Benchmark-Gruppe hatte die ersten Wei-
chen schon in einem Workshop kurz vor den Bii-
roring Office Innovation Days 2017 gestellt. Hier
wurde definiert, welche Bereiche, Ablaufe und
Kennzahlen sich Uberhaupt zum Vergleich eig-
nen. Arbeitsgrundlage bildeten schlieBlich die
Bereiche Betrachtung des MIF (Maschinen im
Feld)-Bestands, Service, Garantieabwicklung,
Personalkosten sowie Vertragswesen. Vor die-
sem Hintergrund wird zum Beispiel der Persona-
leinsatz an Technikern beim MIF-Bestand oder
den nicht vertragsgebundenen Gerdten zusam-
men mit den Garantiebedingungen detailliert
unter die Lupe genommen. Insgesamt werden

Schritt legte die Gruppe fest, in welchem Da-
tenformat die abgefragten Werte zur weiteren
Verarbeitung geliefert werden sollen. Um einem
Missbrauch der sensiblen Daten vorzubeugen,
wurden alle Auswertungen anonymisiert. Ledig-
lich den Aktiv-Partnern ist bekannt, um welchen
Partner es sich bei den jeweiligen Auswertungen
handelt. Im Zuge dieser von Anfang an verein-
barten Offenheit haben sich alle Aktiv-Partner
schriftlich in einem Datenschutzvertrag zur Ver-
schwiegenheit verpflichtet. Nichts soll und darf
an Dritte nach auBen dringen.

Entsprechende Vertraulichkeit gilt auch fiir
den Berater der Benchmark-Gruppe, Micha-

Buroprint Aktiv-Partner mit dem Fokusthema ,Prozessoptimierung im Vertrieb"

el Blesenkemper-Klar. Der freie Unternehmens-
berater Ubernimmt den wichtigen und unab-
hangigen Part, alle Zahlen zusammenzufiihren
und auszuwerten und diese bei den regelma-
Bigen Treffen der Aktiv-Partner zu prasentieren.
In einem Workshop am 17. und 18. April die-
ses Jahres wurde die Analyse der Jahreszahlen
2017 besprochen. Die besonders erfolgreichen
Aktiv-Partner aus den festgelegten fiinf Kate-
gorien schilderten in einzelnen Referaten ihr
Erfolgsrezept. Von diesen Erkenntnissen kén-
nen dann alle Aktiv-Partner entsprechend pro-
fitieren. AnschlieBend bekamen die Teilnehmer
noch ihre Hausaufgaben mit auf den Weg. Dies
konnen VerbesserungsmaBnahmen, der nachste
Stichtag zur Zahlenabgabe oder das Vorbereiten
eines Themenvortrags sein.

Messlatte flr jedes Mitglied

Die Gruppe ,Prozessoptimierung in der Admi-
nistration™ ist im Hinblick auf die teilnehmenden
Mitglieder deckungsgleich mit der Benchmark-
Gruppe, so dass die Gruppen ihre Treffen zeit-
lich miteinander koordinieren und durchfiihren.
Im Gruppenfokus stehen verwaltungstechnische
Themen wie das Szenario einer Stérungsmel-
dung bei einer Kundenmaschine und wie ein
Mitglied darauf regiert. Wahrend der eine Part-
ner sich die Stérungsdaten manuell notiert, kann
der andere schon beim Anruf den Kunden iden-
tifizieren. Die verschiedenen Arbeitsabldufe in
den Unternehmen werden vereinheitlicht und in
Form eines Flussdiagramms dargestellt. ,Hieraus
ergeben sich Mdglichkeiten Prozesse schnell ein-
heitlich zu optimieren. So baut sich die Grup-
pe einen Leitfaden auf, wie etwas optimal funk-
tionieren kann und greift gegebenenfalls auch
auf technische Programme zuriick, die solche
Optimierungsprozesse definieren®, kommentiert
Rosa. »
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» In der dritten Fokus-Gruppe ,Prozessopti-
mierung im Vertrieb" sind die IT-Consultants der
Upload24 GmbH mit von der Partie. Der Ham-
burger Dienstleister ist mit der Devise ,Wir op-
timieren Geschaftsprozesse" auf das ,Analysie-
ren, Optimieren und Realisieren® spezialisiert
und hat zusammen mit dem Fraunhofer Institut
IAO eine Analysetool nach der Arbeitsschritt-Me-

thode entwickelt. Entsprechend steht der Work-
flow stark im Fokus.

Holger Rosa sieht mehrere groBe Vorteile des
Aktiv-Partner-Gruppen-Konzepts: Einerseits die
fir die eigene Geschaftsorientierung duBerst
niitzliche Messlatte fiir jedes Gruppen-Mitglied.
Andererseits die erfolgsorientierte gemein-
schaftliche Weitergabe des Know-hows an alle

Beteiligten sowie daraus resultierende Erfolgs-
formeln und Synergien. Mit dem Start der Grup-
pe und dem Engagement der Mitglieder ist Rosa
derzeit mehr als zufrieden: ,Die Gruppe mit ih-
ren sich standig inhaltlich erneuernden und zum
Mitmachen zwingenden Aktivitaten stellt inzwi-
schen unter Beweis, dass die Mitglieder zurecht
Aktiv-Partner heiBen."

GrofB3es Interesse an einer Zusammenarbeit

Blroprint Frihjahrstreffen bei Lexmark war ein Erfolg flr alle Beteiligten

m 13. und 14. Marz 2018
haben sich Mitglieder der
arketinggruppe  Broprint

zum Friihjahrstreffen beim neuen
Herstellerpartner Lexmark in Neu-
Isenburg eingefunden. Die Lexmark
Deutschland GmbH unter der Ge-
schaftsfiihrung von Hartmut Rott-
stedt ist seit dem vergangenen Jahr
strategischer Partner des Birorings
und hatte sich mit ihrem Portfolio
bereits auf den Biiroring Office Inno-
vation Days im September in Gottin-
gen prasentiert.

,Das Friihjahrstreffen war informa-
tiv und abwechslungsreich fiir die
Blroprint Teilnehmer, die nun nach
vielen langjahrigen Industriepart-
nern in der Branche auch unseren

steller-Partnerprogramms ,,Business
Solution Dealer" (BSD) geboten. So
wies Lang bei der BSD-Produktlinie
2.Zero auf das fachhandlerfreund-
liche Konzept hin, dass neben neu-
en und profitableren Geschdftsmdg-
lichkeiten einen gewissen regionalen
Gebietsschutz  (durch eine limi-

hauseigenen Servicetechnikern so-
wie Lexmark Verbrauchsmaterialien
diirfte fiir die meisten Biiroprint Mit-
gliedsbetriebe kein Problem sein. Das
gilt auch fiir die verbindliche Teilnah-
me am herstellereigenen Druckkas-
setten-Riickgabeprogramm LCCP, bei
dem den Handelspartnern kostenlos

Biroprint Friihjahrstreffen bei Lexmark: Alle Teilnehmer haben
Interesse an einer engeren Zusammenarbeit

»,Das Fruhjahrstreffen
war informativ und
abwechslungsreich™

neuen Partner aus dem Output-Ma-
nagement-Bereich vor Ort kennen-
lernen konnten", betont Biiroprint
Projektleiter Holger Rosa. Nach ei-
ner Begehung der vor zweieinhalb
Jahren neu errichteten Lexmark
Deutschland-Zentrale  begriiBten
Hausherr Michael Lang, Director
Channel & Retail D-A-CH, und Biiro-
ring Vorstand Ingo Dewitz die Teil-
nehmer aus elf Biiroprint Betrieben.

Sie bekamen sodann eine Vorstel-
lung der neuen Lexmark Produkte
fir das Jahr 2018 und des gleicher-
maBen exklusiven Biiroring Incen-
tive Programms im Rahmen des Her-

tierte Partnerzahl) sowie eine Ab-
wehr preisaggressiver Online-Kon-
kurrenten gewahrleisten soll. GemaB
dem Zero-Titel bewirbt der Herstel-
ler sein BSD-Portfolio mit vielen po-
sitiven Null-Merkmalen wie zum
Beispiel null Risiko, null versteckte
Kosten, null Extra-Investments oder
null Margenschwankungen.

Die bei der Prasentation vorgetra-
genen Voraussetzungen fiir eine BSD-
Mitgliedschaft sind unter anderem
ein vertragsbasiertes Mittelstandge-
schaft, ein MIF-Bestand (Maschinen
im Feld) von mindestens 1.000 Gera-
ten, der ausschlieBliche Einsatz von

Supplies-Sammelboxen in drei ver-
schiedenen GroBen zur Verfiigung
gestellt werden.

Intern berichtete Rosa Uber das
erste Treffen der Biroprint IT-Ser-
vice-Gruppe am 21. Marz 2018
in Haan, die Neuerungen des ge-
schiitzten  Mitgliederbereichs im
Blroprint Internetportal und die
aktuellen Leistungsbausteine. Zu-
sammen mit neuen Partnerschafts-
Informationen von weiteren Liefe-
ranten und einem Uberblick iiber
unlangst vergangene oder dem-
nachst anstehende Gruppentref-
fen gab es auch schon einen Aus-
blick auf die diesjahrigen Biiroring
Office Innovation Days. Diese wer-
den von den Marketinggruppen Bii-
roprint und Biiroring Objekt Partner
(BOP) am 17. und 18. September
2018 einmal mehr im bewahrten

Hotel Freizeit Inn in Gottingen ver-
anstaltet.

EU-DSGVO im Mittelpunkt

Der erste Tag des Lexmark Friih-
jahrstreffens klang dann im nahen
Frankfurt am Main bei einem gesel-
ligen Abend im historischen Gast-
hof ,Frankfurter Haus" gemiitlich
aus. ,Die Atmosphare war schon am
ersten Tag sehr angenehm®, kon-
statiert Rosa. Am zweiten Veran-
staltungstag stand die Datenschutz-
grundverordnung  (DSGVO)  im
Mittelpunkt (siehe gesonderten Ar-
tikel in dieser Ausgabe auf Seite 8).
Zuerst informierte Andreas Schultz,
Senior Consultant IT Compliance
& Datenschutz beim MPS-Spezia-
listen mc2 Management Consulting
GmbH, lber die Verordnung und die
damit verbundenen Verantwortlich-
keiten, Risiken, MaBnahmen und
Empfehlungen. Vor diesem Hinter-
grund stellte dann Schultz’ Firmen-
kollege Senior Consultant Martin
Stolle konkrete Handlungsempfeh-
lungen fiir Endkunden im Drucker-
markt vor.

Zu diesen vielfaltigen Mehrwerten
kam noch die von allen Biiroprint
Teilnehmern genutzte Mdglichkeit
hinzu, mit den Lexmark Verantwort-
lichen hinsichtlich einer intensiveren
Kooperation  Einzelgesprache zu
fiihren, die im Anschluss der Veran-
staltung noch erfolgreich fortgesetzt
wurden. Holger Rosa freut sich (iber
diese Entwicklung und stellt ab-
schlieBend fest: ,Das Interesse an
einer engeren Zusammenarbeit ist
allseits groB."
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Neue Rubrik: Blroring Rechtsberatung
BGH: Verpflichtung zur friihzeitigen Riige von Mangeln der Kaufsache nicht beliebig ausdehnbar

s gehort zum kleinen Einmal-
Eeins der Kaufleute: Wer ge-

werblich etwas kauft, muss
die Ware umgehend kontrollieren
und feststellbare Mangel rekla-
mieren. Kommt die Mangelriige
zu spat, ist die Gewahrleistung in
Gefahr.

Aber wie intensiv soll die Kontrol-
le denn sein? Klassisch juristisch
die Formulierung des Gesetzes:
Kontrolle ist notwendig, ,soweit
dies nach ordnungsmaBigem Ge-
schaftsgange tunlich ist". Etwas
einfacher gesagt: Die Kontrol-
le muss fiir den Gewerbebetrieb,
an den geliefert wird, einen ver-
tretbaren Umfang haben und darf
keine unverhaltnismaBigen Kosten
verursachen.

Gewadhrleistung in Gefahr
Was das praktisch bedeuten
kann, lasst sich einer aktuellen Ent-
scheidung des Bundesgerichtshofs
(BGH) entnehmen (06.12.2017,
Aktenzeichen VIII ZR 246/16). Zu
Grunde lag ausgerechnet ein Fall
aus der Futtermittelbranche. Ein
Futtermittelhersteller erhielt meh-
rere Lieferungen Futterfett mit zu
hohen Dioxinbelastungen. Da Dio-
xin nur durch gezielte Laborunter-
suchungen nachzuweisen ist, blieb
die Belastung unbemerkt, bis der

Lieferant selbst auf sie hinwies,
nachdem sie ihm aufgefallen war.
Der Abnehmer gab daraufhin eine
Uberpriifung auf Dioxin in Auftrag
und fand die Verunreinigung besta-
tigt. Sodann forderte er Schadens-
ersatz.

Der Lieferant lehnte die Ansprii-
che ab. Gewahrleistungsanspriiche
seien ausgeschlossen, denn die Be-
lastung sei viel zu spat beanstan-
det worden. Der Futtermittelher-
steller setzte entgegen, dass ihm
die Belastung gar nicht bekannt
gewesen sei. Er habe die Ware
auf Aussehen und Geruch gepriift.
Fiir Schadstoffbelastungen habe er
keine Anhaltspunkte gehabt, also
habe er sie auch nicht weiter un-
tersuchen lassen. Doch genau das,
so der Lieferant, hatte er tun miis-
sen. Das ergebe sich aus seinen
allgemeinen  Lieferbedingungen,
die fiir die Lieferungen maBgeblich
gewesen seien. Die enthielten eine
Klausel, der zufolge jede Lieferung
umfassend durch einen Sachver-
sténdigen zu untersuchen sei. Das
habe der Abnehmer versaumt.

Der BGH sah das anders und be-
jahte die Schadensersatzanspri-
che. Eine Untersuchungspflicht, die
Untersuchungen durch Sachver-
sténdige einschlieBe, gehe zu weit.
Jedenfalls dann, wenn Anhalts-

N N

Dr. Christof HeuBel

punkte fiir bestimmte Belastungen
fehlten. SchlieBlich kénne ein Fut-
termittelhersteller unmdglich das
Futterfett auf jeden denkbaren
Schadstoff kontrollieren. Neben
unzumutbaren Kosten wiirde das
enorme Verzdgerungen bedeuten.
Angesichts dieser Unverhaltnis-
maBigkeit halfen dem Lieferanten
auch seine Lieferbedingungen
nicht weiter: Die besagte Klausel
erklarte der BGH fiir unwirksam.
Praxistipp — nicht nur flr Futter-
mittelhersteller: Aufgepasst, wenn
ein Lieferant Mangelanspriiche all-
zu schnell vom Tisch wischt, weil
die Ware angeblich nicht ausrei-
chend untersucht wurde. Fehler,
die sich nur bei langwierigen und
kostenintensiven Untersuchungen
herausfinden lassen, miissen nicht
sofort geriigt werden. Sie konnen

Dr. Marc d’Avoine

auch reklamiert werden, wenn sie
erst spater auffallen. Niemandem
kann man einen Rontgenblick ab-
verlangen. Je nach Einzelfall &n-
dern selbst anderslautende Liefer-
bedingungen daran nichts.

Einheitliches UN-Kaufrecht

Und flr den Warenbezug von
auslandischen Unternehmen sei
noch auf das ,Einheitliche UN-
Kaufrecht — CISG" hingewiesen.
Dieses Regelwerk sieht deutlich
groBziigigere Fristen fiir Uberprii-
fung und Mangelriige vor. Es gilt in
89 Staaten, darunter fast alle west-
lichen Industriestaaten, traditionell
nicht fiir Lieferungen aus und nach
GroBbritannien. Der Ausschluss
des UN-Kaufrechts, der in vielen
Lieferbedingungen zu lesen ist, ist
in aller Regel unwirksam.

§8§ Neue Rechtsberatung flr Mitglieder §§§

Rahmenvertrag ihren Handlern eine kostenfreie telefonische

Kurz-Rechtsberatung an. Damit kénnen die angeschlossenen
Fachhandler von Biiroring und Biiro Forum monatlich ein Zeitbudget von
bis zu 30 Minuten gratis nutzen, um rechtliche Basisfragen beantwortet
zu bekommen. ,Dieser Service ist seit nunmehr 14 Jahren ein wichtiges
Angebot fiir unsere Handler, die somit auch in dringenden Fallen eine nie-
derschwellige Erstberatung in Anspruch nehmen kénnen®, betont Biiro-
ring Vorstand Jorg Schaefers. Den Zusatzservice hat bisher Rechtsanwalt
Dr. Walter Felling aus Oelde wahrgenommen, der aus Altersgriinden kiir-

Seit dem Jahr 2004 bietet die Haaner Biiroring Zentrale {iber einen

zer tritt. Den Service filhren nun die Rechtsanwilte Dr. Christof Heu-
Bel und Dr. Marc d’Avoine von der Wuppertaler Kanzlei ATN d’Avoine
Teubler Neu weiter, deren Internetadresse www.atn-ra.de lautet. Beide
Experten stehen unter der Biiroring Service-Nummer 0202/245 07
25 den Mitgliedern zu folgenden Themenbereichen zur Verfiigung: All-
gemeines Zivilrecht, Wirtschaftsrecht, Arbeitsrecht, Mietrecht,
Insolvenzrecht und Wettbewerbsrecht. Biiroring Vorstandsassisten-
tin Heike Beckmann nennt noch eine wichtige Voraussetzung: ,Halten Sie
bei ihren Nachfragen bitte die Mitgliedsnummern bereit, um die Leistung
Uber die Verbundzentrale abrechnen zu kénnen."
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ADVERTORIAL

Sicherheit flur person-
liche Gegenstande

Die neuen Bisley LateralFile™ Lodges

ei Bisley wissen wir, welch
BgroBen Unterschied  guter

Stauraum ausmachen kann —
und deshalb steht er im Mittelpunkt
dessen, was wir tun. Ob elektrisch
hohenverstellbare Schreibtische
oder individuelle Akustiklésungen
— alle von uns geschaffenen intelli-
genten Biiroraumplanungen fordern
einen ruhigen, organisierten und
produktiven Arbeitsbereich. Das ist
groBartig fiir diejenigen, die kreativ
und strukturiert arbeiten mdchten
und wesentlicher Bestandteil fiir ein
erfolgreiches Unternehmen.

Personal Storage — zahlreiche
Unterbringungsldsungen

Die Art der Biroablage hat sich in
den vergangenen Jahren durch die
zunehmende Digitalisierung  stark
verandert. Clean-Desking und ko-
stensparende Desksharinglosungen
werden immer alltaglicher und stel-
len Unternehmen vor eine neue
Herausforderung. Durch  diesen

Wandel steigt auch der Bedarf an
Stauraum zur Unterbringung von
personlichen  Gegenstdnden ste-
tig. Wohin mit dem Laptop, dem
Tablet, dem Fahrradhelm oder der
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Handtasche, wenn man téglich an
wechselnden  Arbeitsplatzen tatig
ist? Die neuen LateralFile™ Lodges
bieten Ihnen genau diese Sicher-
heit fir Ihre persénlichen Gegen-
stande. Ob Sie gerade im Biiro oder
auch unterwegs sind — Bisley bietet
Thnen eine Vielzahl von médglichen
Unterbringungslésungen.  Unend-
lich viele Variationen in Gr6Be, Farb-
kombination, Frontausfilhrung in
Holz oder Stahl, welche sich naht-
los in auch bestehende Systeme
einfligen lassen, sind die neue zu-
kunftsweisende Losung von Bisley.
Integrieren Sie LateralFile™ Lodges
in bestehende Arbeitsldufe und
erleichtern Sie sich die Organisati-
on Ihres Unternehmens. Zusatzlich
kénnen die Lodges mit einem Post-
schlitz fiir interne Schreiben, einem
Visitenkartenhalter zur Identifikati-
on, Elektrifizierung fiir mehr Unab-
hangigkeit oder verschiedenen ma-
nuellen und digitalen Schlfssern
ausgestattet werden. Passen Sie die
Lodges Ihrer eigenen CI und Ihrer
Unternehmensstruktur vollends an!
Wir unterstiitzen Sie dabei und ste-
hen Ihnen beratend zur Seite.

Weitere Infos unter www.bisley.de

A .
payment
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Machen Sie nicht den
gleichen Fehler!
Vernichten statt wegwerfen.

Unsere HSM Aktenvernichter unterstutzen Sie bei
der Einhaltung der neuen Datenschutz-Grundver-
ordnung — kurz DSGVO.

www.hsm.eu/datenschutz

HSM GmbH + Co. KG - 88699 Frickingen / Germany
Hotline 00800 44 77 77 66 - info@hsm.eu
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Great Products, Great People.
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,Konnen nahezu jeden Kunden-Wunsch erfullen®

Blrocenter Butzbach feiert 25-Jahriges — weitere Serviceidee sorgt fur Zusatzgeschaft

as Biiroring Mitglied Biiro-
Dcenter Butzbach hat seinen

Standort in der gleichnamigen
hessischen Stadt nérdlich von Frank-
furt am Main. Hier haben einst die
Romer ihre Handelsaktivitdten mit
Wehranlagen abgesichert. Genauso
standhaft ist das Biirocenter Butz-
bach, das im April 1993 von Andreas
Chrometz aus der Taufe gehoben
wurde. Er kann nun zusammen
mit seiner gleichberechtigt die Ge-
schafte fiihrenden Ehefrau Annette
Chrometz das 25-jahrige Bestehen
des Unternehmens feiern. ,Wir sind
stolz, dass unsere Geschafte trotz
der Online- und Versandkonkurrenz
und der Preistransparenz im Markt
unverandert gut laufen, und dass wir
standig neue Kunden dazu gewin-
nen", freuen sich die beiden Inhaber.

Liefervorteile durch Biroring
Ein Wermutstropfen ist aber bei
den stabilen Umsatzen dabei: ,Wir
miissen im Markt die sinkenden Ver-
kaufspreise zum Teil mitgehen, was
natlrlich auf die Marge drlickt", be-
dauert Annette Chrometz. Das acht-
kopfige Team des Streckenhdnd-
lers und Vollsortimenters macht die
Scharte durch das breite Angebot
an Produkten und Dienstleistungen
und groBes Engagement wett. ,Im
Unterschied zu vielen Mitbewerbern
kénnen wir auch iber den Biroring
als Lieferanten nahezu jeden Bedarf
und Wunsch unserer Kunden erfiil-
len®, betont Annette Chrometz.
Zum Portfolio gehdren neben den
Produkten des taglichen Biiro- und
EDV-Zubehérbedarfs auch bran-
cheniibergreifende Artikel aus dem
virtuellen Lager. Zudem unterstrei-
cht Andreas Chrometz das direkte
Beliefern mit C-Artikeln aus dem Be-
reich Biirobedarf und die hohe Lie-
ferfahigkeit: ,98,8 Prozent unserer
Waren sind standig verfiigbar und
kdnnen somit schnellstméglich bei
unseren Kunden ausgeliefert wer-
den." Der Vertrieb wird durch ein

breites Portfolio an Zusatzservices
abgerundet. Es reicht von der Be-
ratung (ber das Planen von Biiro-
einrichtungen bis hin zu eigenen
Schulungen und dem Consulting in
Sachen Ergonomie am Arbeitsplatz.

Apropos Ergonomie: Das Unter-
nehmen hat jingst einen Bera-
tungsservice in der eigenstandigen
Agentur by-Chrometz etabliert. In
ihrer Unternehmung bringt Annet-
te Chrometz die zertifizierten Quali-
fikationen als Quality Office Consul-
tant, geprifte ArbeitsplatzExpertin

Biirocenter Butzbach: Team mit An
(hintere Reihe rechts)™ ,r"“

und ausgebildete Praventions- und
Gesundheitsberaterin voll ein. Im
Rahmen dieser Tatigkeit bietet sie
bundesweit neben ihrer Vor-Ort-
Beratung auch Sprechstunden an
und filhrt Impulsvortrage wie auch
Workshops und Gesundheitstage
durch.

Ergo-Kooperationsangebot
Ein besonderes Angebotsmerkmal
ist die digitale Analyse der Arbeits-
haltung von Bliromitarbeitern an Ih-
rem Schreibtisch, um optimale und
gesundheitsfordernde Bedingungen
zu schaffen. Dieses Angebot hat
Annette Chrometz bereits auf den
Buroring Office Innovation Days
Fachhandler-Kollegen  vorgestellt,
die an einer Kooperation interessiert
sind: ,Der kostenpflichtige Service
der digitalen Vermessung, die (iber

Blirocenter \!)) Butzbach

Die bewegen was.

die Kombination eines Messappa-
rates und mobiler Computersoftware
erfolgt, ist unabhangig. Die Nutzer
sind also bei meinen Empfehlungen
frei, bei wem sie die individuell pas-
senden Produkte und Losungen or-
dern. Den Fachhandelskollegen er-
gibt sich daraus die Mdglichkeit, ihre
Kompetenz zu erhéhen und dadurch
mehr Umsatz zu generieren."

|

Das Birocenter Butzbach ist vor
allem in einem Radius von rund
50 Kilometern fiir Kunden aus dem
Verwaltungs- und Dienstleistungs-
bereich aktiv. Es betreut mit sei-
nem Mittelstandsfokus Selbststan-
dige, kleinere Betriebseinheiten bis
hin zu mittelgroBen Unternehmen
mit bundesweiten Niederlassungen
oder Filialen. Flache Hierarchien
wissen die beiden Inhaber auch bei
der Biroring Zentrale zu schatzen:
Wenn wir Informationen oder ein
Gesprach bengtigen, stehen die An-
sprechpartner im Vorstand oder im
Vertriebsteam immer gerne bereit."
Auch Uber den Erfahrungsaustausch
mit den Fachhandlerkollegen wei
das Ehepaar Chrometz, das sich
personlich in den Marketinggrup-
pen OfficeStar und BOP engagiert,
nur Gutes zu berichten: ,Wir neh-

men von den Treffen und Veranstal-
tungen wie der Generalversamm-
lung oder den Innovation Days viel
mit an Ideen rund um neue Pro-
dukte, Services und die Kunden-
bindung. Insgesamt fihlen wir uns
im Kreis der Biroring Familie sehr
wohl."

Der Moderne angepasst

Der Fachhandelsbetrieb ist ur-
spriinglich (ber die seit dem Jahr
2004 bestehende Partnerschaft
mit dem Biro Forum zum Biiroring
gestoBen. Vier Jahre nach Uber-
nahme der Kooperation durch die
Biiroring eG wurde das Biirocenter
Butzbach im Jahr 2010 Mitglied der
Genossenschaft. Weitere Meilen-
steine in der Firmengeschichte war
der im Jahr 2003 etablierte eige-
ne Webshop, der neue Marketing-
auftritt und der Umbau sowie
die Er6ffnung des Biiromdbel-Show-
rooms im Jahr 2008. Seit geraumer
Zeit tragt der Ausbildungsbetrieb,
der in diesem Jahr wahrschein-
lich zwei Azubi-Stellen schafft, dem
Branchengeschehen Rechnung
durch einen zweifarbigen Schrift-
zug mit Smiley-Gesicht: ,Die Mark-
te wandeln sich immer starker, und
wir passen unseren Auftritt moder-
nen Zeiten an und wechseln unse-
re Farben."

Biiroeinrichtungs-Showroom des
Fachhandlers

Biiroring magazin 112018
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Kurz gefragt

Bilroring Mitarbeiter im Interview: Jorg Szameitat

Name: Jorg Szameitat
Alter: 49 Jahre

Kinder: Eine Tochter
Sternzeichen: Widder
Heimatstadt: Solingen
Tatigkeit beim Biiroring:
Leiter Zentrallager

Wonmit beginnt Ihr Tag?
Tageszeitung.

Und am Wochenende?
Frithstlick mit der Familie.

Tee oder Kaffee?

Auf jeden Fall Kaffee.

Bier oder Wein?

Eher Wein.

Morgen- oder Nachtmensch?
Friihaufsteher.

Hund oder Katze?

Wenn ich die Zeit hatte, ware es ein
Hund.

Stadt oder Land?

Stadt mit der Nahe zu Land und
GroBstadt.

Hotel oder Camping?

Hotel.

Strand oder Entdeckungsreise?
Am liebsten in Kombination.
Was braucht man fiir einen
perfekten Urlaub?

Ruhe und schones Wetter.

Kopf oder Bauch?

Eher Kopf.

Mac oder PC?

PC.

Geld oder Liebe?
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Auf jeden Fall die Liebe.
Lieblingsfarbe?

Blau (auBer beim FuBball).
Lieblings-FuBball-Klub?
Borussia Ménchengladbach.
Lieblingsstadt in Deutschland?
Berlin.

Lieblingsstadt international?
Paris.

Lieblings-TV-Sendung?
Reportagen (Reisen).

Wann waren Sie das letzte Mal
im Kino?

Anfang des Jahres.
Lieblingsmusik?

Vieles. Sehr gut zum Beispiel Ge-
nesis / Phil Collins.
Lieblings-Jahreszeit?

Sommer.

Was lesen Sie derzeit?
Manipulationstechniken (Andreas
Erdmdiller / Thomas Wilhelm).
Leibspeise?

Lasagne.

Womit beschiftigen Sie sich
gerne, wenn Sie gerade nicht
arbeiten?

Sport und Familie.

Woriiber kdnnen Sie sich so
richtig aufregen?
Unplinktlichkeit.

Wo und was ist fiir Sie Hei-
mat?

Da, wo meine Familie ist.
Verraten Sie uns eine typische
Eigenheit?

Gelassenheit.

Wonmit haben Sie Ihr erstes
Geld verdient?
Maschinenreinigung in einer Stan-
zerei.

Haben Sie einen Spitznamen?
Sammy.

Was lieben Sie an Ihrer Arbeit?
Die Vielseitigkeit und standig neue
Herausforderungen.

Worin liegen Ihre Stirken?
Proaktives Handeln.

Was sind Ihre Schwéachen?
Zuviel SiiBigkeiten.

Wie motivieren Sie sich?
Immer neue Ziele setzen.

Was glauben Sie, wie Freunde

oder Kollegen Sie beschreiben
wiirden?

Das miissen Freunde und Kollegen
beantworten.

Was war Ihre bisher groBte
Herausforderung im Job?

In einem franzdsischen Konzern
die Mentalitatsunterschiede (der
Deutsche sehr direkt und der Fran-
zose ,drumherum").

Was war der bisher beste Rat,
den Sie bekamen?

Bleibe immer ,Mensch".

Wie entspannen Sie nach
einem stressigen Arbeitstag?
Am liebsten mit Sport.

Wen wiirden Sie gerne mal
kennenlernen?

Samy Molcho.

Was waren Ihre drei Wiinsche
an eine gute Fee?

Gesundheit, Frieden und drei neue
Wiinsche.

Wen und welche drei Dinge
wiirden Sie mit auf eine ein-
same Insel nehmen?

Meine Familie, ein Taschenmesser,
ein Feuerzeug und eine Hange-
matte.

Was bringt Sie zum Lachen?
Ein guter Witz, ein nettes La-
cheln...

Wovor driicken Sie sich gern?
Hausarbeit (Putzen / Waschen).
Ihr groBter Erfolg?

Eine selbstbewusste Tochter.

Ihr schonster Moment bis
jetzt?

Die Geburt meiner Tochter.

Ihr groBter Traum?

Noch ganz viele Lander kennen-
lernen.

Wie lautet Ihr Motto?

Nur wer selber brennt, kann Feuer
in anderen entfachen.

Wem gehort Ihre Bewunde-
rung?

Allen, die sich engagieren, ob sozi-
al oder im Sport.

Bitte beschreiben Sie den
Biiroring mit drei Worten!
Flexibel, personlich und mit viel
Potenzial.

DESIGN
AWARD
2018

Colorful Calculators

MY STYLE -
COLORFUL
CALCULATORS

Trendiges Accessoire

Fiir jeden Typ das
Passende dabei:

Die Modelle in Trendfarben
von CASIO mit vielfaltiger
Farbpalette laden dazu ein,
einen personlichen Favoriten
zu wahlen.

Die farbenfrohen Taschen- und
Tischrechner mit dem neuen
auffélligen, einfarbigen Design
und markanten Farbakzenten
sind ein echter Hingucker.

Erhiltlich bei Ihrem CASIO-Distributor:

] bandermann:
b bu:gglggggonlc
Bruchweg 94 - 41564 Kaarst
Tel.: 02131-1767100 - Fax: 02131-605855

hand.

io-mystyl .com
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Vielversprechender Stabwechsel

Zweite Generation bei de Renet Birosysteme in Dliren geht an den Start

er Beginn des Jahres 2018
Dléutete im Hause de Renet

Blirosysteme ein neues Zeit-
alter ein: Firmenchef Peter de Re-
net Ubergab die Geschéfte an drei
seiner langjahrigen Mitarbeiter. Ihre
Ziele: Das Direner Fachhandels-
haus weiter auf der Gewinnspur zu
halten — mit bewahrten Losungen
und hoher Flexibilitat.

Stab-Ubergabe an Experten

So Ubernahmen mit Irmgard
Ewald, Andreas Kullick und Jiirgen
Kowjasin drei langjahrige Mitarbei-
ter die Geschicke des Diirener Fach-
handelshauses und bringen sich
dabei auf vielfaltige Art und Weise
in das Tagesgeschdft ein: Irmgard
Ewald ist seit vielen Jahren in der
Buchhaltung des Unternehmens ta-
tig und damit im Hinblick auf kauf-
mannische Themen entsprechend
erfahren.  Informationstechniker-
meister Andreas Kullick kann in Sa-
chen Druck- und Kopiertechnik sein
profundes Wissen beisteuern. Und
Jirgen Kowjasin punktet mit seiner
umfassenden Expertise im Bereich
Blro- und Objektmébel. Kurzum:
Mit der Firmeniibergabe reicht Herr
de Renet den Stab an Experten wei-
ter, deren Kompetenzbereiche heute
den Lowenanteil des Geschafts aus-
machen: ,Biiromdbel sowie Druck-
und Kopiertechniken sind die am
meisten nachgefragten Sparten",
erldutert Irmgard Ewald.

Den Anfang machte Peter de
Renet im Jahr 1999 mit Biirobedarf
und Netzwerktechnik, es folgten
Blirokommunikationslésungen und
schlieBlich der Bereich Biiroeinrich-
tung. Mit den stetig wachsenden
Angebot vergroBerte sich das Unter-
nehmen in den ersten Jahren stark.
So wurden im Jahr 2008 die Rdum-
lichkeiten zu klein. Mit dem rund
800 Quadratmeter groBen neuen
Unternehmenssitz an der Kolnstra-
Be konnte eine passende Alternative
gefunden werden.

Heute wird von den Kunden — Be-
horden, Rechtsanwalte, Notare und
Steuerbiros sowie kleine und mitt-
lere Unternehmen aller Branchen
wie zum Beispiel auch viele Hand-

Buiroausstattung nach MaB: Bliromobel zahlen zu den.am hdufigsten

angefragten Sparten bei de Renet Biirosysteme

gen Wege mehr zuriickgelegt wer-
den miissen", beobachtet Ewald.
Den Druck beschleunigen, Ab-
teilungen miteinander vernetzen
und dabei individuelle Wege gehen

+Wir reagieren flexibel auf
die Anforderungen unserer
Kunden, daraus werden sich
mit Sicherheit neue
Herausforderungen ergeben"

werksunternehmen - vermehrt
nach Netzwerklosungen gefragt
sowie nach Mdglichkeiten, die das
Drucken schneller und einfacher
machen. Dabei stellen sich auch im
Bereich Druck und Kopie neue He-
rausforderungen ein: ,Anstelle der
zentralen MFPs treten immer mehr
Arbeitsplatzdrucker, damit keine lan-

— diese Ziele stehen auch mit der
zweiten Generation im Hause de Re-
net im Fokus. ,Individuelle Beratung
stand schon immer im Vordergrund
unseres Geschafts", betont Ewald.
,0b es sich um Biiroeinrichtungen
oder Print-Lésungen handelt: Wir
arbeiten mit renommierten Her-
stellern zusammen, die es uns er-

(von links nach rechts) Peter de Renet, Andreas Kullick, Irmgard Ewald, Jirgen Kowjasin

lauben, ein Full-Service-Angebot zu
machen — von der ersten Beratung
liber die Planung und Realisierung
bis zur Lieferung und natirlich auch
dariiber hinaus. Als Vollsortimenter
mit diesem Portfolio sind wir in der
Region inzwischen einzigartig."

Zu den reibungslosen Ablaufen bei
de Renet Biirosysteme tragt auch
der Biroring seinen wichtigen Teil
bei. Die Durener beziehen samt-
liche Burobedarfsartikel (ber das
Zentrallager, inklusive kurzer Liefer-
zeiten. Mit der Geschaftsiibernahme
sind auch weitere Leistungen denk-
bar — schlieBlich zeigt man sich mit
den bisherigen bereits iiberaus zu-
frieden.

Bewdhrtes beibehalten

Die Zukunft bringt weitere Ande-
rungen, immer mit der MaBgabe,
wie sie im Hause de Renet (iblich ist,
Bewdhrtes zu erhalten und Neues
zu wagen: Zwei neue Mitarbeiter,
darunter eine Ausbildungsstelle zum
Biirokaufmann, sollen eingestellt
und dabei die vorhandenen Arbeits-
platze gesichert werden. Auch das
bewahrte Losungsportfolio soll bei-
behalten werden, jedoch werden
die Kundenanfragen auch neue Po-
tenziale bieten: ,Wir reagieren flexi-
bel auf die Anforderungen unserer
Kunden®, betont Ewald. ,Daraus
werden sich mit Sicherheit auch
neue Herausforderungen ergeben,
auf die wir uns freuen."
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Projekt- und Ausschreibungsgeschaft

Tipps von Andreas Keller: Die Umsetzung der UVgO auf
Ladnderebene ist ins Stocken geraten

eit dem 2. September 2017
Shaben die nationalen Auftrag-

geber fiir Vergaben von Lie-
fer- und Dienstleistungen unterhalb
der EU-Schwellenwerte die Unter-
schwellenvergabeordnung (UVgO)
anzuwenden. Dies ist den Bietern,
also den Auftragnehmern, mittler-
weile bewusst. Die VOL Abschnitt
A — ist Geschichte. Allerdings ha-
pert es nach wie vor an der Um-
setzung auf Landerebene. Das alles
verwundert nicht, denn mit einem
einheitlichen Start der UvgO war
nicht zu rechnen und auch eine -
inhaltlich wie formal — einheitliche
Einfihrung durch die Lander steht
derzeit in den Sternen.

Unterschwellenbereich bun-
desweit ein Flickenteppich
Damit droht der Unterschwellen-
bereich bundesweit ein Flickentep-
pich zu bleiben. Fiir Bieter stellt

Andreas Keller

sich daher die Situation vor und
wahrend des Vergabeverfahrens
als duBerst ,komplex" dar. Viele
Fragen auf Seiten der Auftraggeber
und -nehmer bleiben zumeist offen
und kénnen nicht zeitnah konkret
geklart werden. Die Verfahrensdau-
er wird langer — viele Bieter verlie-
ren die ,Lust" am Auftrag. Unsi-
cherheit macht sich breit. Und dies
obwohl die offentlichen Auftragge-

ber mehr denn je beschaffen kén-
nen und diirfen. Die Haushaltskas-
sen sind voll und warten darauf
entsprechend ,Verwendung" zu fin-
den.

Inkraftsetzung der UVgO
in Schleswig-Holstein

Einige  Bundeslander  planen
gegenwdrtig noch die Inkraftset-
zung der UVgO - diese wird nach
Hamburg, Bremen und Bayern
kiinftig auch in Schleswig-Holstein
und Baden-Wirttemberg in das
Landesvergaberecht libernommen
und die dort bislang noch geltende
VOL/A ablésen. Dabei plant das
Schleswig-Holsteinische  Ministeri-
um fiir Wirtschaft, Arbeit und Ver-
kehr ab dem 1. Juli 2018 die Ein-
flihrung der UVgO. Im Sinne einer
bundesweiten Einheitlichkeit der
UVgO ist eine 1:1-Umsetzung ge-
plant.

Workshops im Mai: Seminare zu UVgO

m seinen Mitgliedern mehr
USicherheit im Umgang mit

den offentlichen  Auftrag-
gebern zu vermitteln, hat der
Biroring ein Praxisseminar mit dem
Schwerpunkt ,UVgO"  entwickelt.
Gemeinsam mit den Teilnehmern
mochte der Blroring diskutieren
und Lésungen erarbeiten, wie gezielt
Kunden der offentlichen Hand ge-
wonnen werden konnen. ,Unser Ziel
ist es, wahrend dieses Tageswork-
shops die Vorteile in der Geschafts-
anbahnung darzustellen, die den
Teilnehmern gegeniiber Thren Mitbe-
werbern signifikante Vorteile bringen
konnen", erklart Biiroring Referent
Projekt- und Ausschreibungsgeschaft
Andreas Keller.
Als Spezialisten auf dem Gebiet der
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UVgO konnte der Biroring in die-
sem Jahr Peter Miiller, Dipl. Verwal-
tungswirt und Mitarbeiter im BMWI,
als Fachreferenten gewinnen. Kel-
ler legt den Fachhandlern der Biiro-
ring Gruppe die Teilnahme ans Herz:

,Nutzen Sie Thre Chance auf einen
der verbleibenden Restplatze, um in
einem Seminar mit Workshop-Cha-
rakter Ihre Fragen mit Spezialisten zu
diskutieren und interessante Impulse
flr Ihr Tagesgeschaft zu erhalten.”

TERMINE:

03. Mai 2018, 9.30 — 16.00 Uhr in Miihlheim bei Frankfurt
Landhaus Hotel Waitz

17. Mai 2018, 9.30 — 16.00 Uhr in Stuttgart, Mercure Hotel
Stuttgart City Center

24. Mai 2018, 9.30 — 16.00 Uhr in Berlin Mercure Hotel MOA Berlin

Anmeldungen sind erbeten unter der Fax-Nummer 02129-5571-249.
Fiir Ubernachtungs-Buchungen steht Beate Kopietz per E-Mail kopietz@
bueroring.de oder telefonisch unter 02129-5571-241 zur Verfligung.

F

SICHERHEIT
FUR ALLE

Die Datenschutz-
Grundverordnung
gilt auch fur per-
sonenbezogene
Daten auf Papier.
Wissen Sie, wie Sie
Papierdokumente
richtig schutzen
miussen?

Mit den IDE/LL
Aktenvernichtern
sind Sie auf der
sicheren Seite.

www.ideal.de
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Viele gute Grunde fur eine Zusammenarbeit

BFL-Leasing treibt die Digitalisierung voran — Early-Mover-Aktion noch bis zum 30. Juni

Zusammenarbeit mit der BFL-Leasing

sprechen: Die BFL verfiigt (iber ein ein-
zigartiges Partner- beziehungsweise Gesell-
schafter-Modell, mit dem Fachhandelsunter-
nehmen sowie Hersteller faktisch Uber ihre
»€igene Leasinggesellschaft" verfiigen. Die BFL
bietet den besten Kundenschutz am Markt und
ein hohes Branchen- und IT-Know-how. Zudem
stellt die BFL alle Instrumente zur Absatzfor-
derung und Kundenbindung zur Verfligung:
Finanzierungen/Mietvertrage von Hardware,
Software, Service und Wartung sind méglich.
Und nicht zuletzt: Der schnelle Vertragsab-
schluss und die ebenso schnelle Kreditentschei-
dung (iber das Onlinetool VPOS (VertriebsPart-
nerOnlineSystem). Und die BFL-Leasing entwi-
ckelt sich stetig weiter — auch in den vergan-
genen Monaten hat sich wieder einiges getan:

Es gibt viele gute Griinde, die fir eine

Wir sind schlanker geworden!
Unsere Vertrdge haben jetzt Online-AGB und
dementsprechend weniger Seiten.

BFL®

DIE IT-FINANZIERER
Ein Unternehmen der VR Leasing Gruppe

Fur neue Partner!

Versand von Vertragsunterlagen digital
mdglich!

Die BFL treibt die Digitalisierung voran. In die-
sem Zuge konnen alle Vertriebspartner seit ei-
niger Zeit die Vertragsunterlagen statt im Ori-
ginal per Upload an die BFL senden. Jetzt wird
dies noch einfacher und Sie kdnnen weiter Zeit
und Kosten sparen. Die Vorteile fir Sie:

1. Schnellere Vertragsabwicklung und Auszah-

lung

2. Besserer Uberblick (ber Ihre bereits einge
reichten Unterlagen

3. Kein zusatzlicher Versand der Originale an
die BFL

Dabei versprechen wir Ihnen, dass wir die kom-

pletten Unterlagen innerhalb von 24 Stunden

bearbeiten.

IT vermieten, ganz einfach in einem
Vertrag!

Mit dem Managed-Service-Vertrag kdnnen Sie
Hardware, Software und Dienstleistungen mit
Threr individuellen Servicevereinbarung in nur

Jetzt Pramie sichern

Mochten Sie mit uns ofter,
schneller und mehr verkaufen?

| ] e
Geschgftsthrer der BFL L_easn_?g:- Sasc
Lerchl P - 1: -

einem Mietvertrag finanzieren. Machen Sie es
sich einfach und nutzen Sie unser VertriebsPart-
nerOnlineSystem VPOS+, um Ihren Kunden
eine schnelle und servicefreundliche Abwicklung
zu ermdglichen.

Nutzen Sie die Gelegenheit, steigern
Sie Ihren Umsatz!

Nehmen Sie an unserer ,Early Mover Aktion"
teil und sichern Sie sich jetzt noch Ihre Pramie.
Weitere Informationen und die Teilnahmebedin-
gungen finden Sie weiter unten auf dieser Seite.

Dann werden Sie jetzt aktiv und sichern Sie sich lhre Pramie
als BFL Vertriebspartner.

~Early Mover” Pramie von 750 €*:

= ab 5 Kunden mit einem Finanzierungsvolumen von
mindestens jeweils 5.000 €

= Grundlage sind endabgerechnete Vertrage nach Anschluf3
unseres Online-Tools VPOS bzw. der 30.06.2018

u Es gelten alle Vertrage, die Uiber unser Online-Tool VPOS
angefragt werden
Partnerschaft als getres

E rfolgsfa ktor_ D Ja, ich mochte als Vertriebspartner an der Aktion teilnehmen und bitte
um Kontaktaufnahme.

Name, Vorname Telefonnummer

Von Spezialisten
fur Spezialisten.

Datum Unterschrift Stempel

é?l Bitte senden Sie lhre Teilnahmebestétigung an marketing_bfl@bfl.de

@ Bei Fragen wenden Sie sich bitte an unseren Kundenservice 06196 995400

*einmalig exkl. Umsatzsteuer

Dies ist eine Aktion der BFL Leasing GmbH, HauptstraBe 131-137, 65760 Eschborn



Biiroring magazin | 2 1

ADVERTORIAL

Neue Post-it Losungen von 3M

Flexibel und individuell: Die Arbeitswelt von morgen setzt auf Post-it Teamwork Solutions

ie zukiinftige Biro- und Teamarbeit ist im
DWandeI. Klassische Besprechungsrdume

mit konventionellen Whiteboards werden
abgeldst von flexiblen Meetings in der Lounge, in
Coworking Spaces oder direkt am Projektstandort
wie zum Beispiel auf einer Baustelle. Mdglich ma-
chen das clevere Hilfsmittel wie die neuen Post-it
Teamwork Solutions: Beschreibbare, wiederab-
|6sbare Folien sowie groBe Haftnotizen visualisie-
ren Ideen und erleichtern die Zusammenarbeit.

So flexibel wie die Arbeitswelt von morgen

Die neuen Post-it Super Sticky Dry Erase Fo-
lien treffen den Nerv der Zeit: Mobile, flexible
und individuelle Meetings sind mit den wieder-
beschreibbaren Folien unkompliziert und nahe-
zu Uberall moglich. Egal ob vertikal an der Wand
oder horizontal auf dem Tisch. Die Dry Erase Fo-
lien haften auf einer Vielzahl von Oberflachen —

Das Geheimnis der Anziehung

von gestrichenen Trockenbauwanden (iber Stahl-
Oberflachen, Glas, lackiertem Holz bis hin zu
Whiteboards und Tafeln.

Nach dem Verwenden sind die cleveren Mee-
tinghelfer spurlos ablosbar. Zudem lassen sich
die Folien durch ihre spezielle Beschichtung ohne
Riicksténde reinigen und ermdglichen ein optima-
les, einfaches und wiederholtes Beschreiben. Die

DIE ATTRACTION-SERIE VON BIELLA

Das Geheimnis: Die superpraktische und
einzigartige Magnet-Klemme

B Schnelle und unkomplizierte Handhabung ungelochter Unterlagen

B Stapelbar mit ihresgleichen, faszinierend einfach
B Haftet miihelos auf magnetischen Oberflachen

B Sehr robust durch schmutz- und wasserabweisende Laminierung

Biella Attraction
Magnet-
Klemm-
Mappe

reddot design award
vinner 2018

B Sicherer Transport dank stabiler Aussenhtille

® Ohne Fenster: perfekt fUr vertrauliche
Dokumente

B Passt in einen C4 Umschlag

B Fassungsvermagen: ca. 25 Blatt

B Geeignet flur DIN A4

0165430.01 (GCEZEDEYS 0165430.41

Biella-Falken GmbH | Am Bannhof 5 | D-

Biella Attraction View il

Magnet-
P

Klemm-
Mappe

| Sicherer Transport dank stabiler Aussenhtlle
B Passt in einen C4 Umschlag

® Mit Beschriftungslinien

® Mit Sichtfenster im «Geometric Look»

B Fassungsvermdgen: ca. 25 Blatt

| Geeignet fur DIN A4

0165432.01 (QCLEEPRYS | 0165432.41

36 Peitz | v biella-deutschland

V)2 d 2/

de, infot

Dry Erase Produkte kdnnen bei Bedarf auf die er-
forderliche GroBe zugeschnitten werden und er-
setzen beispielsweise auch alte, fleckige White-
board-Oberflachen. Praktisch ist der passende
Post-it Dry Erase Zubehér-Korb fiir Marker und
sonstige Meeting-Utensilien.

Genug Raum fiir groBe Ideen

Ebenfalls neu sind die Post-it Super Sticky Big
Notes. Die extra groBen Haftnotizen gibt es in
verschiedenen Farben und GroBen. Egal, ob zum
Brainstormen, in Prasentationen oder bei Mee-
tings — Ideen kénnen aufmerksamkeitsstark und
einfach visualisiert werden. Die starke Haftkraft
lasst sie zudem nahezu Uberall kleben. Zusam-
men mit den bereits bekannten Post-it Meeting
Charts bilden alle drei Produkte aus der Post-it
Teamwork Solutions-Familie eine optimale Basis
fUr die moderne Team- und Projektarbeit.

Biella

With a smile

il .
Uract®

SWISS
MADE
Biella Attraction

Magnet- i
Klemm- |
brett

® Beidseitig nutzbar, Magnet-Klemmen

einfach umklappen, 2-farbig
B Flexibel von Hoch- zu Querformat wechseln
B Haftet mihelos auf magnetischen Oberflachen
B Fassungsvermagen: ca. 25 Blatt
B Geeignet fur DIN A4
B Fixierung der Blatter mit 2 Klemmen mdglich

0347402.08 | 0347402:35' @ 0347402.43

3-deutschland.de
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Wachstumskurs: redoffice will mit erweiterten Sortimenten durchstarten

ie 17 Mitgliedsfirmen zdh-
Dlende Marketinggruppe

redoffice hat im Jahr 2017
ein gutes Wachstum beim zentral
regulierten Umsatz erzielt und den
Zentrallager-Umsatz stabil halten
konnen. ,Wir sind recht zufrie-
den mit dem Ergebnis und wol-

len jetzt mit
erweiterten
Sortimenten
durchstarten®,
sagt Gruppen-
koordinator
Christian Pospischil. ,Damit wollen
wir unseren Beitrag leisten zur per-

spektivischen MaBnahme des
Biroring Investments in das
| nunmehr  erfolgreich  vergrg-
y Berte Zentrallager So plant die
redoffice Gruppe zur kommen-
den FuBball-Weltmeisterschaft
eine Aktion mit Produktbundles. Sie
hat bereits zum Tag der Riickenge-

sundheit am 15. Marz eine Aktion
mit den Kollegen der BOP-Gruppe
initiiert, bei der Flyer und Mailings
mit Sonderpreisen an Endkunden
gingen. Ubrigens trifft sich die
redoffice Gruppe im Herbst beim
Mitglied BUKA + Digital Druck im
sachsischen Glauchau.

Frihjahrstreffen

as Friihjahrstreffen  der
DBOP-Gruppe war flr die

Teilnehmer eine Traumreise.
Vom 12. bis 14. April ging es zum
langjahrigen Biiroring Delkredere-
Partner Quadrifoglio, der die BOP
Partner fiir drei Tage nach Vene-
dig einlud und hierbei alle Kosten
fUr jeweils einen BOP Partner pro
Unternehmen tibernahm. Bei Qua-
drifoglio erhielten die Gaste einen
Einblick in das Unternehmen, in-
klusive einer interessanten Werks-
besichtigung, und die Ausstel-

in Venedig

lungen Quadrifoglio und Officity
(Mdbel und Trennwandsysteme).

Gelungene Veranstaltung

Aber auch fiir BOP Themen, zwei
gesellige  Abendveranstaltungen
sowie individuelle Besuche in Ve-
nedig blieb ausreichend Zeit. BOP-
Projektleiter Holger Rosa resi-
miert: ,Eine rundum gelungene
Veranstaltung, die Quadrifoglio
mit groBer Gastfreundschaft und
einer angenehmen Atmosphare
begleitet hat."

PBS Forum in Bremen: Den Branchenhdhepunkt erleben

ie Zukunft des Handels hautnah bei die-
Dsem Branchenhdhepunkt erleben: Vom
21. bis 23. Juni 2018 findet das 2. PBS
Forum von Biiroring, Biiro Forum und Prisma in
Bremen statt. Neu mit im Boot ist offiziell die
InterES Gruppe. Das Motto des PBS Forums ist
vom Kooperationsgedanken geleitet: ,Wenn Du
schnell gehen willst, geh allein. Wenn Du weit
gehen willst, geh mit anderen zusammen."
Passend zum gemeinschaftlichen Engage-
ment und Erfolg und zur Meeresndhe ist der
Auftritt des friheren Weltklasseschwimmers
Dr. Michael GroB als Key-Note-Speaker. Der Ex-
perte fiir Veranderungsmanagement und di-
gitalen Wandel spricht Uber das strategische
Zielwasser in den Auf- und Abwartswellen des
Tagesgeschaftes. In das Business gleiten die
Fachhandler bei der umfangreichen Lieferan-

tenausstellung, deren rund hundert Aussteller
aus allen Bereichen der PBS- und IT-Branche
wieder viele Trends zeigen sowie jede Menge
Neuheiten, Innovationen und Angebote bereit-
halten. Zusammen mit den Herstellerpartnern,
Fachhandelskollegen und den fleiBigen Mitarbei-
tern der Verbundzentralen bietet sich auch viel

 SAVE THE DATE
21. Juni bis 23. Juni 2018

RBS
FORUM

Raum fiir Kommunikation und Netzwerken in
angenehmer Atmosphdre. Um diesen wertvollen
Erfahrungsaustausch und die freundschaftlichen
Kontakte werden die Verbundgruppen beneidet.

Zum Ausklang des Jahrestreffens stehen die
Versammlungen und Tagungen der Verbund-
gruppen auf der Agenda. In der Biiroring Ge-
neralversammlung gepaart mit der Biiro Forum
Jahrestagung wird es thematisch nicht zuletzt
auch um das aufgestockte Zentrallager gehen,
dessen Betrieb wieder rund lauft und den Mit-
gliedern nachhaltig gute Zukunftsperspektiven
bietet.

Raumliches Zentrum des Rahmenprogramms
ist Ubrigens das dichte Dreieck Maritim Hotel &
Congress Centrum, Dorint Park Hotel und Mes-
se Bremen. Nebenan liegt der Biirgerpark, und
auch die City ist fuBlaufig erreichbar.

Biiroring magazin 112018
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Erfolgsgarant.

Die intelligenten neuen Lexmark
Drucker und MFPs: Leistung, die
Sie weiterbringt.

MB2546ade

FACT

sehr gut
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" Lexmark \
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Zuverlassigkeit. Sicherheit. Produktivitat.

Erfahren Sie mehr Uber die neuen Lexmark Schwarzwei3-Drucker
und -Multifunktionsgerdte unter
* Angebot gilt nur bei Registrierung des Produkts innerhalb von 90 Tagen nach Kaufdatum. JAHRE

= Garantie
Verbrauchsmaterialien und VerschleiBteile wie Fixierstation oder Ubertragungseinheit sind

ausgeschlossen. Ausfihrliche Informationen zu den Garantiebedingungen erhalten Sie unter
http://www.lexmark.com/myguarantee

© 2018 Lexmark und das Lexmark Logo sind in den USA und/oder anderen Léndern registrierte Marken von Lexmark International, Inc. Alle anderen
Marken sind das Eigentum ihrer jeweiligen Inhaber.

Hardware - Distributoren:

ALSO IN ‘RAMVI SYSTEAM TechData

MEIN EXPERTEN-TEAM

MICRO



Follow us: f v@ www.navigator-paper.com
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NAVIGAT

Universal ™ Pa“e' Solton

Multifunctional
100% guaasined o

Der Anfang von etwas Neuem!

Innovation ist eine der treibenden Krdfte, welche Navigator zum weltweit
meistverkauften Premium Biiropapier gemacht haben. Darum bieten wir die
Chance das modernste Smartphone der Welt zu gewinnen: das Apple iPhone X!

Wir haben 200 fantastische Apple iPhone X, um unsere grof3artigen
und treuen Navigator Fans zu belohnen!

Mach mit und registriere den Teilnahmecode, den du auf der Riickseite
von jedem Navigator Ries findest, unter www.navigator-paper.com

Die Navigator-Promotion 2018 lduft vom 1. Januar bis 30. Juni 2018.

THE NAVIGATOR ) .
COMPANY Office Paper Solutions

A
R T NAVIGATOR



