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H A N D E LB R A N C H E N - R E P O R T

Schon im März haben
die Northeimer Bürologis-
tik und die Mannheimer
MGW-Office-Supplies,
besser bekannt als Mar-
keting-Gruppe West, ein
Joint Venture vereinbart.
Ziel der Zusammenarbeit
beider Händlergruppen
ist es, Synergien zu
schaffen und gegensei-
tigen Wissenstransfer zu
organisieren.

Bürologistik und MGW wollen
ihre Beschaffungsvolumina im

Bürobedarf und EDV-Zubehör bün-
deln und gemeinsam verhandeln.
Durch Sortiments-Abgleich und 
-Bündelung sollen positive Be-
schaffungseffekte erzielt werden,
wie Armin Schröter vom MGW-Mit-
glied Schröter Bürozentrum in Tö-
nisvorst erläutert. Die Nutzung und
der Ausbau der Artikel-Datenbank
von Bürologistik soll zu einer ge-
meinsamen Datenplattform führen.
Bürologistik stellt MGW inhaltli-
ches Know-how und Anwendungs-

technik des bestehenden Qualitäts-
sicherungskonzeptes zur Verfü-
gung. MGW erhält die Möglichkeit,
sich dem internetbasierten Lernsys-
tem „Lernarena“ anzuschließen.

Die Zusammenarbeit in den ersten
drei Monaten in zahlreichen Ar-
beitsgruppen wurde laut Bürologis-
tik-Geschäftsführer Dirk Ohlmer

„in großer Offenheit begonnen“.
Die Zwischenergebnisse bestätig-
ten die hohen Erwartungen, die
beide Seiten an die Zusammenar-
beit knüpfen. Bürologistik wurde
1995 gegründet und hat 29 Partner,
MGW wurde 1994 gegründet und
hat aktuell 15 Gesellschafter. Der
gemeinsame Außenumsatz liegt bei
202 Millionen Euro, das Beschaf-

?Herr Schröter,
wo sehen Sie

bei der im März
gestarteten Zu-
sammenarbeit
zwischen MGW
und Bürologistik
die Hauptbetäti-
gungsfelder?

Schröter: Beide
Gruppen haben auf
ihre Art Alleinstel-
lungen in ihrer Gruppen-Kon-
struktion. Bürologistik hat ein
zentrales Lager, MGW ist im
Thema zentraler Marktbearbei-
tungsstrategien erfolgreich. In
diesen Feldern werden wir nicht
kooperieren. Aber im Thema Da-
tenpflege, Aus- und Weiterbil-
dung, Qualitätsmanagement gibt
es lohnende Gelegenheiten, von
den jeweiligen Erfahrungen zu
lernen und diese weiterzuent-
wickeln. Nicht zu vergessen das
Beschaffungsmarketing, sprich
der Einkauf. Es bietet für beide
Partner Nützlichkeiten durch
Abgleich der Konditionen, Bün-
delung des zukünftigen Bedarfs

und Optimierung der
Verwaltungstätigkeiten.

?Wie sind die ersten
Erfahrungen und wie

weit sind Sie bei der
Umsetzung?

Schröter: Wir haben
vier Monate hinter uns,
die in erster Linie der
gegenseitigen Informa-
tion gedient haben. Dar-

aus wird zur Zeit ein gemeinsa-
mer Fahrplan erstellt.

?Das Thema Sortimentsbün-
delung und damit verbes-

serte Konditionen bei den Liefe-
ranten ist naheliegend und of-
fensichtlich. Gibt es gegenüber
anderen Handelsplayern wie
den Globals hier wirklich noch
größeren Handlungsbedarf?

Schröter: Sortimentsbündelun-
gen, um bessere Konditionen zu
erreichen, streben wir an. Dabei
denken wir weniger an unsere
Wettbewerber, sondern eher an
Umschlagsgeschwindigkeiten 
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fungsvolumen für Bürobedarf und
EDV-Zubehör bei 81 Millionen
Euro. Insbesondere die MGW hat
in den vergangenen Monaten mit
interessanten neuen Mitgliedern
für Gesprächsstoff gesorgt. So ver-
stärkt seit Anfang des Jahres das
mit Hauptsitz in Bayreuth und Fi-
lialen in Kulmbach und Hallstadt
bei Bamberg ansässige Fachhan-
delsunternehmen Renner + Rehm
die Gruppe, womit in puncto bun-
desweite Marktabdeckung ein
„weißer Fleck“ auf der Landkarte
geschlossen werden konnte. Durch
die Fusion der beiden inhaberge-
führten Münchner Handelsunter-
nehmen Ashton und Feucht unter
dem Namen Ashton-Feucht GmbH
erhält die Gruppe auch im Süden
weitere Verstärkung. ✍
www.mgw-office-supplies.de

www.buerologistik.de
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im Lager, Sortimentsstraffung 
und Konditionen-Optimierung.
Wir sind durchaus der Meinung,
dass hier noch Reserven sind,
die unsere Wettbewerbsfähig-
keit verbessern können.

?Sollen/können mit diesem
Joint Venture die MGW-Mit-

glieder verstärkt die Bürologis-
tik-Distributionsmöglichkeiten
nutzen?

Schröter: Das ist nicht beab-
sichtigt.

?Können Sie sich vorstellen,
dass bei einer intensiveren

Zusammenarbeit nach der Ken-
nenlernphase weitergehende
Projekte möglich sind?

Schröter: Das könnte ich mir
sehr wohl vorstellen. Allerdings
ist unser jetzt verabredetes Vor-
haben bereits so umfangreich,
dass ich daran noch keine Ge-
danken verschwenden mag. Zu-
erst ist es wichtig, dass die für
beide Seiten ungewohnte Zu-
sammenarbeit und damit auch
notwendige Rücksichtnahme
geübt wird und für die Partner
beider Gruppen konkreter Nut-
zen erkennbar ist.                      ✍

Voraussetzungen geschaffen: Bürologistik-Standort in Northeim bei 

Göttingen


