
Anzeigenpreisliste gültig ab Januar 2010

MEDIADATEN 2010/2011
Der Mittelstand.

1 | 2010

Februar | März

4,90 Euro

Das Unternehmermagazin

www.bvmw.de

Rainer Brüderle

Dr. Heiner DiefenbachTechnologische 

Herausforderungen 

für den Mittelstand .............. S. 6

Steueränderungen 2010: 

Die wichtigsten 

Neuerungen .......................
.... S. 22

IT und Finanzen:

Auf Kernkompetenzen 

konzentrieren .......................
. S. 38

Vorsprung

durch Innovation

Das Unternehmermagazin

Neues Layout SEIT 
Ausgabe 01/2010!



2			   Kontakt | mattheis. werbeagentur gmbh · Telefon: 030 / 34 80 633 - 0 · E-Mail: bvmw-anzeigen@mattheis-berlin.de2

„Der Mittelstand“ ist das moderne Unternehmermagazin des Bundesver-
bandes mittelständische Wirtschaft (BVMW). Mit dem Themenschwer-
punkt Wirtschaftspolitik (Deutschland/EU/International) und einem um-
fangreichen Serviceteil bedient es praxisnah und unternehmerorientiert 
alle relevanten Segmente der mittelständischen Wirtschaft. 

Mit aktuellen, pointierten und verständlichen Beiträgen zu den Berei-
chen Personalführung, Mittelstandsfinanzierung, Recht und Steuern, 
Marketing sowie unternehmensnahe Dienstleistungen sichert „Der 
Mittelstand“ seinen Lesern einen echten Informationsvorsprung. Damit 
trägt das Magazin in erheblichem Maße zum betriebswirtschaftlichen 
Erfolg kleiner und mittlerer Unternehmen in Deutschland bei.

Im Frühjahr 2003 erschien die erste Ausgabe von „Der Mittelstand“ – 
heute gehört es zu den führenden Magazinen seiner Art in Deutschland. 
Damit es noch lesefreundlicher wird, wurde das Layout Anfang 2010 
komplett überarbeitet.

Der Mittelstand: Ihr erfolgreicher Werbeträger

Druckauflage von 30.000 Exemplaren – und das 6 Mal pro Jahr: 
Dadurch erreichen Sie mit Ihrer Anzeige oder Beilage bundesweit mit-
telständische Unternehmer aus allen Branchen sowie Entscheidungs-
träger aus Politik und Wirtschaft auf Bundes- und Landesebene, z. B. 
alle Abgeordneten des Deutschen Bundestages.

Keine Streuverluste in Ihrer Zielgruppe: 
Mit „Der Mittelstand“ sprechen Sie zielgenau die Entscheider des unter-
nehmerischen Mittelstandes an.

Hohe Leserbindung, da praxisnah und unternehmerorientiert: 
„Der Mittelstand“ ist genau auf die Interessen im Mittelstand zugeschnit-
ten und wird daher von den BVMW-Mitgliedern gerne gelesen. Der aus-
gewogene Themenmix aus Wirtschaftspolitik, Serviceteil und regionalen 
Berichten sorgt für eine überdurchschnittlich hohe Leserbindung.

Wer die Entscheider im Mittelstand erreichen will, schaltet hier!
Mit Ihrer Anzeige im BVWM-Unternehmermagazin sprechen Sie zielgenau die Unternehmer und Führungskräfte im Mittelstand an. 
Und das 6 Mal pro Jahr mit einer Druckauflage von jeweils 30.000 Exemplaren!

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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C Viele Unternehmen 
nutzen nur die aus 

ihrer Sicht unbedingt 
erforderliche Software.

Computer und Programme, Netzwer­
ke und Internetanbindungen – all das 
gehört längst zur Grundausstattung 
kleiner und mittlerer Unternehmen 
(KMU). Mit Blick auf ihre Informations­
technik und Telekommunikation 
sind viele längst zur Tagesordnung 
übergegangen: Ob es um die Korres­
pondenz, die Lohnabrechnung oder 
die Produktionssteuerung geht – die 
Informations technik (IT) ist Basis oder 
fester Bestandteil vieler Prozesse und 
Aktivitäten. Wegen ihrer Bedeutung 
für die betrieblichen Abläufe und damit 
für den Unternehmenserfolg müssten 
die Firmen die Software eigentlich 
regelmäßig pfl egen und aktualisieren 
und die Hardware gelegentlich auf den 
neuesten Stand bringen.

Schwächen erkennen

Das allerdings unterlassen kleine 
Betriebe viel zu oft. Ihnen fehlt es viel­
fach an eigenem IT­Wissen, die Firmen­
inhaber fühlen sich hier überfordert 
und investieren dann lieber gar nicht in 
die Pfl ege und Modernisierung von In­
formations­ und Telekommunikations­
technik.   

Viele Unternehmen nutzen beispiels­
weise nur die aus ihrer Sicht unbedingt 
erforderliche Software. Oft wissen 
zwar alle Beteiligten, dass weitere 
Anwendungen, wie etwa ein Waren­
wirtschaftssystem oder ein System 
fürs Kundenmanagement die Betriebs­
abläufe deutlich optimieren würden. 
Aber gerade kleine und mittlere Be­
triebe halten ihre Liquidität genau 
im Auge. Die Ausgaben für Software­
lizenzen und das Einpfl egen der 

Programme erscheinen da vielfach als 
zu hoch. Hinzu kommt, dass manche 
zusätzliche oder aktualisierte Lösung 
zwar sinnvoll wäre, aber gemessen an 
den Kosten in der Praxis dann doch zu 
selten genutzt würde.  

Hinzu kommt, dass gegenwärtig die 
meisten KMU vergleichsweise strikt 
Informationstechnik und Telekommu­
nikation trennen. Und bei der Telekom­
munikation separieren sie auch noch 
in Festnetz und Mobilfunk. Es gibt eine 
Art Insel für Anwendungen und Daten­
banken, eine für das Internet, eine für 
das mobile Telefonieren, eine für das 
Telefonieren im Festnetz. Die fehlende 
Integration von IT und Telekommuni­
kation führt beim Informationsaus­
tausch innerhalb des Unternehmens 
sowie mit Kunden und Lieferanten zu 
Reibungsverlusten, etwa durch feh­
lerhafte Datenerfassung, schlichte 
Missverständnisse, Verzögerungen 
aller Art. Einfaches Beispiel: Der Ver­
triebsbeauftragte benötigt für einen 
abendlichen Kundentermin noch ein 
wichtiges Produktzertifi kat, erreicht 
aber in seiner Firma niemanden mehr, 
der ihm die Information mailen könnte. 
Und am nächsten Morgen spricht der 
potenzielle Kunde mit dem Wettbe­
werber.

Flexibilität gezielt steigern

Entscheidend ist: Für beide Proble­
me, den Verzicht auf sinnvolle IT aus 
Kostengründen und die mangelnde 
Verknüpfung von IT und Telekommuni­
kation, gibt es leistungsstarke, „mittel­
standskompatible“ Lösungen. Mit 
„Software as a Service“ etwa kommt 

die benötigte Software sicher und 
zuverlässig aus dem Netz. Die hohen 
Investitionen für Softwarelizenzen 
entfallen, das Unternehmen zahlt nur 
die Art und den Umfang der Program­
me, die es auch tatsächlich nutzt. Die 
Deutsche Telekom bietet dafür ein 
transparentes Abrechnungsmodell 
ohne Mindestvertragslaufzeiten. Mit 
„Software as a Service“ lassen sich 
die IT­Ausgaben um bis zu 30 Prozent 
senken.

Auch für die nahtlose Verknüpfung 
bisher unverbundener Elemente der 
Informationsstruktur hält die Deutsche 
Telekom effi ziente Lösungen bereit. 
Mit integrierten Lösungen aus Fest­
netzkommunikation und Mobilfunk ist 
man für Kunden und Geschäftspartner 
unter einer Rufnummer erreichbar. Das 
ist ein handfester Vorteil, da wichtige 
Anfragen nicht mehr ins Leere laufen. 
Einen Schritt weiter gehen Lösungen 
für die mobile E­Mail­Kommunikation 
und den mobilen Zugriff auf zentra­
le Anwendungen und Datenbanken. 
Mitarbeiter agieren und reagieren 
damit unterwegs genauso zeitnah 
und fl exibel wie im Büro. Über mobile 
Verbindungen können Außerdienstler 
im Vertrieb praktisch jederzeit und 
überall Dokumente per Notebook aus 
dem Firmennetze abrufen – und sind 
so für die Gespräche mit den Kunden 
immer auf dem allerneuesten Informa­
tionsstand. 

Dirk Backofen
Leiter Marketing Geschäftskunden 

der Deutsche Telekom AG 
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Mit moderner, vernetzter Informations­ und Telekommunikationstechnik bringen mittelstän dische
 Unternehmen ihre Abläufe auf Touren, steigern ihre Flexibilität und sparen Kosten.  

Flexible IT: wesentlicher 
Wettbewerbsfaktor für KMU 
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InCaS hilft, das intellektuelle Kapital  
gemeinsam mit Unternehmensleitung 

und Mitarbeitern im Unternehmen  
sichtbar und messbar zu machen.

Die Wissensbilanz ist die strukturierte  
Ergänzung der bisher nicht bilanzierten 
oder vernachlässigten weichen Faktoren 
zur klassischen, finanzspezifischen Bilanz. 
Damit ist eine umfassende, zukunftsori­
entierte Sicht und Bewertung des Unter­
nehmens möglich. Der Hausbank bringt 
das Ergebnis große Transparenz und gibt 
gleichzeitig die Begründung für Finanzie­
rungswünsche des Unternehmens, die sich 
folgerichtig aus dessen Zukunftsplanung 
ableiten. Es gibt bereits Banken, die ihren 
Kunden zu diesem Instrument raten.

Das IBWF baut im Auftrag des BVMW 
Experten­Kompetenz für Wissensbilanzen 
auf und ist damit startbereit, dieses wich­

tige Führungsinstrument in den Mittelstand 
zu tragen. Hierzu haben bereits 13 Berater 
ein Seminar der IBWF­BeraterAkademie 
mit dem Fraunhofer­Institut IPK erfolgreich 
absolviert und stehen als Wissensbilanz­
Moderatoren bundesweit bereit. 

Die ganztägige Fachtagung des IBWF in 
Düsseldorf am 26. Februar 2010 unter­
streicht mit ihrem Thema „Nachweis und 
Bewertung des intellektuellen Kapitals – 
Verbesserung der Kreditfähigkeit durch 
Zukunfts­Check in Mittelständischen  
Unternehmen“ die hohe Bedeutung des 
Managementwerkzeuges InCas/Wissens­
bilanz für den Mittelstand.

Informationen zum Thema Wissensbilanz 
und Adressen von Moderatoren erhalten 
Sie beim IBWF Institut e.V; 

Telefon: 0228 / 60477­0, 
Mail: ibwf@ibwf.org, www.ibwf.org, 
www.mittelstandsberater.de.

Boje Dohrn 
Ausgebildeter Wissensbilanz-Moderater und  

Vorstandsmitglied des IBWF 

IBWF baut Experten­Kompetenz für Wissensbilanzen auf

InCaS – Zukunfts-Check 
für den Mittelstand 

Die Kreditvergabe der Banken ist auf  
Ratingsysteme abgestellt, mit denen die  
Bonität der Unternehmen beurteilt werden 
soll. Damit werden aber vorwiegend die 
vergangenheitsbezogenen Bilanz­ und GuV­ 
Zahlen ausgewertet. Die „weichen Fak­
toren“, das intellektuelle Kapital mit den 
Bereichen Human­, Struktur­ und Bezie­
hungskapital eines Unternehmens als 
entscheidenden Erfolgsfaktoren für die 
Zukunftsfähigkeit, bleiben weitgehend 
vernachlässigt. 

Den meisten Geschäftsprozessen liegen 
Wissensprozesse, wie das Wissen und die 
Fähigkeiten und Erfahrungen der Mitarbei­
ter (Humankapital), interne Führungsstruk­
turen (Strukturkapital) und externe Bezie­
hungen (Beziehungskapital), als weiche 
Erfolgsfaktoren zu Grunde.  Das ist vielen 
mittelständischen Unternehmen aber gar 
nicht bewusst. Es geht also um das Wissen 
vom Wissen, und wie man es bewertet und 
nachvollziehbar darstellt.

Das vom Fraunhofer Institut IPK, Berlin 
im Auftrag der EU entwickelte, durch das  
Bundeswirtschaftsministerium geförderte 
und vom BVMW unterstützte Instrument 
InCaS (Intellectual Capital Statement oder 
Wissensbilanz) hilft, das intellektuelle  
Kapital gemeinsam mit Unternehmens­
leitung und Mitarbeitern im Unterneh­
men sichtbar und messbar zu machen, 
daraus Maßnahmen zu seiner gezielten 
Entwicklung abzuleiten und systematisch 
zu managen. In acht Workshop­Schritten 
gewährleisten dabei externe Moderato­
ren/Berater offene Diskussionen und eine 
neutrale Bewertung des Zukunfts­Checks. 
Als Ergebnis werden individuelle Stärken 
und Schwächen des Unternehmens trans­
parent, verweisen auf Wechselwirkungen 
zwischen erfolgskritischen Einflussfak­
toren und können so dazu beitragen, die 
gesamte Unternehmensstrategie zukunft­
sichernd weiterzuentwickeln.
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Innovative Unternehmen können durch 
die Konjunkturpakete des Bundes zusätz­
liche Fördermittel und damit neue Finan­
zierungsmöglichkeiten erhalten. 

Besonders für kleine und mittlere Unter­
nehmen (KMU) der gewerblichen Wirt­
schaft bestehen dadurch gute Vorausset­
zungen, die Krise als Chance zu nutzen. 

Erfolgsrezept: Innovative 
Produkte und Dienstleistungen

Wird die wirtschaftliche Lage schwieriger, 
steigt der Wettbewerbs­ und Kostendruck 
in allen Bereichen. Um am Markt beste­
hen zu können, sind innovative Produkte 
und Dienstleistungen gefragt. Dabei sind 
KMU gerade jetzt im Vorteil. Denn sie 
können innovative oder neue Ideen und 
Lösungen viel schneller als große Unter­
nehmen umsetzen. Sollen größere Pro­
jekte in Angriff genommen werden, muss 
das nötige Wissen häufi g durch externe 
Experten ergänzt werden. In diesen Fällen 
empfehlen sich Forschungskooperationen 
und ­netzwerke. 

Die Bundesregierung unterstützt die 
Forschungs­ und Entwicklungsvorhaben 
der gewerblichen Wirtschaft in Form 
von Zuschüssen aus dem Zentralen In­
novationsprogramm Mittelstand (ZIM) 
des Bundesministeriums für Wirtschaft 
und Technologie (BMWi) sowie in Form 
eines zinsgünstigen Darlehens aus dem 
ERP­Innovationsprogramm der KfW Mit­
telstandsbank. Darüber hinaus gibt es auf 
Länderebene verschiedene Förderpro­
gramme. 

Was kostet ein Innovationsprojekt?

Nur wer sein Innovationsziel und den 
Weg dorthin kennt, ist sich auch über den 
genauen Kapitalbedarf im Klaren, denn 

basierend auf dem Innovationsplan können 
die Kosten des gesamten Projektes mit 
folgenden Kostenarten ermittelt werden: 
Investitions­ und Leasingkosten, etwa 
für Forschungs­ und Produktionsanlagen, 
Personalkosten, Gemeinkosten für Räume 
und Kommunikation, Materialkosten so­
wie Fremdkosten für externe technische 
Unterstützung, patentrechtliche und/oder 
betriebswirtschaftliche Beratung. 

Wie hilft der Staat bei der Finanzierung?
 
Im Rahmen des Zentralen Innovations­
programm Mittelstand (ZIM) gewährt der 
Bund verlorene, also nicht rückzahlbare 
Zuschüsse für marktorientierte, techni­
sche Forschungs­ und Entwicklungsvor­
haben von Unternehmen mit bis zu 1.000 
Beschäftigten, an deren Ziel ein markt­
reifes Produkt steht. Gefördert werden 
einzelbetriebliche Projekte, Koopera­
tionsprojekte von KMU und solche von 
KMU mit Forschungseinrichtungen sowie 
Netzwerkprojekte, also externe Manage­
ment­ und Organisationsleistungen für die 
Entwicklung marktorientierter Netzwerke 
innovativer mittelständischer Unterneh­
men. 

Mit den Zuschüssen können projektbezo­
gene Personalkosten, Material­ und ande­
re Gemeinkosten, Fremdleistungen sowie 
Innovationen unterstützende Dienst­ und 
Beratungsleistungen anteilig fi nanziert 
werden. 
Die Fördersätze beziehen sich jeweils auf 
die zuwendungsfähigen Kosten, die bei 
Forschungs­ und Entwicklungsvorhaben 
von Unternehmen auf max. 350.000 Euro 
pro Teilprojekt begrenzt sind und variie­
ren je nach Art des Projektes, Größe und 
Sitz des Unternehmens zwischen 25 und 
50 Prozent der zuwendungsfähigen Kos­
ten. Der Zuschuss kann sich somit auf 
87.500 bis 175.000 Euro belaufen. 

Fördervoraussetzungen sind unter ande­
rem der Neuheitscharakter und der ge­
samtwirtschaftliche Nutzen des Projektes, 
die Vermarktungschancen der Innovation, 
ein hoher Schwierigkeitsgrad für den An­
tragsteller sowie ein hohes technisches 
und wirtschaftliches Risiko. 

Anträge können laufend gestellt werden 
bei den jeweils zuständigen Projektträ­
gern des BMWi in Berlin. Letzter Termin 
zur Einreichung der Anträge ist für Unter­
nehmen mit bis zu 1.000 Beschäftigten der 
31.12.2010. Lediglich Unternehmen mit bis 
zu 250 Beschäftigten und Sitz in den neuen 
Bundesländern und Berlin dürfen Anträge 
noch bis zum 31.12.2013 einreichen. 

Zinsgünstige Darlehen aus dem ERP-
Innovationsprogramm

Steht dem innovationswilligen Unterneh­
men bzw. Freiberufl er kein ausreichen­
des Eigenkapital zur Finanzierung des 
Entwicklungsvorhabens zur Verfügung, 
kann es – ergänzend zu dem genannten 
Zuschuss aus dem ZIM­Programm – ein 
zinsgünstiges Förderdarlehen in Anspruch 
nehmen, sofern es bzw. er länger als zwei 
Jahr am Markt tätig ist. 

Mit dem ERP­Innovationsprogramm för­
dert die KfW Mittelstandsbank im ersten 
Schritt die Forschungs­ und Entwicklungs­
maßnahmen mit bis zu fünf Millionen Euro 
pro Vorhaben und im zweiten Schritt die 
Markteinführung neuer Produkte, Ver­
fahren oder Dienstleistungen mit bis zu 
einer Million Euro pro Vorhaben in den 
alten Bundesländern bzw. bis zu 2,5 Mil­
lionen Euro pro Vorhaben in den neuen 
Bundesländern. Die Zinssätze belaufen 
sich je nach Sitz des Antragstellers, Preis­
klasse, Laufzeit und Zinsbindung nominal 
auf 1,95 bis 7,70 Prozent pro Jahr (Stand 
12.01.2010). 

KMU können neue Ideen und 
Lösungen viel schneller als 

große Unternehmen umsetzen.I

Die Krise als 
Chance nutzen 
Zusätzliche Fördermittel für Innovationsvorhaben 
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Hohe berufliche Stellung
Die Leser des Magazins „Der Mit-
telstand“ sind zum Großteil leitende 
Angestellte mit umfassenden Füh-
rungsaufgaben und Entscheidungs-
befugnissen, gefolgt von Alleinin- 
habern, Geschäftsführern und selb- 
ständigen Unternehmern.

Mobile Premium-Zielgruppe mit Entscheidungskompetenz

80%

60%

40%

20%

Angestellte mit 
umfassenden 
Führungsaufgaben 
und Entscheidungs-
befugnissen

Alleininhaber/
Geschäftsführer/
Allein-Gesellschafter

80%

60%

40%

20%

10.000 € 
und mehr

keine Zeichnungs-
berechtigung

1.500 € bis 
10.000 €

Beschäftigung (Mitarbeiter)

80%

60%

40%

20%

0–5 ab 1006–95

Unternehmensformen

60%
50%
40%
30%
20%
10%

GmbH GmbH & 
Co. KG

BGB-
Gesellsch./
Einzelunter-
nehmen GbR

AG KG OHG/
KgaA

Große Kompetenz
Die Mehrheit der Leser des BVMW-
Magazins „Der Mittelstand“ hat un-
begrenzte Entscheidungsbefugnisse 
bzw. kann über Beträge ab 10.000,- 
Euro entscheiden. 

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)



5			   Kontakt | mattheis. werbeagentur gmbh · Telefon: 030 / 34 80 633 - 0 · E-Mail: bvmw-anzeigen@mattheis-berlin.de5

Starke Mobilität
Die Leser des BVMW-Magazins sind ausgesprochen häufig auf Geschäfts- oder Informationsreisen: Gut zwei Drittel der Entscheidungsträger 
gehen regelmäßig auf Geschäftsreisen, 22 Prozent sogar mehrmals in der Woche. Die Hälfte besucht mehrmals im Jahr Fachmessen, -kongresse 
und -seminare. Sie nutzen dabei überwiegend Firmen- oder Dienstwagen der Ober- und Mittelklasse (61%) oder den Flugverkehr (30%). Bei Über-
nachtungen werden Hotels der mittleren bis gehobenen Preisklasse bevorzugt.

Besuch 
pro Jahr

50%

40%

30%

20%

10%

mehrmals seltenereinmal nie

50%

40%

30%

20%

10%

mehrmals 
pro 

Woche

2–3 mal
pro 

Woche

einmal
pro 

Woche

einmal 
pro 

Monat

1–2 mal
pro 

Quartal

einmal
pro 

Jahr

2–3 mal
pro 

Jahr

seltener nie

Fachkongresse/-seminare	             Fachmessen Häufigkeit von Geschäftsreisen		

(Quelle: Umfrage der Agentur elsweyer+hoffmann im Juli 2007 im Auftrag des Bundesverbandes mittelständische Wirtschaft)

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
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Mobile Premium-Zielgruppe mit Entscheidungskompetenz
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Auflage: 	 Druckauflage 30.000		        2 / 2010
		
Abonnement: 	E in Bezug von „Der Mittelstand“ ist auch im Abonnement möglich. Im Abo erfolgt eine Freihauslieferung. 
	E s bietet die Möglichkeit, alle Ausgaben des Magazins fortlaufend zu erhalten und damit keine Ausgabe 
	 zu verpassen (Abo/Jahr 35,40 €  inkl. Versand).

Erscheinungsweise: 	 Das Magazin erscheint jährlich mit sechs Ausgaben.

Herausgeber: 	B undesverband mittelständische Wirtschaft Unternehmerverband Deutschlands e.V.
	 Präsident Mario Ohoven
	 Mosse Palais · Leipziger Platz 15 · 10117 Berlin
	 www.bvmw.de

Redaktion: 	 Chefredakteur: Eberhard Vogt
	 Redakteure: Frithjof Siebert, Karlheinz Stöckner

Verlag: 	 mattheis. werbeagentur gmbh
	S aarbrücker Str. 36 · 10405 Berlin
	T elefon: 030 / 34 80 633 - 0 · Fax: 030 / 34 80 633 - 33
	E -Mail: info@mattheis-berlin.de · www.mattheis-berlin.de

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
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Anzeigenvertrieb und Anschrift
für Versand von Anzeigendaten:

Rabatte (auf Netto-Gesamtsumme):
Bitte beachten Sie, dass kein 
Anspruch auf rückwirkende 
Rabattierung aus der Mal- und 
Mengenstaffel besteht, außer bei 
kurzfristigen Schaltungen in Folge.

Agenturvergütung:			   15 %

Aufschläge: 			   Konkurrenzausschluss zzgl. 10 %

Rechnungsanschrift: 			B   VMW Servicegesellschaft mbH
			   Mosse Palais · Leipziger Platz 15 · 10117 Berlin

Malstaffel Mengenstaffel

ab 3 Anzeigen 5 % ab 3 Seiten 3 %

ab 6 Anzeigen 10 % ab 6 Seiten 7 %

ab 9 Anzeigen 15 % ab 9 Seiten 12 %

ab 12 Anzeigen 20 % ab 12 Seiten 16 %

mattheis. werbeagentur gmbh
Telefon: 030 / 34 80 633 - 0 · Fax: 030 / 34 80 633 - 33
E-Mail: bvmw-anzeigen@mattheis-berlin.de

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Zeitschriftenformat: 		  DIN A4
		  210 x 297 mm beschnitten, 216 x 305 mm unbeschnitten
		B  eschnitt außen 3 mm, am Kopf 5 mm
		S  atzspiegel: 186 mm breit, 233 mm hoch
		  2 Spalten à 91 mm bzw. 3 Spalten à 59 mm

Druck- und Bindeverfahren,
Druckunterlagen: 		  Offsetdruck, Heftbindung. Druckunterlagen werden ausschließlich als druckfähige PDF-Datei angenommen. 

Druckunterlagen: 		  Daten: PDF druckfähig und hoch aufgelöst. Farben: cyan, magenta, yellow, schwarz (EUROSKALA). 
		  Für eine einwandfreie Druckqualität sollten Ihre Halbtonbilder mit mind. 300 dpi gescannt werden. 
		  Für Strich-Abbildungen sind 1200 dpi (mind. 600 dpi) erforderlich. Alle verwendeten Bildelemente
		  dürfen nicht komprimiert sein (keine offenen Dokumente, z. B. Büroanwendungen).
		E  ingebundene Farbbilder nur im CMYK-Modus, nicht im RGB-Modus, kein DCS2-Format, 
		  keine JPEG-Komprimierung.

Schriften: 		  Fügen Sie bitte alle Zeichensätze, auch Logo- und Zeichen-Fonts, bei. Zusammengehörige Dateien 
		  (Layout-, Bild-, Schrift-Dateien) müssen sich immer innerhalb eines Verzeichnisses/Ordners befinden. 	
		E  ine Überprüfung eingehender Daten wird von uns binnen eines Arbeitstages gewährleistet. 
		B  ei nicht korrekten Daten/Dateien werden Sie bzw. der uns genannte Ansprechpartner umgehend unter 	
		  der uns übermittelten Telefonnummer benachrichtigt.

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Termine & Schwerpunktthemen: 

Regelmäßige Rubriken in jeder 
Ausgabe:		

Travel- und Eventmanagement
Alles rund um das Thema Geschäfts-, Incentive- und Seminarreisen, z. B. mit Porträts von Hotels und 
Destinationen, Informationen über Reise- und Mietwagenanbieter u. v. m.

Büroorganisation und -einrichtung
Praxistipps und Produktinformationen zu allem, was das Arbeiten schöner, einfacher und ergono-
mischer macht, z. B. Büromöbel, Organisationshilfen, Ordnungs- und Ablagesysteme u. v. m.

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)

Ausgabe Erscheinungstag Anzeigenschluss Schwerpunktthemen

05/10 15.10.2010 01.10.2010     Bildung, Fachkräfte, Arbeitsmarkt

06/10 15.12.2010 01.12.2010 Löhne, Abgaben, Subventionen

01/11 17.02.2011 04.02.2011 Innovation, Forschung, Technologie

02/11 15.04.2011 01.04.2011 Globalisierung, Nachhaltigkeit, Fairer Handel

03/11 15.06.2011 01.06.2011 Steuern, Recht, Finanzen

04/11 15.08.2011 02.08.2011 Auto, Umwelt, Energie

05/11 17.10.2011 04.10.2011 Bildung, Fachkräfte, Arbeitsmarkt

06/11 15.12.2011 02.12.2011 Löhne, Abgaben, Subventionen
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1/4 Seite senkrecht 
Satzspiegel 91 x 118,5 mm
Anschnitt 103 x 140,5 mm
Listenpreis 730,00 €

1/4 Seite waagerecht 
Satzspiegel 186 x 59,5 mm
Anschnitt 210 x 81,5 mm
Listenpreis 730,00 €

1/1 Seite 
Satzspiegel 186 x 233 mm
Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 2.900,00 €

2/3 Seite senkrecht 
Satzspiegel 122,5 x 233 mm
Anschnitt 134,5 x 297 mm
Listenpreis 1.950,00 €

1/2 Seite waagerecht
Satzspiegel 186 x 118,5 mm
Anschnitt 210 x 140,5 mm
Listenpreis 1.460,00 €

1/3 Seite waagerecht 
Satzspiegel 186 x 76,5 mm
Anschnitt 210 x 98 mm
Listenpreis 980,00 €

1/3 Seite senkrecht 
Satzspiegel 59 x 233 mm
Anschnitt 71,5 x 297 mm
Listenpreis 980,00 €

2. und 3. Umschlagseite 

Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 4.900,00 €

4. Umschlagseite

Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 5.720,00 €

1/2 Seite senkrecht 
Satzspiegel 91 x 233 mm
Anschnitt 103 x 297 mm
Listenpreis 1.460,00 €

Anzeigenformate:

Abweichende Formate, 
Mengen, Sonderfarben 
und Sonderproduktionen 
auf Anfrage.

Preise zzgl. gesetzlicher 
Mehrwertsteuer. 

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Advertorials:
	
	

Wenn Sie mehr zu sagen haben

Sie möchten gerne mehr Informationen vermitteln, als in einer Anzeige Platz haben? 
Dann sind Advertorials für Sie die geeignete Werbeform. Aufgrund ihrer textlastigen Gestaltung eignen sie sich besonders für erklärungsbedürf-
tige Produkte. Durch ihre redaktionelle Anmutung stoßen sie beim Leser zudem auf eine wesentlich höhere Aufnahmebereitschaft.

Basisinformationen:

Microsoft und der BVMW machen sich gemeinsam stark für mehr Innovationen 

„Mission Mittelstand“ 

„IT ist eine Schlüsseltechnologie, weil sie 
Innovationen erschließt.“ Auf dem 4. IT­
Gipfel im Dezember 2009 in Stuttgart waren 
sich Wirtschaft und Politik einig: Gerade 
in der aktuellen wirtschaftlichen Krise 
und einem zunehmenden globalen Wett­
bewerb sind Informations­ und Kommuni­
kationstechnologien entscheidend für den 
Erfolg des Standorts Deutschland. Denn 
75 Prozent des Produktivitätswachstums 
können heute laut einer Untersuchung des 
Deutschen Instituts für Wirtschaft (DIW) 
auf den Faktor „IT“ zurückgeführt werden. 
Um besonders kleinen und mittelständi­
schen Unternehmen mehr IT­Perspektiven 
zu geben, haben der Bundesverband mittel­
ständische Wirtschaft e.V. (BVMW) und 
Microsoft Deutschland im Februar 2010 eine 
deutschlandweite Kooperation gestartet. 

Im Rahmen der von Microsoft ins Leben 
gerufenen Initiative „Mission Mittelstand“ 
engagieren sich der Verband und der Soft­
warehersteller zukünftig für die Innovations­ 
und Wettbewerbsfähigkeit des deutschen 
Mittelstands. Auf dem Informationsportal 
www.microsoft.de/bvmw, über Social Me­
dia Kanäle wie Twitter und Xing sowie auf 
Veranstaltungen informieren der BVMW 
und Microsoft zukünftig gemeinsam über 
Einsatzmöglichkeiten von IT, Fördermit­
telratgeber für KMU und andere Finanzie­
rungsoptionen. 

Im März 2010 werden der BVMW und 
Microsoft zudem auf der Fachmesse 
CeBIT das Gewinnerunternehmen 
des ersten bundesweiten Wettbe­
werbs der Initiative Mission Mit­
telstand bekanntgeben. Knapp 800 
Unternehmen mit bis zu 250 Mitar­
beitern hatten sich bis zum 15. 
Januar 2010 um den Haupt­
preis im Wert von 20.000 Euro 
zur Rundum­Erneuerung 
ihrer IT­Landschaft bewor­
ben. Das Geld kann sowohl 

für Software als auch Beratungsleistungen 
ausgegeben werden. Microsoft bietet auf 
der CeBIT 2010 (2.– 6. März 2010) im Rah­
men der Initiative Mission Mittelstand zu­
dem, persönliche Beratungsgespräche für 
kleine und mittelständische Unternehmen 

an. Vor Ort stehen IT­Spezialisten und Be­
rater zu einem breiten Themenspektrum 
für technische und IT­strategische Fragen 
zur Verfügung. Interessierte IT­Entscheider 
können sich jederzeit über die Webseite 
www.microsoft.de/cebit anmelden. 

Ziele der Initiative 
Mission Mittelstand
Gemeinsam wollen der BVMW und Microsoft Deutschland kleine und mittelständische 
Unternehmen für Innovationen und Technologie begeistern. Denn IT hilft:
 
n	Unternehmenseinblicke zu verbessern, um Unternehmen den 
 Entscheidungsprozess zu erleichtern, 
n IT­Kosten zu senken und IT­Risiken zu minimieren, um freigewordene 
 Budgets in den Aufbau investieren zu können,
n Zeit zu sparen und besser zu organisieren, um effektiver zu arbeiten,
n neue Kunden zu gewinnen, um das Geschäft auszubauen sowie 
 vorhandene Kunden zufriedenzustellen, um sie zu binden, 
n … und damit die Wettbewerbsfähigkeit langfristig zu verbessern.

gerufenen Initiative „Mission Mittelstand“ 
engagieren sich der Verband und der Soft­
warehersteller zukünftig für die Innovations­ 
und Wettbewerbsfähigkeit des deutschen 
Mittelstands. Auf dem Informationsportal 

, über Social Me­
dia Kanäle wie Twitter und Xing sowie auf 
Veranstaltungen informieren der BVMW 
und Microsoft zukünftig gemeinsam über 
Einsatzmöglichkeiten von IT, Fördermit­
telratgeber für KMU und andere Finanzie­

Im März 2010 werden der BVMW und 
Microsoft zudem auf der Fachmesse 
CeBIT das Gewinnerunternehmen 
des ersten bundesweiten Wettbe­
werbs der Initiative Mission Mit­
telstand bekanntgeben. Knapp 800 
Unternehmen mit bis zu 250 Mitar­
beitern hatten sich bis zum 15. 
Januar 2010 um den Haupt­
preis im Wert von 20.000 Euro 
zur Rundum­Erneuerung 
ihrer IT­Landschaft bewor­
ben. Das Geld kann sowohl 

 vorhandene Kunden zufriedenzustellen, um sie zu binden, 
n … und damit die Wettbewerbsfähigkeit langfristig zu verbessern.

Visitencar.

toyota-fuhrpark.de

Kraftstoff verbrauch kombiniert: 5,4 l/100 km (innerorts 6,7/außerorts 4,7) bei CO-Emissionen von 142 g/km nach 
dem vorgeschriebenen EU-Messverfahren. 
*Nur bei teilnehmenden Toyota Vertragshändlern. Ein Fuhrpark Leasing-Angebot der Toyota Leasing GmbH ab zwei Fahrzeugen im Bestand, für den Toyota
Avensis Combi 2,0-l-D-4D mit 6-Gang-Schaltgetriebe und Mica-/Metallic-Lackierung. Fahrzeugpreis: 22.243,70 €, exkl. MwSt., zzgl. Überführung, Laufzeit: 
36 monatliche Raten à 242,36 €, Lau eistung: 20.000 km/Jahr. Alle Angebote gelten bei Anfrage und Genehmigung bis zum 31.03.2010.  Diesem Angebot 
liegt die unverbindliche Preisempfehlung der Toyota Deutschland GmbH per August 2009 zugrunde. Abbildung zeigt Avensis mit Sonderausstattung.

Eindruck hinterlassen. 
Der Avensis für den unternehmerischen Mittelstand zu attraktiven Konditionen.

242,-
 €/mtl. Leasingrate*

abPreis und Leistung stehen beim Avensis in einem beson-
ders guten Verhältnis: Der repräsentative Kombi überzeugt 
neben kraftvollen Motoren mit einer umfangreichen Serien-
ausstattung und attraktiven Leasingraten. Aber erleben Sie 

seine Vorteile doch am besten selbst bei einer Probefahrt. Kommen Sie einfach 
zu Ihrem Toyota Händler oder rufen Sie uns an unter 0 22 34/1 02 21 10. 

105179_Ave_Visitencar_210x297_Mittel-1.indd   1 02.02.2010   15:55:52 Uhr
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55 Prozent der Bundesbürger tragen eine 
Brille - Tendenz steigend. 
Mit dieser scharfsichtigen Erkenntnis 
gründete Dr. Helmut Baur 1975 gemein-
sam mit seiner Frau die Binder Optik AG. 

Mit über 50 Fachgeschäften zählt Bin-
der Optik inzwischen zu den führenden 
Augenoptikern Deutschlands. Trotz der 
insgesamt schwierigen Marktentwick-
lung in den vergangenen Jahren kann 
die Binder Optik AG zuversichtlich in die 
Zukunft blicken - getragen von einem 

kunden- und serviceorientierten, innovativen Unternehmenskonzept, das sich 
auch in kritischen Zeiten bewährt und durchgesetzt hat.

Binder Optik sorgt nicht nur für ein reichhaltiges Angebot, sondern auch für 
engagierten Service. Belohnt wurde die individuelle Betreuung der Kunden 
jetzt mit einem hervorragenden zweiten Platz bei einem Test des „Deutschen 
Instituts für Servicequalität“ Hamburg. 

Dr. Baur: „Zur Strategie unseres Unternehmens gehört es, sich nicht auf Lor-
beeren auszuruhen, sondern sich ständig weiter zu entwickeln. Unsere Kun-
den profitieren davon, dass der Optik-Markt eine der härtesten Wirtschafts-
branchen Deutschlands ist.“

Die Brillentrends 2010.
Jetzt bei Binder Optik.
Ihre First-Class Adresse für Brillen, 
Sonnenbrillen und Contactlinsen.

50x in Deutschland · www.binder-optik.de

Dr. Helmut Baur, Vorstand BVMW

Binder Optik AG

Wolf-Hirth-Str. 37

71034 Böblingen

Info-Telefon: 

0 70 31/62 07-0

Ihr Claim ist „Full-Service für den Mit-
telstand“. Haben Sie den extra für den 
BVMW entwickelt?
Siegbert Mattheis: Nein, den gibt es 
schon seit über 14 Jahren. Lange Zeit 
wurden wir von den Kollegen aus anderen 
– vor allem großen Agenturen – wegen 
dieser Positionierung sogar belächelt. 
Denn „Mittelstand“ klang für viele Wer­
ber einfach nicht sexy genug. Doch wir 
haben uns ganz bewusst dafür entschie­
den und arbeiten bundesweit erfolgreich 
für klein­ und mittelständische Unterneh­
men in allen Größen und aus sehr unter­
schiedlichen Branchen. Der Kleinunter­
nehmer mit einer tollen Geschäftsidee 
ist bei uns genauso willkommen wie ein 
großer Mittelständler wie z. B. die Avis 
Autovermietung mit globaler Präsenz, die 
wir schon seit 1996 betreuen. Das macht 
die Arbeit für uns und unsere Mitarbei­
ter unglaublich spannend und vielseitig. 

Und es eröffnet beste Möglichkeiten, die 
unterschiedlichen Erfahrungen aus ver­
schieden Branchen und Zielgruppen zu 
nutzen, um Synergien herzustellen.

Was ist das Besondere an Ihrer Arbeit für 
mittelständische Unternehmen?
Claudia Mattheis: Da die Budgets natür­
lich deutlich geringer sind, als bei großen 
Konzernen, werden ganz andere Konzep­
te gefragt. Originelle und teilweise un­
konventionelle Ideen sind gefordert, um 
bezahlbare Alternativen zur klassischen 
Werbung zu entwickeln. Oder auch, um 
neue Werbeformen zu gestalten. Gleich­
zeitig muss man auch sehr pragmatisch 
denken und schnell reagieren können. 

Brauchen mittelständische Unternehmen 
eine andere Beratung?
Siegbert Mattheis: Ja, denn hier ist 
Werbung oft Chefsache. Viele klein­ und 
mittelständische Firmen haben keine 
oder nur eine kleine Marketingabteilung. 
Unsere Stärke ist, dass wir diese Unter­
nehmer auf Augenhöhe beraten, d. h. die 
Kundenbetreuung machen ausschließlich 
wir als Geschäftsführer. Denn wir sind 
sowohl Kommunikationsfachleute als 
auch selbst schon lange Unternehmer 

und Arbeitgeber. Von dieser Lebenser­
fahrung profi tieren unsere Kunden. 

Wie funktioniert Werbung für den 
Mittelstand?
Claudia Mattheis: Genauso wie für jedes 
andere Unternehmen. Es ist völlig egal, wie 
groß Ihre Firma ist, welches Produkt Sie 
anbieten oder wer Ihre Zielgruppe ist. 
Es entscheiden nur 6 Prinzipien darüber, 
was von Ihrer Werbebotschaft im Ge­
dächtnis bleibt: 1. Sagen Sie’s einfach. 
2. Verblüffen Sie durch Unerwartetes. 
3. Werden Sie konkret. 4. Bleiben Sie 
glaubwürdig. 5. Zielen Sie auf das Gefühl. 
6. Erzählen Sie Geschichten.
Sicherlich können nicht immer alle Punkte 
erfüllt werden, dennoch sollten möglichst 
viele in Ihrer Werbung berücksichtigt wer­
den. Denn langweilige Kommunikation 
ist in der BtoB­Kommunikation genauso 
tödlich wie bei der Ansprache von End­
verbrauchern. Gute Ideen sind also unbe­
zahlbar – aber für uns niemals eine Frage 
des Werbebudgets! 

Seit Januar 2010 wird das Unternehmermagazin des BVMW von der 
mattheis. Werbeagentur aus Berlin gestaltet. Hier stellen sich die Werber vor. 

Der Mittelstand 
hat eine neue Agentur

Der Porsche Cayman. 
Jetzt bei Avis.

Gönnen Sie es ihnen!

Frauen sehen als Erstes 
auf den Hintern.

Wir beflügeln
      Prototypen.

mattheis. Werbeagentur GmbH
Geschäftsführer: Claudia Mattheis & Siegbert Mattheis 
Saarbrücker Str. 36, 10405 Berlin
Tel: 030 / 3480633­0, Mail: info@mattheis­berlin.de,
www.mattheis­berlin.de

Full-Service für den Mittelstand: Anzeigen  Bro schü ren/
Flyer  Corporate Design  Direkt­ und Dia log   mark ting 
 Geschäftsberichte  Kunden­ und Verbandsmaga­

zine  Messedesign  Onlinemarketing  Pressearbeit 
 Suchmaschinenopti mier ung  Ver packungsdesign  

Webdesign  Werbetexte

Key Visual und Claim für einen Prototypen­Leiter­
plattenhersteller

Anzeige in einem Männermagazin
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Beispiele

Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. 

Listenpreis 2.900,00 €

Erstellung: Vom Auftraggeber selbst oder über eine 
Partneragentur des Verlags (Preis auf Anfrage).

Besonderheiten: 

 Der Absender des Advertorials muss eindeutig über 
Logo oder Adresse erkennbar bzw. identifizierbar sein.

 	Die Advertorialanzeige ist mit „Anzeige“, „Promotion“, 
„Sonderveröffentlichung“ o.ä. zu kennzeichnen.

 	Das Advertorial sollte ca. 2 Wochen vor dem regulärem 
DU-Schluss zur Prüfung durch die Redaktion vorliegen.

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Sonderwerbeformen: 	
	

Beilagen / Flyer bis max. 20g 
Höchstformat: DIN A4 210 x 297 mm
Minimalformat: DIN A6 (Postkartenformat)

Preis pro Tausend, 
Vollbelegung	
Listenpreis 180,00 €		

Preis pro Tausend, 
Teilbelegung nach Nielsen-Gebieten
Listenpreis 220,00 €

Zuschlag Beilage je 10g über Maximalgewicht:
Vollbelegung 15,00 €
Teilbelegung 18,00 €

Tip-On-Karte/Postkarte
Beikleben nur in Verbindung mit einer 
ganzseitigen Trägeranzeige möglich.

Format: 148 x 105 mm

Preis pro Tausend  (nur Vollbelegung)
Listenpreis 180,00 €  

Alle Preise verstehen sich einschließlich Portoanteil und zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer.

Beilagen sind verarbeitungsfertig angelie-
ferte Printprodukte, die dem Magazin lose 
beigelegt werden.

Einhefter sind auf Anfrage möglich. 
 
Der Auftrag für Sonderwerbeformen muss 
spätestens bis zum ersten Werktag des Er-
scheinungsmonats vorliegen. Anlieferungs-
termin: 4 Tage vor Erscheinungstermin. 

Die Vorlage eines Musters ist bei Auftrags-
erteilung erwünscht.

Weitere Werbemaßnahmen und Koopera-
tionsmodelle sind möglich nach Absprache 
mit der Marketingabteilung des BVMW.

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Geografische Verbreitung: 	

	
	

Gebiet % Absolut

Nielsen Gebiet I 
(Hamburg, Bremen, Schleswig-Holstein, Niedersachsen)

10 3.000

Nielsen Gebiet II
(Nordrhein-Westfalen)

26,7 8.000

Nielsen Gebiet IIIa
(Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland)

7,7 2.300

Nielsen Gebiet IIIb
(Baden-Württemberg)

5,5 1.650

Nielsen Gebiet IV
(Bayern)

4,3 1.300

Nielsen Gebiet V
(Berlin)

4 1.200

Nielsen Gebiet VI
(Mecklenburg-Vorpommern, Brandenburg, Sachsen-Anhalt)

14 4.200

Nielsen Gebiet VII
(Thüringen, Sachsen)

20 6.000

Bundespressekonferenz, Deutscher Bundestag, 
Eigenverteilung, Belegexemplare

7,3 2.200

Archiv 0,5 150

Druckauflage 100 30.000

 Stand: III. Quartal 2009 (Zahlenwerte gerundet)

Der Mittelstand. MEDIADATEN 2010/2011
Anzeigenpreisliste gültig ab Ausgabe 1/2010  (Stand I. Quartal 2010)
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Allgemeine Geschäfts-
bedingungen:	
	
	

1. „Anzeigenauftrag“ im Sinne der nachfolgenden Allgemeinen Geschäftsbedin-
gungen ist der Vertrag zwischen Verlag und Auftraggeber über die Veröffentlichung 
einer oder mehrerer Anzeigen oder anderer Werbemittel (nachfolgend insgesamt 
als „Anzeigen“ bezeichnet) von Werbungtreibenden oder sonstigen Inserenten 
(nachfolgend insgesamt als „Werbungtreibende“ bezeichnet) in dem Magazin „Der 
Mittelstand“ zum Zweck der Verbreitung.

2. Ein „Abschluss“ ist ein Vertrag über die Veröffentlichung einer oder mehrerer An-
zeigen unter Beachtung der dem Werbungtreibenden gemäß Preisliste zu gewähren-
den Rabatte, wobei die jeweiligen Veröffentlichungen auf Abruf des Auftraggebers 
erfolgen. Rabatte werden nicht gewährt für Unternehmen, deren Geschäftszweck 
unter anderem darin besteht, für verschiedene Werbungtreibende Anzeigenaufträ-
ge zu erteilen, um eine gemeinsame Rabattierung zu beanspruchen. Ist im Rahmen 
eines Abschlusses das Recht zum Abruf einzelner Anzeigen eingeräumt, so ist der 
Auftrag innerhalb eines Jahres seit Erscheinen der ersten Anzeige abzuwickeln, so-
fern keine gegenteilige Regelung vereinbart wird.

3. Werden einzelne oder mehrere Abrufe eines Abschlusses aus Umständen nicht 
erfüllt, die der Verlag nicht zu vertreten hat, so hat der Auftraggeber, unbescha-
det etwaiger weiterer Rechtspflichten, dem Verlag den Unterschied zwischen dem 
gewährten und dem der tatsächlichen Abnahme entsprechenden Nachlass zu er-
statten. Der Auftraggeber hat, wenn nichts anderes vereinbart ist, rückwirkend An-
spruch auf den seiner tatsächlichen Abnahme von Anzeigen innerhalb eines Jahres 
entsprechenden Nachlass.

4. Bei der Errechnung der Abnahmemengen werden Text-Millimeterzeilen dem Preis 
entsprechend in Anzeigen-Millimeter umgerechnet.

5. Anzeigen, die aufgrund ihrer Gestaltung nicht als Anzeigen erkennbar sind, wer-
den als solche vom Verlag mit dem Wort „Anzeige“ deutlich kenntlich gemacht.

6. Der Verlag behält sich vor, Anzeigen – auch einzelne Abrufe im Rahmen eines 

Abschlusses – abzulehnen, wenn deren Inhalt gegen Gesetze oder behördliche 
Bestimmungen verstößt oder deren Inhalt vom Deutschen Werberat in einem Be-
schwerdeverfahren beanstandet wurde, deren Veröffentlichung für den Verlag we-
gen des Inhalts, der Gestaltung, der Herkunft oder der technischen Form unzumutbar 
ist. Aufträge für andere Werbemittel sind für den Verlag erst nach Vorlage eines 
Musters und dessen Billigung bindend. Anzeigen, die Werbung Dritter oder für Dritte 
enthalten (Verbundwerbung), bedürfen in jedem Einzelfall der vorherigen schriftli-
chen Annahmeerklärung des Verlages. Diese berechtigt den Verlag zur Erhebung 
eines Verbundaufschlages. Die Ablehnung einer Anzeige oder eines anderen Werbe-
mittels wird dem Auftraggeber baldmöglichst mitgeteilt.

7. Für die rechtzeitige Lieferung und die einwandfreie Beschaffenheit geeigneter 
Druckunterlagen oder anderer Werbemittel ist allein der Auftraggeber verant-
wortlich. Bei der Anlieferung von digitalen Druckunterlagen ist der Auftraggeber 
verpflichtet, ordnungsgemäße, insbesondere dem Format oder den technischen 
Vorgaben des Verlages entsprechende Vorlagen für Anzeigen rechtzeitig zum Druck-
unterlagenschluss anzuliefern. 

8. Druckunterlagen werden nur auf besondere Anforderung an den Auftraggeber zu-
rückgesandt. Die Pflicht zur Aufbewahrung der Druckunterlagen endet drei Monate 
nach der erstmaligen Verbreitung der Anzeige.

9. Entspricht die Veröffentlichung der Anzeige nicht der vertraglich geschuldeten Be-
schaffenheit bzw. Leistung, so hat der Auftraggeber Anspruch auf Zahlungsminderung 
oder eine einwandfreie Ersatzanzeige bzw. Ersatzveröffentlichung des anderen Wer-
bemittels, aber nur in dem Ausmaß, in dem der Zweck der Anzeige oder des anderen 
Werbemittels beeinträchtigt wurde. Der Verlag hat das Recht, eine Ersatzanzeige bzw. 
Ersatzveröffentlichung zu verweigern, wenn dies einen Aufwand erfordert, der unter 
Beachtung des Inhalts des Schuldverhältnisses und der Gebote von Treu und Glauben in 
einem groben Missverhältnis zu dem Leistungsinteresse des Auftraggebers steht, oder 
diese für den Verlag nur mit unverhältnismäßigen Kosten möglich wäre. Lässt der Verlag 
eine ihm für die Ersatzanzeige oder die Veröffentlichung des anderen Werbemittels ge-
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stellte angemessene Frist verstreichen oder ist die Ersatzanzeige/Ersatzveröffentlichung 
erneut nicht einwandfrei, so hat der Auftraggeber ein Recht auf Zahlungsminderung 
oder Rückgängigmachung des Auftrages. Bei unwesentlichen Mängeln der Anzeige 
oder der Veröffentlichung des anderen Werbemittels ist die Rückgängigmachung des 
Auftrags ausgeschlossen. Reklamationen bei nicht offensichtlichen Mängeln müssen 
binnen eines Jahres ab dem gesetzlichen Verjährungsbeginn geltend gemacht werden. 
Der Verlag haftet für sämtliche Schäden, gleich ob aus vertraglicher Pflichtverletzung 
oder aus unerlaubter Handlung nach Maßgabe der folgenden Bestimmungen: Bei gro-
ber Fahrlässigkeit beschränkt sich die Haftung im kaufmännischen Verkehr auf den 
Ersatz des typischen vorhersehbaren Schadens; diese Beschränkung gilt nicht, soweit 
der Schaden durch gesetzliche Vertreter oder leitende Angestellte des Verlages ver-
ursacht wurde. Bei einfacher Fahrlässigkeit haftet der Verlag nur, wenn eine wesentli-
che Vertragspflicht verletzt wurde. In solchen Fällen ist die Haftung auf den typischen, 
vorhersehbaren Schaden beschränkt. Bei Ansprüchen nach dem Produkthaftungsgesetz 
sowie bei einer Verletzung von Leben, Körper oder Gesundheit haftet der Verlag nach 
den gesetzlichen Vorschriften. Reklamationen müssen – außer bei nicht offensichtlichen 
Mängeln – innerhalb von vier Wochen nach Eingang von Rechnung und Beleg geltend 
gemacht werden. Alle gegen den Verlag gerichteten Ansprüche aus vertraglicher Pflicht-
verletzung verjähren in einem Jahr ab dem gesetzlichen Verjährungsbeginn, sofern sie 
nicht auf vorsätzlichem Verhalten beruhen.

10. Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch geliefert. Der Auftraggeber 
trägt die Verantwortung für die Richtigkeit der zurückgesandten Probeabzüge. Der Ver-
lag berücksichtigt alle Fehlerkorrekturen, die ihm bis zum Druckunterlagenschluss oder 
innerhalb einer zwischen den Parteien vereinbarten Frist mitgeteilt werden.

11. Sind keine besonderen Größenvorschriften gegeben, so wird die nach Art der Anzei-
ge übliche, tatsächliche Abdruckhöhe der Berechnung zugrunde gelegt.

12. Die Rechnung ist innerhalb von 14 Tagen zu bezahlen, sofern nicht im einzelnen Fall 
schriftlich eine andere Zahlungsfrist oder Vorauszahlung vereinbart ist. Etwaige Nach-
lässe für vorzeitige Zahlung werden nach der Preisliste gewährt.

13. Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden bankübliche Zinsen sowie die Einzie-
hungskosten berechnet. Der Verlag kann bei Zahlungsverzug die weitere Ausführung 
des laufenden Auftrages bis zur Bezahlung zurückstellen und für die restlichen Anzeigen 
Vorauszahlung verlangen. Bei Vorliegen begründeter Zweifel an der Zahlungsfähigkeit 
des Auftraggebers ist der Verlag berechtigt, auch während der Laufzeit eines Anzeigen-
abschlusses das Erscheinen weiterer Anzeigen ohne Rücksicht auf ein ursprünglich ver-
einbartes Zahlungsziel von der Vorauszahlung des Betrages zum Anzeigenschlusstermin 
und von dem Ausgleich offen stehender Rechnungsbeträge abhängig zu machen.

14. Der Verlag liefert auf Wunsch einen Anzeigenbeleg. Je nach Art und Umfang des 
Anzeigenauftrages werden Anzeigenausschnitte, Belegseiten oder vollständige Beleg-
nummern geliefert. Kann ein Beleg nicht mehr beschafft werden, so tritt an seine Stelle 
eine rechtsverbindliche Bescheinigung des Verlages über die Veröffentlichung und Ver-
breitung der Anzeige.

15. Erfüllungsort ist Berlin. Im Geschäftsverkehr mit Kaufleuten, juristischen Personen 
des öffentlichen Rechts oder bei öffentlich rechtlichen Sondervermögen ist bei Klagen 
Gerichtsstand Berlin. Soweit Ansprüche des Verlages nicht im Mahnverfahren geltend 
gemacht werden, bestimmt sich der Gerichtsstand bei Nicht-Kaufleuten nach deren 
Wohnsitz.

16. Preisänderungen für erteilte Anzeigenaufträge sind gegenüber Unternehmern wirk-
sam, wenn sie vom Verlag mindestens einen Monat vor Veröffentlichung der Anzeige oder 
des anderen Werbemittels angekündigt werden. Im Falle einer Preiserhöhung steht dem 
Auftraggeber ein Rücktrittsrecht zu. Das Rücktrittsrecht muss innerhalb von 14 Tagen in 
Textform nach Erhalt der Mitteilung über die Preiserhöhung ausgeübt werden. Kosten des 
Verlages für vom Auftraggeber gewünschte oder zu vertretende Änderungen der Druck-
vorlagen hat der Auftraggeber zu tragen. Vereinbart ist die für den belegten Titel nach 
Maßgabe der Angaben in der Preisliste sowie in der Auftragsbestätigung übliche Beschaf-
fenheit der Anzeigen oder anderen Werbemittel im Rahmen der durch die Druckunterlagen 
gegebenen Möglichkeiten. Dies gilt nur für den Fall, dass der Auftraggeber die Vorgaben 
des Verlages zur Erstellung und Übermittlung von Druckunterlagen einhält.
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17. Der Auftraggeber gewährleistet, dass er alle zur Schaltung der Anzeige erforder-
lichen Rechte besitzt. Der Auftraggeber trägt allein die Verantwortung für den Inhalt 
und die rechtliche Zulässigkeit der für die Insertion zur Verfügung gestellten Text- und 
Bildunterlagen sowie der zugelieferten Werbemittel. Er stellt den Verlag im Rahmen des 
Anzeigenauftrags von allen Ansprüchen Dritter frei, die wegen der Verletzung gesetzli-
cher Bestimmungen entstehen können. Ferner wird der Verlag von den Kosten zur not-
wendigen Rechtsverteidigung freigestellt. Der Auftraggeber ist verpflichtet, den Verlag 
nach Treu und Glauben mit Informationen und Unterlagen bei der Rechtsverteidigung 
gegenüber Dritten zu unterstützen. Der Auftraggeber überträgt dem Verlag sämtliche für 
die Nutzung der Werbung in Print- und Online-Medien aller Art, einschließlich Internet, 
erforderlichen urheberrechtlichen Nutzungs-, Leistungsschutz- und sonstigen Rechte, 
insbesondere das Recht zu Vervielfältigung, Verbreitung, Übertragung, Sendung, öffent-
liche Zugänglichmachung, Entnahme aus einer Datenbank und Abruf, und zwar zeitlich 
und inhaltlich in dem für die Durchführung des Auftrags notwendigen Umfang.

Vorgenannte Rechte werden in allen Fällen örtlich unbegrenzt übertra-
gen. Zusätzliche Geschäftsbedingungen für die digitale Übermittlung von 
Druckunterlagen für Anzeigen:

a) Digitale Druckvorlagen sind solche, welche per Datenträger (z. B. Disketten, Cart-
ridges, CD-ROMs), direkt oder indirekt per Fernübertragung papierlos übermittelt 
werden.

b) Unerwünschte Druckresultate (z. B. fehlende Schriften, falsche Rasterweite), 
die sich auf eine Abweichung des Kunden von den Empfehlungen des Verlages zur 
Erstellung von Druckunterlagen zurückführen lassen, führen zu keinem Preisminde-
rungsanspruch.

c) Bei Übermittlung von mehreren zusammengehörenden Dateien hat der Kunde 
dafür Sorge zu tragen, dass diese Dateien innerhalb eines gemeinsamen Verzeich-
nisses (Ordner) gesendet bzw. gespeichert werden.

d) Digital übermittelte Druckvorlagen für Farbanzeigen können nur mit einem auf 
Papier gelieferten Farb-Proof zuverlässig verarbeitet werden. Ohne Farb-Proof sind 
Farbabweichungen unvermeidbar, die deshalb keinen Preisminderungsanspruch 
auslösen können. In jedem Fall ist ein Ausdruck per Fax an die Druckerei zu sen-
den, um die sachliche Richtigkeit überprüfen zu können. Ein Korrekturfax muss vom 
Kunden ausdrücklich angefordert werden. Nur bei richtiger Farbanpassung ist eine 
farblich richtige Umsetzung in üblichen Toleranzen gewährleistet.

e) Werden digital übermittelte Druckvorlagen per Datenträger an den Verlag über-
mittelt, werden diese nur auf besonderen Wunsch an den Kunden zurückgeschickt.

f) Der Kunde hat vor einer digitalen Übermittlung von Druckvorlagen dafür Sorge zu 
tragen, dass die übermittelten Dateien frei von evtl. Computerviren sind. Entdeckt 
der Verlag auf einer ihm übermittelten Datei Computerviren, wird diese Datei sofort 
gelöscht, ohne dass der Kunde hieraus Ansprüche geltend machen kann. Der Verlag 
behält sich zudem vor, den Kunden auf Schadenersatz in Anspruch zu nehmen, wenn 
durch solche durch den Kunden infiltrierten Computerviren dem Verlag Schäden 
entstanden sind.
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