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Die bergische Wirtschaft ist das wichtigste 
Sprachrohr und das einzige offizielle Magazin 
der IHK Wuppertal–Solingen–Remscheid. Dank 
einer starken Auflage von mindestens 14.300 
Exemplaren erreichen wir die wichtigsten 
Akteure und Entscheider im Städtedreieck.  
Bei jedem IHK-Mitgliedsunternehmen liegt die 
neueste Ausgabe monatlich im Briefkasten.

DAS MAGAZIN
Mit den Artikeln im Heft sind wir stets am Puls 
der Wirtschaft. Alle Themen entstehen grund-
sätzlich im direkten Kontakt mit den Unter
nehmen und den Menschen aus der Region. In 
der Praxis heißt das: jede Menge persönliche 
Kontakte und Fotos vor Ort.

Die bergische Wirtschaft bietet relevante und 
verlässliche Informationen für die Leserinnen 
und Leser aus dem Bergischen Land. In jeder 
Ausgabe gibt es ein Titelthema, das auf sechs 
bis acht Seiten ausführlich behandelt wird.  
Und in der Rubrik „Typisch bergisch“ teilen  
Menschen aus dem Städtedreieck ihre ganz  
persönlichen Erfahrungen mit der Region.

Besonders interessant für Anzeigenkunden:  
In regelmäßigen Abständen werden branchen-
orientierte Themen in Verlagssonderveröffent
lichungen behandelt. Besser kann man die eigene 
Zielgruppe nicht erreichen. 

Weitere Rubriken:
• Porträt (bergische Unternehmen)
• Schwerpunktthema
• Nachgefragt (Interview)
• Kulinarisches (Vorstellung / Tipp)
• Regional (u. a. ungewöhnliche Geschäftsideen)
• �Know-how (u. a. konjunkturelle Entwicklung, 

Social-Media-Tipps)
• Grünes Städtedreieck
• �News (wichtige Meldungen und Termine  

aus der Region)
• IHK intern
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Design

Keine Frage: Die äußere Gestalt eines Produkts  
ist ein wichtiger Faktor. Doch im komplexen Designprozess 

geht es um weitaus mehr.

NUR SCHÖNE  
OPTIK?

Schwarz oder weiß? Eine leicht abgewan-
delte Form dieser Frage hat in der jün-
geren Vergangenheit für besondere Auf-
merksamkeit beim Thermomix-Hersteller 
Vorwerk gesorgt. Als das größte Direktver-
triebsunternehmen Europas und weltweit 
führend im Direktvertrieb hochwertiger 
Haushaltsgeräte, überraschte Vorwerk die 
Fans der Multifunktions-Küchenmaschi-
ne Anfang des vergangenen Jahres mit 
einer kleinen Sensation: Für kurze Zeit 
und in einer limitierten Auflage war der 
Thermomix neben dem klassischen Weiß 
erstmals auch in einer anderen Farbe er-
hältlich. Damit war die interne Frage –  
Immer nur weiß oder auch mal schwarz? –  
eindeutig beantwortet worden. Zu den 
Befürwortern dieser Ausnahme gehörte  
Jan Delfs. „Die Black Edition war pro-
dukt politisch eine Revolution“, sagt der 
Chefdesigner des Unternehmens. „Aus 
Kundensicht war dieser Schritt absolut er-
forderlich.“ Denn Schwarz sei eben in vie-
len Haushalten inzwischen das neue Weiß. 

„Man braucht nur die Küchenkata loge auf-
zuschlagen oder sich im Internet umzu-
schauen – sogar Waschmaschinen gibt es 
als Black-Version.“ Es wäre also „unklug“, 
sich gegen den Zeitgeist zu stemmen, so 
der Designer. „Dabei geht es gerade für 
Vorwerk natürlich nicht darum, auf jeden 
Trend aufzuspringen. Aber die wirklichen 
großen Strömungen müssen wir im Blick 
behalten und gegebenenfalls auch auf sie 
reagieren.“

Wohnung haben – aber niemand hat 
wirklich Lust aufs Saubermachen.“
Wie wichtig man bei Vorwerk das Produkt-
erlebnis nimmt, beweist auch die Tatsache,  
dass zwei Verpackungs-Experten das De-
sign-Team ergänzen. Sie kümmern sich 
ausschließlich darum, wie die Ware bei 
der Kundschaft „ankommt“. Das Kunden-
erlebnis fange mit der Vorfreude an, betont 
der Chefdesigner. Unter Berück sichtigung 
von legalen und wirtschaft lichen Anfor-
derungen – „die in der Regel wenig sexy 
sind“ –, entstehen Verpackungslösungen, 
die auch das Gefühl und ästhetische Emp-
finden ansprechen sollen.„In diesem Zu-
sammenhang spielt das Thema Nachhal-
tigkeit eine große Rolle“, sagt Jan Delfs. 
Beim neuen System VK7 habe man 
komplett auf nachhaltige Verpackung  
gesetzt und den „Plastik-Footprint“ stark 
reduziert.

Einfachheit vermitteln
Jan Delfs ist auch bei der Beschreibung 
seines Aufgabenfelds kreativ: „Simplexity“  
nennt er das Ziel bei jedem Projekt. Ge-
meint ist, dem Kunden eine attraktive 
Einfachheit in einer komplexen Welt zu 
vermitteln. „Keiner kauft doch freiwillig 
etwas Kompliziertes. Gefragt sind helfen-
de Systeme mit Mehrwert im Alltag.“
Design wird vielfach nur mit dem Ausse-
hen, der reinen Optik gleichgesetzt. Zwei-
fellos ist die äußere Gestalt eines Produkts, 
also Farbgebung oder Form, ein zentrales  

Das ist einer der Aufgabenbereiche seines 
Teams, das im Kern aus fünf Design-Spe-
zialisten besteht. Es ist für die Gestaltung 
sämtlicher Vorwerk-Produkte verantwort-
lich. Dazu gehört natürlich auch der Ko-
bold. Im vergangenen Jahr präsentierte 
man den neuen VK7 Akku-Staubsauger, 
für den Vorwerk zum wiederholten Male 
einen Red Dot Design Award erhalten hat. 
An dessen Entwicklung war das Design-
Team maßgeblich beteiligt. Unter anderem  
wurde eine „Boost-Funktion“ eingeführt. 

Diese Extra-Power soll sowohl beim Sau-
gen als auch beim Saugwischen eine er-
höhte Reinigungsleistung bringen. Jan 
Delfs vergleicht den neuen Knopf mit ei-
nem Auto-Kickdown, bei dem man in den 
Sitz gedrückt wird und so die volle Leis-
tung spürt. Es gehe beim Design immer 
auch darum, Emotionen zu wecken. Das 
sei insbesondere im Reinigungs-Bereich 
wichtig, denn: „Jeder will eine saubere  

Neben gutem Aussehen stand für Robin 
Reuschel bei der Kleng Manufaktur die 
Schärfe der Messer im Mittelpunkt des 
Designs.

Gutes Design 
erfordert Hingabe, 
Geduld und die 
Bereitschaft, sich 
immer wieder in 
Frage zu stellen.

Robin Reuschel

14  09 | 2023

TITELTHEMA

Element. Doch gutes Design beinhaltet etwa 
auch Funktionalität und Identifikation  
für den Nutzer („symbolische Funktion“). 
Die Bandbreite reicht von Möbeln, die als 

„Design-Objekte“ seit Jahren Kultstatus  
genießen, bis hin zum Handwerkszeug. 
Die Storch-Ciret Group ist auf die Her-
stellung von Malerwerkzeug spezialisiert. 
Dieses richtet sich sowohl an gewerbliche  
als auch an private Endverbraucher. Zu 
den zentralen Produkten gehören Pinsel  
und Farbwalzen. Diese zwei Produkt-
familien werden in Eigenproduktion her-
gestellt. „Damit haben wir den größtmög-
lichen Einfluss auf das Produkt design“, 
erklärt Karl Siepelmeyer, Leiter Produkt-
management Storch.

„Denn das Produktdesign ist uns im Rah-
men der Produktentwicklung sehr wich-
tig“, so Karl Siepelmeyer. Deshalb arbeitet  
die Storch-Ciret Gruppe seit Jahren mit ih-
rem festen Partner Stotz-Design aus Wup-
pertal zusammen. „Eine Zusammenarbeit, 
die sich bewährt hat und nicht zuletzt 
geholfen hat, unsere Innovationskraft zu 
stärken“, resümiert Karl Siepelmeyer. Erst 
wenn das Design steht, geht es dann in 
einem zweiten Schritt in die technische 

tung müssen attraktiv sein, um anspre-
chend auszusehen. Idealerweise erzeugen 
wir eine Markenidentität und ein einheit-
liches Erscheinungsbild für Produkte der-
selben Marke.“ Der dritte Aspekt ist das 
funktionale Design. „Hierzu gehört die 
richtige Auswahl an Materialien und die 
Formgebung der Kellen.“ Beim Herstel-
lungsdesign „Made in Germany“ schließ-
lich soll verdeutlicht werden, dass die  
Kellen nach deutschen Herstellungsstan-
dards und -verfahren hergestellt werden, 

„womit wir den positiven Ruf der deut-
schen Produkte nutzen“. Dominik Limbach  
hat im Laufe seiner Karriere gelernt, „dass 
ein Unternehmen immer ein Drittel sei-
nes Gewinns oder seiner Ressourcen in 
Forschung und Entwicklung investieren 
sollte – also auch ins Design. Diesen An-
haltswert halte ich für sehr sinnvoll und 
wir handeln entsprechend.“
Doch wie läuft der Designprozess in dem 
25-Mitarbeiter-Unternehmen konkret ab?  

„Im ersten Schritt beginnt die Marktfor-
schung und Analyse der Produktanfor-
derungen“, erklärt der Geschäftsführer.  

„So untersuchen wir die Bedürfnisse und 
Vorlieben der Benutzer. Kellen werden 
in der Regel für viele unterschiedliche 
Arbeiten genutzt, was die Komplexität 
deutlich erhöht.“ Daraus wird die Kon-
zeptentwicklung abgeleitet. Das Team 
entwickelt mehrere Designkonzepte, die 
verschiedene Formen, Größen, Materiali-
en und Merkmale umfassen. „Jetzt wer-
den Prototypen aus den Designkonzepten 
erstellt und von den Benutzern getestet.“ 
Ihre Meinung und die funktionellen Tests 
helfen dabei, die besten Aspekte der Pro-
totypen zu identifizieren. Die Prototypen 
werden evaluiert und verfeinert. „Das 
Feedback bezüglich Funktionalität, Ergo-
nomie und Haltbarkeit wird als Grundla-
ge in vielen Wiederholungen genutzt, um 
im Rahmen der technischen Möglichkei-
ten das Produkt zu verbessern.“ Nach der 
endgültigen Festlegung des Designs wird 
das Material ausgewählt, das für das Pro-
dukt verwendet werden soll. „Am Ende 
kann die Massenproduktion gestartet 
werden.“ Dominik Limbach betont, dass 
der Designprozess nie abgeschlossen ist: 

„Wir können immer weiteres Feedback in 
zukünftige Modelle einbringen.“
Für das Design nimmt das Unterneh-
men mitunter externe Hilfe in Anspruch – 
Stichwort nachhaltige Maurerkelle: „Dank 
der engen Zusammenarbeit mit dem Insti-
tut für Produktinnovation der Bergischen 
Universität Wuppertal konnten wir wäh-

habung und schont zugleich Ressourcen  
bei Herstellung und Logistik.“ Zudem wur-
de an der Ergonomie gefeilt. „Der Griff 
liegt jetzt noch besser in der Hand.“ Etwa 
anderthalb Jahre habe dieser Prozess ge-
dauert. „Die Folgekosten einer solchen 
Anpassung sollte man nicht unterschät-
zen“, meint der Produktmanager. „Ein 
neues Griffdesign bedeutet auch ein neues  
Spritzguss-Werkzeug.“ Deshalb mache es 
auch Sinn, rechtzeitig vor dem totalen 
Verschleiß einer bestehenden Spritzguss-
Form über ein neues Design nachzuden-
ken. Getestet werden die Prototypen von 
Profis: „Wir haben zwei Anwendungs-
techniker im Unternehmen, die jede Neu-
erung umfangreichen Praxistests unter-
ziehen.“
Auch bei Storch-Ciret wird Nachhaltig-
keit im Produktdesign immer wichtiger. 
Produkte werden hier nach der 3R-Me-
thode (Reduce/Reuse/Recycle) entwickelt. 
Das gelte für die gesamte Lebensdauer: 
Mit einem stabilen Pinsel kann der Maler  
länger arbeiten. „Mehr Nachhaltigkeit 
lässt sich jedoch nicht nur durch opti-
mierte Produkte erreichen. Es braucht 
auch ein entsprechendes Verhalten der 
Anwender.“ Sein Beispiel: „Anstatt güns-
tige Pinsel zu kaufen und diese nach ein-
maligem Gebrauch in den Müll zu werfen, 
sollten Betriebe besser hochwertige Pro-
dukte wählen – und diese nach getaner 
Arbeit auswaschen, um eine Wiederver-
wendung im Sinne der Nachhaltigkeit zu 
ermöglichen.“

Das Handwerk steht auch bei der Mau-
rerfreund GmbH in Remscheid im Mittel-
punkt. Geschäftsführer Dominik Limbach 
erläutert die vier Aspekte von Design bei 
den Maurer- und Glättekellen: „Am wich-
tigsten ist uns das ergonomische Design. 
Hier wollen wir den Komfort und die Be-
nutzerfreundlichkeit verbessern. Somit 
berücksichtigen wir unter anderem die 
Handhabung, den Griff und das Gewicht.“ 
Dann komme das ästhetische Design: 

„Das Gesamterscheinungsbild, die Form, 
die Farben und die Oberflächengestal-

Konzentration auf das Wesentliche
Nicht nur im Sinne der Ressourcenscho-
nung ist Design auch die Kunst des Weglas-
sens. Robin Reuschel spricht in diesem Zu-
sammenhang von „Minimalismus“: „Wir  
befreien uns bewusst von überflüssigem 
Ballast und konzentrieren uns auf das 
Wesentliche“, so der Geschäftsführer der 
Messer-Manufaktur Kleng in Solingen. 
Ganz konkret heißt das: „Wir verzichten 
auf ein großes Sortiment mit 20 verschie-
denen Messertypen für unterschiedliche 
Spezialeinsatzgebiete, sondern fokussie-
ren uns auf genau die drei Messer, die 
man in der Küche wirklich braucht.“ Das 
Start-up geht nach dem Leitsatz „Form 
follows function“ in jeden Designprozess. 

„Wir setzen uns intensiv mit den Bedürf-
nissen der Nutzer auseinander und ver-
suchen zu erkennen, was möglicherwei-
se nicht optimal funktioniert“, sagt Robin 
Reuschel. Als Beispiel nennt er den selbst-
schärfenden Messerblock, der die „Wate“, 
also die Schneide, bei jedem Einstecken 
und Herausnehmen leicht nachpoliert. 
Doch der Weg zu solchen Lösungen kann 
mühsam sein. „Jedes gute Design erfor-
dert viele Wiederholungen und viel En-

Umsetzungsprüfung – und das gemein-
sam mit der Produktion in Tschechien. 

„Warum wir in dieser Reihenfolge vorge-
hen, ist einfach: Uns ist unsere Innovati-
onskraft wichtig. Und diese entfaltet sich, 
so unsere Überzeugung, wenn wir uns bei 
der Produktentwicklung und Gestaltung 
frei machen von etwaigen Einschränkun-
gen technischer Natur. Diese können wir 
immer noch im Anschluss lösen“, sagt 
Karl Siepelmeyer.

Folgekosten in der Herstellung
Vielleicht wird sich manch Außenstehen-
der fragen: Welche Innovationen kann es 
bei Malerwerkzeug schon geben? Doch da  
täuscht man sich, betont Karl Siepel-
meyer, und nennt als aktuelles Beispiel 
das Farbwalzen-Griffsystem „Lock-it“. Es 
verfügt unter anderem über einen Bajo-
nett-Verschluss zwischen Griff und Ver-
längerungsstab, was ein Abfallen der 
Rolle – womöglich noch in den Farbei-
mer – verhindern soll. „Das System wurde  
vor zwölf Jahren eingeführt und zuletzt 
gründlich optimiert“, so Siepelmeyer. „Der  
Materialeinsatz wurde deutlich reduziert,  
das Produkt ist also leichter in der Hand-

rend des gesamten Entwicklungsprozesses 
auf eine umfassende Expertise im Bereich 
der ressourceneffizienten Produktgestal-
tung zurückgreifen“, sagt der Geschäfts-
führer. Auf Basis einer Materialdatenbank 
erfolgte beispielsweise eine Bewertung 
und Auswahl geeigneter Materialklassen 
unter Berücksichtigung von Ökodesign-
Aspekten. Ebenso zeichnete das Institut 
für die Bewertung des „Product Carbon 
Footprint“ verantwortlich. „Die Koopera-
tion zwischen Institut und uns führte nicht 
nur zu guten Ergebnissen, sondern auch 
zu einem wertvollen Wissenstransfer mit 
Best-Practice-Ansätzen für zukünftige 
Projekte.“

Die Kooperation 
zwischen Universi-
tät und uns führt 
zu einem wertvollen
Wissenstransfer 
und Best-Practice-
Ansätzen.

Dominik Limbach

Bei der Produktent-
wicklung wollen wir 
uns frei machen von 
Einschränkungen 
technischer Natur.

Karl Siepelmeyer

Der Designprozess ist nie abgeschlossen, betonen Dominik Limbach und Markus Sieberts von  
Maurerfreund – die Modelle werden immer wieder optimiert.

Mit optimiertem Design lässt sich nicht nur der Materialeinsatz vermindern, erklärt Karl Siepelmeyer 
von der Storch-Ciret Gruppe, sondern auch die Handhabung verbessern. 
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Nina Postler, Wirtschaftsjuniorin 
und Führungskraft bei der 

Deutschen Bank, will in ihrer 
Position das Miteinander und 

Vertrauen stärken.

Ich bin in meinem
Team vor allem ein
immer ansprechbarer
Sparringspartner.
Darauf lege ich
großen Wert.

Nina Postler

Maximale Flexibilität, möglichst wenig 
Dienst nach Vorschrift, Streben nach höhe-
rem Sinn, Wertschätzung für das Erreichte: 
Die „neue“ Generation von Arbeitnehmen-
den hält nichts mehr davon, jeden Tag zur 
selben Zeit am selben Ort zu erscheinen, 
um einen Job zu erledigen, dessen Ergeb-
nisqualität womöglich seitens der Chefetage 
stur anhand der Anwesenheitszeit in der 
Firma gemessen wird. Darauf muss sich 
das Management einstellen, um Fachkräfte  
nicht an Wettbewerbsunternehmen zu ver-
lieren. Ist in der Konsequenz das Mitein-
ander nicht automatisch wieder in Balance 
und der Erfolg gesichert, wenn Menschen 
aus den jüngeren Generationen in Mana-
gement-Positionen nachrücken? Die Praxis  
zeigt: Respekt und Dialog auf Augenhöhe 
tun dem Miteinander zwar gut. Doch so-
bald Strukturen verändert werden, braucht 
es Überzeugungsarbeit – und Werte sowie 
Ziele müssen mitunter ganz neu definiert 
werden.

Freiheit im Ausprobieren
Im Fall von Stefanie und Christian Man-
teuffel ging das gut. Das Geschwisterpaar 
leitet seit einigen Jahren die City-Immo-
bilien GmbH & Co. KG in Wuppertal, ge-
gründet 1983 von Vater Rainer Manteuffel.  
Damals hatte das Unternehmen eine Mit-
arbeitende, heute sind dort 15 Personen 
angestellt. Davon kamen vier hinzu, seit 
die Junioren das Zepter in der Hand hal-
ten. Stefanie Manteuffel trat 2009 in die 
Geschäftsführung ein. Sie und ihr Bruder  
hätten schon in ganz jungen Jahren viel 
aus der Firma mitbekommen, sagt die 42- 
Jährige. „Bei mir war das der erste Schritt.“ 
Nach dem Abitur absolvierte sie eine im-
mobilienwirtschaftliche Ausbildung, schloss 
ein Studium an und arbeitete in anderen 
Unternehmen, bevor sie in der elterlichen 
Immobilienverwaltung anfing. „Ich hatte  
großes Glück, dass mein Vater mir viel 
Raum zum Ausprobieren gelassen hat.“

In die Rolle hineinwachsen
Ihr erstes autonomes Projekt und zeit-
gleich große Neuerung in der Firma noch 
vor ihrem Wechsel in die Führungsrolle 
war die Einführung eines Qualitätsma-
nagements. „2006 wurden wir als erste 
Hausverwaltung in Wuppertal nach DIN 
ISO 9001:2015 zertifiziert.“ Weitere Ände-
rungen wie die Revolutionierung der Ur-
laubsplanung kamen in kleinen Schritten. 

„Es war ein langsamer Rollenwechsel, ein 
klassischer Change-Prozess“, sagt sie. „Ich 
musste mir mein Standing erarbeiten und 
auch selbst merken: Ich kann das jetzt.“ 
Ihr Bruder Christian Manteuffel, 36 Jahre  
alt, erinnert sich bis heute, wie er als Kind 
in den Büros spielte und Kundschaft ab 
und zu Kaffee servierte. Dass er 2018 zum 

zweiten geschäftsführenden Gesellschafter 
ernannt werden und den Vater damit bald 
ganz ablösen würde, kam überraschend: 

„Ich habe mich bis dahin nie eingehend 
mit der Firma befasst und mich stattdes-
sen auf das Studium der Software-Archi-
tektur fokussiert.“ Bis seine Schwester ihm 
eine Perspektive in der eigenen Immobi-
lienverwaltung aufzeigte. „Die Branche 
brauchte dringend Digitalisierungs-Input 

– das konnte ich mir gut vorstellen. Also 
haben wir uns zusammengesetzt, entschie-
den und unsere Eltern vor vollendete Tat-
sachen gestellt.“

Hand in Hand zur Veränderung
Ein Weg, den die beiden in der Personal-
führung nicht gehen. Sie arbeiten vielmehr 
gemeinsam mit der Belegschaft auf Ziele 
hin, führen sie behutsam und transparent 
an Veränderungen heran und überzeu-
gen sie von deren Vorteilen. Zwar wur-
den gewisse Prozesse schlicht umgesetzt: 
Als erste Amtshandlung stellte Christian 
Manteuffel beispielsweise die Vorgangsbe-
arbeitung von Papier auf digital um und 
automatisierte das Eingangsrechnungswe-
sen. Die Einführung flexibler Arbeitszeiten 
folgte. „Bis alle damit umgehen konnten, 
hat es gedauert“, berichtet Stefanie Man-
teuffel. Ihr Bruder ergänzt: „Wir haben das 
unterstützt, indem wir spitze Bemerkungen  
aufgegriffen und mit den Leuten darüber 
gesprochen haben. Wir treffen natürlich 
die Entscheidungen, aber machen auch 
deutlich, dass sie alle dazu dienen, eine 
Arbeitsumgebung zu schaffen, in der un-
sere Mitarbeitenden ihr Bestes leisten und 
auch noch Familie und Freizeit gut über-
einbringen können.“ 

Neue versus alte Heraus­
forderungen
Es sei ein vertrauensbildender Prozess 
gewesen, in dem die Geschäftsführer in 
unzähligen Dialogen sensibel nach Er-
wartungshaltung und möglichen still-
schweigenden Vereinbarungen aus der 
Vergangenheit fragten. „Was wissen wir 
nicht? Das war die wichtigste Frage“, sagt 
Stefanie Manteuffel. „Wir wollten alle 
stinkenden Fische unter dem Teppich her-
vorholen. Nur so hatten wir die Chance, 
Dinge zu optimieren.“ Inzwischen fänden 
die zunächst skeptischen älteren Mitarbei-
tenden den neuen Führungsstil besser als 
den alten. Stefanie Manteuffel: „Natürlich 
ist auch die Zeit mitgewachsen. Heute sind 
die Umstände anders.“ Manchmal klinge 
beim pensionierten Vater Rainer Manteuf-
fel Respekt davor an, wie seine Kinder die 
zahlreichen Herausforderungen unserer 
Zeit bewältigen, sagt die Geschäftsführe-
rin. „Er ist manchmal froh, dass er damit 
nicht mehr umgehen muss.“
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Junge Führungskräfte

Die Generationen Y und Z bewegen sich mit anderen  
Anforderungen auf dem Arbeitsmarkt als Baby-Boomer.  
Mit dieser Haltung übernehmen sie immer öfter Führungs-
positionen. Welchen Einfluss hat das auf die Unternehmen?

ALLES ANDERS 
MACHEN

Stefanie und Christian Manteuffel 
leiten die City-Immobilien GmbH & 
Co. KG und haben zusammen einiges 
in der Firma umstrukturiert.  
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Tradition und Zuwachs

Krankenkassen, Pharma-Konzerne oder Medizintechnik – das Bergische Land kann seit vielen  
Jahrzehnten mit großen Namen in der Gesundheitsbranche aufwarten und lockt auch neue 
Unternehmen an. Die Branche wächst, die alteingesessenen Betriebe halten am Standort fest.

GESUNDER STANDORT
Die chinesische Firma Wuxi Biologics hat ein Gebäude auf dem 
Wuppertaler Bayer-Gelände übernommen und für den eigenen 
Bedarf umgebaut. Rund 250 Personen sollen dort arbeiten. 
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Mehr Wuppertal geht nicht. Durch die 
Glasfassade fällt der Blick direkt auf 
die Schwebebahn. In dem mehrstöcki-
gen Neubau steht modernste Technik zur 
Herstellung von Biopharmazeutika. Die 
Anlagen auf verschiedenen Stockwerken  
bestehen zum Teil aus meterhohen Edel-
stahl-Behältern. In den hauseigenen La-
boren werden die Prozesse in deutlich 
kleinerem Maßstab zunächst entwickelt 
und getestet. Endprodukte sind biophar-
mazeutische Wirkstoffe, die in Ampullen 
für die Verwendung in Kliniken und Pra-
xen abgefüllt werden. Es geht um the-
rapeutische Proteine, wie sie unter an-
derem in der Onkologie zum Einsatz 
kommen. Im Laufe des Jahres will die 
Wuxi Biologics Germany GmbH den Be-
trieb an der Friedrich-Ebert-Straße auf-
nehmen. Die Vorbereitungen dafür laufen 
seit Monaten auf Hochtouren. 2021 hatte 
der chinesische Mutterkonzern (weltweit 
rund 13.000 Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter) die sogenannte Drug-Substance- 
Anlage von Bayer übernommen und im 
Anschluss an „Wuxi Biologics“-Bedürf-
nisse angepasst. Am Standort Leverku-
sen war bereits 2020 die Abfüllanlage 

tag. Auf solchen wissenschaftlichen Tref-
fen geht es etwa um die Bekämpfung und 
Vorbeugung von Infektionen bei Patienten  
mit geschwächtem Immunsystem wie zum  
Beispiel nach Transplantationen. „Das ist 
unser Kerngeschäft“, so der CEO. 
Mit der Entwicklung eines Wirkstoffs ge-
gen ein Virus, das nach Knochenmark-
Transplantationen immer wieder zu 
schweren Komplikationen führt, hat sich 
Aicuris vor einigen Jahren weltweit einen 
Namen gemacht. Inzwischen seien weitere 
Studien so weit fortgeschritten, dass das 
Medikament künftig auch bei der Trans-
plantation anderer Organe eingesetzt 
werden könne, freut sich Holger Zim-
mermann. Hersteller und Vermarktungs-
Partner von Aicuris ist in diesem Fall das 
Pharmaunternehmen MSD (Merck Sharp 
& Dohme), an das Aicuris diese Substanz 
exklusiv lizensiert hat. Es ist jedoch gut 
möglich, dass die Wuppertaler eines Tages 
mit Medikamenten auf den Markt gehen, 
die ihren eigenen Namen tragen. Aktu-
ell arbeitet das Team an einer Substanz 
gegen das Herpes-Simplex-Virus in einer  
äußerst schweren Ausprägung. „Das Medi-
kament schafft eine Alternative bei Re-
sistenzen gegen den bekannten Wirkstoff, 
für den es bisher keine Therapiemöglich-
keit gibt.“ Die letzte Phase der klinischen 
Entwicklung läuft.

Fachkräfte für Wuppertal  
begeistern
Es ist ein kostspieliges und risikoreiches 
Geschäft. „Zehn Jahre Entwicklungsdau-
er und mindestens 100 Millionen Euro 
Entwicklungskosten sind in der Branche 
absolut normal. Und das ohne Erfolgsga-
rantie.“ Das funktioniere nur mit starken 
Partnern im Rücken. Hauptinvestor bei 
der einstigen Bayer-Ausgründung ist das 
Strüngmann Family Office, das auch am 
Covid-19-Impfstoff-Entwickler Biontech 
beteiligt ist. Seit der Gründung 2006 ver-
zeichnet Aicuris ein stetiges Wachstum. 
Mittlerweile sind rund 80 Spezialistinnen 
und Spezialisten an der Friedrich-Ebert-
Straße tätig. Vertreten sind verschiedene 
Disziplinen, von der Virologie über die 
Medizin bis hin zu Chemie. Etwa 20 Pro-
zent der Fachkräfte haben ihre Wurzeln 
außerhalb Deutschlands. „Wir liegen zwi-
schen Köln und Düsseldorf.“ So beschreibt 
Holger Zimmermann den Standort, wenn 
er zum ersten Mal mit internationalen 
Bewerberinnen und Bewerbern spricht. 

„Wuppertal ist zwar kein Biotech-Hotspot 
wie München oder Heidelberg. Trotzdem 

im vergangenen Jahr vom Bayer-Kon-
zern als Geschäftsführer zu Wuxi Biolo-
gics Germany und bringt viele Jahre Ma-
nagement-Erfahrung auf internationaler 
Ebene mit. Seine Kolleginnen und Kolle-
gen kommen aus rund 30 Nationen. „Un-
ter anderem sind neben Deutschen, Öster-
reichern und Schweizern auch Mitarbeiter 
aus Pakistan, Indien, Spanien und Italien  
vertreten“, sagt der gebürtige Berliner. 
Die Verständigung läuft mehrheitlich auf 
Englisch. Auch viele Chinesinnen und 
Chinesen forschen und arbeiten im „Buil-
ding 207“ auf dem Bayer-Gelände. „Sie 
bringen viel Know-how aus dem ,Wuxi 
Biologics-Netzwerk’ mit“, sagt Benjamin 
Minow und betont: „Der Wissenstransfer  
läuft derzeit vor allem von China zu uns.“ 
Zugleich habe „German Engineering“ nach  
wie vor eine hohe Strahlkraft. Auf einen 
Nenner gebracht: „Wuxi Biologics profi-
tiert von der neuen Tochter in Wuppertal 
und Leverkusen und die hiesige Region 
profitiert von Wuxi Biologics.“
Gegenüber den Auftraggebern, darunter 
die größten Pharmakonzerne der Welt, 
aber auch Start-ups, fungiert der Konzern  
als Dienstleister – von der Konzeptphase bis 
zur kommerziellen Herstellung. „Aktuell  
befassen wir uns im gesamten Netzwerk 
mit rund 550 verschiedenen Molekülen 
in unterschiedlichen Phasen“, erklärt der 
Geschäftsführer. Für die von ihm geführte  
deutsche GmbH werde ein Umsatz im 
dreistelligen Millionen-Bereich angepeilt. 

„Die Nachfrage ist hoch.“

Internationales Geschäft  
aus Bergischer Zentrale
In Nachbarschaft zu Wuxi Biologics befin-
det sich die Aicuris Anti-infective Cures  
AG. Deren CEO, Dr. Holger Zimmermann, 
macht es dem Gegenüber leicht: Genau 
wie Benjamin Minow übersetzt er die 
hochkomplexe Materie, in der er sich Tag 
für Tag bewegt, in eine auch für Laien 
verständliche Sprache. Einige Fachbegrif-
fe seiner Branche rutschen ihm aber dann 
doch heraus. Etwa wenn er von Patienten  
mit „high medical need“ – Schwerkran-
ken also - berichtet, oder die „große He-
rausforderung AMR“ – gemeint ist die 
gefürchtete Antibiotikaresistenz – thema-
tisiert. Die Webseite der AG ist ausschließ-
lich auf Englisch vorhanden. „Pharma 
und Biotech sind ein internationales Ge-
schäft“, sagt Holger Zimmermann. Reisen 
zu Symposien und Konferenzen rund um 
den Globus, ob in Boston, Dublin oder 
Straßburg, gehören fast schon zum All-

die Wiege des Konzerns, „es gehört in 
der pharmazeutischen Industrie auch zu 
einem der spannendsten Standorte in 
Deutschland“, so Maik Eckelmann, Stand-
ortleiter Bayer Wuppertal. „In unseren 
Standortteilen in Aprath und an der Wup-
per erforschen und entwickeln wir neue 
Medikamente, produzieren neue Wirk-
stoffe für die Markteinführung und stel-
len auch die Marktversorgung etablierter 
Medikamente sicher.“ Das sei einzigartig 
im Bayer-Verbund. Bayer zählt mit rund 
3.000 Mitarbeitenden zu den größten pri-
vaten Arbeitgebern in der Region. Man ist 
stolz auf die vielen Forschungskoopera-
tionen mit Universitäten und regionalen 
Instituten. „In diesem Austausch lernen  
wir ständig dazu und hoffen, auch selbst 
Impulse setzen zu können“, sagt Maik 
Eckelmann.
Der Konzern vereint in Wuppertal Tradi-
tion und Innovation – „das ist eine span-
nende Mischung, die uns gut für die Zu-
kunft aufstellt“. Die hohe Expertise in den 
Bereichen Onkologie und Herz-Kreislauf, 
wolle man auch künftig weiter voran-
treiben. „Zusätzlich bauen wir seit eini-
ger Zeit Ressourcen und Wissen in der 

übernommen worden, so dass Wuxi Bio-
logics in Deutschland den gesamten Her-
stellungsprozess von Biologika anbieten 
kann. Insgesamt wurden bereits rund 350 
Millionen Euro – für Kauf, Neubau, An-
passungen – investiert.

Neuansiedlung auf dem  
Bayer-Gelände
Stand Dezember 2022 hat die deutsche 
Wuxi-Tochter 320 Mitarbeiterinnen und 
Mitarbeiter. Geplant sind 400 bundesweit, 
davon 250 in Wuppertal. Gestartet war der 
neue Player am Pharma-Standort Bergi-
sches Land mit nur einer Handvoll Mit-
arbeitern. Dr. Benjamin Minow begleitet 
den Aufbau von Anfang an. Der promo-
vierte Spezialist für Biologika wechselte 

gelingt es uns, fähige Köpfe ins Bergische 
zu holen.“ Dazu soll auch der „Aicubator“ 
beitragen. „Damit bieten wir Forschungs-
gruppen und jungen Firmen unsere fach-
liche Beratung an – und zugleich einen 
potenziellen Abnehmer ihrer Entwicklun-
gen“, sagt Holger Zimmermann.

Aus Tradition heraus etwas  
Neues entwickeln
Aicuris ist ein gutes Beispiel dafür, wie 
aus der Tradition etwas Neues erwachsen  
kann. So ist es kaum möglich, über die 
hiesige Gesundheitswirtschaft zu spre-
chen, ohne den weltweit bekanntesten 
Namen dieser Branche in den Mund zu 
nehmen: Bayer. Wuppertal ist nicht nur 

Wuppertal ist zwar 
kein Biotech-Hot-
spot wie München 
oder Heidelberg. 
Trotzdem gelingt es 
uns, fähige Köpfe ins 
Bergische zu holen.

Dr. Holger Zimmermann

Holger Zimmermann ist CEO der Aicuris Anti-infective Cures AG, die 2006 als Spin-off der Bayer 
AG gegründet wurde.

Wuxi Biologics pro-
fitiert von der neuen 
Tochter in Wupper-
tal und Leverkusen 
und die Region 
profitiert von Wuxi 
Biologics.

Dr. Benjamin Minow

Pharmaentwicklung mit Blick auf die Schwebebahn: Benjamin Minow ist Geschäftsführer von 
Wuxi Biologics Germany.
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Die Zusammenarbeit zwischen dem Tech-
nologieunternehmen Aptiv in Wuppertal 
(ehemals Delphi) und der Bergischen Uni-
versität Wuppertal (BUW) hat eine rund 
20-jährige Geschichte. „Unsere Koope-
ration durchlief eine Evolution“, so be-
schreibt es Prof. Anton Kummert vom 
Lehrstuhl für Allgemeine Elektrotech-
nik und Theoretische Nachrichtentech-
nik. „Los ging es mit gemeinsam betreu-
ten studentischen Abschlussarbeiten und 
Promotionsstipendien. Es folgten Lehrbe-
auftragungen und große, öffentlich ge-
förderte Forschungsvorhaben.“ Allein im 
Wintersemester 21/22 haben fünf Mitar-
beitende von Aptiv ihre Promotion er-
folgreich abgeschlossen. Aktuell arbeiten 
mehr als zehn junge Wissenschaftlerin-
nen und Wissenschaftler in Kooperati-
on mit der BUW in Abteilungen des Un-
ternehmens. Derzeit hat Aptiv rund 100 
Studierende in Deutschland unter Vertrag, 
davon kommt ein bedeutender Anteil von 
der BUW. Seit rund einem Jahrzehnt ge-
ben Fachleute aus dem Unternehmen ei-
nen Kurs an der Uni, der sich mit „AI 
Based Signal Processing for Autonomous 
Driving“ befasst.

Bei den Forschungsprojekten besonders 
hervorzuheben sind unter anderem „Ac-
tive Safety Car“ und die „Adaptierbare 
Fahrzeugarchitektur Für Automatisier-
te Fahrzeuge“, kurz „AFFiAncE“. Auch 

„bergisch.smart_mobility“ (gemeinsam mit 
weiteren Partnern) gehört in diese Reihe. 
Mit diesem Projekt unter der zusätzli-
chen Überschrift „Künstliche Intelligenz 
als Enabler für die Mobilität von Morgen“ 
sei es gelungen, den Wirtschaftsstandort 
Bergische Region fit zu machen für Mo-
bilitätsformen der Zukunft – und auch 
die Bürgerinnen und Bürger hinsicht-
lich Technologien der künstlichen Intelli-
genz auf diesen Zukunftsweg mitzuneh-
men, betont Anton Kummert. Zahlreiche 
gemeinsame Publikationen sowie Paten-
tanmeldungen gingen aus Projekten die-
ser Art bis heute hervor.

„Die Zusammenarbeit von universitären 
Forschungseinrichtungen und industriel-
len Unternehmen, zum Beispiel zwischen 
dem Lehrstuhl für Neue Fertigungstech-
nologien und Werkstoffe und der August 
Berghaus GmbH & Co. KG, hat verschie-
dene Ausprägungen“, sagt Prof. Arne 
Röttger. Die Remscheider sind auf Räum-
werkzeuge spezialisiert. Häufig wird der 
Lehrstuhl mit konkreten Fragestellungen 
konfrontiert. „Einfachere Frage- und Pro-
blemstellungen können im Rahmen von 
studentischen Arbeiten beantwortet wer-
den“, sagt Arne Röttger. Häufig reiche 
es schon aus, das Werkstoffgefüge unter 
dem Elektronenmikroskop zu betrach-
ten. „Komplexere Themen erfordern häu-
fig den Einsatz anspruchsvoller Messme-
thoden oder das Erheben und Bewerten 
umfangreicherer Messergebnisse.“ Solche  
Problemstellungen müssen dann in grö-
ßeren Projekten beantwortet werden. Dies 
betrifft häufig die Entwicklung neuer 
Werkstoffe mit verbesserten Eigenschaf-
ten, die Optimierung von Wertschöp-
fungsschritten oder die Erarbeitung eines 
grundlegenden Verständnisses zum Ferti-
gungsablauf – etwa zur Reduzierung des 
Ausschusses.

es um theoretische und praktische Lösun-
gen für aktuelle und teils dramatische He-
rausforderungen geht. So wurde im De-
zember 2021 mit „SISKIN“ (Großflächiger 
Stromausfall – Möglichkeiten zur Teilver-
sorgung von kritischen Infrastrukturen) 
ein neues Forschungsprojekt begonnen. 
Es untersucht Blackouts und entwickelt 
vor dem Hintergrund der steigenden An-
zahl dezentraler Erzeugungsanlagen und 
zusätzlicher Automatisierungstechnik neu-
artige Notfallkonzepte, die auch auf an-
dere Netze übertragbar sind. Zu den Pro-
jektpartnern gehören auch die WSW Netz 
GmbH, der Wupperverband und die AWG 
Wuppertal.

Zusammenarbeit ausbauen
Es sind die Früchte einer gewachsenen 
Beziehung mit großem Potenzial für die 
Zukunft. Ende des vergangenen Jahres 
haben die Bergische IHK und die BUW 
vereinbart, ihre seit 2008 bestehende Zu-
sammenarbeit weiter auszubauen. „Die 
neue Kooperationsvereinbarung hält zu-
nächst schriftlich fest, was sich in den 
letzten Jahren als gelebte Praxis etabliert 
hat“, sagt Ralph Oermann vom IHK-Ge-
schäftsbereich Industrie, Innovation und 
Energie. „Die Vereinbarung basiert auf 
der Idee, dass nur durch eine enge Zu-
sammenarbeit von Wirtschaft und Wis-
senschaft die Innovationsgeschwindigkeit 
erzeugt werden kann, die einen dauerhaf-
ten Wettbewerbsvorteil für die Unterneh-
men der Region auf den globalisierten 
Weltmärkten garantiert.“ Die praktische 
Zusammenarbeit der beiden Institutio-
nen umfasst gemeinsame Veranstaltun-
gen wie die Exkursionswochen, bei denen 
Studierende die Chance haben, Unterneh-
men der Region kennenzulernen. Ralph 
Oermann nennt außerdem gegenseitige 
Unterstützung in der Öffentlichkeitsar-
beit sowie die informelle Zusammenar-
beit, „zum Beispiel durch einen engen, of-
fenen und vertrauensvollen Kontakt der 
Hausspitzen“. Die IHK unterstützt zudem 
die Zusammenarbeit zwischen Unterneh-
men und BUW. 

die Wiedernutzbarmachung von Abfall-
stoffen aus der Schleiftechnologie in 
Form von Schleifschlamm und Schleif-
spänen ein enormes ökologisches Poten-
zial, da so kostenintensive Rohstoffe im 
Wertstoffkreislauf gehalten werden kön-
nen und nicht verloren gehen“, erklärt 
Lars Elbracht. Der intern mit dem Projekt 
betraute Berghaus-Mitarbeiter kennt die 
Schnittstelle zwischen Wissenschaft und 
Wirtschaft sehr gut: Im Jahr 2006 war er 
der erste Master-Absolvent der neuen Ver-
tiefungsrichtung „Fertigungs- und Werk-
stofftechnik“ im Masterstudiengang Ma-
schinenbau an der Bergischen Universität.
Die Bearbeitung von „GENESIS“ erfolgt 
anhand „gut überlegter Arbeitspakete“, er-
klärt Lars Elbracht. „Dabei sind die Arbei-
ten der einzelnen Partner eng miteinander 
verwoben, sodass sowohl die Richtung als 
auch die Zeit, wann Ergebnisse oder Mate-
rial zu welchem Projektpartner zu liefern 
sind, klar definiert sind.“ Zweimal im Jahr 
finden Treffen mit allen Projektpartnern 
statt: Der Stand der Arbeiten wird präsen-
tiert, Probleme werden angesprochen und 
Lösungsstrategien erarbeitet. „Alle Ergeb-
nisse werden transparent über eine gesi-
cherte Cloud geteilt“, so Elbracht.

„In jüngster Zeit wurde diese Erfolgsge-
schichte durch einen formalen Koope-
rationsvertrag zwischen Aptiv und der 
Bergischen Universität Wuppertal auf 
eine besondere Stufe gehoben. Durch sie 
konnte die Zusammenarbeit auf mehrere 
Fakultäten ausgeweitet werden“, erklärt 
Anton Kummert. Wie bei jeder Koopera-
tion stehe und falle der Erfolg mit dem 
Engagement der handelnden Personen. 

„Uns ist es zum Glück gelungen, auch neu 
berufene Kolleginnen und Kollegen sowie 
neue Verantwortliche der Aptiv-Fachab-
teilungen zu integrieren.“ 

„Wir haben es durch verschiedene Maß-
nahmen geschafft, ein breites Netzwerk 
an Kontaktpunkten aufzubauen und da-
mit die Zusammenarbeit zu intensivieren“, 
ergänzt Matthias Laumann, Geschäftsfüh-
rer der Aptiv Services Deutschland GmbH.
Der kontinuierliche Austausch erfolgt auf 
mehreren Ebenen. Matthias Laumann be-
ginnt mit dem Kontakt zum Rektorat. Vor 
wenigen Monaten sei Prof. Peter Gust 
(Prorektorat „Third Mission“) zu Gast im 
Unternehmen gewesen. „Gerade dieses 
Rektorat ist spannend, da die ,Dritte Mis-
sion’ die Transferstrategie der Universi-
tät beinhaltet. Die Wissenschaft positio-
niert sich darin als Themensetzerin und 
Problemlöserin für gesellschaftliche Her-
ausforderungen.“ Anfang Mai stattete die 
Rektorin, Prof. Birgitta Wolff, Aptiv ei-
nen Besuch ab, „um mit uns die aktuelle 
Zusammenarbeit sowie Strategien für die 
Zukunft zu diskutieren“.

Eine lohnende Verbindung
Direkter Kontakt besteht zudem auf ver-
schiedenen Ebenen. Ein Beispiel ist der 
Besuch des Interdisziplinären Zentrums 
Machine Learning and Data Analytics 
(„IZMD-Juniors“) in diesem Frühjahr. „Die 
dort organisierten Doktorandinnen und 
Doktoranden sowie die Postdocs lernen 
Aptiv auf diese persönliche Weise besser 
kennen“, meint Matthias Laumann. Rund 
um das Thema Deutschlandstipendium 
finde zudem ein enger Austausch mit den 
Mitarbeitenden der Universitätskommu-
nikation, Stiftungs- & Kooperationsma-
nagement und Relationship Management 
statt. Das Deutschlandstipendium fördert 
junge Studierende, deren Werdegang he-
rausragende Leistungen in Studium und 
Beruf erwarten lässt. Sie bekommen 300 
Euro monatlich. Der Bund und private 
Stifter teilen sich die Summe.
Wissenschaft und Wirtschaft – das ist eine 
lohnenswerte Verbindung. Etwa wenn  

Ressourcen im Kreislauf halten
Neben einer Direktfinanzierung solcher 
Forschungsvorhaben durch die Unter-
nehmen, bieten mehrere Projektträger 
die Möglichkeit, Fragestellungen über 
öffentlich geförderte Vorhaben in einem 
Projektverbund zu bearbeiten. Dabei er-
halten sowohl die Unternehmen als auch 
die Forschungseinrichtungen Mittel nach 
erfolgreicher Antragstellung. „Die Firma 
Berghaus und unser Lehrstuhl haben in 
der Vergangenheit schon ein gefördertes 
Vorhaben erfolgreich bearbeitet. Darin 
ging es um die Erhöhung der Ressourcen-
effizienz bei der Produktfertigung, was 
zukünftig wegen knapper werdender 
Rohstoffe ein immer wichtigeres Thema 
wird“, so der Forscher. Bei dem Projekt 

„VerRäum“ stand der Aufbau von heiß-
isostatisch gepressten Verbundwerkzeu-
gen im Fokus. Im Projekt ergaben sich 
Probleme, etwa ein unvermutetes Mate-
rialablösen. „Nachdem verstanden wurde, 
was im Detail passiert, konnten kreative 
und letztendlich erfolgreiche Lösungsan-
sätze erarbeitet werden.“
Ein laufendes Verbundprojekt trägt den 
Namen „GENESIS“ zur energieeffizienten  
Kreislaufwirtschaft. „Hier sehen wir durch 

Die Erfolgsgeschichte 
wurde durch einen 
Kooperationsvertrag 
zwischen Aptiv und 
der BUW auf eine 
besondere Stufe 
gehoben.

Prof. Anton Kummert (BUW)

Wir haben es 
geschafft, ein 
breites Netzwerk 
aufzubauen und 
die Zusammenarbeit 
zu intensivieren.

Matthias Laumann (Aptiv)

Dr. Andreas Groß und Prof. Peter Gust 
sind enga giert im Maschinenbaunetz-
werk, aus dem eine eigene Vorlesungs-
reihe hervorgegangen ist. 
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Kooperation

Bergische Unternehmen und die 
Bergische Universität Wupper-
tal arbeiten auf vielfältige Weise 
zusammen. Beide Seiten profi-
tieren davon. Wie das konkret 
funktioniert, wird anhand einiger 
Beispiele deutlich.

WIRTSCHAFT TRIFFT WISSENSCHAFT

Matthias Laumann (Aptiv) und 
Prof. Anton Kummert arbeiten 
gemeinsam etwa am autonomen 
Fahren. 
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VERLAGSVERÖFFENTLICHUNGEN
Unter dem Label Verlagsveröffentlichung werden 
auf 6 bis 12 Seiten Kernthemen der regionalen 
Wirtschaft behandelt. Innerhalb der monatlich 
wechselnden Themenschwerpunkte bieten sich 
für Kunden attraktive Möglichkeiten, ihr Unter-
nehmen aufmerksamkeitsstark zu präsentieren.

Zum geschalteten Anzeigenvolumen können 
zusätzlich kostenfreie Textbeiträge veröffent-
licht werden.

KONTAKT
Beratung/Buchung:
wppt : kommunikation GmbH
Simone Schmidt
Tel. 0202 42966-24
Mobil: 0151 56465646
s.schmidt@wppt.de
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Energieeffizienz in Unternehmen ist 
heute wichtiger denn je. Es gibt riesige 
Einsparpotenziale in beinahe allen Ge-
schäftsbereichen. Nur ein Beispiel: 
Rund 70 Terawattstunden Energie könn-
ten deutschlandweit pro Jahr durch die 
Vermeidung und Nutzung industrieller 
Abwärme eingespart werden. Der Weg 
zum energieeffizienten Betrieb ist frei-
lich kein Selbstläufer und erst recht 
nicht billig. Doch wo fängt man an? 
Welche Maßnahmen werden gefördert? 
Mit der „Bundesförderung für Energie- 
und Ressourceneffizienz in der Wirt-
schaft“ (EEW) hat das Bundesamt für 
Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA) 
ein Programm ins Leben gerufen, um 
verschiedene Maßnahmen zu fördern, 
die die Strom- oder Wärmeeffizienz er-
höhen und damit zur Senkung des Ener-
gieverbrauchs beitragen. Eine erste An-
laufstelle, um sich diesbezüglich einen 
Überblick zu verschaffen ist die Website 
des BAFA. 

Prozesswärme aus Erneuerbaren 
Energien
Im Rahmen dieses Moduls werden der 
Ersatz oder die Neuanschaffung von An-
lagen zur Bereitstellung von Wärme aus 
Solarkollektoranlagen, Wärmepumpen 
oder Biomasse-Anlagen gefördert. Be-
dingung ist, dass deren Wärme zu über 
50 Prozent für die Herstellung, Verede-
lung oder Weiterverarbeitung von Pro-
dukten oder zur Erbringung von Dienst-
leistungen verwendet wird.

Gefördert werden dabei zum Beispiel 
Maßnahmen zur Umstellung von kon-
ventionellen Wärmeerzeugern auf 
 Erneuerbare-Energie-Anlagen wie bei-
spielsweise Biomassekessel, Wärmepum-
pen oder Solarkollektoren. Auch die Op-
timierung von bestehenden Anlagen zur 
Nutzung erneuerbarer Energien ist för-
derfähig. Die maximale Förderung be-
trägt 15 Millionen Euro pro Investitions-
vorhaben bei einer Förderquote von bis 
zu 55 Prozent der förderfähigen Investi-
tionskosten. Nicht förderfähig sind In-
vestitionen in ergänzende Wärmeerzeu-
ger auf Basis fossiler Energieträger 
sowie die Kosten für Versicherungen, 
notwendige Prüfungen, Gutachten und 
Genehmigungen sowie Maßnahmen zur 
Verbesserungen der Statik am Gebäude.

Umwelt- und Energiemanagement
Energieeffiziente Systeme sind komplex 
und müssen oft mittels spezieller Soft-
ware und entsprechenden Sensoren 
 gesteuert werden. Das BAFA fördert den 
Kauf und die Installation dieser Kompo-
nenten. Konkret geht es dabei um 
 Systeme, die zum Monitoring und der 
Regelung von Energie- und Material-
strömen benötigt werden, um diese in 
ein Energie- oder Umweltmanagement-
system einzubinden. Förderfähig sind 
sowohl die Anschaffung der Software 
als auch etwaige Schulungskosten. Auch 
die Nebenkosten für die Installation 
und Inbetriebnahme (zum Beispiel Ver-
kabelung durch Dritte) zählen dazu. 
Nicht gefördert werden beispielsweise 
Updates bereits vorhandener Software, 
Lizenzverlängerungen, die Anschaffung 
von Rechnern, Servern, Monitoren und 
Druckern sowie anderer Peripheriegerä-
ten, die nicht ausschließlich zum  Betrieb 
der förderfähigen Maßnahmen dienen.

Das Bundesamt für  
Wirtschaft und Ausfuhrkon-
trolle fördert zahlreiche Maß - 
nahmen, die die Effizienz 
von Unternehmen verbessern. 
Ein Überblick.

Weniger ist mehr

Eine Liste aller geförderten Programme 
gibt es auf der Website des Bundesam-
tes. Die maximale Förderung liegt bei 15 
Millionen Euro pro Vorhaben bei einer 
Förderquote von bis zu 40 Prozent der 
förderfähigen Kosten. Voraussetzung 
für die Förderung ist die Nutzung einer 
Energiemanagementsoftware, in der die 
erhobenen Daten für mindestens drei 
Jahre gespeichert werden.

Optimierung von Anlagen  
und Prozessen
Energieeffizienz ist gerade in der Pro-
duktion ein großes und wichtiges The-
ma. Aus diesem Grund fördert das BAFA 
diverse Optimierungsmaßnahmen von 
industriellen oder gewerblichen Anla-
gen und Prozessen. Wichtig ist, dass 
diese nachweislich zur Erhöhung der 
Energie- oder Ressourceneffizienz bei-
tragen. Alternativ werden auch Maß-
nahmen gefördert, die die Senkung des 
Verbrauchs fossiler Energiequellen oder 
CO2-intensiver Ressourcen zum Ziel ha-
ben. Förderfähig nach EEW sind zum 
Beispiel Prozess- und Verfahrensumstel-
lungen oder der Austausch einzelner 
Komponenten sowie die Optimierung 
der Prozessführung oder des Verfah-
rens. Außerdem können diverse Maß-
nahmen zur effizienten Nutzung von 
Prozessabwärme wie zum Beispiel die 
Einspeisung von Abwärme in Wärme-
netze oder die Verstromung von Abwär-
me gefördert werden. 

Maßnahmen an Anlagen zur Wärmever-
sorgung, Kühlung und Belüftung sind 
nur dann förderfähig, wenn diese ein-

Dort findet sich auch der Förderweg-
weiser Energieeffizienz. Mit dem On-
line-Tool lässt sich individuell und mit 
wenigen Klicks herausfinden, welches 
der Förderangebote am besten zu den 
eigenen Plänen passt. Folgende Module 
stehen für Unternehmen bereit.

Querschnittstechnologien 
Das Modul für Querschnittstechnologi-
en richtet sich an Unternehmen, die in 
den Bereichen Gebäudetechnik, Pro-
duktionstechnik oder Mobilität energie- 
und ressourceneffiziente Technologien 
nutzen möchten. Gefördert werden da-
bei insbesondere solche Technologien, 
die einen hohen Effizienzgrad aufwei-
sen und somit einen großen Beitrag zur 
Nachhaltigkeit leisten können. Dazu 
zählen zum Beispiel elektrische Moto-
ren und Antriebe sowie elektrisch ange-
triebene Pumpen, Ventilatoren, Druck-
lufterzeuger und deren Steuerung, 
Wärmeübertrager für die Abwärmenut-
zung bzw. die Wärmerückgewinnung, 
thermische Dämmung von industriellen 
Anlagen oder Anlagenteilen sowie zu-
gehörige Komponenten, zum Beispiel 
Frequenzumrichter und Wärmerückge-
winnungseinrichtungen.

Das Modul für Querschnittstechnologi-
en des EEW unterstützt Unternehmen 
dabei, neue und innovative Technologi-
en einzusetzen. Eine Investition, die 
langfristig auch die Wettbewerbsfähig-
keit sichert. Durch den Einsatz energie- 
und ressourceneffizienter Technologien 
können Kosten gesenkt und gleichzeitig 
die Umweltbilanz verbessert werden. 
Ein weiterer Pluspunkt ist die Positio-
nierung als Vorreiter in Sachen Nach-
haltigkeit. 

Das Netto-Investitionsvolumen für 
 Einzelmaßmaßnahmen, einschließlich 

Nebenkosten, muss bei mindestens 
2.000 Euro liegen. Die maximale 

Förderung beträgt 200.000 Euro 
bei einer Förderquote von bis 

zu 40 Prozent der förderfähi-
gen Investitionskosten. Die 
förderfähigen Nebenkosten 
sind auf maximal 30 Pro-
zent der Investitionskosten 
begrenzt.

deutig und überwiegend für Prozesse 
zur Herstellung, Veredelung oder Wei-
terverarbeitung von Produkten einge-
setzt werden. Auch thermische Isolie-
rungen oder die Dämmung von Anlagen 
mit dem Ziel der Energieeinsparung 
können gefördert werden. 

Die Höhe der Förderung über das Mo-
dul 4 des EEW-Programms hängt eng 
von dem CO2-Einsparpotenzial der Maß-
nahmen und der Höhe der Investitionen 
ab. Das zugehörige Merkblatt hält eini-
ge Beispielrechnungen bereit und ist 
über die BAFA-Website abrufbar. 

Transformationskonzepte
Die Erstellung eines Transformations-
konzeptes hilft dabei, den Unterneh-
mensstandort in Sachen Klimaneutrali-
tät auf den Weg zu bringen. Dieser 
wichtige Schritt wird vom BAFA-Projekt-
partner VDI/VDE Innovation + Technik 
GmbH gefördert. Das Ziel der Förderung 
ist es, Unternehmen bei der Planung 
und Umsetzung der Transformation zu 
unterstützen. Zusätzlicher Benefit: Im 
Zusammenhang mit der Erstellung eines 
Transformationskonzeptes kann auch 
die Verlängerung des Zeitrahmens für 
die Umsetzung von anderen EEW-Inves-
titionsvorhaben beantragt werden.

Gefördert werden 50 Prozent der beihil-
fefähigen Kosten. Für kleinere und mitt-
lere Unternehmen (KMU) beträgt die 
Förderquote 60 Prozent. Die maximale 
Fördersumme beträgt 80.000 Euro. Der 
Antrag hierfür muss beim Berliner Pro-
jektträger VDI/VDE Innovation + Tech-
nik GmbH eingereicht werden.

Ergänzend zu den hier aufgeführten 
Förderungen bietet das Bundesministe-
rium für Wirtschaft und Klimaschutz 
eine Vielzahl an weiteren Effizienz-För-
derprogrammen für Unternehmen. Zum 
Beispiel für die Energieberatung, die 
Gebäudesanierung und die Wärme- und 
Stromversorgung. Nähere Informatio-
nen zu den Fördermöglichkeiten sind 
auf der Website www.energiewechsel.
de (Menüpunkt Förderprogramme / 
 Unternehmen) abrufbar. ❰
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Ein Zettel am Werkstor, eine Stellen­
anzeige in der Tageszeitschrift, eine On­
line­Anzeige. Mit diesen Mitteln allein 
ist es heute nicht mehr getan, wenn 
es darum geht, neue Mitarbeitende zu 
gewinnen. In den allermeisten Fällen 
bleibt das Mailpostfach – oder wahlwei­
se der firmeneigene Briefkasten – leer. 
Beinahe alle Unternehmen aus allen 
Branchen im Städtedreieck kennen das 
Problem. Viele offene Stellen bleiben 
unbesetzt. Die Rekrutierung nimmt da­
bei immer mehr Zeit in Anspruch.  

Gleichzeitig steigt die Zahl junger Men­
schen ohne qualifizierenden Berufsab­
schluss. Laut dem Berufsbildungsbericht 
2022 des Bundesministeriums für Bil­
dung und Forschung wird jede vierte 
begonnene Ausbildung vorzeitig abge­
brochen. Ende September 2021 standen 
den 63.200 unbesetzten Ausbildungs­
stellen rund 24.600 gänzlich unversorg­
te Bewerberinnen und Bewerber gegen­
über. Der Anteil der unbesetzten Stellen 
am betrieblichen Angebot ist dabei wei­
ter gestiegen, wohingegen der Anteil 
der noch suchenden Bewerberinnen 
und Bewerber gesunken ist. Trotzdem 
gibt es Lichtblicke.

Trendwende in NRW?
Wie aus den Zahlen des statistischen 
Landesamts IT.NRW abzulesen ist, hat 
sich in den letzten zwei Jahren in Nord­
rhein­Westfalen ein leichter Trend hin 
zur dualen Ausbildung abgezeichnet. 
2022 überstieg die Anzahl der neu ab­
geschlossenen Ausbildungsverträge zum 
ersten Mal seit über zehn Jahren die der 
Studieneinsteiger.  Insgesamt 105.870 
Personen begannen eine duale Ausbil­
dung, 103.305 ein Studium. Dies ent­
spricht einem Verhältnis von 10 Auszu­
bildenden zu 9,8 Studienanfängern. Wie 
nachhaltig dieser Trend in den kommen­
den Jahren fortgeführt wird, ist schwer 
zu sagen. 

Eines steht fest: Unternehmen müssen 
heute mehr denn je neue Wege gehen, 
um ihre Berufsbilder zu vermitteln. Ein 
Beispiel, wie so etwas aussehen kann, 
wird aktuell bei der Wuppertaler Firma 
Beck und Consorten ausgetestet. Die 
Idee: Escape­Rooms als Baustein für  
die Berufsorientierung. Das Konzept  
der sogenannten Gamification, also die 
Anwendung spieltypischer Elemente in 
einem nicht spielerischen Zusammen­

hang, ist nicht neu. Mittels Gamification 
sollen in der Regel unangenehme, lang­
weilige oder auch schwierige Aufgaben 
spielerisch zugänglicher gemacht werden.  
Bislang wurde das Konzept eher im  
digitalen Umfeld eingesetzt. Mit den 
neu entwickelten Escape­Rooms wird 
Gamification greifbar und damit noch 
inten siver erlebbar. Die Spieler lernen in 
der direkten körperlichen Begegnung 
neue Inhalte kennen. Und diese Inhalte 
können branchen­ oder sogar unter­
nehmensspezifisch gestaltet werden. 

In Kooperation mit dem Spezialkabel­
werk Muckenhaupt & Nusselt in Wup­
pertal­Langerfeld wurde der erste Es­
cape­Room entwickelt und aufgebaut. 
Anstatt nur den Adrenalinschub eines 
typischen Escape­Rooms zu erleben, 
werden die Schüler:innen im Rahmen 

der Berufsorientierung hierbei in die 
komplexe Welt der Kabelproduktion  
eingeführt. Mit den WSW, Knipex, 
Leyendecker eventsolutions, Mecu  
Metallhalbzeuge und dem Klinikum  
Solingen beteiligen sich weitere nam­
hafte Unternehmen aus der Region an 
dem bundesweit einmaligen Projekt. 

Das Konzept lässt sich auf zahlreiche 
weitere Berufsfelder übertragbar und 
soll schon bald in der Praxis eingesetzt 
werden. Am Mirker Bahnhof, an der 
Wuppertaler Nordbahntrasse, sollen  
in naher Zukunft insgesamt sechs ver­
schiedene Escape­Room­Container auf­
gestellt werden, in denen verschiedene 
Berufe thematisiert werden. Die Initiati­
ve wird vom Land NRW gefördert und 
hat bereits das Interesse von mehreren 
Unternehmen geweckt, die ihr Wissen 
und ihre Geschäftsbereiche auf diese  
Art präsentieren möchten.

Derart kreative Ansätze zur Fachkräfte­
gewinnung sind nicht nur für die Teil­
nehmenden wertvoll, sondern bieten 
Unternehmen neue Chancen, sich auf 

Flucht nach vorne
Die Wirtschaft im Städtedreieck steht vor großen Heraus forderungen. 
In einer Zeit, in der die wirtschaftliche Stabilität einer Region auch  
von qualifizierten Fachkräften abhängt, werden Aus­ und Weiterbildung  
zu Schlüsselthemen.

innovative Weise den potenziellen 
Bewerber:innen vorzustellen und diese 
an verschiedene Berufe heranzuführen. 
Natürlich ist dieser neue Ansatz zur  
Berufsorientierung nicht die Universal­
lösung zur Steigerung der Bewerber­
zahlen oder gar zur Bekämpfung des 
Fachkräftemangels. Aber es ist ein  
vielversprechender Ansatz abseits von 
Ausbildungsbörsen und anderen Events.

Benefits
Darüber hinaus gibt es durchaus andere 
sinnvolle Maßnahmen, die dazu beitra­
gen können, dem Fachkräftemangel  
im eigenen Unternehmen entgegenzu­
steuern. Dazu zählen zum Beispiel die 
Stärkung und Weiterentwicklung der 
Berufsausbildung. Wer als Unternehmen 
eng mit Schulen und Ausbildungsstätten 
zusammenarbeitet, kann sich dafür ein­
setzen, dass die Ausbildung auch praxis­
nah ist und den späteren beruflichen 
Anforderungen entspricht. Die Schaf­
fung oder der Ausbau von unterneh­
mensspezifischen Benefits wie flexible 
Arbeitszeiten, Home­Office und attrak­
tive Vergütungspakete können dazu  
beitragen, Fachkräfte im Unternehmen 
zu halten oder sie aus anderen Regio­
nen anzulocken. Berufsspezifische Wei­
terbildungsangebote für die Belegschaft 
helfen dabei, die Lücke zwischen vor­
handenen Fähigkeiten und Unterneh­
mensbedürfnissen zu schließen.

Mentorship
Sogenannte Mentorship­Programme  
haben sich in der Vergangenheit als 
mächtige Instrumente für die Personal­
führung etabliert. Diese Programme 
bauen auf dem Konzept auf, dass erfah­
rene Mitarbeiter:innen ihr Wissen und 
ihre Erfahrungen an weniger erfahrene 
Kolleg:innen oder Auszubildende wei­

„ Bei sogenannten 
Reverse-Mentorings 
werden die Rollen 
von Jung und Alt  
getauscht.“ 
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Zukunftssicher Wohnen und Leben

Ostern für Sie geöffnet. Besuchen Sie uns auch an den Feiertagen! 

Wer im eigenen Haus wohnt, möchte 
dessen Vorzüge nicht mehr missen. Ein 
Eigenheim in Fertigbauweise ist res-
sourcenschonend, mit moderner Haus-
technik ausgestattet und verfügt über 
ein angenehmes und gesundes Raum-
klima. Einen wertvollen Beitrag leisten 
Eigenheime auch für die Altersvorsorge 
ihrer Eigentümer, denn sie verringern 
die Abhängigkeit von der staatlichen 
Rente und entlasten den Sozialstaat 
nachhaltig. Für nachfolgende Generati-
onen und Erben wird eine inflationssi-
chere Vermögensgrundlage geschaffen. 
Und nicht zuletzt ist die emotionale 
Bindung zum eigenen Zuhause in einem 
Eigenheim besonders groß und der ei-
gene Garten dauerhaft ein Erholungsort 
für Körper und Seele als auch die per-
fekte Spielwiese für Kinder und Haus-
tiere. Familien fühlen sich daher nir-
gends so zuhause wie im eigenen Haus 
mit Garten. 

Wer sich selbst von den positiven Eigen-
schaften und Vorteilen moderner Holz-
Fertighäuser überzeugen möchte, für 
den bietet sich ein Besuch der Fertig-
hausWelt Wuppertal an. Die Fertighaus-
Welt Wuppertal ist eine von sechs  
Musterhaus-Ausstellung des Bundesver- 
bandes Deutscher Fertigbau. In jedem 
der gezeigten Häuser stehen den Haus-
bauinteressenten erfahrene Fachberater 

Ein eigenes Haus mit Garten ist der 
Traum vieler Familien. Wer sich für ein 
nachhaltiges Holz-Fertighaus entschei-
det, leistet darüber hinaus einen wert-
vollen Beitrag für den Klimaschutz und 
trägt zu einem zukunftssicheren Gebäu-
debestand bei. Zukunftssicherheit ist 
heute eines der ausschlaggebenden Ar-
gumente für viele Bauherren. Sie wün-
schen sich einen nachhaltigen, sicheren 
und individuellen Lebensmittelpunkt 
mit niedrigem Energiebedarf und smar-
tem Energiekonzept, um sich unabhän-
gig zu machen vom Wohnungsmarkt 
mit steigenden Mieten und hohen Ener-
giekosten. 

Das Einfamilienhaus ist die beliebteste 
Wohnform der Deutschen. 45 Prozent 
der rund 43 Millionen Wohneinheiten 
hierzulande befinden sich in Ein- oder 
Zweifamilienhäusern. Neubauten, die 
hinzukommen, entstehen vor allem 
rund um die Ballungsgebiete oder in 
ländlichen Regionen, wo noch Bauplät-
ze ausgewiesen oder Ersatzneubauten 
realisiert werden können. Hier trägt der 
Bau von Ein- und Zweifamilienhäusern 
zur Vitalisierung ländlicher Regionen 
und Entlastung der Ballungsgebiete bei. 
In den Metropolen selbst sind freie Bau-
plätze, sofern sie überhaupt auf den 
Markt kommen, für private Bauherren 
leider oftmals unerschwinglich. 

Rede und Antwort rund um das Thema 
Bauen und Wohnen. 

Folgende Fertighaushersteller sind in 
der FertighausWelt Wuppertal ansässig: 
SchwörerHaus, FingerHaus, Fingerhut 
Haus, WeberHaus, Partner-Haus, HUF 
HAUS, Büdenbender, KAMPA, ProHaus, 
RENSCH-HAUS, Bien-Zenker, ISOWOOD-
HAUS, Hanse Haus, allkauf, OKAL, 
Nordhaus, Schwabenhaus, GUSSEK 
HAUS und Danhaus.

Die FertighausWelt hat mittwochs bis 
sonntags, jeweils von 11 bis 18 Uhr ge-
öffnet. Der Eintritt kostet 4,- Euro für 
Erwachsene und 6,- Euro für Familien. 
Kinder bis 18 Jahre sind frei. Besuchen 
Sie uns auch an unseren weiteren 
Standorten in Günzburg, Nürnberg, 
Köln, Hannover und im Schwarzwald.

Weitere Infos unter  
www.fertighauswelt.de.
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LIVE ERLEBEN

Besuchen Sie uns in der FertighausWelt Wuppertal.
Schmiedestraße 59 | 42279 Wuppertal-Oberbarmen | www.fertighauswelt.de
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In einem Fertighaus lebt es sich besonders gemütlich und nachhaltig 

Kontakt
FertighausWelt Wuppertal
Schmiedestraße 59
42279 Wuppertal
Tel. 0202 26910040 
www.fertighauswelt.de
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tergeben. Dabei geht es nicht nur um 
Fachwissen, sondern besonders auch 
um die Vermittlung von Unternehmens­
kultur, Netzwerken und Soft Skills. Das 
funktioniert nicht nur in Richtung Nach­
wuchs.

Bei sogenannten Reverse­Mentorings 
werden die Rollen von Jung und Alt ge­
tauscht. Die jüngere Generation schult 
ihre Mentoren in digitalen Fähigkeiten, 
Trends und aktuellen Technologien. Das 
fördert nicht nur den Wissensaustausch, 
sondern stärkt auch das gegenseitige 
Verständnis zwischen den Generatio­
nen. Zudem können Unternehmen  
Peer­Mentoring­Gruppen einführen.  
In solchen Gruppen unterstützen sich 
Gleichaltrige oder Mitarbeiter:innen 
ähnlicher Erfahrungsstufen gegenseitig. 
Dies kann besonders nützlich sein, um 
die Anfangsherausforderungen in einem 
neuen Umfeld zu bewältigen. Die Grup­
pen können sich in regelmäßigen Tref­
fen über Herausforderungen, Fortschrit­
te und Best Practices austauschen.

Ein weiteres effektives Format ist das 
zielgerichtete Mentoring. Hierbei wer­
den Mentees und Mentoren basierend 
auf spezifischen Zielen oder Fähigkei­
ten, die entwickelt werden sollen, ge­
zielt zusammengebracht. Zum Beispiel 
könnte ein Auszubildender, der Schwie­
rigkeiten in der Kundenkommunikation 
hat, mit einem Mentor gepaart werden, 
der in diesem Bereich besonders ver­
siert ist.

Mitarbeiter:innen) werden so systema­
tisch ins Unternehmen eingeführt. Es 
werden feste Ansprechpartner:innen 
festgelegt und unternehmensspezifische 
Abläufe erklärt. Das schafft Orientierung 
und verhindert gerade in der Anfangs­
zeit eine Überforderung. 

Die anschließende Probezeit sollte  
sowohl von der Unternehmensseite als 
auch von neuen Mitarbeiter:innen  
genutzt werden, um etwaige Schwierig­
keiten oder Probleme so früh wie  
möglich aus dem Weg zu räumen. Im 
weiteren Verlauf der Ausbildung sind  
regelmäßige Feedbackgespräche eine 
gute Möglichkeit, um potenzielle  
Konfliktfelder frühzeitig zu erkennen. 

Oft sind Auszubildende unsicher, was 
konkret von ihnen verlangt wird oder 
sie werden durch zu häufiges negatives 
Feedback abgeschreckt. In vielen Fällen 
trauen sich junge Menschen schlicht 
nicht, diese Dinge anzusprechen oder 
um Hilfe zu bitten. Eine offene Kommu­
nikation und der wertschätzende  
Umgang sind der Schlüssel zum Erfolg.

Um einen erfolgreichen Ausbildungs­
abschluss zu gewährleisten, kann es 
manchmal auch sinnvoll sein, externe 
Hilfe in Anspruch zu nehmen. Die Bun­
desagentur für Arbeit bietet im Rahmen 
des Programms Assistierte Ausbildung 
(AsA) diverse Hilfsangebote für Aus­
zubildende an. Darunter zum Beispiel 
Stützunterricht zum Abbau von Sprach­ 
und Bildungsdefiziten, Hilfen zur Förde­
rung fachtheoretischer Kenntnisse oder 
Unterstützung zur Stabilisierung des 
Ausbildungsverhältnisses. ❰

Ausbildungsabbrüche vermeiden
Laut Berufsbildungsbericht betrug die 
bundesweite Abbrecherquote zuletzt 
26,7 Prozent. Demnach wurden im Jahr 
2021 insgesamt 141.207 Ausbildungs­
verträge vorzeitig gelöst. Die Vertrags­
lösungsquote ist dabei eng verknüpft 
mit der schulischen Bildung der Auszu­
bildenden. Azubis ohne Schulabschluss 
sind mit 38,6 Prozent und solche mit 
Hauptschulabschluss mit 38,5 Prozent  
in der Statistik vertreten. Jene mit  
Realschulabschluss kommen auf eine 
Abbruchquote von 24,9 Prozent. Azubis 
mit Studienberechtigung haben eine 
Quote von 16,5 Prozent.

Die Gründe für Ausbildungsabbrüche 
sind viel fältig. Dazu gehören zum  
Beispiel Kommunikationsprobleme  
am Arbeitsplatz, fehlendes Feedback, 
mangelnde Wertschätzung, Unter­ bzw. 
Überforderung oder schlechte Integrati­
on ins Team.  Darüber hinaus: Konflikte 
mit Ausbildern, falsche Vorstellung über 
den Berufsalltag, mangelnde Qualität 
der Ausbildung und schwierige Arbeits­
bedingungen.

Um die Abbruchquote im eigenen  
Unternehmen so gering wie möglich  
zu halten, sollten potenziell Auszubil­
dende sich vorab über die Aufgaben  
im Arbeitsalltag informieren können. 
Zum Beispiel in gezielten Vorträgen an 
Schulen, im Rahmen von Arbeitsplatz­
besichtigungen, Praktika oder firmen­
internen Schnuppertagen. Während der 
Einstiegsphase sollten Auszubildende 
sorgfältig eigearbeitet werden. Einige 
Unternehmen haben zu diesem Zweck 
spezielle Onboarding­Programme ent­
wickelt. Die frischen Azubis (oder neue 
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„ Unternehmen müssen 
heute mehr denn  
je neue Wege gehen, 
um ihre Berufsbilder 
zu vermitteln.“ 

Zukunftsstrategie gegen den Fachkräftemangel

Ihnen gebührt eine Chance zum Auf­
stieg, die auch dem Unternehmen über 
viele Jahre die dringend benötigte Fach­
kompetenz sichern kann“, ist Alexander 
Lampe überzeugt. Durch die Qualifizie­
rungsmaßnahme gelingt es bereits ganz 
konkret, dass Unternehmen aus ihrer 
eigenen Belegschaft Mitarbeiterinnen 
und Mitarbeiter zu den Fachkräften ent­
wickeln, die sie dringend benötigen. Die 
Maßnahme ist zertifiziert, so dass eine 
Finanzierung der Kosten komplett über 
die Agentur für Arbeit erfolgen kann. 
Zusätzlich werden auch die Lohnausfall­
kosten bis zu 100 Prozent übernommen. 
Grundsätzlich ist das Konzept auch auf 
andere Berufe übertragbar.

In Richtung Führungskraft gehen wei­
terhin die bewährten Weiterbildungen 
zum Industriemeister bzw. zur Industrie­
meisterin Metall, Elektro, Chemie oder 
Mechatronik. Auch hier können Unter­

nehmen eigene Beschäftigte motivie­
ren, sich auf diesen Weg zu begeben. 
„Wer seinen Mitarbeitenden Karriere­
chancen ermöglicht, fördert letztlich 
auch die Bindung ans Unternehmen“, 
 ist der BZI­Geschäftsführer überzeugt. 
Auch dieser Gesichtspunkt sollte hin­
sichtlich der eigenen Personalpolitik 
nicht aus dem Fokus geraten, denn jeder 
Abschied reißt eine neue Lücke in der 
Belegschaft. In den Industriemeister­
Lehrgängen werden die Teilnehmenden 
darauf vorbereitet, in verschiedenen 
Bereichen eines Betriebes – unabhängig 

Das Berufsbildungszentrum der In-
dustrie (BZI) in Remscheid begegnet 
dem Fachkräftemangel mit neuen 
Qualifizierungsprogrammen.  

Das Problem fehlender Fachkräfte be­
lastet die deutsche Wirtschaft massiv. 
„Und daran wird sich so schnell nichts 
ändern“, weist Alexander Lampe, Ge­
schäftsführer des BZI in Remscheid, auf 
die Auswirkungen des demografischen 
Wandels in den Unternehmen hin und 
ergänzt: „Die Personalnot wird wach­
sen. Diese Herausforderung werden  
wir nur gemeinschaftlich mit guten 
Maßnahmen und Initiativen bewältigen 
können. Erschwerend kommt hinzu, 
dass gerade die Anzahl junger Men­
schen ohne eine berufliche Ausbildung 
steigend ist, paradox bei seit Jahren  
unbesetzten Stellen in der Aus­ und  
geförderten Weiterbildung.“ So geht  
die Deutsche Industrie­ und Handels­
kammer davon aus, dass bundesweit 
rund die Hälfte der Unternehmen nicht 
alle ihrer offenen Stellen besetzen kann. 
Spätestens, wenn die geburtenstarken 
Jahrgänge der 1960er Jahre in den  
Ruhestand wechseln, wird sich die  
Situation noch einmal merklich ver­
schärfen. Also sollten die Unternehmen 
gemeinsam mit einer klaren Zukunfts­
strategie der Geschäftsführung und den 
Personalverantwortlichen dem Thema 
Fachkräftemangel aktiv begegnen. „Das 
BZI steht ihnen dabei partnerschaftlich 
nicht nur auf der technischen, sondern 
mittlerweile auch auf der beratenden 
Seite kompetent und mit innovativen 
Ideen zur Seite“, so Alexander Lampe. 

Als Bildungsträger für die berufliche  
Bildung hat das BZI neben der gewerb­
lich­technischen Ausbildung auch die 
Weiterbildung und Qualifizierung im 
Blick und richtet sein Programm fort­
laufend passgenau an den Bedürfnissen 
der Unternehmen und des Arbeitsmark­
tes aus. Ein Beispiel dafür ist das Kon­
zept „Von der Hilfskraft zur Fachkraft 
Metalltechnik ­ Zerspanungstechnik“. 
„In jedem Betrieb gibt es Menschen,  
die teilweise seit Jahren zuverlässig  
und auch kompetent ihren Job machen, 
denen aber eine Berufsausbildung fehlt. 

von dessen Größe und Branchenzuge­
hörigkeit – Sach­, Organisations­ und 
Führungsaufgaben wahrzunehmen. 

Dies sind nur einige Beispiele für das 
umfassende Weiterbildungs­ und Quali­
fizierungsprogramm des BZI, das sich 
stets an den neuesten Richtlinien und 
technischen Erkenntnissen orientiert. 
Viele weitere Angebote gehen sehr dif­
ferenziert auf die Bedarfe der Teilneh­
menden und auch der Arbeitgeber ein. 
„Zudem bieten wir mit Präsenzveran­
staltungen, reinen Online­Programmen 
oder Hybridschulungen größtmögliche 
Flexibilität, was den Teilnehmerinnen 
und Teilnehmern, aber auch ihren  
Arbeitgebern zugutekommt“, betont 
Alexander Lampe. Wer sich zudem  
über Fördermöglichkeiten informieren 
möchte, findet im BZI genau die richti­
gen Ansprechpartnerinnen und ­partner.  

Info
Rund 3.000 Teilnehmende pro Jahr  
nutzen das umfassende Weiterbildungs­ 
und Qualifizierungsangebot des BZI. 
Gesellschafter des BZI sind der Arbeit­
geber­Verband von Remscheid und  
Umgebung e.V. und die Bergische In­
dustrie­ und Handelskammer Wupper­
tal­Solingen­Remscheid. 

Die Maßnahme zur Qualifizierung von 
Hilfskräften zu Fachkräften Metalltech­
nik – Zerspanungstechnik beginnt am 
16. Oktober 2023 und dauert berufs­
begleitend und in Teilzeit 16 Monate, 
das heißt eine Woche pro Monat in  
Vollzeit und an jedem zweiten Samstag. 
Ein weiterer Starttermin ist im Frühjahr 
2024 geplant.  

Das gesamte Weiterbildungs­ und  
Qualifizierungsprogramm einschließlich 
Inhalten, Terminen und Kosten findet 
man online auf www.bzi­rs.de 

Kontakt: 
Berufsbildungszentrum der Remschei­
der Metall­ und Elektroindustrie GmbH
Wüstenhagener Str. 18­26 
42855 Remscheid 
Fon: 0 21 91 – 93 87 – 100
E­Mail: info@bzi­rs.com 

Die Qualifizierungsmaßnahme „Von der 
Hilfskraft zur Fachkraft“ ermöglicht einen 
hohen Kompetenzgewinn in Theorie und 
Praxis. Foto: BZI
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Gerade in Zeiten globaler wirtschaft­
licher Unsicherheit (Inflation, Energie­
krisen und weltweite Verschuldung) 
stellt sich die Frage: Wo sollte man sein 
Kapital anlegen? Während Kapitalmarkt­
investitionen an Wert verlieren und  
Aktien volatil sind, bieten inflations­
gekoppelte Immobilieninvestitionen  
Sicherheit. Das gilt umso mehr mit  
Blick auf die aktuellen Anpassungen der 
steuerlichen Abschreibungsregelungen. 
Insbesondere energieeffiziente Objekte 
rücken dabei ins Rampenlicht. Sicher  
ist auch, der Bedarf an Mietwohnungen 
in Großstädten ist immens und wird es 
auf absehbare Zeit auch bleiben.

Gute Aussichten
Das visionäre Bauprojekt der colemus 
Projektentwicklung GmbH, das an der 
Nathrather Straße in Wuppertal­Vohwin­
kel entsteht, ist ein Musterbeispiel für 
eine zukunftsorientierte Bauweise. Hier 
plant der erfahrene Bauträger unter  
der Leitung von Ercüment Aysever ein 

Mehrfamilienhaus mit dem begehrten 
Energieeffizienzstandard KW40 Plus. 
Das gesamte Gebäude ist technisch  
sowie in Sachen Nachhaltigkeit auf dem 
neuesten Stand – zum Beispiel dank  
individueller Photovoltaikanlagen,  
Direktwärmepumpen, Lüftungssystem 
und Ladeoptionen für Elektroautos. 

Gebaut werden insgesamt acht Wohn­
einheiten, darunter ansprechende Pent­
house­Wohnungen sowie Drei­ und 
Fünfzimmerwohnungen, die sich sowohl 
für junge Familien mit Kindern eignen, 
aber auch für die konventionelle Ver­
mietung. Allen gemein ist ein Weitblick 
über Wuppertals grüne Landschaft. 
Durch die aktuelle Entwicklung von 
Zinssätzen und Baukosten wurde der 
Fokus erweitert: Die geplanten Eigen­
tumswohnungen werden nun auch als 
attraktive Mietwohnungen für Kapital­
anleger angeboten, die sich entweder 
für Teileigentum einzelner Einheiten 
oder das gesamte Vorhaben interessieren.

Während der Mietwohnungsbau in den 
hochpreisigen Metropolen und Ballungs­
räumen seit jeher ein Star für Investoren 
ist, blieb er in Regionen wie Wuppertal 
lange Zeit im Schatten. Mit der befris­
teten Einführung einer degressiven  
AfA im Wachstumschancengesetz der 
Bundesregierung haben sich die Rah­
menbedingungen jetzt zum Positiven 
geändert. Sechs Jahre lang sollen nun 
sechs Prozent der Investitionskosten 
von der Steuer abgeschrieben werden 
können. Gültig ist das für Kaufverträge, 
die nach dem 30.9.2023 und vor dem 
1.10.2029 abgeschlossen wurden.  

Neubauten sind dadurch deutlich  
wettbewerbsfähiger geworden. Dank 
der neuen Regelung und zusätzlichen 
Förderungen können Kapitalanleger 
nun zufriedenstellende Eigenkapital­
renditen erzielen, insbesondere bei 
hoch energetischen Neubauten mit  
geringen Betriebsnebenkosten wie  
dem an der Nathrather Straße. Darüber 
hinaus bietet die KfW zinsgünstige  
Darlehen für Neubauten, die den KfW­
40­Standard erfüllen.

Welche Vorteile gibt es noch? Energe­
tisch optimierte Gebäude versprechen 
zum Beispiel langfristige Einsparungen 
in den Energiekosten, was die Vermiet­
barkeit steigert und auch Mietpreis­
sicherheit ermöglicht. Eines ist klar:  
Für Anleger, die nach einer soliden,  
zukunftssicheren Investition suchen, 
werden Projekte wie das in Wuppertal­
Vohwinkel demnächst immer mehr in 
den Mittelpunkt rücken. Wohnimmobi­
lien sind zurück – und sie haben mehr 
zu bieten als je zuvor.

Kontakt
colemus Projektentwicklung GmbH
Neviandtstraße 29
42117 Wuppertal

Ansprechpartner: 
Ercüment Aysever
Tel. 0202 8974466
Fax 0202 8974467

info@colemus.de
colemus.de

Dank der neuen Re-
gelungen und Förde-
rungen können nun 
zu frie den stel lende 
Eigenkapitalren diten 
erzielt werden, insbe-
sondere bei hoch ener-
getischen Neubauten.

Bereit zum Einzug? Beim virtuellen 3D-Rundgang können sich 
 Interessenten einen ersten Eindruck von den Räumen machen.
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Aktuelle Änderungen der steuerlichen Abschreibungsoptionen machen eine  
Investition in Wohnimmobilien wieder interessant. Das energieeffiziente Bauprojekt  

der colemus Projektentwicklung GmbH ist dafür ein gutes Beispiel.

Investieren in nachhaltige 
Mietwohnungen
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Die Kanzlei KGP kann mittlerweile auf eine Historie von über 50 Jahren zurückblicken. 
 Das Durchschnittsalter der Remscheider Steuer- und Wirtschaftsexperten wird hingegen 

bewusst niedrig gehalten. Eine Strategie für die Zukunft.

Die Stimmung ist ausgesprochen gut an 
diesem kalten, aber sonnigen Nachmit-
tag. Alle Plätze im Besprechungsraum 
sind besetzt. Über den großen Flach-
bildschirm an der Wand ist „der Senior“ 
via Videokonferenz zugeschaltet. Es 
wird viel und herzlich gelacht. Seit 2018 
ist die Kanzlei KGP – ein Akronym für 
Kaib, Galldiks und Partner – als famili-
enfreundlich zertifiziert. Ein entspre-
chendes Schild wird prominent im Ein-
gangsbereich präsentiert. Auch wenn 
dieses Zertifikat nicht unbedingt ein 
Qualitätsmerkmal ist, das man bei einer 
Steuerberaterkanzlei erwartet, so ist es 
doch ein klares Statement, was den 
Umgang miteinander betrifft. Und die-
ses gilt nicht nur für die Partner und 
Mitarbeiter untereinander, sondern 
auch für die Zusammenarbeit mit den 
Mandanten, versichert Dirk Kammer. Er 
ist einer der insgesamt sechs Partner, 
die das Steuerbüro im Remscheider 
Westen leiten, und er ist überzeugt da-
von, dass der respektvolle und freund-
schaftliche Umgang erheblich zum Er-
folg der Kanzlei in den letzten 50 
Jahren beigetragen hat. Das und die 
thematische Vielfalt, die hier gelebt 
wird.

Die nächste Generation
Ein in den eigenen Reihen wichtiges 
und aktuelles Thema ist die Nachfolge-
regelung. „Unser Gesellschaftsvertrag 
beinhaltet eine Altersklausel zum Aus-
stieg aus dem Unternehmen“, sagt Dirk 
Kammer. „Mit 65 ist Schluss.“ Diese 
Grenze werde zwar nicht allzu streng 
ausgelegt, solle aber dafür sorgen, dass 
sich frühzeitig um die jeweils nachfol-
gende Generation gekümmert wird. Ein 
gutes Beispiel dafür sind die drei „New-
comer“ und zuvor langjährigen 
Mitarbeiter:innen Susanne Scherff, Jens 
Friedmann und Fabian Klee, die zum 

Jahreswechsel als neue Partner einge-
treten sind. Und zwar in direkter Nach-
folge von Gründungsgesellschafter und 
Mit-Namensgeber Peter Galldiks, der 
das Geschehen heute krankheitsbedingt 
durch die Linse der Webcam mitver-
folgt. „Peter wird uns aber natürlich 
noch weiter erhalten bleiben“, sagt 
Kammer und der Angesprochene nickt 
zustimmend. 

Für einen reibungslosen Wechsel sei es 
wichtig, dass man in die Aufgaben rein-
wachse und die Mandanten nicht ein-
fach von heute auf morgen überneh-
men müsse, sagt Marc Brocksieper, der 
unter anderem als Fachberater für Un-
ternehmensnachfolge spezialisiert ist. 
Positiver Nebeneffekt: Mit Fachkräfte-
mangel haben die Remscheider im Ver-
gleich zu anderen Kanzleien verhältnis-
mäßig wenig Probleme. Eine seltene 
Aussage in diesen Zeiten. 

Dieses Modell des fließenden Über-
gangs und der Rekrutierung im eigenen 
Haus soll für Mandanten durchaus auch 
als Blaupause dienen. Das Thema werde 
für die Unternehmen immer wichtiger, 
bestätigt Brocksieper. „Wir gehen in 
dieser Sache auch gerne mal proaktiv 
auf unsere Mandanten zu.“ 

Das zweite große Thema der Kanzlei in 
der Rosenstraße ist die Digitalisierung. 
Zwar nicht mehr ganz neu und doch für 
viele Unternehmen bis heute eine Her-
ausforderung. Bei KGP gehe man diesen 
Weg beherzt weiter, erklärt Marc Brock-
sieper. Die digitale Prozessoptimierung 
ist neben der fachlichen Arbeit als Steu-
erberater einer seiner Schwerpunkte. 

„Wir sind überzeugt von dem Nutzen.  
Es liegt ja auf der Hand: Je mehr man 
Standardabläufe digitalisieren kann, 
desto mehr Zeit bleibt für die wichtigen 
Dinge und Gedanken.“ 

Tausendsassa 
Besonders stolz sind die Steuerberater 
und Wirtschaftsprüfer bei KGP auf das 
geballte Know-how im Haus. Von der 
Lohnabrechnung bis zur Beratung inter-
national aufgestellter Unternehmen 
kann die Kanzlei vieles aus eigener 
Kraft abdecken. Zu fast jedem Thema 
gibt es einen fachkundigen Experten 
unter den Kolleg:innen. Sogar in Sachen 
internationales und grenzüberschrei-
tendes Steuerrecht können die Rem-
scheider fachkompetent beraten. Nicht 
selbstverständlich für eine mittelständi-
sche Kanzlei wie KGP. Ansprechpartne-
rin hierfür ist Susanne Scherff als ge-
prüfte Fachberaterin für internationales 
Steuerrecht. 

„Keiner kann alles können“, sagt Dirk 
Kammer. „Wir können aber einfach eine 
Tür weiter gehen und uns miteinander 
austauschen.“ Ein echter Vorteil – vor 
allem für die Mandanten. Natürlich 
greife man auch heute noch auf exter-
nes Fachwissen zurück. Aber eben we-
niger oft, als dies in anderen Kanzleien 
der Fall ist. 

Ein Grund für das firmeninterne Wissen 
ist zum einen die lange Erfahrung. Ein 
anderer ist das behutsame Wachstum. 
Seit dem Jahr 2011 hat die Kanzlei bei-
spielsweise durch die Übernahme der 
Kanzlei Becker & Partner in Hilden ei-
nen zusätzlichen Standort am Nieder-
rhein. Weitere Expansionspläne gebe es 
aber aktuell nicht, sagt Thomas Stry-
cker: „Wir wollen ein achtsames Wachs-
tum – und immer schön beweglich blei-
ben.“ Dazu gehöre auch, dass es jedem 
weitestgehend selbst überlassen ist, 
wann und wo gearbeitet wird. Dieses 
Grundvertrauen in die Menschen vor 
Ort ist vielleicht ein weiterer Grund für 
den langfristigen Erfolg der Kanzlei. 

Kontakt
Kaib, Galldiks und Partner
Steuerberater und Wirtschaftsprüfer
Rosenstraße 21–23
42857 Remscheid

Telefon 02191 9750-0
info@stb-kgp.de
www.stb-kgp.de

„ Wir wollen ein acht-
sames Wachstum – 
und immer schön  
beweglich bleiben“  
Thomas Strycker

Optimal aufgestellt: 
Bei KGP bringt jeder 
sein spezielles Fach-
wissen mit ein.

Know-how und Herzlichkeit
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VERLAGSVERÖFFENTLICHUNGEN
BERGISCH POWER

KONTAKT
Beratung/Buchung:
wppt : kommunikation GmbH
Simone Schmidt
Tel. 0202 42966-24
Mobil: 0151 56465646
s.schmidt@wppt.de

Das Advertorial-Format für starke Unternehmen.
Mit der Verlagsveröffentlichung Bergisch Power 
bieten wir den Unternehmen aus dem Städte-
dreieck eine besonders interessante Plattform, 
um sich aufmerksamkeitsstark zu präsentieren.

Artikel statt Anzeige: Die Gestaltung der Dop-
pelseite orientiert sich am Erscheinungsbild der 
regulären Artikel in der Bergischen Wirtschaft. 
Zur Buchung einer Bergisch-Power-Sonderver-
öffentlichung gehören immer professionelle 
Fotos, die direkt vor Ort im Unternehmen von 
uns erstellt werden, sowie ein ausführlicher 
redaktioneller Text.
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Sonderformate auf Anfrage
S = Formate für Anzeigen im Satzspiegel (Breite x Höhe in mm)
A = Formate für ausgeschnittene Anzeigen (Breite x Höhe in mm zzgl. 3 mm Beschnittzugabe)

S: 185 x 254 mm
A: 210 x 297 mm

S: 185 x 170 mm
A: 210 x 196 mm

S: 122 x 254 mm
A: 136 x 297 mm

S: 185 x 128 mm
A: 210 x 148 mm

S: 90 x 254 mm
A: 105 x 297 mm 

S: 185 x 85 mm
A: 210 x 99 mm

S: 59 x 254 mm
A: 73 x 297 mm

S: 185 x 62 mm
A: 210 x 75 mm

1/1 Seite 2/3 Seite quer 2/3 Seite hoch 1/2 Seite quer 1/2 Seite hoch 1/3 Seite quer 1/3 Seite hoch 1/4 Seite quer

1/4 Seite Eck 1/6 Seite Eck 1/6 Seite quer 1/8 Seite quer 1/8 Seite Eck 1/12 Seite Eck	
	
1/16 Seite quer

S: 90 x 122 mm
A: 105 x 148 mm

S: 59 x 127 mm
A: 73 x 148 mm

S: 185 x 42 mm
A: 210 x 50 mm

S: 185 x 30 mm
A: 210 x 37 mm

S: 90 x 62 mm
A: keins

S: 59 x 64 mm
A: keins

S: 90 x 30 mm
A: keins
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ANZEIGEN-
FORMATE 

ERMÄSSIGTE 
GRUNDPREISE 
(in Euro)

GRUNDPREISE
(in Euro)

1/1-Seite 2.370,00 2.900,00

2/3-Seite 1.620,00 1.900,00

1/2-Seite 1.250,00 1.580,00

1/3-Seite 870,00 1.080,00

1/4-Seite 680,00 820,00

1/6-Seite 530,00 660,00

1/8-Seite 380,00 470,00

1/12-Seite 260,00 330,00

1/16-Seite 180,00 220,00

4. Umschlagseite 4.300,00 5.300,00

ANZEIGENPREISE
Vierfarbdruck:  
Es fallen keine zusätzlichen Kosten für Farbzuschläge an

Ortspreis: 
Für Direkt-Kunden im Bezirk der IHK Wuppertal-Solingen-Remscheid 
bei direkter Auftragserteilung

Grundpreis:  
Für Werbeagenturen und Kunden außerhalb des Bezirks  
der IHK Wuppertal-Solingen-Remscheid  
 
Alle Preise verstehen sich zzgl. gesetzlicher MwSt.
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ANZEIGENFORMATE IM SATZSPIEGEL
(Breite x Höhe  
in mm) 

ERMÄSSIGTE 
GRUNDPREISE 
(in Euro)

GRUNDPREISE
(in Euro)

MILLIMETERPREISE FÜR SONDERFORMATE 59-mm-Spalte 4,10 5,00

ANZEIGENPREISE

HEFTER/BEILAGEN ERMÄSSIGTE 
GRUNDPREISE 
(in Euro)

GRUNDPREISE
(in Euro)

MITTELHEFTER/DURCHHEFTER
Preise gelten für ein Gesamtgewicht bis 25 g und maximal  
8 Seiten Umfang. Verarbeitungshinweis: Beschnitt Kopf 5 mm,  
Rest 3 mm, Nachfalz 8 mm, Drucksache gefalzt anliefern

2.260,00 2.600,00

BEILAGEN	
Preise gelten für Beilagen im Format bis maximal 206 x 295 mm,  
25 g Gesamtgewicht und 8 Seiten. Postvertriebsgebühren für  
Beilagen ab 40 g werden zusätzlich berechnet. (Preise pro 1.000 
Exemplare)

130,00 

Vierfarbdruck (es fallen keine zusätzlichen  
Kosten für Farbzuschläge an)

140,00
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ANZEIGEN-
FORMATE 

AUFMACHER
Breite x Höhe  
in px

ADAPTIVE
AUFMACHER
Layout

ANZEIGEN- 
FORMATE
Layout

GRUNDPREISE
(in Euro)

Anzeige Inhalt 1/3 +
Headline + Teaser
Link zum Kunden

396 x 400 bis
376 x 248 110,00

Anzeige Inhalt 1/2 +
Headline + Teaser
Link zum Kunden

614 x 400 bis
376 x 248 149,00

Advertorial,  
variable Vorschau 
(1/1, 1/2 oder 1/3)

1304 x 600 bis
376 x 248 390,00 

Overlay 980 x 1386 525,00

ANZEIGEN ONLINE

Hier geht‘s zur Homepage

https://bergische-wirtschaft.net/11/start
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PRINT-ANZEIGEN
Format: 210 x 297 mm
Satzspiegel: 185 x 254 mm
3 Spalten zu je 59 mm
4 Spalten zu je 43 mm

Druckverfahren 
Bogenoffset / AURAIA Raster  
(Digitally Modulated Screening)

Dateiformat
• PDF, Version 1.4 (PDF/X-3) 
• Farbraum CMYK

Anlieferung von Print-Anzeigen  
• Bilddaten hochauflösend mindestens 300 dpi
• ��Format angelegt in Originalgröße 
• �Beschnittzugabe + 3 mm bei Anschnitt

anzeigen (ohne Beschnittzeichen)

Dateiübertragung
per E-Mail an s.schmidt@wppt.de

ONLINE-ANZEIGEN

Dateiformate
JPG, PNG, GIF, SVG, MP4

Anlieferung von Online-Anzeigen
• Auflösung 72 dpi
• Farbraum RGB
• �Alle Online-Anzeigen müssen als separate  

Datei geliefert werden.

Service
Gerne helfen wir Ihnen bei der Adaption Ihrer 
Online-Anzeige. Sprechen Sie uns einfach an!

TECHNISCHE ANGABEN
ANZEIGENBERATUNG/-VERKAUF 
wppt : kommunikation GmbH
Simone Schmidt
Tel. 0202 42966-24
Mobil: 0151 56465646
s.schmidt@wppt.de

VERLAG
wppt : kommunikation GmbH
Tel. 0202 42966-0
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MITTELHEFTER/DURCHHEFTER UND BEILAGEN
Vor Auftragserteilung von Mittel-/Durchheftern und Beilagen müssen drei Muster an den Verlag geschickt werden. Rabatte können nicht gewährt werden. 
Postvertriebsgebühren für Beilagen und Mehrgewichte über 25 g auf Anfrage. Anlieferung spätestens 8 Tage vor Erscheinen an: Silber Druck oHG, 
Otto-Hahn-Straße 25, 34253 Lohfelden  Beilagen müssen bei Anlieferung mit einem Hinweis auf den Werbeträger, den Verlag und die Ausgabe versehen 
werden.

RABATTE			   ZUSCHLAG FÜR SONDERPLATZIERUNGEN
ab 3 Anzeigenschaltungen = 5 % Rabatt	 2., 3. Umschlagseite = 15 %
ab 5 Anzeigenschaltungen = 10 % Rabatt
ab 10 Anzeigenschaltungen = 15 % Rabatt

BANKVERBINDUNG
wppt : kommunikation GmbH, Stadtsparkasse Wuppertal, IBAN: DE 12 3305 0000 0000 5786 66, SWIFT-BIC: WUPSDE33XXX, UID (VAT): DE209843526

ZAHLUNGSBEDINGUNGEN
Zahlung nach Rechnungsempfang ohne Abzug. 2 Prozent Skonto bei Vorauszahlung und Bankeinzugsverfahren. Alle Preise verstehen sich zuzüglich  
der gesetzlichen Mehrwertsteuer. Ermäßigte Grundpreise (Ortspreise) gelten für alle Kunden aus dem Kammerbezirk, die den Anzeigenauftrag ohne  
Werbemittler erteilen. Grundpreise gelten für alle Kunden außerhalb des Kammerbezirks und für Werbeagenturen.

STORNO
Eine kostenfreie Stornierung ist nur möglich bis spätestens 12 Werktage vor dem vereinbarten Erscheinen der Insertion. Darüber hinaus wird der voll-
ständige Schaltungspreis fällig. Die Stornierung bedarf der Schriftform und kann per Post oder per E-Mail erfolgen. Eine telefonische oder mündliche 
Stornierung ist nicht möglich.

ZUSÄTZLICHE HINWEISE
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REICHWEITENANALYSE 2023

Quelle: Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand 2023, BONSAI Research

Entscheiderinnen und Entscheider im Mittelstand

IHK Zeitschriften

REM (Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand) 2023 16

Mit 4,1 Millionen Personen in der Grundgesamtheit erreichen die IHK-Zeitschriften
41 % bzw. 1,7 Millionen Lesende pro Ausgabe und 91% der Lesenden sagen die IHK Zeitschriften 
sind mittelstandsrelevant.

1.7 Millionen Leserinnen und 
Leser der IHK Zeitschriften
pro Ausgabe

44..11  MMiilllliioonneenn  PPeerrssoonneenn  iinn  
ddeerr  GGrruunnddggeessaammtthheeiitt

Bekanntheit
IHK Zeitschriften

91% 64% 41%

Weitester 
Lesekreis (WLK)

Lesende pro 
Ausgabe (LpA)

41%

91%

Berufliche Wichtigkeit  
„ist mittelstands-
relevant“
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REICHWEITENANALYSE 2023

Quelle: Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand 2023, BONSAI Research

Entscheiderinnen und Entscheider im Mittelstand

Demographische Daten 

REM (Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand) 2023 17

21%
Frauen

79%
Männer

20 bis 39 Jahre

Altersdurchschnitt
Grundgesamtheit - 47 Jahre

IHK-Lesende - 48 Jahre

IHK-Lesende

Grundgesamtheit

25%
Frauen

75%
Männer

16% 21% 44% 31% 31% 9% 6%

60 Jahre und älter50 bis 59 Jahre40 bis 49 Jahre

43%
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REICHWEITENANALYSE 2023

Quelle: Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand 2023, BONSAI Research

Position im Unternehmen

19REM (Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand) 2023

79% bzw. 1.3 Millionen Entscheidende und Lesende der IHK-Zeitschriften in den KMUs sind 
Inhaber/-innen, Mitinhaber/-innen oder Geschäftsführer/-innen ihres Unternehmens.

50%

Inhaber / Inhaberin Sonstige Leitungsfunktionen

29%

Angestellte Geschäftsführende/ 
Geschäftsführende Gesellschafter/-in

47% 27% 21% 26%
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REICHWEITENANALYSE 2023

Quelle: Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand 2023, BONSAI Research

Mit den IHK Magazinen erreichen Sie das Potential des Mittelstands

• Sie erreichen 11,,77  MMiilllliioonneenn  EEnnttsscchheeiiddeerriinnnneenn  uunndd  EEnnttsscchheeiiddeerr..  Das sind 4411  %%  ddeess  MMiitttteellssttaannddss

• Bei 11,,33  MMiilllliioonneenn  LLeesseennddeenn (79%) handelt es sich um IInnhhaabbeerr//--iinnnneenn  ooddeerr  GGeesscchhääffttssffüühhrreerr//--iinnnneenn

• 11,,22  MMiilllliioonneenn  LLeesseerriinnnneenn  uunndd  LLeesseerr  (69%) haben ein mmoonnaattlliicchheess  HHaauusshhaallttss--NNeettttooeeiinnkkoommmmeenn  von mmeehhrr  aallss  33..000000  €€

Diese Klientel plant im Vergleich zum übrigen Mittelstand in überproportionalem Maße Anschaffungen für:

• IITT--TTeecchhnniikk  uunndd  TTeelleekkoommmmuunniikkaattiioonnsspprroodduukkttee  (z.B. Sicherheit, Software, PCs, Tablets)

• FFiinnaannzzddiieennssttlleeiissttuunnggeenn (z.B. Aktien, Immobilienfonds, Wertpapiere, grüne Geldanlagen) 

• BBüürrooaauussssttaattttuunngg  uunndd  MMiieett--,,  KKaauuff-- uunndd  BBaauupprroojjeekkttee (z.B. Standortplanungen)

• FFaahhrrzzeeuuggee (z.B. PKW-Flotte, Nutzfahrzeuge, Elektrofahrzeuge)

25REM (Reichweitenstudie Entscheiden im Mittelstand) 2023



ALLGEMEINE GESCHÄFTSBEDINGUNGEN DER WPPT : KOMMUNIKATION GMBH FÜR ANZEIGEN UND ANDERE WERBEMITTEL IM MAGAZIN BERGISCHE WIRTSCHAFT

Die nachfolgenden Allgemeinen  
Geschäftsbedingungen (nach
folgend „die AGB“) regeln das  
Verhältnis zwischen dem Verlag 
wppt : kommunikation und dem  
Auftraggeber bei der Erteilung 
und Abwicklung von Anzeigen-
aufträgen für das vom Verlag 
vermarktete Magazin Bergische 
Wirtschaft einschließlich der 
darauf basierenden Online-Ver-
sion soweit schriftlich nicht et-
was anderes vereinbart wurde. 
Ferner gelten diese AGB sinnge-
mäß auch für die Aufträge von 
Beiheftern, Beiklebern oder 
technischen Sonderausführun-
gen. Der Auftraggeber kann die-
se AGB jederzeit auf www.
bergische-wirtschaft.net aufru-
fen, ausdrucken sowie herunter-
laden bzw. speichern.

1. Definitionen
1.1 „Angebot“ im Sinne dieser 

AGB ist das Angebot der 
wppt : kommunikation GmbH 
(nachfolgend: „Verlag“) über die 
Schaltung und Veröffentlichung 
eines Werbemittels oder mehre-
rer Werbemittel in Zeitschriften 
zum Zwecke der Verbreitung. 
Soweit nicht ausdrücklich an-
ders als verbindliches Angebot 
bezeichnet, sind Angebote des  
Verlages freibleibend, d. h. nicht 

bindend, und stehen unter dem 
Vorbehalt der Verfügbarkeit der  
angebotenen Leistungen.

1.2 „Anzeigenauftrag“ im Sin-
ne dieser AGB ist das Angebot 
eines Auftraggebers über die 
Veröffentlichung einer oder  
mehrerer Anzeigen oder anderer 
Werbemittel (nachfolgend ins-
gesamt als „Anzeigen“ bezeich-
net) eines Werbungtreibenden 
oder sonstigen Inserenten 
(nachfolgend insgesamt als 
„Werbungtreibende“ bezeichnet) 
in einer Zeitschrift zum Zweck 
der Verbreitung. Auftraggeber 
kann eine Agentur oder direkt 
ein Werbungtreibender sein.

1.3 Ein „Abschluss“ ist ein 
Vertrag über die Veröffentli-
chung mehrerer Anzeigen unter 
Beachtung der dem Auftrag
geber gemäß Preisliste zu ge-
währenden Rabatte, wobei die 
jeweiligen Veröffentlichungen 
auf Abruf des Auftraggebers  
erfolgen. Ist im Rahmen eines 
Abschlusses das Recht zum  
Abruf einzelner Anzeigen ein
geräumt, so muss das Erschei-
nungsdatum der letzten Anzeige 
innerhalb eines Jahres nach  
Erscheinen der ersten Anzeige 
liegen (nachfolgend als „Inser
tionsjahr“ bezeichnet), sofern 
nicht im Einzelfall ausdrücklich 

etwas anderes vereinbart wor-
den ist.

1.4 Der Verlag kann einen 
Dritten zur Durchführung der 
Anzeigenvermarktung beauf
tragen. Der Beauftragte handelt 
im Namen und auf Rechnung 
des Verlags.

2. Vertragsschluss
2.1 Bei einem Anzeigenauf-

trag kommt ein Vertrag, soweit 
nicht ausdrücklich anders in
dividuell vereinbart, durch Ab-
druck der Anzeige (bei mehreren 
Anzeigen der ersten Anzeige) 
oder durch Bestätigung des Ver-
lags in Textform zustande. So-
fern ein verbindliches Angebot 
durch den Verlag erfolgt, kommt 
der Vertrag durch die Annahme
erklärung des Auftraggebers  
zustande.

2.2 Soweit Agenturen Anzei-
genaufträge erteilen, kommt der 
Vertrag, vorbehaltlich anderer 
schriftlicher Vereinbarungen, 
mit der Agentur zustande. Die 
Agentur ist verpflichtet, dem 
Verlag auf Anforderung vor Ver-
tragsschluss einen Gewerbenach
weis via Handelsregisterauszug 
und einen Mandatsnachweis zu-
kommen zu lassen.

2.3 Anzeigenaufträge von 
Werbe- und Mediaagenturen 

werden nur für namentlich ge-
nau genannte Werbetreibende 
angenommen. Die Werbung für 
die Produkte oder Dienstleistun-
gen eines anderen als des bei 
der Buchung angegebenen Wer-
betreibenden bedarf in jedem 
Fall der vorherigen schriftlichen 
Zustimmung des Verlags.

2.4 Sofern der Vermarkter 
Aufträge oder Abschlüsse über 
Dritte vermarkten lässt, handeln 
diese Dritten als Vertreter des 
Verlags und auf dessen Rechnung. 

2.5 Soweit die Gewährung 
von AE nicht ausgeschlossen ist, 
wird für alle Aufträge, die über 
eine vom Verlag anerkannte 
Werbeagentur erteilt werden, 
eine Mittlergebühr von 15 % auf 
das Rechnungsnetto vergütet, 
d. h. auf die Rechnungssumme 
ohne Mehrwertsteuer nach  
Abzug von Rabatten. Ausge-
nommen davon sind Setup- 
Gebühren, technische Kosten 
sowie Vergütungen für Layout- 
und Kreativleistungen.

2.6 Änderungen und Ergän-
zungen zu einem Vertrag sowie 
Abweichungen von diesen AGB 
bedürfen der Textform. Für  
Vertragsänderungen und  
-ergänzungen gilt dies auch für 
die Aufhebung dieser Schrift-
formklausel.

2.7 Bei Agenturbuchungen 
behält sich der Vermarkter das 
Recht vor, Buchungsbestätigun-
gen auch an den Auftraggeber 
der Agentur weiterzuleiten.

3. Anzeigenveröffentlichung
3.1 Sollen Anzeigen nur zu 

bestimmten Erscheinungstermi-
nen oder an bestimmten Plätzen 
der Zeitschrift veröffentlicht 
werden, so bedarf es hierfür  
einer ausdrücklichen Verein
barung mit dem Vermarkter. Die 
Aufträge für diese Anzeigen 
müssen so rechtzeitig bei dem 
Vermarkter eingehen, dass dem 
Auftraggeber noch vor Anzei-
genschluss mitgeteilt werden 
kann, wenn der Auftrag auf diese 
Weise nicht auszuführen ist.

3.2 Für die Veröffentlichung 
in der Online-Version des Maga-
zins ist der Verlag berechtigt, 
die für die Print-Ausgaben vor-
liegenden Druckunterlagen an 
die jeweiligen Erfordernisse der 
elektronischen Ausgabe anzu-
passen. Die Darstellung kann 
dabei vom Druckergebnis in der 
Papier-Ausgabe abweichen. 

3.3 Ein Ausschluss von 
Konkurrenzanzeigen wird 
grundsätzlich nicht zugesagt.



�4. Pflichten des Auftrag-
gebers und Ablehnungsrecht 
des Verlages
4.1 Der Auftraggeber ist dafür 

verantwortlich, dass die von ihm 
zur Verfügung gestellten Inhal-
te, insbesondere seine Anzeigen, 
so ausgestaltet sind, dass sie 
nicht gegen gesetzliche Bestim-
mungen verstoßen und insbe-
sondere jugendschutz-, presse-, 
wettbewerbs-, datenschutz-, 
straf- und mediendienstrechtli-
che Vorschriften einhalten. Im 
Falle eines Verstoßes gegen 
Satz 1 stellt der Auftraggeber 
den Verlag von allen etwaigen 
dem Verlag daraus entstehen-
den Kosten, einschließlich der 
Kosten der Rechtsverteidigung, 
vollumfänglich auf erstes An-
fordern frei. Eine Pflicht zur 
Prüfung der Werbemittel vor 
Schaltung und Veröffentlichung 
des Werbemittels besteht für 
den Verlag nicht.

4.2 Der Verlag behält sich vor, 
Anzeigen oder andere Werbe-
mittel abzulehnen, insbesonde-
re, wenn deren Inhalt gegen  
Gesetze oder behördliche Be-
stimmungen verstößt oder deren 
Inhalt vom Deutschen Werberat 
in einem Beschwerdeverfahren 
beanstandet wurde oder deren 
Veröffentlichung wegen des  
Inhalts, der Gestaltung, der  
Herkunft oder der technischen 

Form Rechte Dritter oder die  
Interessen des Verlages verletzt 
oder andere Werbemittel (ins-
besondere Beilagen, Beiheftun-
gen etc.) aus technischen Grün-
den nicht dem Objekt beigelegt 
bzw. beigeheftet werden können. 
Die Ablehnung einer Anzeige 
oder eines anderen Werbemit-
tels wird dem Auftraggeber  
unverzüglich mitgeteilt. Bei  
Anzeigen, die in ihrem 
Erscheinungsbild der redaktio-
nellen Gestaltung der Zeit-
schriften entsprechen, behält 
sich der Verlag im Sinne seines 
publizistischen Auftrages ein 
Einspruchsrecht vor. Anzeigen, 
die redaktionell gestaltet sind, 
müssen sich eindeutig von der 
Grundschrift des Magazins  
unterscheiden. Anzeigen, die 
aufgrund ihrer Gestaltung nicht 
als Anzeigen erkennbar sind, 
werden als solche vom Verlag 
mit dem Wort „Anzeige“ deut-
lich kenntlich gemacht.

4.3 Werbemittel, die Werbung 
Dritter oder für Dritte enthalten 
(Verbundwerbung), bedürfen in  
jedem Einzelfall der vorherigen 
schriftlichen Zustimmung des  
Verlages. Die Werbungtreiben-
den sind namentlich zu benen-
nen. Der Verlag behält sich die 
Erhebung eines Verbundauf-
schlags bzw. eine abweichende 
Rabattierung vor.

4.4 Ist der Auftraggeber we-
gen des Inhalts eines Werbemit-
tels bereits abgemahnt worden 
bzw. wird abgemahnt oder hat 
er eine Unterlassungsverpflich-
tungserklärung bereits abgege-
ben oder gibt er eine solche ab, 
ist der Auftraggeber verpflich-
tet, den Verlag hierüber unver-
züglich zu informieren. Unter-
lässt der Auftraggeber diese 
Obliegenheitspflicht, haftet der 
Verlag auch nicht für den dem 
Auftraggeber durch eine wie-
derholte Veröffentlichung der 
beanstandeten Anzeigen (-in-
halte) entstehenden Schaden.

�5. Übermittlung von Druck
unterlagen
5.1 Für die rechtzeitige  

Lieferung und die einwandfreie  
Beschaffenheit geeigneter  
Druckunterlagen oder anderer 
Werbemittel ist allein der  
Auftraggeber verantwortlich. 
Sofern nichts anderes mit dem 
Vermarkter vereinbart wurde, 
sind die Druckunterlagen  
über die E-Mail-Adresse s.
schmidt@wppt.de anzuliefern. 
Der Auftraggeber ist verpflich-
tet, digitale Druckunterlagen 
als ordnungsgemäße, insbeson-
dere dem im Vertrag genannten 
Format oder den dort enthalte-
nen technischen Anforderun-
gen – für die Veröffentlichung 

in digitalen Ausgaben sind Vor-
lagen entsprechend den techni-
schen Vorgaben des Verlags zur 
Erstellung und Übermittlung 
von Online-Werbemitteln anzu-
liefern – entsprechende Vorla-
gen für Anzeigen rechtzeitig 
vor Schaltungsbeginn zur Ver-
fügung zu stellen. Kosten des 
Verlags für vom Auftraggeber 
gewünschte oder zu vertreten-
de Änderungen der Druckvor
lagen hat der Auftraggeber  
zu tragen.

5.2 Kosten des Verlags für 
vom Auftraggeber gewünschte 
oder zu vertretende Änderungen 
der Druckvorlagen hat der Auf-
traggeber zu tragen. Bei schwie-
rigen Satzarbeiten, die einen hö-
heren als den üblichen Aufwand 
erfordern, behält sich der Verlag 
vor, diese dem tatsächlichen 
Aufwand entsprechend in Rech-
nung zu stellen. Vereinbart ist 
die für den belegten Titel nach 
Maßgabe der Angaben in der 
Preisliste sowie in der Auftrags-
bestätigung übliche Beschaffen-
heit der Anzeigen im Rahmen 
der gegebenen Möglichkeiten, 
die von den Druckunterlagen 
und der von der Druckerei ein-
gesetzten Technik bestimmt 
werden. Der Auftraggeber hat 
vor einer digitalen Übermittlung 
von Druckunterlagen dafür Sor-
ge zu tragen, dass die übermit-

telten Dateien frei von Compu-
terviren sind. Er ist insbesondere 
verpflichtet, zu diesem Zweck 
handelsübliche Schutzprogram-
me einzusetzen, die jeweils dem 
neuesten Stand zu entsprechen 
haben. Entdeckt der Vermarkter  
auf einer ihm übermittelten  
Datei Schadensquellen der vor-
bezeichneten Art, wird der Ver-
markter von dieser Datei keinen 
Gebrauch mehr machen und 
diese, soweit zur Schadensver-
meidung bzw. -begrenzung (ins-
besondere zur Vermeidung des 
Übergreifens der Schadensquel-
le auf die EDV-Anlage des Ver-
lags) erforderlich, löschen, ohne 
dass der Kunde in diesem Zu-
sammenhang Schadensersat-
zansprüche geltend machen 
kann. Der Verlag behält sich vor, 
den Kunden auf Schadensersatz 
in Anspruch zu nehmen, wenn 
durch solche durch den Kunden  
infiltrierte Schadensquellen dem 
Verlag Schäden entstanden sind.

5.3 Wenn ein Auftrag nicht 
oder falsch durchgeführt wird, 
weil der Auftraggeber seine 
Mitwirkungspflichten verletzt, 
insbesondere Produktionsvorla-
gen nicht rechtzeitig, unvoll-
ständig und/oder mangelhaft 
oder falsch gekennzeichnet ab-
geliefert wurden bzw. gemäß 
Ziff. 5.3 gelöscht wurden, hat 
der Verlag dennoch Anspruch 



auf die vereinbarte Vergütung.
5.4 Digital übermittelte 

Druckvorlagen für Farbanzeigen 
können nur mit einem auf  
Papier gelieferten Farbproof zu-
verlässig verarbeitet werden. 
Ohne Farbproof sind Farbabwei-
chungen unvermeidbar; sie  
lösen keinen Preisminderungs-
anspruch aus.

5.5 Unabhängig von den digi-
talen Druckunterlagen ist eine 
schriftliche Auftragserteilung 
mit Motivkennzeichnung erfor-
derlich. Die Anlieferung der Dru-
ckunterlagen allein bedeutet 
keine Auftragserteilung.

5.6 Druckunterlagen werden  
nur auf besondere Anforderung 
an den Auftraggeber zurück
gesandt. Die Pflicht zur Aufbe-
wahrung der Druckunterlagen 
endet einen Monat nach der 
erstmaligen Veröffentlichung 
der Anzeige oder des anderen 
Werbemittels.

6. Mängel
6.1 Entspricht die Veröffent

lichung der Anzeige nicht der 
vertraglich geschuldeten Be-
schaffenheit bzw. Leistung, so 
hat der Auftraggeber Anspruch 
auf Zahlungsminderung oder 
eine einwandfreie Ersatzanzei-
ge, aber nur in dem Ausmaß, in 
dem der Zweck der Anzeige be-
einträchtigt wurde. Der Verlag 

hat das Recht, eine Ersatzanzei-
ge bzw. Ersatzveröffentlichung 
zu verweigern, wenn (a) diese 
einen Aufwand erfordert, der 
unter Beachtung des Inhalts des 
Schuldverhältnisses und der Ge-
bote von Treu und Glauben in 
einem groben Missverhältnis zu 
dem Leistungsinteresse des Auf-
traggebers steht, oder (b) diese 
für den Verlag nur mit unver-
hältnismäßig hohen Kosten 
möglich wäre. Lässt der Verlag 
eine ihm für die Ersatzanzeige 
oder die Veröffentlichung des 
anderen Werbemittels gesetzte 
angemessene Frist verstreichen 
oder ist die Ersatzanzeige/ 
Ersatzveröffentlichung erneut 
nicht einwandfrei, so hat der 
Auftraggeber ein Recht auf 
Zahlungsminderung oder Rück-
gängigmachung des Auftrages. 
Bei unwesentlichen Mängeln  
der Anzeige oder der Veröffent-
lichung des anderen Werbemit-
tels ist die Rückgängigmachung 
des Auftrags ausgeschlossen.

6.2 Der Auftraggeber wird  
die Anzeige unverzüglich nach 
Veröffentlichung überprüfen. 
Soweit der Auftraggeber Kauf-
mann ist, müssen Mängelrügen 
unverzüglich nach Veröffentli-
chung gegenüber dem Verlag 
geltend gemacht werden, es sei 
denn, es handelt sich um nicht 
offensichtliche Mängel, dann 

gilt eine Frist von sechs Mona-
ten. Soweit der Auftraggeber 
Verbraucher ist, müssen Rekla-
mationen bei offensichtlichen 
Mängeln binnen zwei Wochen, 
bei nicht offensichtlichen Män-
geln binnen eines Jahres ab dem 
gesetzlichen Verjährungsbeginn 
geltend gemacht werden.

6.3 Der Verlag haftet für sämt-
liche Schäden, gleich ob aus ver-
traglicher Pflichtverletzung oder 
aus unerlaubter Handlung, nach 
Maßgabe der folgenden Bestim-
mungen: (a) Bei grober Fahrläs-
sigkeit beschränkt sich die Haf-
tung gegenüber Unternehmern 
auf den Ersatz des typischen 
vorhersehbaren Schadens; diese 
Beschränkung gilt nicht, soweit 
der Schaden durch gesetzliche 
Vertreter oder leitende Ange-
stellte des Verlags verursacht 
wurde. (b) Bei einfacher Fahr-
lässigkeit haftet der Verlag nur, 
wenn eine wesentliche Ver-
tragspflicht verletzt, eine Ga-
rantie übernommen oder arglis-
tig getäuscht wurde. In solchen 
Fällen ist die Haftung auf den 
typischen vorhersehbaren Scha-
den beschränkt. Im Falle einer 
Haftung nur für den typischen 
vorhersehbaren Schaden be-
steht keine Haftung für mittel
bare Schäden, Mangelfolge
schäden oder entgangenen 
Gewinn.

6.4 Alle gegen den Verlag  
gerichteten Ansprüche aus  
vertraglicher Pflichtverletzung 
verjähren in einem Jahr ab dem 
gesetzlichen Verjährungsbeginn, 
sofern sie nicht auf vorsätzli-
chem oder grob fahrlässigem 
Verhalten beruhen oder es sich 
um eine Verletzung von Leben, 
Körper oder Gesundheit handelt; 
in solchen Fällen richtet sich die 
Verjährungsfrist nach den ge-
setzlichen Vorschriften.

6.5 Bei Ansprüchen nach dem 
Produkthaftungsgesetz sowie 
bei einer Verletzung von Leben, 
Körper oder Gesundheit haftet 
der Verlag unbegrenzt nach den 
gesetzlichen Vorschriften.

7. Probeabzüge
Probeabzüge werden nur auf 

ausdrücklichen Wunsch gelie-
fert. Der Verlag berücksichtigt 
alle Fehlerkorrekturen, die ihm 
bis zum Anzeigenschluss oder 
innerhalb der bei der Übersen-
dung des Probeabzuges gesetz-
ten Frist mitgeteilt werden. 

8. Zahlungen
8.1 Die Rechnung ist inner-

halb der aus der Rechnung er-
sichtlichen Frist zu bezahlen, 
sofern nicht im einzelnen Fall 
schriftlich etwas anderes ver-
einbart ist. Der Verlag behält 
sich vor, aus begründetem An-

lass, wie z. B. Neuaufnahme der 
Geschäftsbeziehung, Voraus-
zahlung zum Anzeigenschluss 
zu verlangen. 

8.2 Der Auftraggeber kann 
gegen Ansprüche des Verlags 
nur mit einer unbestrittenen 
oder rechtskräftig festgestellten 
Forderung aufrechnen. Sofern 
der Auftraggeber Unternehmer 
ist, ist er zur Ausübung eines 
Zurückbehaltungsrechts nur be-
fugt, sofern der Gegenanspruch 
unbestritten oder rechtskräftig 
festgestellt ist und auf demsel-
ben Vertragsverhältnis beruht.

8.3 Bei Zahlungsverzug wer-
den zusätzlich zu den gesetzli-
chen Verzugszinsen angemesse-
ne Mahngebühren erhoben. Der 
Verlag kann darüber hinaus die 
weitere Ausführung des laufen-
den Anzeigenauftrages oder Ab-
schlusses bis zur Bezahlung zu-
rückstellen und für die restlichen 
Anzeigen Vorauszahlung verlangen.

8.4 Bei Vorliegen begründeter 
Zweifel an der Zahlungsfähig-
keit des Auftraggebers ist der 
Verlag berechtigt, auch während 
der Laufzeit eines Vertrages das 
Erscheinen weiterer Anzeigen 
ohne Rücksicht auf ein ursprüng
lich vereinbartes Zahlungsziel 
von der Vorauszahlung des Be-
trages zum Anzeigenschluss
termin und von dem Ausgleich 
offener Rechnungsbeträge ab-



hängig zu machen.
8.5 Beanstandungen jeglicher 

Art die Rechnung betreffend 
sind unverzüglich, spätestens 
jedoch binnen 2 Wochen in 
schriftlicher oder fernschriftli-
cher Art anzuzeigen. Geschieht 
dies nicht, verfällt ein etwaiger 
Anspruch auf Rechnungsskon-
tierung.

9. Anzeigenbeleg
Der Verlag liefert auf Wunsch 

einen Beleg für Anzeigen und 
andere Werbemittel; der Verlag 
behält sich vor, hierfür eine ge-
sonderte Vergütung zu verlan-
gen. Kann ein Beleg nicht mehr 
beschafft werden, so tritt an 
seine Stelle eine rechtsverbind-
liche Bescheinigung des Verlags 
über die Veröffentlichung und 
Verbreitung der Anzeige.

10. Preislisten
10.1 Preise verstehen sich 

stets zuzüglich der jeweils ge-
setzlich geltenden Umsatzsteu-
er; das gilt insbesondere für in 
Werbeaufträgen und Preislisten 
genannte Preise.

10.2 Der Verlag ist berechtigt, 
die Preise jederzeit mit Wirkung 
für die Zukunft zu ändern. Prei-
sänderungen für Anzeigenver-
träge sind wirksam, wenn sie 
vom Verlag mindestens einen 
Monat vor Veröffentlichung der 
Anzeige angekündigt werden; in 

diesem Falle steht dem Auftrag-
geber ein Rücktrittsrecht zu. 
Das Rücktrittsrecht muss inner-
halb von 14 Tagen in Textform 
nach Zugang der Änderungsmit-
teilung über die Preiserhöhung 
ausgeübt werden. Das Rück-
trittsrecht gilt nicht für im Dau-
erschuldverhältnis abzuwickelnde 
Aufträge. Hier treten Änderun-
gen der Preisliste sofort in 
Kraft, sofern nicht ausdrücklich 
eine andere Vereinbarung ge-
troffen ist.

11. Rechteübertragung 
11.1 Der Auftraggeber ist da-

für verantwortlich, dass die von 
ihm zur Verfügung gestellten 
Druckunterlagen Rechte Dritter 
nicht verletzen. Er erklärt, Inha-
ber sämtlicher für die Schaltung 
und Veröffentlichung der von 
ihm zur Verfügung gestellten 
Druckunterlagen erforderlichen 
Nutzungs- und Verwertungs-
rechte und hierüber verfügungs
berechtigt zu sein. Im Falle der 
Anzeigenerstellung durch den 
Verlag erklärt der Auftraggeber 
zudem, alle zur Erstellung der 
Anzeige erforderlichen Rechte 
zu besitzen. Er stellt den Verlag 
insofern von allen Ansprüchen 
Dritter auf erstes Anfordern frei. 
Dies umfasst auch die Kosten 
zur Rechtsverteidigung. Der 
Auftraggeber ist verpflichtet, den 

Verlag mit Informationen und 
Unterlagen bei der Rechtsver-
teidigung gegenüber Dritten zu 
unterstützen.

11.2 Der Auftraggeber über-
trägt dem Verlag an den von 
ihm zur Verfügung gestellten 
Druckunterlagen die für die Er-
stellung und die Veröffentli-
chung der Werbung in Print-, 
Online- und Telemedien aller 
Art, einschließlich Internet, erfor-
derlichen nichtausschließlichen 
urheberrechtlichen Nutzungs-, 
Leistungsschutz-, Marken- und 
sonstigen Rechte, insbesondere 
das Recht zur Vervielfältigung, 
Verbreitung, Übertragung, Sen-
dung, öffentlichen Zugänglich-
machung, Entnahme aus einer 
Datenbank und zum Abruf, und 
zwar zeitlich und inhaltlich in 
dem für die Durchführung des 
Auftrags notwendigen Umfang. 
Der Verlag erhält zudem zeitlich 
unbegrenzt das Recht zur Eigen-
werbung des Verlags bzw. der 
jeweiligen Objekte. Die vorge-
nannten Rechte werden in allen 
Fällen örtlich unbegrenzt über-
tragen und sind frei auf Dritte 
übertragbar.

11.3 Etwaige den Angeboten 
des Verlags zugrundeliegende 
Konzepte und Bestandteile sind 
urheber- und wettbewerbs-
rechtlich geschützt und vom 
Auftraggeber vertraulich zu be-

handeln. Diese Konzepte dürfen 
insbesondere weder in dieser 
noch in abgewandelter Form an 
Dritte weitergegeben noch von 
dem Auftraggeber außerhalb 
des Vertragsumfangs für eigene 
Zwecke genutzt werden.

11.4 Wird im Zusammenhang 
mit der Anzeige eine Grafik oder 
in sonstiger Art und Weise der 
Name, das Logo, das Unterneh-
menskennzeichen, die Marke, ein 
Werktitel oder eine sonstige ge-
schäftliche Bezeichnung ver-
wendet, so gewährt der Auf-
traggeber dem Verlag für die 
Dauer des Vertrages das nicht 
ausschließliche, nicht übertrag-
bare Recht zur Nutzung der Gra-
fik oder der entsprechenden Zei-
chen in der jeweiligen Anzeige.

11.5 Vom Verlag für den Auf-
traggeber gestaltete Anzeigen-
motive (Promotions) dürfen nur 
für Anzeigen in den dafür bei 
dem Verlag gebuchten Titeln/
Ausgaben verwendet werden. 
Weitere Rechte werden nicht 
eingeräumt.

12. Laufzeit
12.1 Der Vertrag endet mit 

Ablauf der vereinbarten Ver-
tragslaufzeit.

12.2 Das Recht zur außeror-
dentlichen Kündigung aus wich-
tigem Grund nach vorheriger 
Abmahnung bleibt hiervon un-

berührt. Die Kündigung hat 
schriftlich zu erfolgen. Ein 
Recht zur fristlosen Kündigung 
aus wichtigem Grund liegt ins-
besondere vor, wenn eine der 
Parteien trotz einer schriftli-
chen Abmahnung wiederholt 
eine wesentliche Vertragspflicht 
verletzt, eine fortdauernde Ver-
tragsverletzung innerhalb ange-
messener Frist nicht abstellt 
oder deren Folgen nicht besei-
tigt, gegen eine und/oder beide 
Parteien und/oder gegen die 
vom Verlag vermarktete Zeit-
schrift infolge einer vertrags
gegenständlichen Leistung eine 
Abmahnung erfolgte und/oder 
eine einstweilige Verfügung er-
wirkt wurde oder für den Verlag 
der begründete Verdacht be-
steht, dass der Auftraggeber 
oder die von ihm zur Verfügung 
gestellten Inhalte gegen gelten-
de rechtliche Bestimmungen, 
insbesondere des Strafgesetz-
buches oder die geltenden  
Werberichtlinien, verstößt bzw. 
verstoßen hat; ein begründeter 
Verdacht besteht, sobald dem 
Verlag auf Tatsachen gestützte 
Anhaltspunkte für einen Verstoß 
gegen rechtliche Bestimmungen 
vorliegen, insbesondere ab der 
Einleitung eines Ermittlungsver-
fahrens gegen den Verlag, den 
Auftraggeber und/ oder gegen 
die vom Verlag vermarkteten 



Zeitschriften bzw. ab der Auf-
forderung zu einer Stellung
nahme durch die zuständigen 
Stellen. Ein Grund zur fristlosen 
Kündigung ist auch gegeben, 
wenn über das Vermögen eines 
Vertragspartners ein Insolvenz-
verfahren eröffnet oder mangels 
Masse nicht eröffnet bzw. ein 
diesbezüglicher Antrag gestellt 
wird und der betroffene Ver-
tragspartner trotz entsprechen-
der Aufforderung die offenbare 
Unbegründetheit des Antrags 
nicht binnen einer angemesse-
nen Frist nachweist. Ein Grund 
zur fristlosen Kündigung be-
steht darüber hinaus, wenn ge-
gen eine der Vertragsparteien 
Vollstreckungsmaßnahmen aus-
gebracht und nicht innerhalb 
von einem Monat aufgehoben 
wurden.

13. Störungen des Vertrags-
�verhältnisses bei höherer  
Gewalt
Bei Betriebsstörungen oder in 

Fällen höherer Gewalt, Arbeits-
kampf, Beschlagnahme, Ver-
kehrsstörungen, allgemeiner 
Rohstoff- oder Energieverknap-
pung und dergleichen – sowohl 
im Betrieb des Verlag als auch 
in fremden Betrieben, deren sich 
der Verlag zur Erfüllung seiner 
Verbindlichkeiten bedient – hat 
der Verlag Anspruch auf volle 

Bezahlung der veröffentlichten 
Anzeigen, wenn das Vermark-
tungsobjekt mit 80 % der im 
Durchschnitt der letzten vier 
Quartale verkauften oder auf 
andere Weise zugesicherten 
Auflage vom Verlag ausgeliefert 
worden ist. Bei geringeren Aus-
lieferungen wird der Rech-
nungsbetrag im gleichen Ver-
hältnis gekürzt, in dem die 
zugesicherte Auflage zur tat-
sächlich ausgelieferten Auflage 
steht. Der Verlag behält sich vor, 
aus aktuellem Anlass Erschei-
nungstermine zu verschieben. 
Dem Auftraggeber erwachsen 
daraus keinerlei Ansprüche ge-
genüber dem Verlag.

14. Einschaltung Dritter
Der Auftraggeber bedarf zur 

vollständigen oder teilweisen 
Übertragung seiner Rechte und 
Pflichten aus dem Anzeigenauf-
trag der vorherigen schriftlichen 
Zustimmung des Vermarkters. 
Der Verlag ist berechtigt, sich 
zur Erfüllung seiner Verbindlich-
keiten aus dem Anzeigenauftrag 
Dritter zu bedienen.

�15. Vertraulichkeit und 
Presse
15.1 Soweit nicht schriftlich 

anders vereinbart, werden die 
Vertragsparteien Einzelheiten 
des Vertragsverhältnisses, ins-

besondere die Preise und Kondi-
tionen, sowie über Geschäfts
geheimnisse, von denen sie im 
Rahmen der Vertragsdurchfüh-
rung unmittelbar oder mittelbar 
durch die jeweils andere Partei 
Kenntnis erlangen, streng ver-
traulich behandeln. Dies gilt 
nicht, wenn eine Offenlegung 
gerichtlich oder behördlich an-
geordnet wird oder zur gericht-
lichen Durchsetzung eigener 
Rechte gegen die jeweils andere 
Vertragspartei erforderlich ist. 
Der Vermarkter ist darüber hin-
aus berechtigt, den Inhalt des 
Anzeigenauftrags den gemäß 
Ziffer 16 eingeschalteten Drit-
ten sowie verbundenen Unter-
nehmen gemäß §§ 15 ff. Aktien
gesetz offenzulegen. Die 
Verpflichtung besteht während 
der gesamten Vertragslaufzeit 
und unbegrenzt über eine Been-
digung hinaus.

15.3 Presseerklärungen sowie 
sonstige öffentliche Verlautba-
rungen gegenüber Dritten über 
die Geschäftsbeziehung zwi-
schen dem Verlag und dem Auf-
traggeber oder bezüglich der 
Details getroffener Vereinbarun-
gen bedürfen der vorherigen 
Freigabe des Verlags. Dies gilt 
ebenso für Logoveröffentlichun-
gen für vom Verlag gelieferte 
Logos.

16. Schlussbestimmungen
16.1 Etwaige zusätzliche in 

der Preisliste enthaltene 
Geschäftsbedingungen gelten 
ergänzend zu diesen Allgemei-
nen Geschäftsbedingungen.

16.2 Soweit nach diesen All-
gemeinen Geschäftsbedingun-
gen Schriftform erforderlich ist, 
wird diese durch die Textform 
gewahrt.

16.3 Änderungen der AGB 
werden dem Auftraggeber 
schriftlich mitgeteilt. Sie gelten 
als vom Auftraggeber geneh-
migt, sofern dieser nicht binnen 
eines Monats ab Mitteilung 
schriftlich widerspricht.

16.4 Allgemeine Vertrags- 
oder Geschäftsbedingungen des 
Auftraggebers werden hiermit 
ausdrücklich ausgeschlossen. 
Dies gilt auch dann, wenn den 
Bedingungen des Auftraggebers 
nicht ausdrücklich widerspro-
chen wurde und/oder der Verlag 
die Leistungen widerspruchslos 
erbringt, d. h. Werbemittel wi-
derspruchslos geschaltet und 
veröffentlicht werden.

16.5 Erfüllungsort ist der Sitz 
des Verlags. Im Geschäftsver-
kehr mit Kaufleuten, juristischen 
Personen des öffentlichen 
Rechts oder bei öffentlich- 
rechtlichen Sondervermögen ist 
bei Klagen Gerichtsstand der 
Sitz des Verlags. Bei Nichtkauf-

leuten bestimmt sich der  
Gerichtsstand nach den gesetz-
lichen Vorschriften. Es gilt deut-
sches Recht unter Ausschluss 
des UN-Kaufrechts.

16.6 Sollten einzelne Bestim-
mungen des Vertrages ein-
schließlich dieser Regelungen 
ganz oder teilweise unwirksam 
sein oder sollte der Vertrag eine 
Lücke enthalten, bleibt die 
Wirksamkeit der übrigen Be-
stimmungen oder Teile solcher 
Bestimmungen unberührt. Die 
Vertragsparteien verpflichten 
sich, anstelle einer unwirksamen 
Bestimmung eine gültige Ver-
einbarung zu treffen, deren 
wirtschaftlicher Erfolg dem der 
unwirksamen so weit wie mög-
lich nahekommt.
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