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Wer die Entscheider im Mittelstand erreichen will, schaltet hier!
Mit Ihrer Anzeige im BVMW-Unternehmensmagazin sprechen Sie zielgenau die Unternehmerinnen und Unternehmer  

und Führungskräfte im Mittelstand an. 

„Mittelstand.“ ist das moderne Unternehmensmagazin des 
Bundesverbandes mittelständische Wirtschaft (BVMW). Mit 
dem Themenschwerpunkt Wirtschaftspolitik (Deutschland/
EU/International) und einem umfangreichen Serviceteil bedient  
es praxisnah und unternehmerorientiert alle relevanten  
Segmente der mittelständischen Wirtschaft. 

Mit aktuellen, pointierten und verständlichen Beiträgen zu den  
Bereichen Personal- und Unternehmensführung, Mittelstands-
finanzierung, Recht und Steuern, digitale Zukunftstechnolo-
gien, Marketing sowie unternehmensnahe Dienstleistungen 
sichert „Mittelstand.“ seinen Lesern einen echten Informa
tionsvorsprung. Damit trägt das Magazin in erheblichem Maße 
zum betriebswirtschaftlichen Erfolg kleiner und mittlerer  
Unternehmen in Deutschland bei.

Seit Erscheinen der ersten Ausgabe im Frühjahr 2003 gehört  
„Mittelstand.“ zu den führenden Magazinen seiner Art in 
Deutschland. Als zeitgemäßes Medium wird das Magazin  
optisch und inhaltlich laufend weiter optimiert und um neue  
digitale Ausgabeformen ergänzt.

Mittelstand.: Ihr erfolgreicher Werbeträger

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

Keine Streuverluste in Ihrer Zielgruppe: 
Mit dem Magazin „Mittelstand.“ sprechen Sie zielgenau die Ent-
scheiderinnen und Entscheider des unternehmerischen Mittel-
standes an.

Hohe Leserbindung, da praxisnah und unternehmerorientiert: 
„Mittelstand.“ ist genau auf die Interessen im Mittelstand  
zugeschnitten und wird daher von den BVMW-Mitgliedern gerne 
gelesen. Der ausgewogene Themenmix sorgt für eine überdurch-
schnittlich hohe Leserbindung.

Digitaler Wandel für

den Mittelstand
Seite 44

Wachstum und Sicherheit

im Fokus von der Digital X

Seite 8
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Anteil der Nutzer der einzelnen Online-
Marketinginstrumente in Deutschland 
im Jahr 2023

Quellen: 
Deutsche Post; Statista Q
© Statista 2024

0 %                         10 %                         20 %                         30 %                        40 %                         50 %

Social-Media 
Marketing

E-Mail-Marketing

Suchmaschinen-
Marketing 

Display- und Video-
Advertising

Online-Audio-
Werbung

Nutzeranteil

4  %

14 %

39 %

39 %

52 %

Mehr Nachhaltigkeit: Chancen 

effektiv nutzen und Risiken  

managen 
Die Welt ändert sich rasant und Unternehmen jeder Größe müssen sich anpassen, um auch 

künftig noch wettbewerbsfähig zu sein. Extreme Wetterlagen werden häufiger und beein-

trächtigen Lieferketten. Ressourcen werden knapper und führen zu steigenden Produktions-

kosten. Kunden, Mitarbeitende, Politik und Banken fordern mehr Transparenz hinsichtlich 

Nachhaltigkeit. 
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54 SCHWERPUNKT

Wie können mittelständische Unternehmen mit solch kom-

plexen Herausforderungen abseits ihres eigentlichen 

Kerngeschäfts umgehen? Die Antwort hierauf ist nicht 

einfach – und dennoch gibt es Möglichkeiten, diese Komplexität zu 

reduzieren und bereits kurzfristig erste Schritte in Richtung Nach-

haltigkeit zu gehen. 

Erwartungen der Stakeholder an das Unternehmen  

kennen 

Der Einstieg in das strategische Steuern von Nachhaltigkeit beginnt 

über die oben bereits genannten Anspruchsgruppen (Stakeholder). 

Diese haben mehr oder minder berechtigte Erwartungen an Ihr Un-

ternehmen. Diese Erwartungen zu kennen ist der erste Schritt, um 

die wesentlichen Nachhaltigkeits-Themen Ihres Unternehmens zu 

identifizieren. Sind es die ökologischen Themen wie Klima, Wasser 

oder Biodiversität, die Ihre Stakeholder umtreiben? Oder ist es eher 

die Art und Weise, wie Sie mit Ihrer Belegschaft umgehen oder ge-

nerell Geschäfte betreiben?

Egal ob Lieferanten, Mitarbeitende oder Kunden. Nicht alle Wünsche 

Ihrer Stakeholder sind gleichzeitig erfüllbar. Daher ist die Bewertung 

Ihrer Stakeholdergruppen hinsichtlich der Bedeutung für Ihr Unter-

nehmen sinnvoll. Starten Sie dabei mit der Identifikation und Be-

wertung ihrer drei bis fünf wichtigsten Stakeholder-Gruppen. Wel-

chen Einfluss haben sie auf Ihr Unternehmen? Welchen Schaden 

könnten Sie potenziell verursachen? 

Analyse der Wertschöpfungskette zeigt potenzielle  

Risiken auf

Auch die Analyse Ihrer Wertschöpfungskette, von der vorgelager-

ten Lieferkette über Ihr Kerngeschäft bis zum Produktverbleib, zeigt 

weitere wertvolle Hinweise auf wesentliche Nachhaltigkeitsthemen 

auf. Insbesondere dann, wenn es um Aktivitäten geht, die direkt von 

Ihrem Unternehmen gesteuert werden können, wie zum Beispiel die 

Lieferantenauswahl. 

Dabei hängen verschiedenen Themen oft miteinander zusammen. 

Für das Aufstellen einer Klimabilanz ist es beispielsweise erforder-

lich, die Treibhausgasemissionen Ihrer Vorprodukte beziehungs-

weise Ihrer Lieferanten zu kennen. Diese sogenannten Scope 3 

Emissionen stellen in der Regel einen beträchtlichen Teil einer  

Klimabilanz dar. 

Um den CO2-Fußabdruck Ihres Unternehmens (engl.: Corporate 

Carbon Footprint, CCF) zu senken, könnte etwa die systematische 

Lieferantenauswahl auch unter CO2 Gesichtspunkten eine erfolgs-

versprechende Maßnahme sein. 

Ein niedriger CCF entwickelt sich gerade gegenüber Kunden zu ei-

nem echten Wettbewerbsvorteil. Denn die Emissionen Ihrer Zulie-

ferer tauchen in ihrer Klimabilanz auf, genauso wie Ihre Emissionen 
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Doch was genau bedeutet eigentlich „junger Mittelstand"? Im 

Kontext des BVMW bedeutet dies das Zusammentreffen 

von Unternehmerinnen und Unternehmer unter 40 Jahren. 

Der Tag in Berlin hat jedoch gezeigt: Die Bezeichnung umfasst nicht 

nur das Alter, sondern vielmehr eine Geisteshaltung. Es geht darum, 

den Mut zu haben, traditionelle Wege zu verlassen.

In einer Zeit, in der Unsicherheiten allgegenwärtig sind, ist es ent-

scheidend, dass der Mittelstand seine Innovationskraft wieder ent-

faltet und sich für Veränderungen öffnet. Die Herausforderung be-

steht nun darin, trotz begrenzter Ressourcen und Budgets neue 

Geschäftsmodelle zu entwickeln. Doch wie können wir das meis-

tern? Indem der Mittelstand sich wieder attraktiver für junge Men-

schen aufstellt und bedenkt, dass es häufig junge Menschen sind, 

die einen anderen Blickwinkel mit sich bringen. Der Schlüssel liegt 

darin, junge Menschen mehr in Entscheidungen einzubinden, was 

auch Grundlage für den Fortbestand des Mittelstandes ist, denken 

wir an die schiere Anzahl offener Unternehmensnachfolgen.

Was kann der junge Mittelstand also vorantreiben?

Organisationales Mindset:  Statt starrer Hierarchien sollte unter-

nehmerisches Denken und Handeln gefördert werden. So entsteht 

Raum für Kreativität und Innovation. Flache Hierarchien, transpa-

rente Kommunikation und gelebte Agilität prägen die Unterneh-

menskultur.

Innovationskraft durch Exploration und Technologie:  Offenheit 

für externe Einflüsse und die Nutzung von Kollaborationen, um ge-

meinsam neue Lösungen zu finden. Aktive Erprobung neuer Tech-

nologien wie KI und Big Data, um Geschäftsmodelle und Produk-

te zu verbessern.

Kontinuierliches Lernen und schnelles Anpassen: Schaffung ei-

nes dynamischen Umfeldes, in dem kontinuierliches Lernen und 

schnelles Anpassen an neue Herausforderungen gefördert werden. 

Fehlertoleranz und eine Kultur des Experimentierens ermöglichen 

Innovationen.

Förderung des junges Unternehmertums: Die Unterstützung inno-

vativer Ideen und Startups durch Investitionen, Mentoring und Ko-

operationen. So entsteht ein lebendiges Ökosystem, das den Wirt-

schaftsstandort Deutschland stärkt.

Gemeinsam die Zukunft gestalten und Grenzen über-

winden

Weder Jung noch Alt werden den Weg allein gehen können, genau-

so wie weder Politik noch Wirtschaft eine „Ohneeinander-Lösung“ 

finden werden. Der junge Mittelstand möchte mitgestalten, hat das 

Potenzial, die Wirtschaft zu transformieren und ist bereit, dafür 

auch Zeit und Geld zu investieren. Wichtig ist aber vor allem die Dis-

kussion auf Augenhöhe und die Akzeptanz sowie Toleranz gegen-

über sich verändernden Werten – das Verständnis füreinander war 

schon immer der tragende Pfeiler unserer Demokratie und Wirt-

schaft und wird es auch weiterhin sein. Im Gegensatz dazu ist das 

kategorisierende Denken in Generationen wie „Boomer“ oder „Gen-

Z“ definitiv out und verhindert einen offenen Dialog. Der BVMW hat 

gezeigt, wie es geht, und bietet die Plattform, um gemeinsame Po-

sitionen zu entwickeln und in Unternehmen sowie Gesellschaft  

zu tragen. 

Mission Aufbruch: 
Wird der junge 
Mittelstand den 
Weg weisen?
Beim Auftaktevent des „Jungen Mittelstand“ im Januar war 

die Energie eines Aufbruchs zu spüren. Inmitten von 40 jun-

gen Unternehmerinnen und Unternehmern aus diversen Bran-

chen wurde im politischen Berlin über die Transformation der 

Wirtschaft und die Rolle junger Menschen gemeinsam mit der 

Politik debattiert.
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Gut zu wissen
Den jungen Mittelstand stärken

	■ Statt starrer Hierarchien unternehmerisches 

Denken und Handeln fördern

	■ Offenheit für externe Einflüsse und die 

Nutzung von Kollaborationen

	■ Schaffung eines dynamischen Umfeldes

	■ Fördergelder für junges Unternehmertum

Yannik Rediske

Mitgründer
Kommission Startups und Unternehmens-

gründung
Startify GmbH

https://www.startify.de/
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Premium-Zielgruppe mit  
Entscheidungskompetenz

Ich bin ...

Hohe berufliche Stellung
Die Leserinnen und Leser des Magazins „Mittelstand.“ sind 
Alleininhaberinnen und -inhaber, selbstständige Unterneh-
merinnen und Unternehmer, Geschäftsführerinnen und Ge-
schäftsführer sowie leitende Angestellte mit umfassenden 
Führungsaufgaben und Entscheidungsbefugnis.

Quelle: BVMW 2021

Mein Unternehmen erwirtschaftet einen Jahresumsatz von ...

bis zu  
250.000 Euro 41,02 %

19,66 %

20,87 %

6,55 %

3,16 %

8,74 %

bis zu 
5 Mio. Euro

bis zu 
1 Mio. Euro

bis zu 
10 Mio. Euro

bis zu 
20 Mio. Euro

mehr als 
20 Mio. Euro

Mein Unternehmen gehört zu folgendem Wirtschaftsbereich … 

Quelle: BVMW 2021

Quelle: BVMW 2021

Quelle: BVMW 2021

Mein Unternehmen beschäftigt … 

bis zu 10 
Mitarbeiter 59,86 %

21,88 %

14,66 %

3,61 %

11 bis 50 
Mitarbeiter

51 bis 500 
Mitarbeiter

mehr als 500  
Mitarbeiter 

Industrie 22,35 %

8,13 %Handel

43,08 %Dienstleistungen

2,38 %Handwerk

22,64 %
Informations-
sektor

1,41 %Sonstige

23,80 % weiblich

0,72 % keine Angabe

75,48 % männlich

Ich bin ...
1,69 % bis 30 Jahre alt

59,76 % zw. 50 und 
65 Jahre alt

24,58 % zw. 30 und  
50 Jahre alt

13,98 % älter  
als 65 Jahre 
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Anzeigenvertrieb und Anschrift
für Versand von Anzeigendaten:

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

Agenturvergütung: 	 15 %

Aufschläge:	 Konkurrenzausschluss zzgl. 10 %

Rechnungsstelle: 	� BVMW Servicegesellschaft mbH 
Potsdamer Straße 7 · Potsdamer Platz · 10785 Berlin 
Tel.: 030 / 53 32 06-181 
E-Mail: servicegesellschaft@bvmw.de

Auflage: 	 Druckauflage 30.000 //  4/2023 (32.000)
	
Abonnement: 	 �Ein Bezug von „Mittelstand.“ ist auch im Abonnement möglich. Im Abo erfolgt eine  

Freihauslieferung. Es bietet die Möglichkeit, alle Ausgaben des Magazins fortlaufend zu  
erhalten und damit keine Ausgabe zu verpassen (Abo/Jahr 27€ inkl. Versand).

Erscheinungsweise: 	 Das Magazin erscheint jährlich mit vier Ausgaben.

Herausgeber: 	 Der Mittelstand. BVMW e. V.
	 Vorsitzender der Bundesgeschäftsführung Christoph Ahlhaus
	 Potsdamer Straße 7 · Potsdamer Platz · 10785 Berlin
	 www.bvmw.de

Redaktion: 	� Lutz Kordges (Chefredakteur, Leiter Presse und Kommunikation),  
Alem-Adina Weisbecker (CvD), Lena Jahr (Redakteurin), Thomas Lindemer (Art Director), 
Antje Olschak (Grafikdesignerin)

	 Tel.: 030 / 53 32 06-118

Malstaffel Mengenstaffel

ab 3 Anzeigen 5 % ab 3 Seiten 3 %

ab 6 Anzeigen 10 % ab 6 Seiten 7 %

ab 9 Anzeigen 15 % ab 9 Seiten 12 %
ab 12 Anzeigen 20 % ab 12 Seiten 16 %

Der Mittelstand. BVMW e. V.
Vorsitzender der Bundesgeschäftsführung Christoph Ahlhaus
Potsdamer Straße 7 · Potsdamer Platz · 10785 Berlin
Tel.: 030 / 53 32 06-118
E-Mail: mittelstand@bvmw.de · www.bvmw.de
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Zeitschriftenformat: 	 	 DIN A4
		  210 x 297 mm beschnitten, 216 x 303 mm unbeschnitten
		  Beschnitt rundum 3 mm
		  Satzspiegel: 180 mm breit, 256 mm hoch
		  2 Spalten à 88,5 mm bzw. 3 Spalten à 58 mm

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

Papier:		��  Mittelgewichtiges gestrichenes Papier (MWC), Softkalandriert, seidenmatt,  
extraglatt (Füllstoffe | Zellstoff | Holzstoff)

		� 
Druckunterlagen: 		�  Daten: PDF druckfähig und hoch aufgelöst. Farben: cyan, magenta, yellow, schwarz  

(EUROSKALA). Für eine einwandfreie Druckqualität sollten Ihre Halbtonbilder mit mind. 300 dpi 
gescannt werden. Für Strich-Abbildungen sind 1200 dpi (mind. 600 dpi) erforderlich. Alle verwen-
deten Bildelemente dürfen nicht komprimiert sein (keine offenen Dokumente, z. B. Büroanwen-
dungen). Eingebundene Farbbilder nur im CMYK-Modus, nicht im RGB-Modus, kein DCS2-Format, 

		  keine JPEG-Komprimierung. 

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

Termine & Schwerpunktthemen:

Hinweis: Im IV. Quartal 2025 liegen die Schwerpunktthemen für 2026 vor.

M ittelstand.: Herr Wang, wie ist das Projekt nach Ab-
schluss des Kooperationsvertrags zwischen BVMW und 
Shenyang weitergegangen?

Yang Wang: Der BVMW-China hat in den vergangenen Jahren in-
tensiv am wirtschaftlichen Austausch zwischen Deutschland und 
China gearbeitet, um den Dialog und die Zusammenarbeit zwischen 
Unternehmen beider Länder zu fördern, Netzwerke aufzubauen und 
deutsche Unternehmen beim Markteintritt zu unterstützen. Seit 
dem Abschluss des Kooperationsvertrags haben wir die Zusam-
menarbeit zwischen dem BVMW und Shenyang weiter ausgebaut. 
Als Ergebnis wird bald ein neues Büro des BVMW im Heping-Stadt-
viertel in Shenyang eröffnet.

Was ist das Besondere am Heping-Stadtviertel?

Die Wahl des neuen Standorts im Heping-Stadtviertel in Shenyang 
ist kein Zufall. Shenyang ist die Stadt, in der sich das deutsche Ge-
neralkonsulat befindet und die ein wichtiger Knotenpunkt für die 

deutsch-chinesische Zusammenarbeit ist. Hier finden sich auch 
zahlreiche große, international ausgerichtete deutsche Unterneh-
men. Ein weiterer bemerkenswerter Aspekt ist die hohe Akzeptanz 
deutscher kultureller Konzepte in dieser Stadt. Sowohl die Regie-
rung als auch die Unternehmen setzen sich aktiv für die Förderung 
der bilateralen Beziehungen ein. Deutsche Unternehmen bringen 
nicht nur ihre Produkte und Dienstleistungen nach China, sondern 
fördern auch den kulturellen Austausch und das Verständnis zwi-
schen beiden Ländern. Das neue Büro bietet spannende Chancen 
und Möglichkeiten für deutsche Unternehmen, ihre Präsenz und Ak-
tivitäten in dieser Stadt und Region zu intensivieren.

Was ist neu an diesem Standort?

Der neue Standort im Heping-Viertel bietet ein vielseitiges funk-
tionales Design mit einem Treffpunkt, einer Forschungsinstituti-
on, einem Kooperationszentrum, einem Austauschzentrum, einem 
Meetingzentrum und einem Beratungszentrum. Der Treffpunkt er-
möglicht den Austausch zwischen deutschen und chinesischen Fo
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Wirtschaftsmetropole Shenyang.

Aufmerksamkeit für 
Nordchina wächst weiter
In Mittelstand. – Ausgabe 3/2023 wurde über die Kooperation zwischen 
der Stadt Shenyang und dem BVMW berichtet. Dieser attraktive Stand-
ort rückt erneut in unser Blickfeld. Nun, ein Jahr später, berichtet BVMW-
Repräsentant Yang Wang im Interview über die neuesten Entwicklungen 
in Shenyang und was die deutschen KMU vom neuen BVMW-Standort in 
Shenyang erwarten können.

28 Mittelstand. 4 | 2024INTERNATIONAL

Unternehmen. Den Mitgliedsunternehmen, die Interesse an einer 
Expansion nach China haben, werden kostenfreie Büro- und Aus-
stellungsräume zur Verfügung gestellt. Es werden regelmäßig Ver-
anstaltungen wie Konferenzen, Foren, deutsch-chinesische B2B-
Treffen und Produktpräsentationen organisiert.

Welche Ziele verfolgt der BVMW zukünftig in Shenyang?

Zum Schluss möchte ich betonen, dass wir uns in Zukunft darauf 
konzentrieren werden, unseren Mitgliedern einen verbesserten Ser-
vice anzubieten, einen effektiven Informationsaustausch zu fördern 
und ihre individuellen Bedürfnisse zu erfüllen. Wir werden weiterhin 
daran arbeiten, unsere Dienstleistungen kontinuierlich zu verbes-
sern, um sicherzustellen, dass wir den Erwartungen unserer Mit-
glieder gerecht werden und sie bestmöglich unterstützen können.

Das Interview führte Ali Garaev, BVMW Referent Internationales – 
Asien, Kaukasus und Türkei.
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Yang Wang ist der Auslandsrepräsentant des BVMW in 
China und unterstützt die Mitgliedsunternehmen dort bei 
ihrer Entwicklung und Kooperation. Seit fast 15 Jahren 
konzentriert er sich auf die Bereiche Energie, Automobilin-
dustrie, intelligente Fertigung und berufliche Bildung. Da-
bei hat er den Erfolg von über 30 deutsch-chinesischen 
Kooperationsprojekten maßgeblich vorangetrieben und die 
Zusammenarbeit in diesen Bereichen nachhaltig gefördert. 

yang.wang@bvmw.de 
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Wie der Mittelstand vom  
Netzausbau	profitiert
Der Netzausbau bietet dem deutschen Mittelstand enorme Chancen: schnellere Verbindungen, 
neue Geschäftsmöglichkeiten und verbesserte Wettbewerbsfähigkeit. Erfahren Sie, wie Unter-
nehmen durch den Ausbau der digitalen Infrastruktur wachsen und ihre Innovationskraft steigern 
können. Der Weg zur digitalen Zukunft beginnt hier. 

Das deutsche Stromnetz stammt aus der Ära der Kohle-, Gas- 
und Atomkraftwerke. Ein Kraftwerk deckte oft den Strom-
bedarf einer ganzen Region ab. Das Netz wurde so gestal-

tet, dass besonders viel Strom von den zentralen Kraftwerken zum 
Endverbraucher transportiert werden konnte. Je weiter Endver-
braucher vom Kraftwerk entfernt sind, desto weniger Strom kön-
nen Kabel übertragen. Durch die Energiewende wird Strom nun von 
vielen dezentralen Erneuerbare-Energien-Anlagen produziert. Die-
se stehen auch dort, wo früher kein Strom produziert wurde. Ihnen 
fehlt die passende Netz-Infrastruktur, das Stromnetz stößt an sei-
ne Grenzen. In vielen Fällen ist es überlastet, und der produzierte 
Strom kann nicht vollständig eingespeist werden. Die schwanken-
de Energieproduktion aus Wind und Sonne verschärft die Situati-
on zusätzlich.

Alte Netze, neue Stromerzeugung

Auch der Netzanschluss ist ein Problem. Viele Solarprojekte können 
mangels Infrastruktur nicht realisiert werden. Kleine Anlagen werden 
meist direkt über den Hausanschluss an das Niederspannungsnetz 
angeschlossen. Bei größeren Anlagen ist hingegen ein Anschluss an 
das Mittelspannungsnetz erforderlich, da die erzeugte Energie die 
Kapazität des lokalen Niederspannungsnetzes übersteigt. Um die 
Energie in das Mittel- oder Hochspannungsnetz einzuspeisen, muss 
die Spannung mittels Trafostation umgewandelt werden.

Diese Trafostationen sind knapp und kosten 150.000 Euro oder 
mehr, was die Rentabilität eines Projekts beeinträchtigen kann. 
Deshalb setzen viele Unternehmen auf kleinere PV-Anlagen – ohne 
das volle Erzeugungspotenzial auszuschöpfen. Ihnen entgehen po-
tenzielle Einnahmen, weil sie nur wenig oder keinen Solarstrom ins 
öffentliche Netz einspeisen können. 

Es braucht eine dezentrale Energieversorgung. Energieunterneh-
men, Umwelt- und Naturschutzorganisationen sowie das Bundes-
ministerium für Wirtschaft und Klimaschutz haben das erkannt 
und arbeiten am Ausbau des Stromnetzes. Die Dezentralisierung 
der Stromproduktion bringt allerdings technische und regulatori-
sche Herausforderungen mit sich: Eine umfassende Umstrukturie-
rung des Stromnetzes ist erforderlich, wird aber noch Jahre dau-
ern. In dieser Zeit werden die Strompreise mutmaßlich eher steigen 
als sinken.

Die Bundesnetzagentur schätzt, dass Ausbau und Verstärkung des 
Stromnetzes in Deutschland bis 2030 Investitionen in Milliarden-
höhe erfordern werden. 2023 schätzten die Übertragungsnetzbe-
treiber die Kosten für 14.000 Kilometer neuer Stromtrassen auf 128 
Milliarden Euro. Diese hohen Kosten sind einer der Gründe, warum 
das Netzentgelt in den nächsten Jahren zunächst steigen dürfte.

Starke Netze, starker Mittelstand

Langfristig bringt der Netzausbau viele Vorteile mit sich – allen vo-
ran Versorgungssicherheit. Aber auch die Nutzung erneuerbarer 
Energien wird vereinfacht. Ziel ist es, kostengünstige, grüne und zu-
verlässige Energie bereitzustellen, was nur durch einen verbesser-
ten Netzausbau möglich ist.

Kleine und mittlere Unternehmen haben oft nur kleine Geschäftsflä-
chen und können ihren Strombedarf nicht vollständig über eine So-
laranlage decken. Ein ausgebautes Energienetz ermöglicht es, dass 
mehr Erneuerbare-Energien-Anlagen Strom einspeisen, was lang-
fristig zu niedrigeren Strompreisen führt. 

Auch KMU mit einer potenziell größeren Solarfäche und geringem 
Eigenverbrauch profitieren. Wenn Unternehmen in eine Solaranla-
ge investieren, müssen sie je nach Größe auch eine Trafostation er-
werben, um Strom einspeisen zu können, was sich oft nicht lohnt. 
Häufig verzichten sie auf Einnahmen aus dem eingespeisten Solar-
strom. Zusätzlich steigt der Stromverbrauch durch den vermehrten 
Einsatz von Wärmepumpen und E-Mobilität. Auch dafür benötigen 
wir ein leistungsstarkes Stromnetz. 

Frage der Geduld

Obwohl der Netzausbau zeitintensiv ist, sollten wir weiter nach Lö-
sungen suchen. Intelligente Speicherlösungen können effektive Un-
terstützung bieten. Speicher gleichen die schwankende Produktion 
der Erneuerbaren aus, sodass Solarstrom auch abends verfügbar ist. 
Zudem können Lastspitzen gekappt werden, was Kosten spart. Spei-
cher sind daher entscheidend, um den Netzausbau zu überbrücken 
und eine kostengünstige Versorgung mit Grünstrom sicherzustellen.
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Ralph Stemper
Deputy Head of Sales
ENVIRIA
BVMW-Mitglied

www.enviria.energy

Wie erreichen wir wen? 
Das Radio spielt nach wie vor eine tragende Rolle für die mediale Vermarktung von mit-
telständischen Unternehmen. Mit gezielten lokalen Kampagnen erreichen sie eine breite 
Zielgruppe, stärken ihre Markenbekanntheit und fördern den Absatz. Trotz digitaler Trends 
bietet Radio eine hohe Reichweite und eine emotionale Ansprache, die Vertrauen schafft.

J edes Jahr feiert die UNESCO den Welttag des Radios, und das 
nicht ohne Grund: Radio verbindet – seit über 100 Jahren. Es 
ist gemeinsames Erleben, ein Spiegel unserer Zeit durch Mu-

sik, Information und Unterhaltung. Radio schafft Nähe wie kaum 
ein anderes Medium und ist dabei grundlegend demokratisch. Als 
gemeinsamer Bezugspunkt prägt es unsere Gesellschaft und gibt 
ihr eine Stimme. Heute begleitet Radio 75 Prozent der Bevölkerung 
durch den Alltag, also 3 von 4 Menschen – jeden Tag.

Die größte Attraktivität von Audio-Medien ist ihre individuelle, zeit- 
und ortsunabhängige Nutzung. Der wichtigste Trend neben dem Di-
gitalradio DAB+ als Nachfolger von UKW sind die digitalen Strea-
ming-Angebote. Knopf an oder ein interaktiver Sprachbefehl, und 
du hörst, was du willst. Insgesamt werden digitale Angebote ver-
stärkt genutzt – vor allem über mobile Endgeräte.

Mit dieser Entwicklung sind aus traditionellen Radiosendern multi-
mediale Organisationen geworden. Die gute Nachricht: Marketing-
verantwortliche in werbetreibenden Unternehmen können das Beste 
aus zwei Welten nutzen: große Broadcast-Reichweiten sowie digitale 
Kampagnenführung mit gezielten Targeting-Optionen. Die Kombina-
tion im Privatfunk hat nachweislich oftmals die beste Performance. 

Fünf Gründe, warum Präsenz im Radio für mittelständi-
sche Unternehmen ideal ist 

(1) Schneller Reichweitenaufbau, (2) flexible Werbemöglichkeiten, 
(3) mehr Abverkauf durch starke Markenbildung, (4) niedrige Pro-
duktionskosten, (5) hohe Glaubwürdigkeit und minimales Risiko von 
Fake News.

Das Radio genießt in der Medienlandschaft das größte Vertrauen 
und bietet damit optimale Brand Safety für Werbetreibende. Bereits 
bekannt ist, dass Kampagnen, die ein positives Gefühl vermitteln, 
zu deutlich mehr Veränderungen im Kaufverhalten und der Nutzung 
führen. Wussten Sie auch, dass die meisten Menschen, die Radio 
hören, dies aktiv tun, um ihre Stimmung zu heben? Radio wird ganz 
besonders assoziiert mit Lebensfreude und Wohlfühlen. Nutzen Sie 
diese Stärke.

Tipps für Ihre nächste Radiokampagne

Setzen Sie auf emotionale Inhalte, um Aufmerksamkeit und Wir-
kung zu maximieren. Wählen Sie Spots mit einer Mindestlänge von 
20 Sekunden für eine stärkere Resonanz und wirkungsvollere Bilder. 
Berücksichtigen Sie auch ältere Zielgruppen, die zunehmend kauf-
kräftig und werberelevant sind. Schließlich: Lassen Sie sich persön-
lich beraten – das ist es wert, wenn es um Relevanz, Reichweite und 
Wirkung geht. 

Das Radio der Zukunft ist schon heute ein digitaler Audio-Star.

Julia Schutz
Geschäftsführerin 
ANTENNE NRW,
ein Unternehmen der ANTENNE BAYERN 
GROUP
BVMW-Mitglied

www.antenne.nrw 
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Der Mix macht’s
Marketingkampagnen sind für den Mittelstand ein wesentlicher Bestandteil, um im Wettbewerb 
zu bestehen und die eigene Marke zu stärken. Doch was zeichnet eine erfolgreiche Kampagne 
aus, die auf die Bedürfnisse des Mittelstands zugeschnitten ist?

Jürgen Walleneit
Inhaber
KAUFKRAFT Digital GmbH
BVMW-Mitglied

https://kaufkraft.de

Eine Marketing-Kampagne umfasst alle strategischen und 
operativen Maßnahmen, die darauf abzielen, eine bestimmte 
Zielgruppe zu erreichen und zu beeinflussen. Dabei steht im 

Fokus, potenzielle Kunden von den eigenen Produkten oder Dienst-
leistungen zu überzeugen und diese langfristig zu binden. Der Mit-
telstand, geprägt von begrenzten Budgets und Ressourcen, sollte 
hier effizient und zielgerichtet vorgehen.
Die Basis jeder Vertriebs- oder Kommunikationskampagne ist ei-
ne gründliche Zielgruppenanalyse. Es ist entscheidend, die eigenen 
Zielgruppen genau zu kennen und deren Bedürfnisse zu verstehen. 

Gut zu wissen
 n Automatisierung und Effizienz: 

Automatisierungstools helfen dabei, 
wiederkehrende Aufgaben effizient zu 
bewältigen und ermöglichen eine einheitliche 
Kommunikation über mehrere Kanäle hinweg. 
Dies spart nicht nur Ressourcen, sondern 
stellt auch sicher, dass potenzielle Kunden 
zur richtigen Zeit mit den richtigen Inhalten 
angesprochen werden

 n Kontinuierliche Optimierung: Erfolgreiche 
Kampagnen basieren auf einem ständigen 
Lernprozess. Regelmäßige Analysen 
und Anpassungen an die gewonnenen 
Erkenntnisse – z. B. durch A/B-Tests – sind 
essenziell, um die Effektivität der Kampagne 
zu steigern

 n Zukunftschance durch Künstliche Intelligenz 
(KI): KI-gestützte Tools können dabei helfen, 
Kundenverhalten präzise zu analysieren 
und personalisierte Inhalte automatisiert zu 
erstellen. Dies ermöglicht es, Kampagnen 
dynamisch anzupassen und dadurch die 
Effektivität zu maximieren 

Darauf aufbauend wird die Botschaft der Kampagne entwickelt, die 
klar und präzise vermittelt, welchen Mehrwert das Unternehmen 
bietet. Dabei wird nicht nur auf ein einzelnes Medium gesetzt, son-
dern verschiedene Kanäle kombiniert, um eine maximale Reichwei-
te zu erzielen. Ob Social Media, E-Mail-Marketing oder klassische 
Printwerbung – der Mix macht’s.
Mittelständische Unternehmen haben den Vorteil, nah am Kunden 
zu sein und eine persönliche Beziehung aufzubauen. Diese Nähe 
wird in der Story einer Kampagne widergespiegelt, die durch au-
thentische Geschichten und reale Kundenbeispiele gewinnt.

Erfolgsfaktoren einer Kampagne

Eine erfolgreiche Kampagne geht über reine Werbung hinaus und 
bietet echten Mehrwert. Durch informative Inhalte wie Whitepapers, 
Podcasts oder Videos wird die Expertise des Unternehmens her-
vorgehoben und Vertrauen aufgebaut. Besonders bei erklärungs-
bedürftigen Produkten oder Dienstleistungen sind solche Inhalte 
entscheidend, um potenzielle Kunden zu informieren und Vorurtei-
le abzubauen.
Ein oft unterschätzter Aspekt im Mittelstand ist die Erfolgsmes-
sung. Jede Kampagne sollte daher klar definierte Ziele, Anfangs- 
und Endzeiten sowie KPIs (Key Performance Indicators) haben, um 
den Erfolg messbar zu machen. So kann festgestellt werden, ob 
die Kampagne ihre Wirkung entfaltet oder Anpassungen notwen-
dig sind.
Eine Marketing-Kampagne für den Mittelstand erfordert eine sorg-
fältige Planung und Umsetzung, die auf die spezifischen Bedürfnis-
se und Rahmenbedingungen des Unternehmens abgestimmt ist. 
Mit der richtigen Strategie, einem durchdachten Medienmix und ei-
ner klaren, authentischen Botschaft kann auch der Mittelstand gro-
ße Erfolge erzielen und sich nachhaltig am Markt positionieren. 
Marketing sollte darüber hinaus stets ganzheitlich gesehen werden: 
Marketing ist Vertrieb – Vertrieb ist Marketing.
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Ausgabe Erscheinungs- 
termin

Auftrags- 
erteilung

Druckunterlagen-
schluss Anzeigen

Anlieferungstermin
Beilagen

Schwerpunktthema 
(Änderungen vorbehalten)

01/25 03.02.2025 06.12.2024 10.01.2025 15.01.2025 Verkehr und Logistik

02/25 02.05.2025 18.03.2025 04.04.2025 14.04.2025 Starke Frauen und Diversität

03/25 01.08.2025 20.06.2025 04.07.2025 14.07.2025 Cybersicherheit und IT

04/25 03.11.2025 19.09.2025 02.10.2025 13.10.2025 Zukunft des Mittelstands

KI versus intelligentes  
Marketing
Künstliche Intelligenz regt die Fantasie von Marketingverantwortlichen an. Moderne Technolo-
gien alleine sichern aber keine langfristigen Erfolge. Ein zielgerichteter Marketingansatz braucht 
zudem effektive Prozesse, relevante Informationsflüsse und motivierte Menschen.

Die MartechMap zeigt auf, wie das Softwareangebot für die 
Disziplin Marketing von Jahr zu Jahr explodiert. Eines der 
14.106 gelisteten Technologieprodukte heißt ChatGPT. Ende 

2022 konnte es zwar das Thema Künstliche Intelligenz in allen Kaf-
feeküchen platzieren, für stets zufriedene Kundinnen und Kunden 
hat es hingegen nicht gesorgt. Ein Thermomix betreibt auch kein 
Restaurant – bisher.

Am Anfang steht der Marketing Audit

Mittelständische Unternehmen kennen ihr Business und ihren Markt 
sehr gut. Ins Tagesgeschäft eingebunden, bleibt ihnen zumeist we-
nig Zeit, um einen Moment innezuhalten. Doch gerade jetzt, in Zei-
ten des digitalen Umbruchs, lohnt es sich, den eigenen Marketing-
ansatz zu durchdenken. Statt ad hoc und planlos zu handeln, gilt es, Fo
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Silvia Rak
Gründerin Freiwasser Marketing
BVMW-Mitglied

www.freiwasser-marketing.com

eine Strategie zu entwickeln, die umsetzbar ist, und Maßnahmen 
umzusetzen, die strategisch Sinn machen. Ein Marketing Audit stellt 
alle Marketingziele und -aktivitäten auf den Prüfstand und setzt die 
Weichen für nachhaltige Erfolge. Eine elementare Frage lautet da-
bei: Wie verstehen wir Marketing innerhalb unseres Unternehmens? 

Um das volle Potenzial von Marketing auszuschöpfen, empfiehlt 
sich als Auftakt ein interdisziplinärer Marketing Audit Workshop. Er 
bricht Silos auf und schafft ein gemeinsames Verständnis. Das ge-
samte Team fühlt sich zugehörig und verantwortlich.

Künstliche Intelligenz ist ein Werkzeug, kein Selbst-
zweck.

Auf das Marketing Audit folgt die Entwicklung oder Anpassung ei-
ner Marketingstrategie. Sie umfasst Entscheidungen rund um die 
Themen:

 n Marketingorganisation
 n Markenführung
 n Marketinginformationen
 n Marketingtechnologien
 n Menschen
 n Prozesse
 n Beziehungsmanagement
 n Produkt/Dienstleistung
 n Preis
 n Vertrieb
 n Kommunikation

Ein Marketingplan, der auf der Strategie beruht, bietet eine Orien-
tierungshilfe, die Marktsituation, Marketinginstrumente und Kenn-
zahlen beinhaltet. Außerdem berücksichtigt er Unwägbarkeiten und 
weist an: „Wie reagiere ich, wenn sich Änderungen und einmalige 
Chancen ergeben?“

Künstliche Intelligenz kann in allen Bereichen des Marketings sinn-
vollen Einsatz finden. Ohne eine solide Grundlage bleibt sie wir-
kungslos.

Gut zu wissen
 n Zur MartechMap gelangen Sie unter 

folgendem Link:  
https://bvmw.info/martechmap

 n Übersicht der Fragen, die ein Marketing  
Audit beantwortet: 
https://bit.ly/marketing-audit-fragen
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Anzeigenformate:

Abweichende Formate, Mengen, Sonderfarben und Sonderproduktionen auf Anfrage.
Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. 

PDF Version: 
PDF/X-1

Farbprofil  
Umschlag:
PSO Coated V3

Farbprofil Innenteil:
PSO LWC Improved

Beschnitt: 
3 mm rundum

Bitte alle Sonder
farben löschen!

Advertorials:

Preise zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer. 

Basisinformationen:
Listenpreis 1.000,00 €

3ER-PAKET
Listenpreis 2.700,00 €

Besonderheiten: 
	� Veröffentlichung immer zu den 

Erscheinungsterminen der jeweiligen 
Heftausgaben.

	� Inhalte sollten ca. 1 Woche vor dem 
regulären DU-Schluss dem BVMW 
vorliegen.

	� Ø 160.000 Seitenaufrufe monatlich
	� ca. 12 Wochen als Artikel online im  

redaktionellen Umfeld unter  
www.bvmw.de/mittelstand-aktuell

	� 100 % Adblocker-sicher
	� 100 % transparent – mit „Anzeige“ 

gekennzeichnet

Beispiel: 

5 % Rabatt bei Buchung von Print + Online

Wenn Sie mehr zu sagen haben. 
Sie möchten gerne mehr Informationen vermitteln, als in einer Anzeige möglich ist? Dann sind Advertorials 
für Sie die geeignete Werbeform. Aufgrund ihrer textorientierten Gestaltung eignen sie sich besonders für 
erklärungsbedürftige Produkte. Durch ihre redaktionelle Anmutung stoßen sie beim Leser zudem auf eine  
wesentlich höhere Aufnahmebereitschaft.

Print Online

1/4 Seite waagerecht 
Satzspiegel 180 x 60 mm
Anschnitt 210 x 74 mm
Listenpreis 780,00 €

1/2 Seite waagerecht
Satzspiegel 180 x 123 mm
Anschnitt 210 x 142 mm
Listenpreis 1.550,00 €

1/1 Seite 
Satzspiegel 180 x 256 mm
Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 3.100,00 €

2/3 Seite senkrecht 
Satzspiegel 119 x 256 mm
Anschnitt 134 x 297 mm
Listenpreis 2.100,00 €

2. und 3. Umschlagseite 

Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 5.300,00 €

4. Umschlagseite

Anschnitt 210 x 297 mm
Listenpreis 6.100,00 €

1/2 Seite senkrecht 
Satzspiegel 88,5 x 256 mm
Anschnitt 103,5 x 297 mm
Listenpreis 1.550,00 €

1/3 Seite waagerecht 
Satzspiegel 180 x 81 mm
Anschnitt 210 x 95 mm
Listenpreis 1.050,00 €

Basisinformationen:
1/1 Seite
Listenpreis 3.100,00 €

Erstellung: Vom Auftraggeber selbst  
oder über das Grafik-Team der Redaktion 
(Preis auf Anfrage).

Besonderheiten: 
	� Der Absender des Advertorials muss 

eindeutig über Logo oder Adresse 
erkennbar bzw. identifizierbar sein.

	� Nicht redaktionelle Textbeiträge sind 
mit „Anzeige“, „Promotion“, oder 
„Sonderveröffentlichung“  
zu kennzeichnen.

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

Beispiele:
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Bei der Verbrennung von Ammoniak wird viel Energie freigesetzt, 
was es zu einem effizienten Treibstoff macht. Zudem kann Ammo-
niak relativ einfach und kostengünstig hergestellt werden, wenn die 
benötigten Ausgangsstoffe Stickstoff und Wasserstoff in ausrei-
chender Menge vorhanden sind. Ein weiterer Vorteil von Ammoni-
ak ist seine Umweltverträglichkeit. Im Vergleich zu fossilen Kraft-
stoffen emittiert Ammoniak bei der Verbrennung kein Kohlendioxid. 

Forscher des Fraunhofer-Instituts für Mikrotechnik und Mikrosys-
teme IMM entwickeln ammoniakbasierte Systeme für eine mobile, 
dezentrale Energieversorgung in den Bereichen Infrastruktur, Ver-
kehr und Industrie.
Im Rahmen des BMBF-geförderten Spaltgas-Projekts entwickeln 
die Forscher des Fraunhofer IMM gemeinsam mit ihren Projekt-
partnern zum Beispiel eine Verbrennungstechnologie für ein Gas-
gemisch aus Ammoniak, Wasserstoff und Stickstoff, das im Zie-
gelbrennprozess eingesetzt werden soll. Auf diese Weise kann 
Ammoniak aus elektrolytisch erzeugtem Wasserstoff genutzt wer-
den, um die gesamte Prozesskette der Ziegelherstellung kohlendi-
oxidfrei zu gestalten.

Die zuverlässige Bereitstellung von Wasserstoff aus Ammoniak 
wird in den vom Land Rheinland-Pfalz und teilweise über EFRE-
Mitteln geförderten Projekten AMMONPAKTOR und AMMONPO-
WER weiterentwickelt. Dies kann auch für die Wasserstoffversor-
gung von Landfahrzeugen genutzt werden. In dezentralen Anlagen 
kann es direkt an der Tankstelle in Wasserstoff umgewandelt wer-
den. Genutzt wird dafür ein Spaltreaktor, der auf einer innovativen 
Katalysatortechnologie und mikrostrukturierter Reaktortechnik ba-
siert. In diesem Reaktor wird aus Ammoniak durch Spaltung und 
anschließende Reinigung reiner Wasserstoff erzeugt, der dann in 
PEM-Brennstoffzellen eingespeist wird. Wasserstoff für den Ein-
satz in Brennstoffzellenfahrzeugen kann so direkt an der Tankstelle 
nachhaltig aus Ammoniak hergestellt werden.

Darüber hinaus kann Ammoniak auch als Energiespeicher dienen. 
Da es relativ einfach zu transportieren und zu lagern ist, könnte es 
in Zukunft eine wichtige Rolle bei der Speicherung von erneuerba-
ren Energien spielen. Überschüssige Energie aus Wind- und Solar-
kraftwerken könnte genutzt werden, um Ammoniak herzustellen, 
das dann bei Bedarf wieder in Energie umgewandelt werden kann. 

Natürlich gibt es auch Herausforderungen bei der Nutzung von Am-
moniak als Kraftstoff. Zum einen ist es toxisch und erfordert da-
her besondere, aber in anderen Industriezweigen bereits etablierte 
Sicherheitsvorkehrungen bei der Handhabung. Zum anderen muss 
die Infrastruktur für die Herstellung, den Transport und die Nutzung 
von Ammoniak noch weiterentwickelt und ausgebaut werden. 

Dr. Gunther Kolb
Fraunhofer-Institut für Mikrotechnik und 
Mikrosysteme IMM

https://www.imm.fraunhofer.de/

Gut zu wissen
-  Seit über 30 Jahren führendes Institut für Auf- 
    tragsforschung

-  F&E Dienstleister in den Geschäftsbereichen  
    ENERGIE, CHEMIE & DIAGNOSTIK

-  Strategische Forschungsthemen: Saubere  
    Energie, Nachhaltigkeit & Gesundheit

Ammoniak:  
Eine vielversprechende Alter-
native zu fossilen Kraftstoffen

Grüner Wasserstoff gilt schon lange als Hoffnungsträger für die nachhaltige Industrie. Nun ist 
ein weiteres Molekül, das kurz- und mittelfristig noch wichtiger als H2 werden könnte, in den 
Fokus gerückt: Die Rede ist von NH3 (Ammoniak), dem aufstrebenden Star für die CO2-freie Ener-
giegewinnung. Die Bedeutung von Ammoniak als Alternative zu fossilen Kraftstoffen liegt vor 
allem in seiner hohen Energiedichte.

ADVERTORIAL

Geschäftsreisende aus kleinen und mittleren Firmen profitieren mit 

der Teilnahme am Best Western Rewards® Business Advantage 

 Programm von maximaler Flexibilität in den  Buchungsbedingungen, 

erhalten garantierte 10% Rabatt und sammeln Treuepunkte im 

Schlaf in über 4.300 Hotels weltweit.

Einfaches Reisemanagement

Alle beruflich Reisenden in einem Unternehmen können selbststän­

dig, schnell und mit garantierten 10% Rabatt auf die jeweils tages­

aktuelle Rate, ihre Geschäftsreisen buchen. Einfaches Reisema­

nagement gelingt durch unkomplizierte Reservierung auf einer 

extra für Mitglieder angelegten Buchungsseite. Benutzerfreundlich 

mit nur wenigen Klicks zur Hotelbuchung und mit einem starken 

Kundenservice im Rücken.

Alle Buchungen im Onlinekonto 

Beruflich Vielreisende wollen selbst entscheiden und buchen  ihre 

Hotels aus einer flächendeckenden Auswahl nach ihren Vorlieben, 

zum garantierten Sonderpreis und gerne auch rund um die Uhr. In 

ihrem Best Western Rewards® Mitgliedskonto finden Geschäfts­

reisende online alle Buchungen übersichtlich angeordnet.

Mit der Teilnahme am Best Western Rewards® Business Advantage Firmenprogramm ist eine 

kostenfreie Mitgliedschaft der Geschäftsreisenden am Best Western Rewards® Bonusprogramm 

gesichert. Best Western Rewards® ist das Bonusprogramm des Jahres 2023 in der Hotellerie und 

ist mit dem Besten Kundenservice 2023 von den Deutschen Bonus Awards ausgezeichnet.

Business Advantage

Für beruflich Vielreisende

Einfach & schnell zum Sonderpreis

Flexibel. Sicher. Punkten.

Mitglieder des Business Advantage Programmes profitieren mehr­

fach: Sie erhalten exklusive 10% Preisvorteil auf den tagesaktuellen 

„besten flexiblen Preis“ in über 4.300 Best Western Hotels weltweit, 

davon allein 200 in Deutschland. Flexible Buchungskonditionen 

 haben für Vielreisende oberste Priorität, daher kann bis kurz vor 

 Anreise jede Best Western Business Advantage Buchung kostenfrei 

storniert oder umgebucht werden.

Zum Start gibt es 500 Punkte geschenkt

Sowohl der Anmelder als auch alle weiteren Reisenden einer Firma 

bekommen 500 Willkommens­Punkte geschenkt. Zusätzlich erhält 

jeder Reisende Best Western Rewards® Punkte für jede Übernach­

tung, dem Anmelder werden davon ebenfalls zusätzlich 10% der 

Punkte gutgeschrieben und er erhält automatisch den Best  Western 

Rewards® Diamond Status. Alle Reisenden erhalten Best Western 

Rewards® Gold Status mit weiteren Vorteilen.

Punkte für Freiübernachtungen

Die Best Western Rewards® Punkte können in Freiübernachtungen 

sowie Best Western Travel Card Hotelgutscheine oder in eine  Digital 

Select Gift Card by Best Western eingetauscht werden, welche 

 wiederum bei vielen attraktiven Partnern eingelöst werden kann.

Noch mehr Vorteile

Best Western Rewards® Business Advantage Mitglieder profitieren 

außerdem von weltweiten Kooperationspartnern wie Miles & More 

und Payback und den Autovermietungen Sixt und Avis.

BWH Hotels Central Europe GmbH

Ihr Kontakt: Britta Lammers

Telefon: +49 (0)6196 4724-260

corporate@bwhhotels.de 

www.bestwestern.de/businessadvantage

Best Western Premier  

Parkhotel Kronsberg, Hannover

ADVERTORIAL 101



MEDIADATEN 2025

Anzeigenpreisliste gültig ab Januar 2025

7Mittelstand. | MEDIADATEN 2025 Kontakt Der Mittelstand. BVMW e. V. · Telefon: 030 / 53 32 06-118 · E-Mail: mittelstand@bvmw.de

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

Beilagen / Beihefter: Beilagen 
Beilagen sind verarbeitungsfertig angelieferte Printprodukte, die dem Magazin 
lose beigelegt werden. 

Preis pro Tausend, Vollbelegung 
Listenpreis	
bis 20 g Einzelgewicht 200,00 € 
bis 40 g Einzelgewicht 230,00 € 
bis 50 g Einzelgewicht 250,00 €

Preis pro Tausend, Teilbelegung 
Listenpreis 
bis 20 g Einzelgewicht 240,00 €
bis 40 g Einzelgewicht 280,00 €
bis 50 g Einzelgewicht 300,00 €
 

Beihefter
Beihefter sind verarbeitungsfertig angelieferte Printprodukte und werden fest in  
das Magazin integriert.

Preis pro Tausend, Vollbelegung 
Listenpreis	
bis 20 g Einzelgewicht 200,00 € 
bis 40 g Einzelgewicht 230,00 € 
bis 50 g Einzelgewicht 250,00 €

Hinweis: Beihefter sind nur als  
Vollbelegung buchbar. 

Der Auftrag für Sonderwerbeformen muss  
spätestens bis zum ersten Werktag des  
Vormonats vorliegen. 

Anlieferungstermin: siehe Seite 5.

Die Vorlage eines Musters ist bei Auftragserteilung 
erwünscht.

Weitere Werbemaßnahmen und Kooperations
modelle sind möglich nach Absprache mit der 
Marketingabteilung des BVMW.

Nur Annahme von Wickelfalz – kein Zickzack.

Beilagen müssen mindestens eine geschlossene 
Seite haben, bei Karten oder Flyer mit einer  
geschlossenen Seite, sollte die lange Seite  
geschlossen sein. Die lange Seite muss mindes-
tens 148 mm lang sein. Gefaltete Beilagen dürfen 
nicht dicker als 2 mm sein.

Bitte beachten Sie die Anlieferungsbedingungen 
der Druckerei, die wir Ihnen mitsenden. 

Geografische Verbreitung: 

Weitere auf Anfrage.

Weitere auf Anfrage.

Format/Grammatur:  
Höchstformat: 200 x 287 mm | Minimalformat: 105 x 148 mm (A6)
Einzelblätter: min. 115 g/m2 
Mehrseitig: min. 80 g/m2 bei 4-6 Seiten | min. 60 g/m2 ab 8 Seiten

Format/Grammatur:  
Höchstformat: 210 x 297 mm | Minimalformat: 105 x 148 mm (A6)
Mehrseitig: min. 115 g/m2 bei 4-6 Seiten | min. 80 g/m2 ab 8 Seiten

Tip-On-Beilage innen
Beikleben nur in Verbindung  
mit einer ganzseitigen  
Trägeranzeige möglich.

Preis pro Tausend  
(nur Vollbelegung)
Listenpreis 200,00 €

Sonderwerbeform:

Stand: Oktober 2024 (Zahlenwerte gerundet)

Gebiet % Absolut

Nielsen Gebiet I 
(Hamburg, Bremen, Schleswig-Holstein, Niedersachsen) 9,7 2.900

Nielsen Gebiet II
(Nordrhein-Westfalen) 25,1 7.500

Nielsen Gebiet IIIa
(Hessen, Rheinland-Pfalz, Saarland) 13,1 4.000

Nielsen Gebiet IIIb
(Baden-Württemberg) 6,9 2.100

Nielsen Gebiet IV
(Bayern) 8,8 2.600

Nielsen Gebiet V
(Berlin) 5,3 1.600

Nielsen Gebiet VI
(Mecklenburg-Vorpommern, Brandenburg, Sachsen-Anhalt) 10,5 3.200

Nielsen Gebiet VII
(Thüringen, Sachsen) 16,8 5.000

Ausland 1,3 400

Bundespressekonferenz, Deutscher Bundestag, 
Eigenverteilung, Belegexemplare, Archiv 2,5 700

Druckauflage 100 30.000
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Allgemeine  
Geschäfts- 
bedingungen:

1.	 „Anzeigenauftrag“ im Sinne der nachfolgenden Allge-
meinen Geschäftsbedingungen ist der Vertrag zwischen  
Redaktion und Auftraggeber über die Veröffentlichung 
einer oder mehrerer Anzeigen oder anderer Werbemittel 
(nachfolgend insgesamt als „Anzeigen“ bezeichnet) von 
Werbungtreibenden oder sonstigen Inserenten (nachfol-
gend insgesamt als „Werbungtreibende“ bezeichnet) in 
dem Magazin „Mittelstand.“ zum Zweck der Verbreitung.

2.	Ein „Abschluss“ ist ein Vertrag über die Veröffentlichung 
einer oder mehrerer Anzeigen unter Beachtung der dem 
Werbungtreibenden gemäß Preisliste zu gewährenden  
Rabatte, wobei die jeweiligen Veröffentlichungen auf Ab-
ruf des Auftraggebers erfolgen. Rabatte werden nicht ge-
währt für Unternehmen, deren Geschäftszweck unter an-
derem darin besteht, für verschiedene Werbungtreibende  
Anzeigenaufträge zu erteilen, um eine gemeinsame Ra-
battierung zu beanspruchen. Ist im Rahmen eines Ab-
schlusses das Recht zum Abruf einzelner Anzeigen ein-
geräumt, so ist der Auftrag innerhalb eines Jahres seit 
Erscheinen der ersten Anzeige abzuwickeln, sofern keine 
gegenteilige Regelung vereinbart wird.

3.	Werden einzelne oder mehrere Abrufe eines Abschlus-
ses aus Umständen nicht erfüllt, die die Redaktion nicht 
zu vertreten hat, so hat der Auftraggeber, unbeschadet 
etwaiger weiterer Rechtspflichten, der Redaktion den Un-
terschied zwischen dem gewährten und dem der tatsäch-
lichen Abnahme entsprechenden Nachlass zu erstatten. 
Der Auftraggeber hat, wenn nichts anderes vereinbart 
ist, rückwirkend Anspruch auf den seiner tatsächlichen 
Abnahme von Anzeigen innerhalb eines Jahres entspre-
chenden Nachlass.

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

5.	Anzeigen, die aufgrund ihrer Gestaltung nicht als  
Anzeigen erkennbar sind, werden als solche von der Re-
daktion mit dem Wort „Anzeige“ deutlich kenntlich ge-
macht.

6.	Die Redaktion behält sich vor, Anzeigen – auch ein-
zelne Abrufe im Rahmen eines Abschlusses – abzu-
lehnen, wenn deren Inhalt gegen Gesetze oder behörd-
liche Bestimmungen verstößt oder deren Inhalt vom 
Deutschen Werberat in einem Beschwerdeverfahren 
beanstandet wurde, deren Veröffentlichung für die Re-
daktion wegen des Inhalts, der Gestaltung, der Herkunft 
oder der technischen Form unzumutbar ist. Aufträge 
für andere Werbemittel sind für die Redaktion erst nach 
Vorlage eines Musters und dessen Billigung bindend. 
Anzeigen, die Werbung Dritter oder für Dritte enthal-
ten (Verbundwerbung), bedürfen in jedem Einzelfall der 
vorherigen schriftlichen Annahmeerklärung der Redak-
tion. Diese berechtigt die Redaktion zur Erhebung eines 
Verbundaufschlages. Die Ablehnung einer Anzeige oder 
eines anderen Werbemittels wird dem Auftraggeber bald-
möglichst mitgeteilt.

7.	 Für die rechtzeitige Lieferung und die einwandfreie Be-
schaffenheit geeigneter Druckunterlagen oder anderer 
Werbemittel ist allein der Auftraggeber verantwortlich. 

Bei der Anlieferung von digitalen Druckunterlagen ist der 
Auftraggeber verpflichtet, ordnungsgemäße, insbeson-
dere dem Format oder den technischen Vorgaben der Re-
daktion entsprechende Vorlagen für Anzeigen rechtzeitig 
zum Druckunterlagenschluss anzuliefern. 

8.	Druckunterlagen werden nur auf besondere Anforde-
rung an den Auftraggeber zurückgesandt. Die Pflicht zur 
Aufbewahrung der Druckunterlagen endet drei Monate 
nach der erstmaligen Verbreitung der Anzeige.

9.	 Entspricht die Veröffentlichung der Anzeige nicht der ver-
traglich geschuldeten Beschaffenheit bzw. Leistung, so hat 
der Auftraggeber Anspruch auf Zahlungsminderung oder 
eine einwandfreie Ersatzanzeige bzw. Ersatzveröffentli-
chung des anderen Werbemittels, aber nur in dem Ausmaß, 
in dem der Zweck der Anzeige oder des anderen Werbemit-
tels beeinträchtigt wurde. Die Redaktion hat das Recht, eine 
Ersatzanzeige bzw. Ersatzveröffentlichung zu verweigern, 
wenn dies einen Aufwand erfordert, der unter Beachtung 
des Inhalts des Schuldverhältnisses und der Gebote von 
Treu und Glauben in einem groben Missverhältnis zu dem 
Leistungsinteresse des Auftraggebers steht, oder diese für 
die Redaktion nur mit unverhältnismäßigen Kosten möglich 
wäre. Lässt die Redaktion eine ihr für die Ersatzanzeige oder 
die Veröffentlichung des anderen Werbemittels gestellte 
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 Veröf-
fentlichung des anderen Werbemittels ist die Rückgängig-
machung des Auftrags ausgeschlossen. Reklamationen 
bei nicht offensichtlichen Mängeln müssen binnen eines 
Jahres ab dem gesetzlichen Verjährungsbeginn gel-
tend gemacht werden. Die Redaktion haftet für sämtliche 
Schäden, gleich ob aus vertraglicher Pflichtverletzung 
oder aus unerlaubter Handlung nach Maßgabe der fol-
genden Bestimmungen: Bei grober Fahrlässigkeit be-
schränkt sich die Haftung im kaufmännischen Verkehr 
auf den Ersatz des typischen vorhersehbaren Schadens; 
diese Beschränkung gilt nicht, soweit der Schaden durch  
gesetzliche Vertreter oder leitende Angestellte der Redaktion 
verursacht wurde. Bei einfacher Fahrlässigkeit haftet die Re-
daktion nur, wenn eine wesentliche Vertragspflicht verletzt 
wurde. In solchen Fällen ist die Haftung auf den typischen,  
vorhersehbaren Schaden beschränkt. Bei Ansprüchen nach 
dem Produkthaftungsgesetz sowie bei einer Verletzung von 
Leben, Körper oder Gesundheit haftet die Redaktion nach 
den gesetzlichen Vorschriften. Reklamationen müssen – 
außer bei nicht offensichtlichen Mängeln – innerhalb von 
vier Wochen nach Eingang von Rechnung und Beleg geltend 
gemacht werden. Alle gegen die Redaktion gerichteten An-
sprüche aus vertraglicher Pflichtverletzung verjähren in 
einem Jahr ab dem gesetzlichen Verjährungsbeginn, sofern 
sie nicht auf vorsätzlichem Verhalten beruhen.

10.	Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch 
geliefert. Der Auftraggeber trägt die Verantwortung für die 
Richtigkeit der zurückgesandten Probeabzüge. Die Re-
daktion berücksichtigt alle Fehlerkorrekturen, die ihr bis 
zum Druckunterlagenschluss oder innerhalb einer zwi-
schen den Parteien vereinbarten Frist mitgeteilt werden.
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11.	Sind keine besonderen Größenvorschriften gegeben, 
so wird die nach Art der Anzeige übliche, tatsächliche  
Abdruckhöhe der Berechnung zugrunde gelegt.

12.	Die Rechnung ist innerhalb von 14 Tagen zu bezah-
len, sofern nicht im einzelnen Fall schriftlich eine andere 
Zahlungsfrist oder Vorauszahlung vereinbart ist. Etwaige 
Nachlässe für vorzeitige Zahlung werden nach der Preis-
liste gewährt.

13.	Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden bank-
übliche Zinsen sowie die Einziehungskosten berechnet.  
Die Redaktion kann bei Zahlungsverzug die weitere Aus-
führung des laufenden Auftrages bis zur Bezahlung  
zurückstellen und für die restlichen Anzeigen Vorauszah-
lung verlangen. Bei Vorliegen begründeter Zweifel an der 
Zahlungsfähigkeit des Auftraggebers ist die Redaktion 
berechtigt, auch während der Laufzeit eines Anzeigenab-
schlusses das Erscheinen weiterer Anzeigen ohne Rück-
sicht auf ein ursprünglich vereinbartes Zahlungsziel von 
der Vorauszahlung des Betrages zum Anzeigenschluss-
termin und von dem Ausgleich offen stehender Rech-
nungsbeträge abhängig zu machen.

14.	Die Redaktion liefert auf Wunsch einen Anzeigen-
beleg. Je nach Art und Umfang des Anzeigenauftrages 
werden Anzeigenausschnitte, Belegseiten oder vollstän-
dige Belegnummern geliefert. Kann ein Beleg nicht mehr 
beschafft werden, so tritt an seine Stelle eine rechts-
verbindliche Bescheinigung der Redaktion über die  
Veröffentlichung und Verbreitung der Anzeige.

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

16.	Preisänderungen für erteilte Anzeigenaufträge sind 
gegenüber Unternehmern wirksam, wenn sie von der 
Redaktion mindestens einen Monat vor Veröffentlichung 
der Anzeige oder des anderen Werbemittels angekün-
digt werden. Im Falle einer Preiserhöhung steht dem 
Auftraggeber ein Rücktrittsrecht zu. Das Rücktrittsrecht 
muss innerhalb von 14 Tagen in Textform nach Erhalt 
der Mitteilung über die Preiserhöhung ausgeübt werden. 
Kosten der Redaktion für vom Auftraggeber gewünschte 
oder zu vertretende Änderungen der Druckvorlagen hat 
der Auftraggeber zu tragen. Vereinbart ist die für den be-
legten Titel nach Maßgabe der Angaben in der Preisliste 
sowie in der Auftragsbestätigung übliche Beschaffen-
heit der Anzeigen oder anderen Werbemittel im Rahmen 
der durch die Druckunterlagen gegebenen Möglichkei-
ten. Dies gilt nur für den Fall, dass der Auftraggeber die 
Vorgaben der Redaktion zur Erstellung und Übermittlung 
von Druckunterlagen einhält.

17.	Der Auftraggeber gewährleistet, dass er alle zur Schal-
tung der Anzeige erforderlichen Rechte besitzt. Der Auf-
traggeber trägt allein die Verantwortung für den Inhalt und 
die rechtliche Zulässigkeit der für die Insertion zur Ver-
fügung gestellten Text- und Bildunterlagen sowie der zu-

gelieferten Werbemittel. Er stellt die Redaktion im Rahmen 
des Anzeigenauftrags von allen Ansprüchen Dritter frei, die 
wegen der Verletzung gesetzlicher Bestimmungen entste-
hen können. Ferner wird die Redaktion von den Kosten zur 
notwendigen Rechtsverteidigung freigestellt. Der Auftrag-
geber ist verpflichtet, die Redaktion nach Treu und Glauben 
mit Informationen und Unterlagen bei der Rechtsverteidi-
gung gegenüber Dritten zu unterstützen. Der Auftragge-
ber überträgt der Redaktion sämtliche für die Nutzung der 
Werbung in Print- und Online-Medien aller Art, einschließ-
lich Internet, erforderlichen urheberrechtlichen Nutzungs-, 
Leistungsschutz- und sonstigen Rechte, insbesondere 
das Recht zu Vervielfältigung, Verbreitung, Übertragung, 
Sendung, öffentliche Zugänglichmachung, Entnahme aus 
einer Datenbank und Abruf, und zwar zeitlich und inhaltlich 
in dem für die Durchführung des Auftrags notwendigen 
Umfang.

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

a)	 Digitale Druckvorlagen sind solche, welche per Daten-
träger (z. B. Disketten, Cartridges, CD-ROMs), direkt oder 
indirekt per Fernübertragung papierlos übermittelt wer-
den.

b)	 Unerwünschte Druckresultate (z. B. fehlende Schrif-
ten, falsche Rasterweite), die sich auf eine Abweichung des  
Kunden von den Empfehlungen der Redaktion zur Erstel-
lung von Druckunterlagen zurückführen lassen, führen zu 
keinem Preisminderungsanspruch.

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

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

e)	 Werden digital übermittelte Druckvorlagen per Daten-
träger an die Redaktion übermittelt, werden diese nur auf  
besonderen Wunsch an den Kunden zurückgeschickt.

f)	 Der Kunde hat vor einer digitalen Übermittlung von 
Druckvorlagen dafür Sorge zu tragen, dass die übermit-
telten Dateien frei von evtl. Computerviren sind. Entdeckt 
die Redaktion auf einer ihr übermittelten Datei Compu-
terviren, wird diese Datei sofort gelöscht, ohne dass der 
Kunde hieraus Ansprüche geltend machen kann. Die Re-
daktion behält sich zudem vor, den Kunden auf Schaden-
ersatz in Anspruch zu nehmen, wenn durch solche durch 
den Kunden infiltrierten Computerviren der Redaktion 
Schäden entstanden sind.


