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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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Schwerpunkt
3D-DRUCK

IHK
EMPFÄNGE IN SOLINGEN  
UND REMSCHEID

Nachgefragt
FELICIA ULLRICH
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Nachgefragt 
ISABEL HAUSMANN 
(DEHOGA)

Typisch Bergisch
STEPHAN ANPALAGAN

Schwerpunkt
MEDIKAMENTENMANGEL
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Einblicke
UNITED SALON  
TECHNOLOGIES

Nachgefragt
INNENSTADTENTWICKLUNG 
IN SOLINGEN

Typisch bergisch
BORIS CHARMATZ
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Nachgefragt
BEWEGUNGSWISSENSCHAFTLER
SASHA JAVANMARDI

Schwerpunkt
VIER-TAGE-WOCHE

Typisch Bergisch
PANAGIOTA PETRIDOU
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Typisch bergisch
MARC SCHIESSER

Regional
DIE BÖRSE WIRD  
50 JAHRE ALT

Schwerpunkt
EUROPA-WAHL
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Schwerpunkt
STADTMARKETING

Typisch bergisch
HANK ZERBOLESCH

Gastronomie
ZUM RITTERSTURZ
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Schwerpunkt
GASTRONOMIE  
AN DEN TRASSEN

Regional
VOLLPLAYBACKTHEATER

Typisch bergisch
MAMA GEHT TANZEN
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SAUBERE 
ZUKUNFT

Nachgefragt
IHK-WAHL 2025

Schwerpunkt
E-RECHNUNG

Typisch bergisch
MARTIN MÜLLER (APEI)
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Schwerpunkt
ZUKUNFTSFÄHIGE  
UNTERNEHMEN

Nachgefragt
JOCHEN STIEBEL

Typisch bergisch
MARIA BASEL
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Gastronomie im Aufwind

INDIVIDUELL ÜBERZEUGEN

Paul Clemens will seine Betriebe immer breiter aufstellen und weiterent-
wickeln, etwa durch die Brasserie Monami, v. l.: Cynthia Rock, David Theis, 
Tom Clemens.

TITELTHEMA

Herausforderung:  
gestiegene Kosten
Denn rein mit Gastronomie wirtschaftlich 
erfolgreich zu sein, sei schwieriger gewor-
den, einmal mehr im aktuell noch schwer 
planbaren Event- und Catering-Business. 
Überdurchschnittliche Steigerungen bei 
zentralen Kostentreibern wie Lebensmit-
teln und Personal stellen auch Pawellek  
und Timmer vor Herausforderungen. „Eine  
Entwicklung lässt sich kaum voraussa-
gen“, so der Experte. „Aber unser Motto 
ist: anpacken und offen mit den Gästen 
kommunizieren. Gerade im Hinblick auf 
die Vergütung der Mitarbeiter gilt: Wenn 
unsere Branche nicht aussterben soll, 
müssen wir da ran.“ Bis nachts und am 
Wochenende zu arbeiten, müsse sich für 
die Menschen rentieren. Personalproble-
me seien in der Gastronomie mehrheitlich 
hausgemacht und lange gewachsen – und 
jetzt habe man einen weiten Weg vor sich. 

„Wir selbst versuchen, unser Arbeitgeber-
Image mit Vier-Tage-Woche und weiteren 
Benefits für unser Team zu stärken.“ 
Mehrere sich ergänzende Standbeine, um 
im hart umkämpften Gastronomiesektor 
seinen Platz zu behaupten: Für Vivien  
vom Hagen-Köhn und Carsten vom Bauer,  
die beiden Geschäftsführenden der Cu-
linaria Gastronomiebetriebsgesellschaft 
mbH in Wuppertal, gehört das zu einem 
nachhaltigen Erfolgskonzept. Das 1995 
gegründete Unternehmen hat seinen 
Hauptsitz in der Historischen Stadthalle, 
startete als deren Caterer und erweiterte 
sein Angebot kurz darauf um Betriebs-
gastronomie und Außer-Haus-Catering. 
2011 öffnete die Brasserie im Opernhaus, 
2014 das integrative Zoo-Restaurant Oka-
vango, seit 2018 liefert das Unternehmen 
Schulmittagessen – seit einem Jahr rein 
vegetarisch. Insbesondere mit der Be-
triebs- und Schulgastronomie lasse sich 
planbarer Umsatz erzielen, sagt vom 

Vom Betriebsverpflegungskonzept „Eat at 
work“ profitieren zahlreiche Unterneh-
men. Kundin der ersten Stunde ist die 
Stadtsparkasse Wuppertal, mit der die 
Culinaria seit 28 Jahren erfolgreich zu-
sammenarbeitet. Regionales Renommee, 
kurze Anlieferungswege und ein gutes 
partnerschaftliches Verhältnis sind vom 
Bauer zufolge Auszeichnungsmerkmale. 
Auch mit Kunden wie dem Industrieunter-
nehmen Wasi, der Technischen Akademie 
Wuppertal und dem Automobilzulieferer 
Aptiv arbeiten die Unternehmer individu-
alisiert zusammen. Bei Letzterem wurden 
vor einem Jahr Bistro und Kantine umge-
baut. „Die Planung richtet sich nach den 
Vorstellungen des Kunden und der Prak-
tikabilität. Wir beraten auf Wunsch und 
wählen zum Beispiel Materialien mit aus“, 
schildert vom Bauer. 
Hinter der Theke und am Herd stehen Mit-
arbeitende der Culinaria. „Wir wollen auf 
lange Sicht harmonisch und professionell 
zusammenarbeiten und so, bildlich ge-
sprochen, Teil der Kundenfamilie werden. 
Ausgewählte potenzielle Partner spre-
chen wir sehr überlegt an.“ Derzeit arbei-
tet das Team an einer Variante, Verpfle-
gung in Betriebsrestaurants nicht vor Ort 
gekocht, sondern alternativ im Cook-and-
Chill-Verfahren anzubieten. Oder aber 
verpacktes Essen portionsweise auszuge-
ben. „So oder so wollen wir den Spirit  
des sozialen Miteinanders beibehalten“, 
sagt vom Hagen-Köhn. „Denn das wird 
wieder zunehmend wichtig.“

Bauer. „Damit können wir unsere Kon-
zepte weiterentwickeln und Schwankun-
gen an anderer Stelle zum Teil ausglei-
chen.“ Zu Letztgenannten gehörten zum 
einen allgemeine wirtschaftliche Faktoren 
wie gestiegene Energie- und Personalkos-
ten, zum anderen das volatile Event- und 
Kulturgeschäft mit naturgemäß starken 
und schwachen Phasen. Gerade mit Blick 
auf Catering, privat wie betrieblich, kal-
kulierten Kunden spätestens seit Beginn 
der Pandemie zurückhaltender, weil ihnen 
oft selbst entweder das Budget oder die 
notwendige finanzielle Planbarkeit fehle.  

„Viele Konflikte belasten die Märkte“, so 

vom Bauer. Das Culinaria-Team müsse 
kreative und flexible Lösungen anbieten, 
wenn etwa ein Kunde 25 Prozent der Kos-
ten eines Catering-Events in der Stadthalle  
einzusparen wünsche. Denn der Preis für 
Miete und Personal bleibe ja trotzdem be-
stehen. Es gehe darum, sich „an vielen 
Fronten immer wieder neu zu erfinden 
und Möglichkeiten zu schaffen, gute Pro-
dukte und Dienstleistungen zu erschwing-
lichen Preisen anzubieten“, sagt vom  
Hagen-Köhn. Eine Gratwanderung, bei 
der idealerweise auch der Kunde einen 
aktiven Part übernimmt: Je transparenter 
er seine Catering-Pläne mit den Gästen 
teilt, desto eher lassen sich Ungleichver-
teilung und Verschwendung vermeiden. 
Werden zum Beispiel ausschließlich Klei-
nigkeiten oder auch Hauptspeisen ser-
viert? Wovon gibt es am Büfett wie viel 
Nachschlag? Ist die vegetarische Auswahl 
für die gesamte Gesellschaft oder spezi-
fisch für die in der Regel kleinere, alter-
nativlose Zielgruppe gedacht?

Wir versuchen, unser 
Arbeitgeber-Image 
mit Vier-Tage-Woche 
und weiteren 
Benefits für unser 
Team zu stärken.

Tobias Pawellek

Arbeiten am Wochenende  
und abends müsse sich  
für das Personal finanziell  
lohnen, finden Fabian Timmer 
(rechts) und Tobias Pawellek.
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Schwerpunkt
STADTMARKETING

Typisch bergisch
HANK ZERBOLESCH

Gastronomie
ZUM RITTERSTURZ
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Verkauf an einen Mitbewerber
Zwei Jahre lang geht es so erfolgreich 
weiter. Dann zieht der Nachfolger die 
Reißleine. Zwar habe er sehr gut verdient, 
aber keine Zeit gefunden, die Früch-
te der Arbeit zu genießen. „Schon zwei 
Tage Urlaub waren für mich unvorstell-
bar.“ Im Frühjahr 2021 verkauft er an 
einen Mitbewerber, der die GmbH als 
solche erhält. Heute ist Christian Kern, 
Sprecher der Wirtschaftsjunioren So-
lingen, ein „normaler Angestellter“. Als 
Senior Consultant ist er für das Käufer-
Unternehmen tätig. Damit ist er zufrie-
den. Die Option, gewisse Anteile am Un-
ternehmen zu halten, waren ihm damals 
zwar offeriert worden. Doch Christian  
Kern lehnte ab.
Sein Fall ist – bis zum Weiterverkauf – ein  
Beispiel für sogenannte familienexterne 
Übergaben. Diese machen nach Angaben 

Geplant ist, die Firma in zwei Schritten 
zu übergeben. Zum kommenden Jahres-
anfang wird Fabian Düllberg zunächst 20 
Prozent übernehmen. Zehn Jahre später 
sollen dann die restlichen 80 Prozent fol-
gen. „Wir haben uns sehr viel Mühe gege-
ben, eine faire und für Fabian machbare 
Lösung zu finden“, sagt Tim Breidenbach. 
Dafür habe man die Werte der jeweiligen 
Anteile – auch des Löwenanteils 2034 – 
bereits fixiert. „Fabian soll ja nicht da-
für bestraft werden, dass er sich aktiv an 
der positiven Entwicklung des Unterneh-
mens beteiligt.“

Umbruch in der Belegschaft  
in den nächsten Jahren
Fabian Düllberg reizt nach eigener Aus-
sage vor allem die Chance, den Erfolg des 
Unternehmens in absehbarer Zeit auch in 
der Hauptverantwortung weiterzuführen. 
Dabei sind ihm die zahlreichen Heraus-
forderungen durchaus bewusst. „Aus den 
letzten Jahren wissen wir alle, dass alles, 
was von außen auf uns zukommt, kaum 
mehr planbar ist.“ Intern dagegen sei 
schon jetzt klar, dass man in den nächsten  
Jahren einen Umbruch in der Belegschaft  
meistern müsse: „Über die Hälfte unserer  
Mitarbeiter ist über 50 Jahre alt. Hier wird 
die große Aufgabe sein, das Team und die 
Firma zukunftssicher aufzustellen.“
Der designierte Nachfolger rechnet es sei-
nem Vorgänger hoch an, „dass er nicht 
mit dem Gedanken spielt, die Firma 
höchstbietend an den nächsten Konzern 
zu verkaufen. Wir sind ein Familienunter-
nehmen mit fast 50-jähriger Geschichte  
und setzen extrem viel Energie in Service,  
Nähe und den persönlichen Kontakt.“ 2007 
hatte Tim Breidenbach das Unternehmen  
selbst durch Kauf von seinem Vater  
übernommen. „Der Prozess war sicher für 
mich sehr hilfreich, da ich beide Seiten  
kenne – die des Käufers und die des Ver-
käufers“, sagt er. Bei der angepeilten end-
gültigen Übernahme wird der heutige Ge-
schäftsführer 60 Jahre alt sein. „Ob ich 
noch ein paar Jährchen in Teilzeit mit-
arbeite, muss dann Fabian entscheiden.“

tungen stattfinden und über ein Viertel im 
produzierenden Gewerbe. Dagegen dürf-
te es, so das IfM, bei Unternehmen, die 
personenbezogene Dienstleistungen an-
bieten (etwa Gastgewerbe, Gesundheits- 
und Sozialwesen und Unterhaltung) so-
wie im Handel deutlich seltener zu einer 
Übernahme kommen. Für NRW werden 
statistisch 54 Übergaben pro 1.000 Un-
ternehmen im genannten Zeitraum erwar-
tet. Für Deutschland insgesamt geben die 
Wissenschaftler 52 Übergaben an.
Steht aus der Familie niemand zur Ver-
fügung, rückt der Unternehmensverkauf 
an Mitarbeiter in den Fokus. Für den – 
auch nachhaltigen – Erfolg eines solchen 
Schrittes betonen Experten immer wie-
der zwei wesentliche Faktoren: Zeit und 
Sorgfalt. Tim Breidenbach, Geschäfts-
führer des gleichnamigen Spezialisten 
für Schweißtechnik und Arbeitsschutz in 
Solingen, hat sich diesen Rat ganz offen-
sichtlich zu Herzen genommen: „Da ich 
im Kollegenkreis einige Male erlebt habe, 
dass viele ältere Inhaber nicht rechtzei-
tig den Absprung schaffen, habe ich mir 
fest vorgenommen, im Alter von 50 Jah-
ren einen klaren Übergabe-Plan zu haben.“ 

Weg vom Sachbearbeiter  
zum Chef
Mit Fabian Düllberg, Leiter des Bereichs 
Schweißtechnik, ist ein Nachfolger aus 
den eigenen Reihen gefunden. Sein Ein-
stieg war keine Entscheidung von heute 
auf morgen, eher ein schleichender Pro-
zess. „Ich habe in der Firma als Sachbear-
beiter angefangen und mir war klar, dass 
meine persönliche Entwicklung nicht 
stag nieren soll“, sagt er. „Nach einigen 
Jahren in der Sachbearbeitung und einem 
betriebswirtschaftlichen Studium haben 
wir uns vor etwa zehn Jahren das erste 
Mal zusammengesetzt und geschaut, wel-
che weitere Entwicklung für mich in der 
Firma möglich ist.“ Dieses Gespräch fin-
det seitdem jedes Jahr statt. „Tim und ich 
haben im Laufe der Zeit festgestellt, dass 
wir uns sehr gut ergänzen und miteinan-
der arbeiten können. So ist in den ver-
gangenen drei bis vier Jahren auch der 
Gedanke meines Einstiegs gereift“, so der 
Nachfolger.

Nachfolge ergibt sich selten  
automatisch
Eine Vielzahl von Faktoren – vom man-
gelnden Interesse bis zum Führungs- und 
Fachkräftemangel – mache die Nachfolge- 
Not insgesamt groß. Hinzu kommt eine 
nicht selten zu späte Auseinandersetzung 
mit der Herausforderung Nachfolge. „Wir 
erleben bei unseren Kunden, dass dies lei-
der zu lange eine viel zu geringe Rolle  
spielt. Da wir eher im Hier und Jetzt leben  
und meist auch unmittelbare Heraus-
forderungen zu lösen haben, kommt die 
langfristige Planung häufig zu kurz“, be-
richtet Klaus Schneider-Ott. Es werde 
häufig „gehofft“, dass sich die Nachfolge 
schon ergeben werde – „was natürlich so 
gut wie nie passiert“. 

des Instituts für Mittelstandsforschung 
(IfM) Bonn zwar weniger als 30 Prozent 
aller Nachfolgeregelungen aus. Doch in 
Anbetracht der Gesamtzahl hat auch die-
ser Prozentsatz reichlich Relevanz. Für 
insgesamt rund 190.000 Unternehmen 
in Deutschland steht nach den Anfang 
2022 veröffentlichten Schätzungen des 
IfM Bonn bis einschließlich 2026 eine 
Nachfolge an, weil die Eigentümer auf-
grund von Alter, Krankheit oder Tod aus 
der Geschäftsführung ausscheiden. Das 
sind rund 38.000 Übergaben jährlich. Fast 
die Hälfte der Übernahmen werden im Be-
reich der unternehmensnahen Dienstleis-

„An das Bisherige anzuknüpfen, ohne alles 
gleich auf den Kopf zu stellen, ermöglicht 
es, von einer oft soliden Basis das Geschäft 
weiterzuführen und Veränderungen in 
wohl dosiertem Maße anzugehen“, nennt 
Lena Schneider-Ott einen der Vorteile ei-
ner Mitarbeiter-Nachfolge. Zusammen mit 
ihrem Vater Klaus führt sie die Wupper-
taler Focus Team KG für Unternehmens-, 
Organisations- und Personalentwicklung. 

„Da unsere Arbeit oft auch eine sehr per-
sonenbezogene Komponente umfasst, un-
sere Geschäftsbeziehungen dazu zumeist 
auf eine lange Historie zurückgehen, sind 
solche persönlich und auch emotional an-
gelegten Themen insbesondere im Mittel-
stand und hier im Familienunternehmen 
ein Thema. Wir reden hier nicht selten 
über Lebenswerke“, so die Beraterin. 

Wir erleben bei 
vielen Kunden, 
dass die lang-
fristige Planung 
zu kurz kommt.

Klaus Schneider-Ott

Zwei Jahre lang brachte Christian Kern das von ihm übernommene Unternehmen intensiv voran. 
Dann trat er einen Schritt zurück.

Lena Schneider-Ott und ihr Vater Klaus vom Focus Team wissen, dass das Thema Nachfolge  
emotionsgeladen ist:  „Wir reden hier nicht selten über Lebenswerke.“

Es gab zwei 
Optionen für eine 
Fortführung des 
Unternehmens:
Verkauf an einen 
Marktbegleiter
oder eine Nachfolge 
durch Mitarbeiter.

Christian Kern
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Nachfolge

Die langfristige Sicherung der Unternehmensführung gehört 
zu den wichtigsten Themen der Wirtschaft. Nicht immer  

findet sich eine Lösung in der Familie – doch es gibt ja auch 
die unternehmensinterne Möglichkeit.

WENN MITARBEITER 
ÜBERNEHMEN

Tim Breidenbach übergibt seine Firma 
in zwei Phasen an seinen Mitarbeiter  
Fabian Düllberg. Breidenbach wollte  
mit 50 einen klaren Übergabe-Plan haben.

Mit nicht einmal 40 Jahren verfügt Chris-
tian Kern heute über unternehmerische 
Erfahrungen, für die andere ein ganzes 
Berufsleben brauchen – oder sie niemals 
machen. Seine Geschichte beginnt mit 
einer Ausbildung zum IT-Systemelek tro-
niker bei Siemens. Im Anschluss fängt er 
2005 bei einem Solinger Telekommunika-
tionsspezialisten als einer von vier Mit-
arbeitern an. Der junge Mann fällt auf 
durch Ehrgeiz, Kompetenz und Unter-
nehmergeist. Schon nach wenigen Jah-
ren lässt der Gründer und Inhaber durch-
blicken, dass er sich den Techniker eines 
Tages durchaus als Nachfolger vorstellen 
könnte. „Das war aber noch nichts Kon-
kretes“, betont Christian Kern. Ab 2012 
absolviert er ein dreieinhalbjähriges BWL-
Abendstudium, finanziert vom Arbeitgeber. 

in Absprache mit den Erben, deutlich  
vorgezogen: „Mit 33 Jahren war ich Eigen-
tümer; vorgesehen gewesen war der Kauf 
mit 40.“

Bis zu 16 Stunden Arbeit am Tag
Trotzdem: Im Rückblick kann sich Christian  
Kern an keine echten Zweifel erinnern: 

„Der Markt war gut, die Mitarbeiter waren 
spitze – ich wollte es unbedingt machen.“ 
Nach Gesprächen mit einigen Banken ist 
er in der Lage, die Kaufsumme aufzubrin-
gen. Der Wert des Unternehmens liegt vor 
allem im Kundenstamm. Der Jungunter-
nehmer krempelt die Ärmel hoch. „Häufig  
habe ich bis zu 16 Stunden gearbeitet, auch  
samstags.“ Er habe die Firma zwar nicht 
komplett auf den Kopf gestellt, aber doch 
viele zentrale Dinge geändert. Sein Motto 
lautet: „Raus aus dem alten Trott!“ Binnen  
eines Jahres steigt der Umsatz von 1,4 
auf 3,8 Millionen Euro, was allerdings 
auch mit den Corona-Folgen zu tun hat: 
Das Unternehmen verkauft unter ande-
rem Headsets, die durch den Homeoffice-
Boom reißenden Absatz finden. 

2015 wird es dann ernst. „Es gab zwei 
Optionen für eine Fortführung des Unter-
nehmens: Verkauf an einen Marktbeglei-
ter oder eine Nachfolge durch Mitarbeiter“, 
so Christian Kern. Die zweite Variante 
sollte es werden. Chef und Angestellter 
setzen sich zusammen und planen die Zu-
kunft. „Geplant war eine Einarbeitung von 
zehn Jahren. Das wäre die ideale Überga-
be gewesen“, so der 38-Jährige. Doch ein 
Schicksalsschlag macht die Pläne zunich-
te. Der Unternehmensgründer erkrankt 
schwer und stirbt. „Ich bin daraufhin so-
fort in die Geschäftsführer-Position ge-
rutscht“, sagt der Nachfolger. Für ihn sei 
es ein „Wurf ins kalte Wasser“ gewesen. 
Zwar habe er sich schon gut ausgekannt 
im Unternehmen, „doch viele Hintergrün-
de, zum Beispiel steuerlicher Natur, fehl-
ten mir damals noch“. Auch der Kauf wird, 

Ich habe mir fest 
vorgenommen, im 
Alter von 50 Jahren 
einen klaren Über-
gabe-Plan zu haben.

Tim Breidenbach
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Kooperation

Wie arbeiten alteingesessene Unternehmen 
mit jungen Gründungen zusammen? Wir 
stellen einige Beispiele aus der Region vor. 
Dabei werden große Chancen, aber auch 
Herausforderungen deutlich.

MITTELSTAND  
TRIFFT  
START-UP

Christian Uhlenbrock (Schmersal) und  
Sercan Atesoglu (Kinemo) haben gemeinsam  
in die Bauteile geblickt, um Probleme  
schneller zu lösen als zuvor.

TITELTHEMA

Roboter, die bei der privaten Hausarbeit 
helfen, sind schon seit geraumer Zeit kei-
ne Science-Fiction mehr – und das nicht 
zuletzt dank Bergischer Innovationskraft 
und Ingenieurskunst. Die Paul Schulten 
GmbH & Co. KG arbeitet intensiv daran, 
die Vorzüge moderner Reinigungs-Tech-
nologien auch im gewerblichen Bereich 
zu nutzen. Das Remscheider Gebäude-
reinigungsunternehmen mit rund 2.800 
Mitarbeitern will verstärkt auf saugende 
und schrubbende Maschinen mit intelli-
genter Steuerung setzen. Sie können und 
sollen den Menschen nicht völlig ersetzen, 
sondern sinnvoll unterstützen. „Grund-
sätzlich ist es unsere Philosophie, immer 
auf dem neuesten Stand der Technik zu 
sein“, erklärt der Technische Leiter Arne 
Schade. Der Fachkräftemangel ist ein wei-
terer wichtiger Grund, sich mit Robotik zu 
befassen. „Schon 2018 haben wir Kontakt 
zu spezialisierten Herstellern aufgenom-
men.“ Das Problem: „Meist war die Tech-
nik zu groß und zu teuer.“ Doch Schulten 
blieb am Ball und beobachtete aufmerk-
sam den Markt. 

Start-up mit 15 Jahren  
Erfahrung
Über die Wirtschaftsjunioren Remscheid 
kam der Kontakt zu Rainer E. Becker zu-
stande, Roboter-Experte aus der Region. 

„Er verfügt über ein großes Fachwissen im 
Bereich der Robotik und über ein großes 
Hersteller-Netzwerk“, so Arne Schade. Seit 
Frühjahr 2023 besteht eine Kooperation 
zwischen dem Mittelständler und Becker 
Robotics mit Sitz in Wuppertal, das un-
ter anderem auch Roboter-Lösungen für 
die Pflegebranche und die Gastronomie  
entwickelt. „Da wir mit unseren Produkten  
selbst im Jahr 2024 noch immer in einem  
,Blue Ocean-Markt’ unterwegs sind, auf 
dem es kaum Wettbewerb oder Hinder-
nisse gibt, die den Innovatoren im Wege 
stehen, passen wir vollständig in die klas-
sische Definition eines Start-ups“, meint 
Rainer E. Becker. „Allerdings sind wir ein 
Start-up mit mehr als 15 Jahren Erfah-
rung.“ Der Roboter-Fachmann und das 
Team von Arne Schade tauschen sich nun 
seit Monaten regelmäßig in Meetings aus, 

Start-up Kinemo aus Wuppertal und Vel-
bert (vier Mitarbeiter). Auch hier kam der 
Kontakt eher zufällig zustande: durch ein 
Treffen im Rahmen des Wuppertaler Wirt-
schaftspreises.

Blick in Bauteile mit Röntgen-
strahlen
Kinemo ist erst seit Mitte des vergange-
nen Jahres am Markt. Gründer ist Sercan 
Atesoglu, der in seiner vorherigen Tätig-
keit als Berechnungsingenieur bei einem 
Automobilzulieferer „umfangreiche Er-
fahrungen in Fehleranalyse, Fehlerfin-
dung, Toleranzmanagement und Simula-
tionen“ sammeln konnte, wie er erzählt. 

„Ich erkannte das Problem fehlender In-
formationen über das tatsächliche Verhal-
ten von Bauteilen.“ Lange Fehlerfindungs-
zeiten und entsprechend hoher Druck auf 
Kundenseite seien die Folgen. „Da ich 
am Markt keine Lösung fand, entwickelte  
ich selbst eine und meldete sie zum Patent  
an. Und ich entschied mich, diese Lösung  
mehreren Unternehmen zugänglich zu 
machen.“ Inzwischen habe man für 26 
Kinemo-Kunden 120 Projekte erfolgreich  
begleitet und die Fehleranalyse von durch-
schnittlich zwölf Wochen auf wenige Tage 
reduzieren können. 
Kinemo hat Schmersal detaillierte Ein-
blicke in das Innenleben von Bauteilen 
mittels Röntgenstrahlen ermöglicht. „Ver-
gleichbar mit einem Arzt, der das Herz 
mittels Röntgenbildern untersucht“, sagt 
Sercan Atesoglu. Die Anwendung dient 
dazu, Bewegungen und Funktionen inner-
halb der Bauteile zu visualisieren und 
somit analysierbar zu machen, „was mit 
herkömmlichen Methoden oft unmöglich 
oder sehr zeitaufwendig ist“. Das Start-up 

in denen neue Technik, ihre Möglichkei-
ten und vor allem die konkrete Anwend-
barkeit durch das Unternehmen im Fokus  
stehen.
Stand Ende 2023 hat Schulten 13 Robo-
ter im Einsatz, „davon vier als Saugrobo-
ter und neun im Schrubb-Saug-Bereich“, 
wie Arne Schade erläutert. In jeder neu-
en Kalkulation wird die Möglichkeit des 
Roboter-Einsatzes geprüft. Sämtliche Be-
standsobjekte sollen entsprechend unter 
die Lupe genommen werden. „Wir hoffen,  
bis Ende 2024 rund 40 Roboter im tägli-
chen Einsatz zu haben.“ Mittelfristig wä-
ren auch Drohnen zur Decken- und Glas-
reinigung denkbar. „Da ist allerdings noch  
Entwicklungsarbeit nötig“, so der Tech-
nische Leiter.

„Genau solche Partnerschaften und Koope-
rationen sind typisch für Becker Robotics 
und rückblickend betrachtet ein wesentli-
cher Erfolgsfaktor“, sagt Rainer E. Becker.  

„Kognitive Robotik, die ausschließlich der 
Unterstützung und Assistenz von Men-
schen dient, ist eine hochkomplexe Kom-
bination aus High-Tech-Komponenten, 
Software und künstlicher Intelligenz. Die-
se Kompetenz liefern wir. Die inhaltlich-
fachliche Prozesskompetenz wiederum 
liegt bei unseren Partnern – zum Beispiel 
bei den Profis von Schulten, was Gebäude-
reinigung betrifft. Erst die Kombination 
ermöglicht eine Optimierung der kogni-
tiven Robotik in der Praxis.“
Es ist interessant zu beobachten, wie alt-
eingesessene Unternehmen sich mit jun-
gen Gründungen zusammentun. Im Bergi-
schen Städtedreieck gibt es dafür mehrere 
aktuelle Beispiele. Die Kooperation Schul-
ten/Becker ist eine davon. Eine andere 
ist die Barmenia Next Strategies GmbH, 
über die die Barmenia in Start-ups mit 
dem Schwerpunkt Gesundheit investiert. 
Ebenfalls kooperiert haben der Wupper-
taler Schaltgeräte-Anbieter Schmersal 
(rund 2.000 Mitarbeiter weltweit) und das 

Wir prüfen bei jeder
neuen Kalkulation 
die Möglichkeit des 
Roboter-Einsatzes.

Arne Schade

Jonathan Knickmann von der Gebr. 
Becker GmbH sieht grundsätzlich  
Potenzial für Kooperationen, bei  
denen Start-ups helfen, dass Firmen 
digitaler und nachhaltiger werden.
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Die Sparkasse hat Nachhaltigkeit in alle 
Kundengespräche integriert und bietet  
eine Vielzahl an Tools und Lösungen an.  
Mit der Software „nawisio“ wird Unter-
nehmen eine umfassende Lösung für das  
Nachhaltigkeitsmanagement und die CSRD- 
Berichterstattung angeboten. Für Immo-
bilienbesitzer gibt es den Sparkassen-Im-
mobilien-Assistenten, entwickelt mit dem 
Start-up Viadukt, der bei der Planung und 
Finanzierung nachhaltiger Sanierungen 
unterstützt.

Nachhaltigkeitsberichte seit 2009
Ein Vorreiter der Nachhaltigkeitsbericht-
erstattung ist die Barmenia. Sie hat bereits 
2009 einen ersten Nachhaltigkeitsbericht 
erstellt – orientiert am internationalen 
Standard GRI. „2015 sind wir auf den 
Deutschen Nachhaltigkeitskodex DNK 
umgestiegen, um das deutsche Rahmen-
werk und somit die Deutsche Nachhal-
tigkeitsstrategie zu unterstützen“, erklärt 
Stephan Bongwald, Nachhaltigkeitsbeauf-
tragter der Barmenia. Seit 2017 veröffent-
licht die Barmenia jedes Jahr DNK-Be-
richte sowohl für den Konzern als auch 
für die Lebensversicherung a.G. 
Dass der Nachhaltigkeitsbericht nach den 
CSRD-Regeln zukünftig Teil des Lagebe-
richts wird, stellt Stephan Bongwald und 
sein Team vor neue Herausforderungen. 
Denn der Lagebericht muss laut Handels-
gesetzbuch innerhalb von drei bis sechs 
Monaten fertig sein. Da die Inhalte in-
klusive Kennzahlen aus vielen Bereichen 
zusammengetragen werden, umfangreich 
von den Wirtschaftsprüfern geprüft, vom 
Vorstand beschlossen und vom Aufsichts-
rat bewilligt werden, bedeutet der Jahres-
anfang für die Verantwortlichen sehr viel 
Arbeit: „Letztendlich haben wir nur gut 
zwei Wochen Zeit, um alle Kennzahlen 
zusammenzutragen – das ist mehr als he-
rausfordernd“, sagt Stephan Bongwald. 
So viel wie möglich versucht er deshalb, 
schon vor Jahresende vorzubereiten.

Engagement für positive  
Veränderung 
Eine Herausforderung sieht der erfahre-
ne Nachhaltigkeitsbeauftragte darin, dass 
gerade auch international gesehen viele 
Unternehmen keine CO2-Daten für ihren 
Geschäftsbetrieb haben. Für die Kapital-
anlagen seien deshalb größtenteils Schät-
zungen nötig. Das gelte insbesondere für 
die indirekten Treibhausgasemissionen 
(Scope 3), etwa für die Anfahrt der Mit-
arbeitenden zur Arbeit. Trotzdem seien 
die Berichte wichtig: „Nachhaltigkeit be-
nötigt Rahmenbedingungen, um die Ein-
haltung der internationalen nachhalti-
gen Entwicklungsziele (SDGs) erfüllen zu 
können.“ Bei der Barmenia gebe es zudem 
kaum Bewerbungsgespräche, in denen  
nicht nach dem Nachhaltigkeitsengage-
ment gefragt werde. „Nachhaltigkeit ist 
heute ein Muss und ermöglicht einen  
besseren Zugang zu Kapital, Märkten, 
Kunden und Geschäftspartnerinnen.“ Um 
das weiterzutragen, hat Stephan Bong-
wald mit anderen Nachhaltigkeitsbeauf-
tragten aus der Region den Zukunftskreis 
Nachhaltigkeit Hoch3 gegründet, um sich 
über Themen des Nachhaltigkeitsmanage-
ments auszutauschen. Außerdem enga-
giert er sich in Projektgruppen des DRSC 
(Deutsches Rechnungslegungs Standards 
Committee) und RNE (Rat für nachhaltige 
Entwicklung), um sich dort für eine hand-
habbare Gestaltung der Berichterstattung 
für KMU einzusetzen. In Vorträgen und 
Diskussionen, aber auch über die Bran-
chenverbände gibt er seine Erfahrungen 
weiter. Nur im Austausch, so ist er sicher, 
können positive Veränderungen herbei-
geführt werden.

Text: Tanja Heil
Fotos: Süleyman Kayaalp

Die Wesentlichkeitsanalyse – Herzstück 
der neuen CSRD-Vorgaben – hat das Bar-
menia-Team bereits begonnen, bevor die 
endgültigen gesetzlichen Vorgaben fest-
gezurrt waren. In Workshops verschiede-
ner Fachbereiche und unter Mitwirkung 
von Nachhaltigkeitsbeirat, Vorstand und 
Aufsichtsrat diskutierten die Stakeholder, 
welche Aspekte für die Berichterstattung 
der Barmenia wesentlich sind. Daraus er-
gab sich dann, welche ESRS-Kennzahlen 
in den Bericht einfließen. 
Dass Nachhaltigkeit bei der Barmenia 
weiterentwickelt wird, sei seit über 20 
Jahren gelebte Praxis, sagt Stephan Bong-
wald. Doch es kamen immer mehr regu-
latorische Anforderungen dazu, die sehr 
viel Arbeit bedeuten. Bongwald zählt 
hier neben der CSRD die Offenlegungs-
verordnung, Taxonomieverordnung, Ver-
sicherungsvertriebsrichtlinie IDD, Green 
Claims Directive und das Lieferketten-
gesetz auf. 

ERFAHREN SIE MEHR

Weitere Inhalte finden Sie in der 
Online version der Bergischen Wirtschaft 
unter www.bergische-wirtschaft.net.

Nachhaltigkeit ist 
heute ein Muss und 
ermöglicht einen
besseren Zugang zu 
Kapital, Märkten,
Kunden und Geschäfts-
partnerinnen.

Stephan Bongwald

Stephan Bongwald, Nach-
haltigkeitsbeauftragter  
der Barmenia, setzt sich  
in verschiedenen Gremien  
für Nachhaltigkeit ein.
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Nachhaltigkeitsberichte

Seit Anfang 2024 gelten die European Sustainability Reporting 
Standards (ESRS) und immer mehr Unternehmen müssen  

Nachhaltigkeitsberichte vorlegen. Gerade kleine Unternehmen 
stehen vor großen Herausforderungen. Die Daten für die Berichte 

zusammenzusuchen, macht viel Arbeit. 

ZAHLEN GEGEN DEN 
KLIMAWANDEL

WPK Beratung-Chef und IHK-Vize-
präsident Peter Krämer findet, die 
reinen Zahlen sind wenig geeignet, 
die Nachhaltigkeit eines Unterneh-
mens abzubilden.

Die Datenmenge ist riesig. Wie viel Wasser  
verbraucht mein Unternehmen? Wie viel 
Gas, Strom, Diesel? Welche  Staatsange-
hörigkeiten haben meine Mitarbeitenden 
und wie viele von ihnen arbeiten Teil-
zeit? Welche Fortbildungen besuchen sie 
und wie viele Tage pro Jahr? Wer einen 
Nachhaltigkeitsbericht erstellen will, soll-
te frühzeitig anfangen, die erforderlichen 
Daten zusammensuchen zu lassen. 
Wobei „wollen“ relativ ist: Mit Verab-
schiedung der European Sustainability 
Reporting Standards (ESRS) durch die 
Europäische Kommission müssen schritt-
weise immer mehr Unternehmen einen 
standardisierten und testierten Nachhal-
tigkeitsbericht vorlegen. Das bedeutet für 
die Unternehmen vor allem im ersten Jahr 
einen erheblichen Aufwand. Oft müssen 
erst Strukturen geschaffen werden, um 
an die Daten heranzukommen. Gerade 
bei Zulieferern liegen sie oft gar nicht 

hört er immer wieder, dass die erforderli-
chen Daten bei vielen kleineren Unterneh-
men noch gar nicht vorliegen. Gleichzei-
tig haben sie wenig Spielraum, um Leute 
nur für den Nachhaltigkeitsbericht abzu-
stellen oder sich Dienstleistungen dafür 
einzukaufen.
Zudem sei das gesetzlich geforderte Zah-
lenformat wenig geeignet, die tatsächli-
che Nachhaltigkeit eines Unternehmens 
abzubilden. „Die reinen Zahlen vermitteln 
schnell einen falschen Eindruck“, findet 
Peter Krämer. Gerade besonders innova-
tive Unternehmen könnten dadurch enor-
me Nachteile haben. Für die von der Prü-
fungspflicht betroffenen Unternehmen sei 
die neue Anforderung dagegen eine Aus-
weitung ihrer bisherigen Berichtspflicht. 
Sie seien darauf eingestellt. Wie aller-
dings die Wesentlichkeit einzelner Aspek-
te durch die Wirtschaftsprüfer bewertet  
wird, das werde sich erst im Laufe der Zeit 
mit zunehmender Erfahrung entwickeln, 
sagt Peter Krämer.

vor. Doch selbst wer nicht direkt von der 
Pflicht zur Nachhaltigkeitsberichterstat-
tung betroffen ist, wird häufig von sei-
nen Kunden oder Kreditinstituten dazu 
gezwungen. Auch mittlere, kleine und 
kleinste Unternehmen.

Überforderung bei Kleinunter-
nehmen

„Für viele Kleine ist das eine existenzielle  
Herausforderung“, lautet die Erfahrung 
von Peter Krämer, Chef der Wirtschaftsprü-
fungsgesellschaft WPK Beratung GmbH 
und IHK-Vizepräsident. Das Erstellen des 
Berichts erfordere eine Menge Manpower  
und meist externe Expertise. Krämer 
fürch tet, dass viele alteingesessene Un-
ternehmen angesichts vielfältiger Proble-
me damit überfordert sind. In Gesprächen 

Die reinen Zahlen 
vermitteln schnell 
einen falschen 
Eindruck. Besonders
innovative Unter-
nehmen könnten 
Nachteile haben.

Peter Krämer
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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

Erfindergeist trifft Erfolgsstreben
„Die Unternehmen im Bergischen Städte­
dreieck sind in zahlreichen unterschied­
lichen Branchen aktiv. Alle gemeinsam 
haben sie den Ruf, Erfinder und Tüftler 
zu sein“, sagt Stephan A. Vogelskamp, 
Geschäftsführer der Bergischen Gesell­
schaft, deren Team regionale Projekte 
sowie die Zusammenarbeit in Remscheid, 
Solingen und Wuppertal initiiert und  
organisiert. Die Reputation im Kontext 
des Schöpferischen kommt nicht von 
ungefähr, wie Vogelskamp schildert: 

„Schon zu Zeiten der Frühindustrialisie­
rung hatten wir viele Gewerke vor Ort. 
Bis heute streben wir nach Optimie­
rungs­Ideen.“ Es sei der Vierklang aus 
Inspiration zur Spezialisierung, Tüftler­
tum, einem starken unternehmerischen 
Impuls und globaler Marktorientierung, 
der die einheitliche Haltung der Unter­
nehmen trotz ihrer Differenzierung aus­
mache. Sich Neuem mental zu öffnen, 
sei eine große und vor allem wett­
bewerbsrelevante Stärke.

Top-Thema Cyber-Security 
Im Zuge der Digitalisierung sehen  
sich die Branchen zudem gemeinsamen 
Herausforderungen gegenüber. Eine der 
größten ist IT­Sicherheit. „Wir haben 
hier sehr viele klassische KMU mit spe­
ziellem Leistungsfokus im globalen 
Markt und hohen Exportanteilen“, sagt 
Vogelskamp. „In der Verwaltung sind 
diese Betriebe jedoch oft nur schmal 
aufgestellt. Sich in dieser Konstellation 
zielgerichtet mit dem drängenden  
Thema Cyber­Security zu befassen, 
überfordert viele von ihnen zeitlich und 
personell.“ Zeitgleich: Sich vor Hacker­
Attacken zu schützen, sei essenziell. 

„Die jüngsten Cyberangriffe im Bergi­
schen Land haben gezeigt, wie verletz­
lich unsere digitalen Infrastrukturen 
noch sind.“ Umso glücklicher ist Vogels­
kamp über ein neues Schutzprojekt  
für den Mittelstand im Bergischen, wie 
er berichtet: Das Städtedreieck wird  
Cyber­Security­Modellregion. Der Zu­
schlag kam im März dieses Jahres, der 
Förderantrag ist gestellt, im Frühsom­
mer geht es los. Unter anderem werde 
ein Modellbüro eingerichtet, in dem die 
Fäden für unterschiedliche Angebote 
zusammenlaufen. „Sie bestehen zum 
Beispiel aus Round Tables und Events 
für den Wissenstransfer zu Schutz­
strategien, Sicherheitsbewusstsein und 
Sicherheitskonzepten. Die Kernfrage, 

die darin beantwortet werden soll, ist: 
Wie mache ich mich als Unternehmen 
am besten IT­sicher? So können sich die, 
die schon jetzt erfolgreich ihre techni­
schen Innovationen und spezifischen 
Portfolios am Markt platzieren, noch 
einmal besser aufstellen.“

Region mit Vorbildcharakter
Das Projekt geht als eines von mehre­
ren aus der Initiative „Wirtschaft.Digital.
Sicher NRW“ hervor, welche die Landes­
regierung im vergangenen Jahr ins  
Leben gerufen hatte. „Wir freuen uns 
sehr über den hohen Zuspruch und die 
starke Unterstützung, die wir schon 
jetzt erfahren haben“, sagt Vogelskamp, 
der sich maßgeblich für den Zuschlag 
eingesetzt hatte. „Jeder merkt, wie 
schnell solche Maßnahmen helfen kön­
nen.“ Bis zum Jahr 2027 werde man nun 
die Zeit nutzen, um Basisstrukturen 
aufzubauen und Ansprechpartner für 
KMU zur Verfügung zu stellen. Dabei 
gehe es nicht allein um Prävention, wie 
Vogelskamp hervorhebt: „Auch, wer 
schon von einem Hackerangriff betrof­
fen ist, soll Hilfe aus der Region bekom­
men.“ Nach Ende der dreijährigen  
Förderperiode will das Projektteam  
Vogelskamp zufolge das Angebot sys­
tematisch verstetigen.

KI warnt vor Hochwasser
Einen ganz anderen Zweck hat das 

„Hochwasserwarnsystem 4.0“ (kurz: 
HWS 4.0), doch auch dieses Projekt 
bringt Unternehmen aus verschiedenen 
Marktsektoren über einer gemeinsamen 
Herausforderung zusammen. „Das Ziel 
bei diesem Projekt ist, mithilfe von 
künstlicher Intelligenz Hochwasser­
schäden zu vermeiden, indem die KI 
möglichst exakte Prognosen erstellt“, 
erklärt Vogelskamp. Entstanden ist das 
Frühwarnsystem für Überflutungsereig­
nisse aus der Initiative bergischer Fir­

Gemeinsam stark aufgestellt
So unterschiedlich die 
Ausrichtung der vielen Un­
ternehmen im Bergischen 
Städtedreieck ist: Geht es 
um sektorübergreifende 
Herausforderungen, halten 
die Macher der Region zu­
sammen. Wir stellen zwei 
beispielhafte Projekte vor.

men – ein schönes Beispiel für den 
branchenübergreifenden Zusammenhalt 
in der Region, findet Vogelskamp „Hier 
nehmen die Menschen ihr Schicksal 
selbst in die Hand. Nicht lange warten, 
sondern machen – das ist das gelebte 
Motto.“ Treibende Kraft zur Initiierung 
dieses Projekts war Dr. Andreas Groß, 
der gemeinsam mit Marco Chiesura  
die Geschäftsführung der Berger Grup­
pe mit Sitz an der Kohlfurther Brücke  
in Wuppertal innehat. „Er hatte die  
konzeptionelle Idee und bereits in den 
1980er­Jahren zum Thema KI promo­
viert“, sagt Vogelskamp. Neben der 
Heinz Berger Maschinenfabrik GmbH & 
Co. KG und der Bergischen Gesellschaft 
sind Wupperverband, Bergische Uni­
versität, Wuppertaler Stadtwerke sowie 
Bergische IHK Mitwirkende im „HWS 
4.0“­Projektkonsortium.

App-Infos in Echtzeit
„Derzeit wird die physische Sensorik 
ausgerollt, und an wesentlichen Zuwe­
gungen zu Wupper und Talsperren wer­
den Pegelstände abgenommen. Parallel 
wird an der Uni die KI darauf trainiert, 
datenbasiert Muster zu erkennen, die 
mit ansteigenden Pegelständen zusam­
menhängen“, sagt Vogelskamp. Im De­
tail sei vorgesehen, dass das Frühwarn­
system maschinelles Lernen sowie Deep 
Learning nutze, um auf solch einer  
belastbaren Datengrundlage eine Vor­
hersage von Wasserpegeln und Hoch­
wassergefahren treffen zu können. Zu 
den Daten, welche die KI mithilfe der 
Sensorik erfasst, gehören unter ande­
rem die jeweils aktuelle Wettersituation 
sowie umweltbezogene Faktoren, etwa 
Temperatur, Windrichtung, Windstärke, 
Luftfeuchtigkeit, Luftdruck, Nieder­
schlagsmenge, Unterwasserdruck sowie 
aktuelle Pegelstände in Talsperren, 
Rückhaltebecken und verrohrten Wup­
perzuflüssen. „Das ermöglicht es, mit 
einem gewissen Vorlauf potenzielle 
Hochwasserrisikozonen zu identifizie­
ren“, erklärt Vogelskamp. Sobald dieser 
Meilenstein erreicht ist, sollen die  
Informationen zu den jeweils aktuellen 
Wasserpegeln sowie Prognosen und 
Warnungen allen Unternehmen und 
Einzelpersonen gemeldet werden, die 
im betreffenden Risikogebiet ansässig 
sind – per App. Nach den diesjährigen 
Sommerferien soll das Projekt auf einem 
ersten Stück Flussland erlebbar ge­
macht werden. ❰

„ Wir haben hier  
sehr viele klassische 
KMU mit speziellem 
Leistungsfokus  
im globalen Markt 
und hohen Export­
anteilen.“

Handel, Verkehr und Gastgewerbe tätig, 
weitere rund 116.000 Personen in so­
genannten sonstigen Dienstleistungen, 
darunter vor allem Heime und Sozial­
wesen (23.150), Gesundheitswesen 
(18.367) sowie Immobilien, freiberuf­
liche, wissenschaftliche und technische 
Dienstleistungen (14.725). Zu den wich­
tigsten Industriezweigen – im Sektor 
Industrie sind derzeit etwa 430 Unter­
nehmen registriert – gehören unter an­
derem Metallerzeugnisse, Maschinen­
bau, Werkzeuge sowie Gummi­ und 
Kunststoffindustrie. Die Exportquote 
betrug 2022 im Bezirk der Bergischen 
IHK 54,1 Prozent – fast zehn Prozent 
mehr als in NRW.

Die Branchenvielfalt in der Region  
Remscheid, Solingen und Wuppertal  
ist groß, wirft man einen Blick auf den 
Zahlenspiegel 2023 zur Wirtschafts­
region Bergisches Städtedreieck der 
Bergischen IHK: Mehr als 41.000 Unter­
nehmen sind in dem Bezirk angesiedelt, 
mehrheitlich kleine und mittlere. Von 
rund 232.000 Beschäftigten arbeiten 
circa 70.000 im produzierenden Gewerbe, 
zu dem Bergbau, Energie­ und Wasser­
versorgung, verarbeitendes Gewerbe 
und Baugewerbe zählen. Der Anteil  
des produzierenden Gewerbes an der 
Brutto wertschöpfung beträgt 29,9  
Prozent (NRW: 26,7 Prozent). Knapp 
46.000 Menschen sind in den Sektoren 
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und die Arbeitsstättenverordnung,  
die sich mit den Anforderungen an die 
Gestaltung von Arbeitsstätten befasst. 
Weitere relevante Vorschriften sind die 
Lasthandhabungsverordnung, die Bio­
stoffverordnung und die Gefahrstoffver­
ordnung, die jeweils spezifische Anfor­
derungen in den genannten Bereichen 
setzen.

Eine entscheidende Rolle bei der Wei­
terentwicklung und Umsetzung von  
Arbeitsschutzmaßnahmen spielt die Na­
tionale Arbeitsschutzkonferenz (NAK). 
Aktuelle Schwerpunkte der NAK sind 
der sichere Umgang mit krebserzeugen­
den Gefahrstoffen, die Gestaltung guter 
Arbeitsbedingungen bei psychischen 
und Muskel­Skelett­Belastungen sowie 
die Förderung einer systematischen 
Wahrnehmung des Arbeitsschutzes in 
Unternehmen. 

Praktisch gesund
Um die Gesundheit und Sicherheit am 
Arbeitsplatz in der Praxis optimal sicher­
stellen zu können, sollte im ersten 
Schritt eine interne Gefährdungsbeur­
teilung durchgeführt werden. Dabei 
werden die Risiken in der Arbeitsum­
gebung identifiziert und entsprechende 
Maßnahmen zur Risikominimierung 
entwickelt. Auf dem Web­Portal der 
Bundesanstalt für Arbeitsschutz und  
Arbeitsmedizin (BAuA) finden sich  
detaillierte Informationen zur Gefähr­
dungsbeurteilung in Unternehmen. So 
zum Beispiel eine Schritt­für­Schritt­ 
Anleitung zur Durchführung sowie In­
formationen zu verschiedenen Klassen 
von Gefährdungsfaktoren. Außerdem 
bietet das BAuA­Portal eine Datenbank 
mit praktischen Handlungshilfen von 
verschiedenen Anbietern an, die Unter­
nehmen bei der Umsetzung der Gefähr­
dungsbeurteilung unterstützen können. 
Die BAuA bietet auch ein eigenes Hand­
buch zu dem Thema als kostenlosen 
Download an.

Die konkrete Umsetzung im Unterneh­
men beginnt in der Regel mit einer  
Analyse der Arbeitsumgebung sowie 
der regelmäßigen Arbeitsabläufe. Dazu 
gehört die Bewertung von Maschinen, 
Materialien, Arbeitsschritten und Ar­
beitsbedingungen. Nach der Risikoer­
kennung folgt die Entwicklung von  
passenden Maßnahmen zur Risiko­
minderung, wie zum Beispiel techni­

sche, organisatorische oder personelle 
Veränderungen. Die Dokumentation  
der Beurteilung und der umgesetzten 
Maßnahmen ist ebenfalls ein wichtiger 
Bestandteil des Prozesses. Je nach  
Komplexität der Gefährdungen kann es 
sinnvoll sein, auch externe Experten zur 
Unterstützung hinzuzuziehen. Im Laufe 
der Zeit sind regelmäßige Überprüfun­
gen und Anpassungen der Gefährdungs­
beurteilung notwendig, um zeitnah auf 
Veränderungen im Betrieb reagieren  
zu können. Lohnend ist auch die Etab­
lierung eines effektiven Arbeitsschutz­
managementsystems. Dieses sollte  
klar definierte Verantwortlichkeiten, 
Schulungen, Notfallpläne und regel­
mäßige Aktualisierungen der Arbeits­
schutzmaßnahmen beinhalten. 

Wichtig bei allen Maßnahmen ist die 
Einbeziehung der Belegschaft in den 
Prozess. In größeren Unternehmen 
spielt dabei der Betriebsrat eine ent­
scheidende Rolle. Der Betriebsrat hat 
nicht nur ein Mitbestimmungsrecht bei 
der Einführung und Umsetzung von Ar­
beitsschutzmaßnahmen, sondern kann 
auch als Bindeglied zwischen Beleg­

schaft und Unternehmensleitung fun­
gieren. Er kann wertvolle Einsichten in 
die Bedürfnisse und Bedenken der Mit­
arbeitenden liefern und so dazu beitra­
gen, dass die Maßnahmen zur Gesund­
heitsförderung effektiver gestaltet und 
von allen Beteiligten unterstützt werden. 

Der Betriebsrat kann beispielsweise bei 
der Analyse von Fehlzeiten, der Einrich­
tung von Gesundheitszirkeln und der 
Durchführung von Befragungen unter­
stützen. Außerdem kann er dazu beitra­
gen, dass innerbetriebliche Angebote 
wie Gesundheitsuntersuchungen, Ge­
sundheitstage, Physiotherapie sowie 

Gesundheit im Blick
Jeder Unternehmer weiß, dass ein hoher Krankenstand die 
Abläufe im Betrieb behindert. Wenn Mitarbeitende ausfal­
len, wirkt sich das oft verheerend auf die Produktivität aus. 
Was kann man dagegen tun?

Schulungen und Beratungen zu Themen 
wie Sucht, seelischen Problemen oder 
Ernährung erfolgreich implementiert 
werden. 

Digitale Unterstützung
Um die Gesundheit und Sicherheit am 
Arbeitsplatz zu verbessern kann es auch 
sinnvoll sein, digitale Tools einzusetzen. 
Beispielsweise ermöglichen Gefährdungs­
beurteilungsprogramme eine systema­
tische Erfassung und Bewertung von  
Risiken am Arbeitsplatz. So lassen sich 
potenzielle Gefahrenquellen leichter 
identifizieren. Außerdem unterstützen 
sie bei der Entwicklung effektiver  
Präventionsmaßnahmen. Sogenannte 
Compliance­Management­Systeme  
helfen dabei, gesetzliche Vorgaben und 
Richt linien im Bereich Arbeitsschutz 
einzuhalten. Sie informieren laufend 
über die aktuelle Gesetzgebung und 
sorgen dafür, dass Unternehmen stets 
auf dem neuesten Stand der rechtlichen 
Anforderungen sind.

Incident­Management­Systeme dienen 
der Erfassung, Analyse und Nachver­
folgung von Unfallberichten. Dadurch  
können Unternehmen Unfallursachen 
besser verstehen und entsprechende 
Gegenmaßnahmen einleiten. EHS­Soft­
ware (Environment, Health, and Safety) 
bietet eine umfassende Plattform zur 
Verwaltung aller Aspekte von Gesund­
heit, Sicherheit und Umweltschutz im 
Unternehmen. Sie integriert verschiede­
ne Sicherheits aspekte in einer einzigen 
Anwendung, was die Überwachung und 
das Management von Arbeitssicher­
heitsmaßnahmen erleichtert.

An einem Strang
Die Einbindung aller Ebenen eines  
Unternehmens ist entscheidend für die 
erfolgreiche Umsetzung. So spielen 
Führungskräfte vor allem eine Schlüs­
selrolle, wenn es darum geht, die Si­
cherheit als Kernwert des Unterneh­
mens zu vermitteln. Manager sind dafür 
verantwortlich, Richtlinien und Prozesse 
zu implementieren und zu überwachen. 
Mitarbeitende auf allen Ebenen sollten 
ermutigt werden, Sicherheitsbedenken 
zu melden. Die effektive und möglichst 
störungsfreie Kommunikation zwischen 
den verschiedenen Ebenen schafft ein 
Umfeld, in dem Sicherheit und Gesund­
heit als gemeinsame Verantwortung 
verstanden und gefördert werden. ❰

Gesundheit und  
Sicherheit im Unter-
nehmen sind auch  
wesentliche Faktoren 
für die vielbeschwo-
rene Resilienz. 

derungen geprägt sind, erweist sich  
die Fähigkeit eines Unternehmens,  
widerstandsfähig und anpassungsfähig 
zu bleiben, als unerlässlich. 

Gesetzliche Vorgaben
Hierzulande bilden das Arbeitsschutz­
gesetz (ArbSchG) und diverse zugehörige 
Verordnungen die Grundlage für den 
Schutz der Gesundheit am Arbeitsplatz. 
Das Arbeitsschutzgesetz legt die allge­
meinen Grundsätze und Pflichten des 
Arbeitgebers fest. Es beinhaltet die Ver­
pflichtung zur Gefährdungsbeurteilung, 
zur Ergreifung entsprechender Schutz­
maßnahmen sowie zur regelmäßigen 
Überprüfung dieser Maßnahmen.

Zu den wichtigsten Verordnungen gehö­
ren die Betriebssicherheitsverordnung, 
die Regelungen zur Bereitstellung und 
Benutzung von Arbeitsmitteln sowie 
zum Schutz der Beschäftigten enthält, 

le Rolle. Es geht um die Förderung einer 
gesunden und sicheren Arbeitsumge­
bung und dadurch die Verringerung von 
Krank heiten und Unfällen. Darüber hin­
aus trägt ein gutes Gesundheits­ und 
Arbeitssicherheitsmanagement maß­
geblich zur Mitarbeiterzufriedenheit, 
Produktivität und letztlich zur Wett­
bewerbs fähigkeit bei. 

Gesundheit und Sicherheit im Unter­
nehmen sind auch wesentliche Faktoren 
für die vielbeschworene Resilienz. In 
Zeiten, die von schnellen Veränderun­
gen und unvorhersehbaren Herausfor­

Belegschaften werden immer älter und 
die fortschreitende Digitalisierung geht 
häufig mit einer Zunahme von psycho­
sozialem Stress einher. Das Thema Ge­
sundheit und Sicherheit am Arbeitsplatz 
ist heute zu einer wichtigen Säule für 
den Erfolg von Unternehmen geworden. 
Das trifft insbesondere auf die zahlrei­
chen kleinen, mittleren und großen  
Betriebe zu, die im Bergischen Land be­
heimatet sind. Aber wie wird man dem 
Thema im Unternehmensalltag gerecht? 
Compliance, also die Einhaltung sowohl 
gesetzlicher Vorschriften als auch inter­
ner Richtlinien, spielt dabei eine zentra­
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Smart Work –  Wie durch moderne  
Personaleinsatzplanung alle gewinnen 

stellen Unternehmen sicher, dass stets 
ausreichend qualifizierte Mitarbeitende 
am richtigen Ort und zur richtigen Zeit 
eingesetzt werden.

Ein Beispiel aus der Praxis
Stellen Sie sich einen Windpark vor  
Helgoland vor. Die Windkrafträder  
müssen regelmäßig von spezialisierten 
Technikern überprüft, gewartet oder 
auch mal repariert werden. Sie werden 
mit einem Helikopter zu ihrem Einsatz­
ort geflogen.

Stellen Sie sich nun den Betreiber des 
Windparks vor und die Folgen, die  
eine schlechte Einsatzplanung hätte. 
Schlechte Koordination führt nicht nur 
schnell zu immensen finanziellen Ver­
lusten, sondern auch zu Frust unter den 
Mitarbeitenden. Um so effizient und 
kostensparend wie möglich zu arbeiten, 
muss das Unternehmen deshalb wissen, 
welcher Person für welche Arbeiten  
geeignet ist, ob sie verfügbar ist und 
wo und wie lange sie im Park bleiben 
wird. Für den Transport ist darüber  
hinaus wichtig, wieviel die Person wiegt 
und wieviel Gepäck sie benötigt.

In einer Zeit, in der Unternehmen kon­
tinuierlich nach Effizienz streben und 
dabei die Zufriedenheit ihrer Beschäf­
tigten im Blick behalten müssen, spielt 
die Personaleinsatzplanung eine ent­
scheidende Rolle. Ein durchdachter  
und flexibler Einsatzplan ermöglicht  
es Unternehmen, Mitarbeitende opti­
mal einzusetzen und gleichzeitig die  
Arbeitszufriedenheit und ­effizienz zu 
steigern. Doch wie funktioniert moder­
nes Workforce Management und welche 
Vorteile bietet es?

Eine moderne, digitale Personalein­
satzplanung geht weit über einfache 
Schichtpläne hinaus. Sie betrachtet Mit­
arbeitende als Individuen und berück­
sichtigt die Anforderungen des Unter­
nehmens gleichermaßen. Das bedeutet, 
dass nicht nur Arbeitszeiten, sondern 
auch Fähigkeiten, Präferenzen und  
Verfügbarkeiten aller Beteiligten in  
die Planung einfließen. Spezialisierte 
Softwarelösungen automatisieren und 
optimieren diesen Prozess noch weiter, 
indem sie auch Variablen wie Arbeits­
belastung, Qualifikationen und gesetz­
liche Vorgaben berücksichtigen. So  

Diese und eine Vielzahl weiterer Daten 
wird in die Software zur Personaleisatz­
planung eingepflegt. Die intelligenten, 
vorab programmierten, Algorithmen  
errechnen dann für das Unternehmen 
einen perfekt abgestimmten Einsatzplan. 

Compliance muss nicht  
kompliziert sein
Auch aus rechtlicher Sicht ist eine  
korrekte Personaleinsatzplanung von 
großer Bedeutung. Unternehmen  
müssen gewährleisten, dass sie alle  
gesetzlichen Vorschriften bezüglich  
Arbeitszeiten, Pausenregelungen und 
Ruhezeiten einhalten. Softwarelösun­
gen zur Personaleinsatzplanung helfen 
dabei, diese Vorgaben automatisch  
zu berücksichtigen und das Risiko  
von Verstößen auf ein Minimum zu 
redu zieren. Darüber hinaus ermöglicht 
eine elektronische Dokumentation  
die lückenlose Nachverfolgung und  
erleichtert die Einhaltung von Comp­
liance Richtlinien.

Gerne zur Arbeit gehen
Indem individuelle Bedürfnisse, Präfe­
renzen und Verpflichtungen in die  
Personaleinsatzplanung miteinfließen, 
fühlen sich Menschen auch als solche 
wahrgenommen, geschätzt und in den 
Planungsprozess eingebunden. 

Zufriedene Mitarbeitende sind nicht 
nur motivierter und produktiver, son­
dern bleiben auch länger im Unterneh­
men. Nicht zuletzt zeichnet sich ein  
gut geführtes Unternehmen durch ein 
gutes Betriebsklima aus, in dem alle 
gerne ihre Arbeit verrichten und das 
führt langfristig immer zum Erfolg –  
in jeder Hinsicht. 

Genauso individuell wie Ihre Mitarbei­
tenden sind auch die Anforderungen  
an Ihre Personaleinsatzplanung. Wir  
bei der fourtexx GmbH freuen uns  
darauf, Sie mit unserer Begeisterung  
für moderne Softwarelösungen anste­
cken zu dürfen und erklären Ihnen in 
einem persönlichen Gespräch, was wir 
für Ihr Unternehmen tun können.  
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Ob an Land, zu Wasser oder in der Luft, im HomeOffice oder im Offshore­Windpark – Per­
sonaleinsatz sollte immer sorgfältig geplant werden. So arbeiten alle bestmöglich zusammen.

Vereinbaren Sie  
einen unverbindlichen  

und kostenlosen  
Beratungstermin mit uns:

0212 – 64 50 97 90  
oder auf fourtexx.de

Ihre Fachkräfte 
zur richtigen Zeit 
am richtigen Ort 

Vermeiden Sie teure Leerlaufzeiten und 
Überstunden, steigern Sie Produktivität, 
Servicequalität und Zufriedenheit Ihrer 
Mitarbeitenden!

Wir begleiten Sie bei Ihrem 
Umstieg zum digitalen 
Workforce Management 
und freuen uns darauf, 
Ihnen alle Vorteile der 
Personaleinsatzplanung 
zu präsentieren. 

D I G I TA L E  P E R S O N A L E I N S AT Z P L A N U N G
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Mit 100 % Förderung  
zu 100 % Anerkennung.
Vorbereitungskurs und Kenntnisprüfung: WBS TRAINING hat  
sich auf die Kenntnisprüfungen zur Anerkennung ausländischer 
Fachkräfte in Pflege­ und Gesundheitsfachberufen spezialisiert.
Wir bereiten die ausländischen Fachkräfte auf die für das jeweilige 
Berufsbild vorgeschriebenen Kenntnisprüfungen vorund koordinie­
ren auf Wunsch direkt die Prüfungen. 
Finanzierung: Alle Module der Vorbereitungskurse sind dank  
AZAV­Zertifizierung komplett kostenfrei. 
Die Lehrgangsgebühren werden auf Grundlage des Qualifizierungs­
chancengesetzes (QCG) zu 100 Prozent von der Agentur für Arbeit 
erstattet. 
Weitere Förderungen wie Lohnkostenzuschüsse und die Übernahme 
von Reise­ und Übernachtungskosten für Teilnehmende sind zusätz­
lich möglich.
Vorteile für Ihre Mitarbeitenden: Wir bereiten sie individuell und 
intensiv auf die Prüfungen vor. Ihre Ausbildung wird vollständig mit 
einer deutschen Pflege­ ausbildung gleichgestellt. Durch die Aner­
kennung können sie mehr Verantwortung übernehmen und geben 
ihrer Karriere mehr Schwung.

In nur 10 Wochen zur Anerkennung – am Beispiel  
ausländischer Pflegekräfte.
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PERSÖNLICH UND UNVERBINDLICH.

Ihre Beratung.
WBS TRAINING – Recognition Center 
030 921 095 240 
anerkennung@wbstraining.de
wbstraining.de

Ihr Ansprechpartner

Marcus Schmitt (Regionalleitung Vertrieb)
+49 202 430422-40 / marcus.schmitt@vebego.de

Vebego Facility Services B.V. & Co. KG 
Konsumstr. 45 / 42285 Wuppertal

Ihr leistungsstarker 
Partner für Facility Services.

Individuell geschnürtes
Facility-Services-Paket 
aus Gebäudereinigung, Industrie-
reinigung, Sicherheitsdiensten, 
Technik und Grünpflege

Rund 3.200 qualifi zierte und 
zuverlässige Mitarbeitende
im Bergischen Land und in der
Umgebung, deutschlandweit 
insgesamt 8.500 Krä� e

Breite Kundenbasis aus einer 
Vielzahl von Branchen
u.a. Verwaltung, Automotive,
Maschinen- und Metallbau,
Pharma und Produktion

Defi nierte Qualitäts- und
Prozessstandards
sowie nachhaltiges Personal-
management für Kontinuität in 
der Leistungserbringung

Sie suchen einen Partner, der die Facility Services in Ihrer Liegenscha�  übernimmt und 
dabei ebenso die Punkte Nachhaltigkeit, Technologie und Qualität in den Mittelpunkt 
stellt? Dann sind Sie bei uns an der richtigen Adresse.
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BERGISCH POWER

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 heute mehr denn je. 
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.

Die Zukunft ist nachhaltig 
Ercüment Aysever, Geschäftsführer der 
Wuppertaler colemus Projektentwick­
lung GmbH, hat sich auf den Bau nach­
haltiger Wohngebäude spezialisiert.  
Aktuell entwickelt das Unternehmen  
ein nachhaltiges Neubauprojekt am 
Mollenkotten sowie ein zweites  
in Wuppertal­Vohwinkel. Letzteres  
befindet sich bereits in der Bauphase. 

„Mit dem neuen KfW­40­Wohnhaus an 
der Nathrather Straße verfolgen wir  
einen durch und durch zukunftsorien­
tierten Ansatz“, so Aysever. Das gesamte 
Gebäude ist technisch sowie in Sachen 
Nachhaltigkeit auf dem neuesten Stand – 
zum Beispiel dank individueller Photo­
voltaikanlagen, Direktwärmepumpen, 
Lüftungssystem und Ladeoptionen für 
Elektroautos. 

Gebaut werden insgesamt acht Wohn­
einheiten, darunter ansprechende  
Penthouse­Wohnungen sowie Drei­ bis 

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 Tei leigentum einzelner Einheiten 
oder das gesamte Vorhaben interessieren.

Während der Mietwohnungsbau in  
den hochpreisigen Metropolen und 
Ballungs räumen seit jeher ein Star für 
Inves toren ist, blieb er in Regionen  
wie Wuppertal lange Zeit im Schatten. 
Doch dieses Jahr haben sich die Rah­
men bedingungen geändert. Durch die 
Erhöhung des AfA­Satzes und dank  
neuer Regelungen und Förderungen 

können Kapitalanleger nun zufrieden­
stellende Eigenkapitalrenditen erzielen. 
Insbesondere bei hoch energetischen 
Neubauten mit geringen Betriebsne­
benkosten wie dem an der Nathrather 
Straße. Darüber hinaus bietet die KfW 
zinsgünstige Darlehen für Neubauten, 
die den KfW­40­Standard 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
Heinz­Fangman­Straße 2 
42287 Wuppertal

Ansprechpartner: 
Ercüment Aysever
Tel. 0202 8974466
Fax 0202 8974467

info@colemus.de
colemus.de

„ Mit dem neuen KfW-
40-Wohnhaus an der 
Nathrather Straße ver-
folgen wir einen durch 
und durch zukunfts-
orientierten Ansatz.“ 
Ercüment Aysever

Bereit zum Einzug? Beim virtuellen 3D-Rundgang können sich 
 Interessenten einen ersten Eindruck von den Räumen machen.
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Neue KfW­Förderoptionen machen Investitionen in nachhaltigen Neubau jetzt wieder  
interessant. Ein Vorzeigeprojekt in dieser Hinsicht ist das energieeffiziente Mehrfamilien­

haus der colemus Projektentwicklung GmbH in Wuppertal.

Investieren in nachhaltiges 
Wohnen
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Städten wissen wir um erfolgreiche kreative Konzepte, die den 
Trend der Funktionsmischung in der Innenstadt aufgreifen – etwa 
die Bereiche Wohnen, Kultur, Bildung, Mobilität integrieren.“  
Sie hält auch eine Mischnutzung mit dem Weiterbetrieb einer  
verkleinerten Warenhaus-Filiale für realistisch. Wichtig sei ein 
Immobilien eigentümer mit mutigen Ideen und langem Atem.

Bärbel Beck, IHK-Vizepräsidentin und Inhaberin eines Modehauses, 
sieht die Gefahr eines langjährigen Leerstands mit entsprechender 
Wirkung aufs Umfeld. „Langjährige Leerstände und deren fatale 
Auswirkungen kennen wir in Remscheid und Solingen bereits. Wir 
müssen unsere Innenstädte generell neu denken.“ Es brauche einen 
gemeinschaftlichen Gestaltungswillen, mit einem konstruktiven 
Arbeiten für die Zukunft.

Die IHK beabsichtigt, alle Beteiligten zeitnah an einen Tisch zu 
bringen, um dabei zu helfen, Strategien für die Innenstadtentwick-
lung anzustoßen.

IHK-NEWS
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BERGISCH POWER

Kontakt
pme Familienservice GmbH
Friedrich-Ebert-Straße 90
42103 Wuppertal

Tel: 0202 28368680
wuppertal@familienservice.de
www.familienservice.de

Das Team in Wuppertal. Hinten (v. li.):  
Pia Stojkovic, Karin Blume, Anke Sundermeier 
und Sabine Fluks. Vorne: Julia Schulte und  
Kathrin Westphal 

Seit über 30 Jahren unterstützt die pme 
Familienservice Gruppe Unternehmen 
dabei, dass Mitarbeitende ihr berufliches 
und privates Leben bestmöglich mitein-
ander vereinbaren können. Die Gruppe 
ist im gesamten Bundesgebiet, in Öster-
reich, der Schweiz und in Tschechien 
aktiv. Das neue Wuppertaler Büro befin-
det sich mitten im Elberfelder Luisen-
viertel, genauer am Deweerth’schen 
Garten. Insgesamt sechs Mitarbeiterin-
nen – die weibliche Form ist in diesem 
Fall korrekt – kümmern sich hier ums 
Tagesgeschäft, beraten und vermitteln. 
Beim Rundgang durch die 187 Quadrat-
meter große Etage fällt auf, dass die 
verschiedenen Büros und Seminarräume 

allesamt nach Wuppertaler Orten be-
nannt sind. Ein klares Bekenntnis zur 
Heimatstadt.

Der pme Familienservice ist schon seit 
vielen Jahren in Wuppertal tätig. Bislang 
beschränkte sich das Angebot allerdings 
auf Beratungsleistungen. Seit dem  
Umzug im Februar 2023 ist das Team 
wesentlich breiter aufgestellt. „Wir bie-
ten hier jetzt das gesamte Spektrum der 
pme-Leistungen an“, sagt Anke Sunder-
meier, Leiterin der Geschäftskunden-
betreuung in NRW. Seit rund 20 Jahren 
ist sie für den pme Familienservice tätig.

Hilfe in allen Lebenslagen
Unternehmen können sich aus dem An-
gebot einfach die passenden Bausteine 
auswählen und für ihre Mitarbeitenden 
nutzbar machen. Ein echter Benefit  
in Sachen Employer Branding. Zu den 
angebotenen Leistungen gehört auch 
das große Thema Kindernotbetreuung. 
Die frisch eingerichteten, farbenfrohen 
Räume am Wuppertaler Standort war-
ten aktuell darauf, von kleinen Kinder-
händen bespielt zu werden. „Hier findet 
die Ersatzbetreuung statt, wenn die Ta-
gesmutter krank oder die Kita geschlos-
sen ist.“ Für arbeitstätige Eltern sind 
solche Angebote gerade in Zeiten von 
krankheitsbedingten Schließungen Gold 
wert. Die Back-up-Einrichtungen sind 
auch samstags, an Feiertagen und wäh-
rend der Schulferien geöffnet. Ein Anruf 

genügt und die Betreuung ist für den 
nächsten Tag garantiert.

Mit dem Homecare-Eldercare-Service 
entlastet der pme Familienservice  
Berufstätige bei der Organisation und 
Finanzierung von Pflegedienstleistun-
gen und bietet psychosoziale Unter-
stützung an. „Wir beraten zu den Leis-
tungen von Krankenkasse, Pflegekasse  
und Sozialhilfe und unterstützen bei  
der Beantragung von Pflegegeldern“, 
sagt Sundermeier.

Auch in Sachen Gesundheitsleistungen 
ist das Wuppertaler Büro gut aufge-
stellt. Es gibt Ernährungs- und Sport-
kurse oder Beratungs- und Präventions-
programme. „Unser großer Vorteil ist, 
dass wir eine neutrale Rolle einnehmen“, 
so Anke Sundermeier. Das sei insbeson-
dere deshalb wichtig, um eventuell vor-
handene Hemmnisse abzubauen, zum 
Beispiel, wenn es darum geht, Therapie-
plätze zu finden. „Wir sind oft die erste 
Anlaufstelle in diesen Situationen“, so 
Sundermeier weiter.

Im Rahmen der pme Akademie werden 
darüber hinaus regelmäßig diverse Se-
minare, Workshops und Fortbildungen 
angeboten, die auch direkt online ge-
bucht werden können. Das Spektrum 
reicht dabei von Yoga über Stresspräven-
tion bis zum betrieblichen Eingliede-
rungsmanagement. 

Das Team des pme Familien-
service am neuen Wupper-
taler Standort bietet das 
gesamte Leistungsspektrum 
der Gruppe. 

Work, 
Life und 
mehr

VERLAGSVERÖFFENTLICHUNG

Was Küchen wolle
n

Sophienstraße 1 im Luisenviertel
berthasladen.de

Sophienstraße 1 im Luisenviertel

ANZEIGE

Friedrich-Ebert-Straße 40, Wuppertal

WIR LIEBEN
KAFFEE

ANZEIGE

Die für Anfang 2024 angekündigte Schließung des Warenhauses 
Galeria am Wuppertaler Neumarkt ist aus Sicht der Bergischen  
IHK eine große Herausforderung für den Einzelhandel, aber auch 
für die Innenstadtentwicklung in Elberfeld.

„Der aktuelle Zustand der Innenstadt, die von Baustellen geprägt  
ist und noch lange sein wird, war sicherlich nicht hilfreich, um den 
Standort zu erhalten“, sagt IHK-Vizepräsidentin Katrin Becker 
(Managerin der City-Arkaden Wuppertal). Eine berechenbare Ent-
wicklung der Umgebung sei zuletzt nicht vorhanden gewesen. Das 
erschwere unternehmerische Investitionsentscheidungen. Umso 
mehr gelte es jetzt, für die Unternehmen in der Innenstadt eine 
klare Perspektive aufzuzeigen und Planungssicherheit zu schaffen.

IHK-Hauptgeschäftsführer Michael Wenge sagt, es sei besonders 
bitter für die Angestellten. Er gehe aber davon aus, dass diese auf-
grund des Fachkräftemangels schnell anderswo in Beschäftigung 
kommen. „Warenhäuser mit breitem Sortiment haben an Bedeu-
tung verloren. Dennoch ist die Schließung eines historisch veran-
kerten Hauses wie an diesem Standort ein großer Verlust auf vielen 
Ebenen für Stadt und Wirtschaft. Wir verlieren einen Magneten im 
bergischen Oberzentrum“, so Wenge.

Das Tietz-Gebäude mit denkmalgeschützter Fassade müsse jetzt 
auf mögliche Nachnutzungen überprüft werden, so IHK-Handels-
expertin Dr. Daria Stottrop. „Wir brauchen eine hochwertige 
Lösung, wie das Gebäude weitergenutzt werden kann. Aus anderen 

Galeria-Schließung – Verlust 
eines historischen Magneten

Die vielen Baustellen im Umfeld wirken sich ungünstig aus auf die 
Strahlkraft des Kaufhauses Galeria in Wuppertal. Foto: IHK

BERGISCH POWER

Geschäftsführerin Ute Brüne (re.) mit 
ihren Söhnen Sebastian (li.) und Alexander 
Grunwald, die das Traditionsunternehmen 
in die Zukunft führen.

BERGISCH POWER

„Wir fühlen uns wie ein Start-up mit 100 
Jahren Erfahrung“, so Ute Brüne, die 
seit vielen Jahren mit ihrem Mann Hans 
Brüne die OFFSET COMPANY leitet. Und 
wenn man die neuen Räume am alten 
Standort betritt, dann spürt man so et-
was wie Aufbruchsstimmung. Die mit 
rohen Holzplanken verkleideten Wände 
geben einen Hinweis auf den Geist, der 
hier ständiger Begleiter ist: Es geht um 
Nachhaltigkeit und um den Wert von 
Papier und Druck. Der aktuell schwieri-
gen Lage der Druckbranche zum Trotz.

Tradition und Wandel
Anstatt sich von den Entwicklungen 
entmutigen zu lassen, sieht man bei der 
OFFSET COMPANY Chancen: „Der Wert 
von Gedrucktem steigt. Es wird gedruckt, 
was wichtig ist“, sagt Ute Brüne. „Wir 
fokussieren uns auf das, was kommt: 
der Aufstieg. Denn Print schafft Über-

blick und Raum für ruhige Momente.“ 
Und so hat man sich mit dem Einstieg 
der beiden Söhne Sebastian (30) und 
Alexander Grunwald (28) als Prokuris-
ten ins Unternehmen dazu entschieden, 
einen radikalen Umbruch zu vollziehen. 
Einen, der den Betrieb wieder stabil 
ausrichtet. Am Firmenstandort wird nun 
nicht mehr gedruckt. Seit zwei Jahren 
wird die Produktion im engen Verbund 
mit drei Partnerbetrieben umgesetzt. 

„Es läuft perfekt, sowohl für unsere  
Kunden und Partner als auch für uns“, 
so Brüne.

Gemeinsam wachsen
„Wir freuen uns, dass unsere Partner den 
Weg mit uns gehen“, sagt Ute Brüne. 

„Und wir dürfen uns über Weiteremp-
fehlungen und Neukunden freuen – it‘s 
magic!“ Die beiden Söhne sind für den 
Druck- und Displaybereich verantwort-
lich und begeistert von den Möglich-
keiten in der Branche. „Die Druckerei 
gehört seit der Kindheit dazu“, sagt  
Sebastian Grunwald. Und sein Bruder 
Alexander ergänzt: „In den Ferien haben 
wir oft mitgeholfen, Produkte kaschiert 
oder konfektioniert.“ Jetzt sind die bei-
den als Quereinsteiger zurück in den 
Familienbetrieb gekommen. Bereits  
seit mehreren Jahren sind sie in der 
Kundenbetreuung und im Vertrieb für 
den Druck- und Displaybereich tätig, 
kennen die Wünsche der Kunden und 

Partner. Dass die jungen Nachfolger  
die Struktur heute schon mitgestalten, 
merkt man im Tagesablauf. Das tägliche 
Team-Essen am großen Holztisch hatte 
Ute Brüne zuerst skeptisch betrachtet. 
Jetzt ist sie überzeugt: „Das ist der Kitt, 
der unser Team zusammenhält.“

Doch das ist nicht die einzige Änderung. 
So wurde der P.O.S.-Partner Schaudinn, 
das Tochterunternehmen, welches Dis-
plays konzipiert und herstellt, vor Kurzem 
umbenannt in OFFSET COMPANY DISPLAY. 
Senior Hans Brüne ist derweil „im wohl-
verdienten Ruhestand und konzentriert 
sich auf den privaten Neustart in Blumen-
thal.“ Dort, in der Nähe von Ueckermün-
de, entsteht eine Zweigstelle – und eine 
neue Heimat für das Ehepaar. Bis dahin 
sei aber noch einiges zu tun. Einiges zu 
tun – so und nicht anders kennt man 
das Wuppertaler Unternehmen. Und 
man kann sich wohl sicher sein, dass 
die OFFSET COMPANY auch in Zukunft 
nicht stillstehen wird. 

Kontakt
OFFSET COMPANY 
Kleiner Werth 27 
42275 Wuppertal 
T. 0202 37104-0 
info@offset-company.de 
www.offset-company.de

Die OFFSET COMPANY hat 
sich neu erfunden. Zusam-
men mit den beiden Söhnen 
Sebastian und Alexander 
Grunwald startet die Wup-
pertaler Traditionsdruckerei 
in die Zukunft. 
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Team Zukunft

VERLAGSVERÖFFENTLICHUNG
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GEBÜHREN BEI ÜBERSTELLUNGEN
Änderung des Gebührentarifs:

III. Berufsbildung
2.1 Prüfungsgebühr von Überstellungen, Externe, 
Umschüler
Komplette Abschlussprüfung  
(inklusive Zwischenprüfung / Teil 1)

Jeweils die doppelte Gebühr wie  
bei den Gesamtgebühren unter 
III Berufsbildung 1.1 bis 1.2

Dieser Gebührentarif tritt nach Veröffentlichung in 
der IHK-Zeitschrift „Bergische Wirtschaft“ in Kraft, 
zuletzt geändert am 08.11.2023.
Genehmigt durch das Ministerium für Wirtschaft, 
Industrie, Klimaschutz und Energie des Landes 
Nordrhein-Westfalen mit Schreiben vom 02.08.2024, 
Aktenzeichen 216/2024-0003805.

Gez. im Original
Henner Pasch (Präsident)   
Michael Wenge (Hauptgeschäftsführer)

HANDELSRICHTER WIEDERERNANNT
Peter Coblenz, Brangs + Heinrich GmbH, Solingen, 
und Henner Pasch, fourtexx GmbH, Solingen,
sind für die Zeit vom 01.08.2024 bis zum 31.07.2029 
durch Urkunde des Präsidenten des Oberlandesge-
richts Düsseldorf zu Handelsrichtern wiederernannt 
worden.

ZWISCHENPRÜFUNG FRÜHJAHR 2025

Nach § 48 des Berufsbildungsgesetzes ist während 
der Berufsausbildung eine Zwischenprüfung zur  
Ermittlung des Ausbildungsstandes vorgeschrieben. 
Zur Abschlussprüfung darf nach §43 Absatz 1 Num-
mer 2 Berufsbildungsgesetz nur zugelassen werden, 
wer an der Zwischenprüfung teilgenommen hat.
An der Zwischenprüfung Frühjahr 2025 nehmen 
Auszubildende in drei- und dreieinhalbjährigen Aus-
bildungsberufen teil, die ihre Ausbildungszeit bis zum 
1. Oktober 2023 begonnen und bisher noch an keiner 
Zwischenprüfung teilgenommen haben.
Auszubildende, die im Sommer 2025 ihre Abschluss-
prüfung ablegen wollen und bisher noch an keiner 
Zwischenprüfung teilgenommen haben, werden eben-
falls zu diesem Zwischenprüfungstermin angemeldet. 
Die Ausbildungsbetriebe erhalten lediglich eine 
„Aufforderung zur Anmeldung“. Diese ist nur dann an 
uns zurückzuschicken, wenn keine Teilnahme an der 
Zwischenprüfung erfolgen soll.
Erhalten wir keine Mitteilung bis zum 10. November 
2024, gelten die Auszubildenden verbindlich für die 
Zwischenprüfung angemeldet.

Die schriftlichen Prüfungen finden statt:

Kaufmännische Berufe: 25. März 2025

industriell-techn. Ausbildungsberufe:  
18./19. März 2025

ANMELDETERMINE ZUM TEIL 1 DER  
ABSCHLUSSPRÜFUNG IM FRÜHJAHR 2025
Am Teil 1 der Abschlussprüfung im Frühjahr 2025 
werden alle die Auszubildenden teilnehmen, die eine 
Berufsausbildung zum:

Automobilkaufmann/-frau
Bankkaufmann/-frau
IT-Berufe
Kaufmann/-frau für Büromanagement
Kaufmann/-frau für Versicherungen  
und Finanzanlagen
Kaufmann/-frau im E-Commerce
Kaufmann/-frau im Groß- und Außenhandels-
management
Hotelfachmann/-frau (AO 2022)
Kaufmann/-frau für Hotelmanagement (AO 2022)

Kraftfahrzeugmechatroniker/-in

Elektroniker/in für Automatisierungstechnik
Elektroniker/in für Betriebstechnik
Elektroniker/in für Gebäude- und Infrastruktur-
systeme
Elektroniker/in für Geräte und Systeme
Elektroniker/in für luftfahrttechnische Systeme

Anlagenmechaniker/in
Fertigungsmechaniker/in
Gießereimechaniker/in
Industriemechaniker/in
Konstruktionsmechaniker/in
Stanz- und Umformmechaniker/in
Werkzeugmechaniker/in
Zerspanungsmechaniker/in

Mechatroniker/in
Technische/r Produktdesigner/-in
Technische/r Systemplaner/-in
Kunststoff- und Kautschuktechnologe/-in

absolvieren.

Der Anmeldeschluss ist bereits der  
10. November 2024.

Die Termine für die schriftliche Prüfung sind:

Mechatroniker/in: 19. März 2025
industrielle Elektroberufe/Kfz-Berufe/Technischer 
Systemplaner/in:19. März 2025
industrielle Metallberufe/Technischer Produkt-
designer/in: 18. März 2025
Kaufmann/-frau für Büromanagement:  
27./28. März 2025
kaufmännische Berufe: 25. März 2025

Die Anmeldung zur Teil 1 Abschlussprüfung  
Frühjahr 2025 erfolgt online im #BBO  
IHK-Bildungsportal unter www.bergische.ihk.de 
Dok.-Nr.: 5034560. Die Auszubildenden und Aus-
bildungsbetriebe werden vorab darüber informiert.

Anträge gemäß § 45 Abs. 2 und 3 BBiG (Zulassung 
im Ausnahmefall-Externe-) sind ebenfalls zu diesen 
Terminen bei der 

Bergische Industrie- und Handelskammer
Wuppertal-Solingen-Remscheid
Hauptgeschäftsstelle Wuppertal
Postfach 420101
42401 Wuppertal

einzureichen.

Anträge, die nach dem vorgenannten Termin  
eingehen, können für die Teilnahme am Teil 1  
der Abschlussprüfung im Frühjahr 2025 nicht  
mehr berücksichtigt werden.

ABSCHLUSSPRÜFUNG SOMMER 2025

Zur Sommerprüfung 2025 werden gemäß § 43  
Abs. 1 Ziffer 1 Berufsbildungsgesetz (BBiG) alle  
Auszubildenden zugelassen, deren vertraglich  
vereinbarte Ausbildungszeit zum 30.09.2025 endet.

Anmeldeschluss ist bereits der 1. Dezember 2024.

Für die folgenden kaufmännischen und kaufmän-
nisch-verwandten Berufe findet die schriftliche 
Abschlussprüfung sowie Teil 2 der Abschlussprü-
fung am 6./7. Mai 2025 statt.
- Automobilkaufmann/-frau
- Bankkaufmann/-frau
- Industriekaufmann/-frau
-  Kaufmann/-frau für Versicherungen und  

Finanzanlagen 
- IT-Berufe, 
- Kaufmann/-frau für Büromanagement
- Kaufmann/-frau im E-Commerce
-  Kaufmann/-frau im Groß- und Außenhandels-

management
- Hotelfachmann/-frau (AO 2022)
- Kaufmann/-frau für Hotelmanagement (AO 2022)

Für die folgenden industriell-technischen Berufe 
findet die schriftliche Abschlussprüfung sowie Teil 2 
der Abschlussprüfung am 13./14. Mai 2025 statt.
für die:
-  Fachkraft für Veranstaltungstechnik,
-  Kraftfahrzeugmechatroniker/in, 
-  Mechatroniker/in 
-  Mediengestalter/in Bild und Ton, 
-  Technische/r Produktdesigner/in
-  Technische/r Systemplaner/in
-  Stanz- und Umformmechaniker/-in
-  Kunststoff- und Kautschuktechnologe/-in
-  Werkstoffprüfer/in
-  Zweiradmechaniker/in
und 
-  Metall- und Elektroberufe 

Die Anmeldung zur Abschlussprüfung Sommer 
2025 erfolgt online im #BBO IHK-Bildungsportal 
unter www.bergische.ihk.de Dok.-Nr.: 5034560. 
Die Auszubildenden und Ausbildungsbetriebe werden 
vorab darüber informiert.

Anträge gemäß § 45 Abs. 1 BBiG (vorzeitige Zulassung) 
sowie Abs. 2 und 3 BBiG (Zulassung im Ausnahmefall 
- Externe -) sind bis zu diesem Termin bei der 

Bergische Industrie- und Handelskammer
Wuppertal-Solingen-Remscheid
Hauptgeschäftsstelle Wuppertal
Postfach 42 01 01
42401 Wuppertal

einzureichen, sofern die Zulassung zur Abschlussprü-
fung Sommer 2025 erfolgen soll.

Anträge, die nach dem vorgenannten Termin einge-
hen, können für die Zulassung zur Abschlussprüfung 
Sommer 2025 nicht mehr berücksichtigt werden.

BEKANNTMACHUNGEN
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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  
Einzel- oder Doppelseite orientiert sich am 
Erscheinungsbild der regulären Artikel in der 
Bergischen Wirtschaft. Zur Buchung einer 
Bergisch-Power-Sonderveröffentlichung gehö-
ren immer professionelle Fotos, die direkt vor 
Ort im Unternehmen von uns erstellt werden, 
sowie ein ausführlicher redaktioneller Text.
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ANZEIGENFORMATE PRINT

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 2.490,00 3.000,00

2/3-Seite 1.700,00 2.000,00

1/2-Seite 1.300,00 1.650,00

1/3-Seite 910,00 1.130,00

1/4-Seite 710,00 860,00

1/6-Seite 550,00 690,00

1/8-Seite 390,00 490,00

1/12-Seite 270,00 350,00

1/16-Seite 189,00 230,00

4. Umschlagseite 2.980,00 3.600,00

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)

135,00 

Vierfarbdruck (es fallen keine zusätzlichen  
Kosten für Farbzuschläge an)

145,00
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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

Unsere Anzeigen sind auf die 
Nutzung mit aktuellen Browsern 
optimiert, die Darstellung auf 
veralteten Systemen kann zu 
abweichenden Ergebnissen  
führen.

Hier geht es zur Onlineversion 
der Bergischen Wirtschaft.

https://www.bergische-wirtschaft.net/cms/
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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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