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Geschäftsführer, Inhaber und Vorstände – die Entscheider im Mittelstand –  
direkt und mit praxisnahem Journalismus zu erreichen, das ist die 
Zielsetzung von B4B MITTELSTAND. Als Beilage in den bundesweit 
wichtigsten IHK-Magazinen und einer garantiert verbreiteten Auflage von 
1.000.600 Exemplaren nutzen sie Trägermedien mit hoher Glaubwürdigkeit 
und dem kürzesten Weg zur Zielgruppe.

Das Erfolgsmodell:
Begleitung/Betreuung des Unternehmers in seinem regionalen 
Businessumfeld in den für ihn wichtigsten Bereichen Finanzen, Computer 
und Mobilität. Aktuelle Ergebnisse der Marktforschung zeigen: Die 
Entscheidungszeiträume im Mittelstand haben sich verkürzt, die Termine 
verschoben. Investitionen in IT, Beschaffung von Fuhrpark, Einkauf von 
Dienstleistungen: Im heute dominierenden Käufermarkt gibt der Kunde 
die Pace vor.

B4B MITTELSTAND trifft zielgenau den Mittelstand:
Verlässliche Quellen werden gerade im Mittelstand als besonders wertvoll  
empfunden. In der Vielfalt der Medien und verfügbaren Informationen 
orientieren sich Führungskräfte dort im vertrauten Umfeld für Nachrichten, 
Berichte und Hintergrundinformationen. B4B MITTELSTAND hat sich bei 
dieser Zielgruppe im Laufe der Jahre durch ausgeprägte Praxisorientierung 
etabliert. Die Beiträge sprechen „die Sprache des Mittelstands“ und grei-
fen aktuelle Bedarfs- und Erwartungshaltungen auf.

B4B MITTELSTAND Online:
In Verbindung mit der Print-Version B4B MITTELSTAND stellen die bun-
desweiten Online-Regionalportale von B4B MITTELSTAND eine hervor-
ragende Ergänzung dar. Die Regionalportale von B4B MITTELSTAND bie-
ten aktuelle Informationen für mittelständische Unternehmer rund um das 
Wirtschaftsleben Ihrer Region – flächendeckend in ganz Deutschland. Alle 
Einzelregionen sind durch das Dachportal www.B4BMITTELSTAND.de 
miteinander verknüpft. (siehe auch Seite 10)

Fordern Sie hierzu gerne unsere ausführlichen Online-Mediadaten an: 
Tel.: +49 821 4405 414 / 454 oder mediadaten@B4BMITTELSTAND.de
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B4B MITTELSTAND im Überblick:

Verbreitete Auflage: 	 1.000.600 Exemplare bundesweit (IVW 3/2010)
Verbreitung als Beilage:	� p in über 24 ausgewählten IHK-Zeitschriften in den strukturstärksten Regionen bundesweit  

p Das Erfolgsmodell: Begleitung/Betreuung des Unternehmers in seinem regionalen  
Businessumfeld in den für ihn wichtigsten Bereichen Finanzen, IT und Mobilität.

Zielgruppe: 	 p Geschäftsführer · Inhaber · Vorstände · Bereichs- und Abteilungsleiter
Erscheinungsweise: 	 6 x jährlich 
Schwerpunkte: 	 IT, Mobilität und Finanzen plus aktuelle Sonderthemen

Ausgaben
Rubriken

#1 
März 2011

#2 
Mai 2011

#3 
Juni 2011

#4 
Oktober 2011

#5 
November 2011

#6 
Dezember 2011

IT CeBIT Trends,  
Cloud Computing I

Office Equipment, 
Green IT, 
Virtualisierung

Business-Software, 
Internet-Provider, 

Unified Communications, 
IT-Infrastruktur

Storage,  
Cloud Computing II, 
Sicherheit

IT-Mittelstands- 
Strategie 2012

Mobilität Transport+Logistik, 
Nutzfahrzeuge, Mobile 
IT-Trends

Geschäfts-PKW Business-Travel, 
Transport+Logistik

Telekommunikation, 
Mobilfunk

Flottenmanagement, 
Nutzfahrzeuge, 
Transport

Mobile-IT-Trends 
2012

Finanzen Unternehmensfinanzierung I, 
Factoring, Leasing

Versicherungen für  
den Mittelstand

Banken für den 
Mittelstand

Unternehmensfinanzierung II, 
Factoring, Leasing

Versicherungen für  
den Mittelstand

(betriebliche) 
Altersvorsorge,  
Geldanlage 2012

Sonderthemen Zeitmanagement Personaldienstleister, 
Personalführung

B4B Roundtable 
Transport+Logistik

Energie + Umwelt B4B Roundtable 
Cloud Computing

Unternehmens- 
nachfolge

Anzeigenschluss 15.02.2011 18.04.2011 16.05.2011 19.09.2011 17.10.2011 14.11.2011

Druckunterlagenschluss 17.02.2011 21.04.2011 19.05.2011 22.09.2011 20.10.2011 17.11.2011

Erscheinungstermin ab 01.03.2011 ab 02.05.2011 ab 01.06.2011 ab 03.10.2011 ab 02.11.2011 ab 01.12.2011
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Themen·Termine

Schwerpunkte

Themen & Termine 2011

Leseranalyse
Formate·Preise

Technische Daten
ONLINE
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4Die Schwerpunkte von B4B MITTELSTAND:

IT
• �Informations- und Kommunikationstechnik  

in der Sprache von Unternehmern

• �Impulse und Ideen aus der Anwendung  
in überzeugenden Beispielen

• �Systemlösungen für den Betrieb  
im Maßstab des Mittelstands

• �Wissen für Profis und Praktiker 
orientiert an betrieblichen Prozessen

• �Fokus auf Sicherheit und Wirtschaftlichkeit  
für schnelle Akzeptanz

Mobilität
• �Alles, was Unternehmen in Bewegung bringt  

und in Bewegung hält

• �Mobile Kommunikation: Hardware, Software, 
Anwendungen

• �Automobil: Transporter, Geschäfts-PKW, Fuhrpark, Services

• �Dienstleistungen: Beratung, Finanzierung, 
Outsourcing

• �Hintergrund: Management, Einkauf,  
Geschäftsreise

B4B MITTELSTAND  # 4 | 2010  WWW.B4BMITTELSTAND.DE
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Fragt man einen deutschen Mittelständ-
ler, was denn seine Traumlösung für das 

Thema IT im Unternehmen sei, so ist zu 
vermuten, dass die Antwort in etwa so aus-

fällt: „Mein Traum wäre, dass 
ich in jedem Moment ge-
nau die Leistung bekomme, 
die ich tatsächlich brauche. 
Genau so viel Rechenleis-
tung, Bandbreite Speicher-
platz und sonstige Ressour-
cen, wie es mein aktueller 
Bedarf erfordert. Keine un-
genutzten Ressourcen und 
keine unnötigen Kosten. Ab-
gerechnet wird exakt die Leis-
tung, die ich gerade nutze.“ 

Die gute Fee, die diesen Wunsch erfüllt, will 
das sogenannte Cloud Computing sein.

Was heißt eigentlich Cloud Computing?
Ganz ohne „denglischen“ Kauderwelsch 
bedeutet das Konzept Cloud Computing 

nichts anderes als die Lieferung von IT-
Diensten durch einen Serviceanbieter 
über das Internet. Wie der Strom aus der 
Steckdose und das Wasser aus dem Hahn, 
so sollen IT-Leistungen wie Bandbreite, 
Speicherplatz und Rechnerleistung aus 
dem Internet „fl ießen“ – und bezahlt wird 
nur, was auch tatsächlich per DSL oder 
Datenleitung herauströpfelt. Abgewickelt 
werden die verschiedenen Aufgaben im 
Rechenzentrum des Anbieters.

Was zunächst wie ganz normales Out-
sourcing klingt, entpuppt sich bei ge-
nauerer Betrachtung als eine vorteilhafte 
Erweiterung dieser Dienste. Neu ist vor 
allem die Nutzung des Internets für die 
Lieferung der IT-Services, aber auch die 
hoch virtualisierte Rechenzentrumsum-
gebung der Provider, wodurch eine be-
sonders fl exible und skalierbare Ressour-
cenzuteilung ermöglicht wird. Gerade 
das einfache Herauf- und Herunterska-

DIE WEITEREN AUSSICHTEN: 
ZUNEHMEND WOLKIG
Noch vor wenigen Jahren im Mittelstand eine unbekannte Größe, erfreut sich 
Cloud Computing wachsender Zustimmung auch in kleinen Betrieben.

■ IT VOM DIENSTLEISTER

ONLINE-
TIPPS

„Die Sicherheit des 
Cloud-Angebotes muss 
durch einen Ende-zu-
Ende-Security-Ansatz 
ergänzt sein.“

EXPERTENMEINUNG

Peter Voß, Business-Manager 
HP Utility Services

Mehr zum Thema unter: www.B4BMITTELSTAND.de

•  Ein Kommentar zum Thema „Cloud oder nicht Cloud?“ von Christian Rogge, 
Chief Operating Offi cer (COO) bei Weiss IT Solutions

•  Ein Kommentar von Peter Voß, Business-Manager HP Utility Services, 
zu den Voraussetzungen und Rahmenbedingungen der Cloud-Nutzung

•  Ein exklusives Interview mit Alexander Wallner, Area Vice President Germany, 
NetApp, über die attraktivsten Möglichkeiten zur Optimierung der „IT-Versorgung”

•  Ein Vergleich der großen Cloud-Anbieter des Analysten- und 
Consulting-Hauses Experton Group

•  Stellungnahmen von führenden IT-Experten zur künftigen IT-Landschaft 
in mittelständischen Betrieben

•  Anwenderberichte zu den Erfahrungen mittelständischer Unternehmen 
mit dem Konzept Cloud Computing

•  Ergebnisse einer Studie zur Akzeptanz von Cloud Computing 
in europäischen Unternehmen

•  Ergebnisse einer internationalen Studie zum Stand der Nutzung 
von Cloud-Services in KMU

•  Informationen über einen Technologiewettbewerb des Bundesministeriums für 
Wirtschaft und Technologie für „sicheres Cloud Computing für den Mittelstand“

IT | 5 

lieren der Leistungen macht die Attrakti-
vität des Cloud Computing aus. Kosten-
günstig ist der Service deshalb, weil die 
gesamte Provider-Infrastruktur aus Ser-
vern, Speichersystemen und Business-
Anwendungen von vielen Kunden gleich-
zeitig genutzt wird. Voraussetzung hierfür 
ist dabei, dass die verwendeten Lösungen 
standardisiert sind. 

Im Extremfall kann ein Betrieb ganz auf 
eine eigene IT-Infrastruktur verzichten. 
Genutzt werden Server, Netzlandschaft 
und Speichersysteme des Cloud-Provi-
ders, für die verschiedenen Anwendungs-
bereiche stellt der Anbieter marktgängige 
Lösungen zur Verfügung, die je nach Be-
darf aufgerufen und abgerechnet werden.
Die Leistungen sind per Service-Level-
Agreement (SLA) geregelt, für die kor-
rekte Prozessierung ist der Provider ver-
antwortlich. Bei Bedarf genügt eine Mail 
oder ein Anruf und die angefragte Leis-
tung steht in kurzer Zeit zur Verfügung. 
Alles paletti? 

Für ein Unternehmen, das keine eigene 
Kontrolle über die Datenverarbeitungs-
prozesse verlangt, ist dies in der Tat die 
einfachste Lösung. Doch dürfte das Ver-
trauen in den seltensten Fällen so weit 
gehen, dass ein Betrieb sein gesamtes 
Datenmaterial aus der Hand gibt. Meist 
wird es darum gehen, die geschäftskri-
tischen Informationen im Haus zu behal-
ten, Standardprozeduren aber extern be-
treiben zu lassen. 

Privat, öffentlich oder beides
Angesichts der Sicherheitsbedenken ha-
ben sich Cloud-Modelle herausgebil-
det, die verschiedene Wahlmöglichkeiten 
zwischen den Extremen totaler Eigenbe-
trieb der IT und totale Vergabe an externe 
Dienstleister eröffnen: 
Bei einer Private Cloud werden die Ser-
vices dem Unternehmen von der eigenen 
IT-Abteilung als Internetdienst zur Verfü-
gung gestellt. Hierbei entfallen die wich-
tigsten Datenrisiken.
Eine Public Cloud ist dagegen öffentlich, 
wird also von vielen Kunden des Providers 
genutzt. Hier ist die Kontrolle über die ei-
genen Daten sehr eingeschränkt.
Eine Mischform stellt die Hybrid Cloud 
dar, bei der ein Unternehmen eine ei-
gene Private Cloud (etwa für kritische 
Anwendungen) nutzt und gleichzeitig 
Dienste einer Public Cloud in Anspruch 
nimmt.

Bei der Entscheidung für die jeweilige 
Form müssen Vorteile wie die kosten-
günstige Abrechnung, die Unabhän-
gigkeit von bestimmten IT-Plattformen 
oder hohe Skalierbarkeit mit Nachtei-
len (etwa der Abhängigkeit von einem 
bestimmten Anbieter) sowie den Datensi-
cherheitsanforderungen abgewogen wer-
den. Bei vielen Anbietern ist nicht transpa-
rent, wo die Daten lagern oder prozessiert
werden. Rechtlich ist der Nutzer der Diens-
te für den Schutz der eigenen Daten 
verantwortlich, aber er hat häufi g keine 
Kontrolle darüber, ob nicht gerade diese 
Daten in Ländern gelagert werden, die la-
sche Schutzvorschriften haben.

Klare Absprachen sind entscheidend
Die Vorteile der Clouds sind so überzeu-
gend, dass die meisten Be-
triebe über kurz oder lang 
dieses Modell in der einen 
oder anderen Form nutzen 
werden. Zunächst ist dabei 
festzulegen, welche Daten 
einem Betreiber anvertraut 
werden können. Entschei-
dend ist dann die Festlegung 
der SLAs, also der Vertrags-
details über die Service-
bedingungen. Hier sollten al-
le Aspekte der Datensicher-
heit, der Zugriffsrechte, der 
Verfügbarkeitsansprüche und der Liefer-
modalitäten geklärt sein, bevor die Nut-
zung beginnt.

Die meisten Experten raten Mittelständ-
lern, geschäfts- und wettbewerbskriti-
sche Daten nicht in die Cloud zu geben. 
In die Liste der Cloud-geeigneten Anwen-
dungen fallen dennoch so viele Applikati-

„Neu gegründete 
Firmen werden unter 
Umständen überhaupt 
keine hauseigene IT 
mehr haben und ganz 
auf ein Servicekonzept 
setzen.“

EXPERTENMEINUNG

Alexander Wallner, Area Vice 
President Germany, NetApp

| MOBILITÄT18 

■ FUHRPARKMANAGEMENT

Bei der Vielzahl von Vorschriften und 
Regelungen steckt aber eine Ver-

antwortung dahinter, die oftmals 
jegliche Vorstellung übertrifft. 

Haftungsfragen
Die Haftung eines Flotten-
verantwortlichen und die 
Konsequenzen daraus sind 
im Wesentlichen im Stra-
ßenverkehrsgesetz (StVG), 
der Straßenverkehrsordnung 
(StVO), der Straßenverkehrs-
zulassungsordnung (StVZO),
den Unfallverhütungsvorschrif-
ten, der Lenkzeitenverordnung 
sowie der Feinstaubverordnung ge-
regelt. Um nicht Gefahr zu laufen, in ge-
setzliche Konfl ikte zu geraten, ist es da-
her für jeden Verantwortlichen eines Fuhr-
parks, und zwar unabhängig von dessen 
Größenordnung, unabdingbar, sich detail-
liert mit den Haftungsfragen zu beschäfti-
gen. Bei Nichtbeachtung der Haftung dro-

hen Bußgelder bis zu 10.000 Euro, der Ver-
lust des Versicherungsschutzes 

und in schwerwiegenden Fäl-
len sogar Haftstrafen bis zu ei-
nem Jahr.

Wie alle Fahrzeuge unterlie-
gen auch Firmenfahrzeuge 

der Halterhaftung. Diese 
ist gesetzlich klar defi niert. 
Dabei gilt als Halter immer 
derjenige, der ein Kraft-

fahrzeug auf eigene Rech-
nung in Gebrauch hat und 
die entsprechende Verfü-

gungsgewalt besitzt. Das gilt 
nicht nur für Personen, son-

dern auch für Firmen und Gesell-
schaften. Da die Haftung immer den Hal-
ter trifft, ist das bei Firmenfahrzeugen zu-
nächst die Firmenleitung.
Wird von einem Unternehmen ein Fuhr-
parkverantwortlicher eingesetzt, so geht 
diese Haftung automatisch auf diesen über.
Voraussetzung dafür ist allerdings, dass 

VERANTWORTUNG 
FUHRPARK – MIT EINEM 
BEIN IM GEFÄNGNIS?
Fuhrparkverantwortliche haben ein Aufgabenpotenzial zu bewältigen, das auf den ersten 
Blick als leichter Job angesehen werden könnte. 

FREIRAUM FÜR IHR BUSINESS
DER NEUE SEAT IBIZA ST 1.2 TDI CR ECOMOTIVE
BESTENS AUSGESTATTET FÜR NUR 182 ¤* MONATLICH

s e a t . d e

14 Cent/Min. aus dem Festnetz der Deutschen Telekom AG, maximal 42 Cent/Min. aus den Mobilfunknetzen. *Z. B. der SEAT Ibiza ST Reference 1.2 TDI CR Ecomotive, 55 kW (75 PS), auf
Basis der unverbindlichen Preisempfehlung von 14.117,65 ¤ zzgl. MwSt.: 182 ¤ monatl. Leasingrate bei 36 Monaten Laufzeit und jährlicher Laufleistung von 30.000 km. Ein Angebot der
SEAT Leasing für gewerbliche Kunden mit Großkundenvertrag, zzgl. 
Überführungskosten, gültig bis zum 31.12.2010. Das abgebildete Fahr-
zeug enthält Sonderausstattung gegen Mehrpreis. **Kombinierte Werte.

Mit bis zu 1.164 Litern Gepäckraumvolumen schafft der neue SEAT Ibiza ST Ecomotive nicht nur berufl iche Freiräume. Dank attraktiver 
Leasingkonditionen schafft er auch Freiraum fürs Budget. Und das auf außerordentlich hohem Qualitätsniveau. Inklusive komfortablem 
Businesspaket u.a. mit Klimaanlage und Audiosystem. Ebenso budgetfreundlich ist sein 1.2 TDI CR Motor. Ausgestattet mit moderner 
Start-Stopp-Automatik ist er mit nur 3,4 l/100 km* sowie 89 g CO2/km* einer der umweltfreundlichsten seiner Klasse.** Dies macht 
ihn auch zu einem echten Vorbild hinsichtlich Betriebskosten. Weitere Informationen zu unseren Flottenlösungen erhalten Sie 
telefonisch unter: 01805-2083831 oder per E-Mail an: fi rmenkunden@seat.de.

Kraftstoffverbrauch (l/100 km): innerorts 4,1, außerorts 3,0, kombiniert 3,4; CO2-Emissionswerte (g/km): kombiniert 89.

E I N E  M A R K E  D E R  VO L KS W A G E N  G R U P P E



5

 

Finanzen
• �Wegweiser zum intelligenten Umgang mit Kapital

• �Informationen für geschäftliche und private Investoren

• �Forum für kreative Lösungen und kompetente Strategien

• �Breitband-Nutzen von A wie Anlage über L wie Leasing 
bis V wie Versicherung

• �Expertenwissen glaubwürdig und aktuell aufbereitet

Sonderthemen
• �Sonderthemen und Specials mit hoher Aktualität

• �Märkte und Messen

• �Standorte und Strategien

• �Urlaub und Gesundheit

• Personaldienstleistungen

• Zeitmanagement

• Energie + Umwelt

• Unternehmensnachfolge

Kurzprofil
Themen·Termine

Schwerpunkte Leseranalyse
Formate·Preise

Technische Daten
ONLINE

Verlagsangaben
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Ein kur-
zer Blick 

in die Kas-
se reicht oftmals 

aus, um dann fest-
zustellen: Die Krise ist 

noch nicht vorbei. Galt 
es in den letzten Mona-
ten noch, wegen der aus-
bleibenden Aufträge über-

haupt Geld aufs Konto 
zu bekommen, so 
fehlt es jetzt an 
Liquidität, den Auf-
schwung zu fi nan-
zieren. „Die Kri-
se hat gute Teile 
des Eigenkapitals 
‚aufgefressen‘, so-

dass jetzt für das 
Wachstum das Ka-

pital fehlt“, beob-
achtet Patrick Weber, 

Mitglied der Geschäfts-
leitung der Vantargis-Gruppe, 

München. Nach der Einschätzung 
von Volker Ernst, Vorstandschef des Bun-
desverbands Factoring für den Mittelstand 
(BFM), werden sich die Liquiditätsprob-
leme für viele KMU weiter verschärfen, 
wenn sie ihrer Bank die letzte Bilanz vor-
legen. Denn die Auswirkungen der Krise 
schlagen sich in den Jahresabschlüssen 
2009 heftig nieder. Bis zu 80 Prozent der Fir-
men, die jedes Jahr in die Pleite schlittern, 
„sterben“ aufgrund von Liquiditätsprob-
lemen, weiß Christoph Nerke, selbststän-
diger Berater in Sachen Liquiditätsma-
nagement aus Freising. Darum heißt es, 

IMMER SCHÖN 
FLÜSSIG BLEIBEN
Trotz Aufschwung droht kleinen und mittleren Unter-
nehmen, das Geld auszugehen. Sie müssen sich in den 
kommenden Monaten vor allem um die Sicherung ihrer 
Liquidität kümmern.

■ LIQUIDITÄT

Mehr zum Thema unter: 
www.B4BMITTELSTAND.de

•  Aktuelle Analyse zur 
Bonität deutscher Unter-
nehmen von Creditreform

• Checkliste zum Factoring
•  Checkliste mit Sofort-

maßnahmen zur Liquidi-
tätsverbesserung

ONLINE-
TIPPS

mit verschiedenen Maßnahmen das Geld 
im Unternehmen zu halten.

Forderungen schneller eintreiben
Einen entscheidenden Anteil an den Li-
quiditätsproblemen hat das schlechte 
Zahlungsverhalten der Firmen. Zwar hat 
sich das Zahlungsverhalten in den letzten 
Monaten nach der Krise etwas verbessert, 
laut Creditreform liegt der Verzug aber 
immer noch bei durchschnittlich 12,7 Ta-
gen. Um offene Forderungen so schnell 
wie möglich beglichen zu bekommen, 
sollten Rechnungen gleich nach dem Ab-
schluss der Leistung verschickt werden. 
„Vor allem aber müssen Sie alle Nicht-
Zahlungsgründe vermeiden!“, sagt Bera-
ter Nerke. Ein falscher Betrag, der falsche 
Ansprechpartner oder die falsche Fir-
menbezeichnung des Kunden seien oft 
ein Grund, die Rechnung zurückgehen 
zu lassen. Auch ein Skonto als Bonus für 
eine schnellere Zahlung wirkt bei man-
chen Kunden Wunder, ebenso die Hilfe 
von außen. Knapp 90 Prozent der deut-
schen Firmen arbeiten beim Forderungs-
einzug mit Anwaltskanzleien, Mahn- oder 
Inkassounternehmen zusammen, stellt 
der Finanzdienstleister EOS fest. Jür-
gen Borgartz, Geschäftsführer der EOS 
Deutschland GmbH, erklärt: „Das profes-
sionelle Forderungsmanagement hat sich 
in Deutschland bewährt. Es entlastet die 
Unternehmen und führt zu einer höheren 
Einzugsleistung.“

Factoring
Zu den beliebtesten Instrumenten ge-
hört seit Langem das Factoring. Dabei 

www.buergel.de

Zahlt Ihr Kunde pünktlich seine Rechnungen? 
Wir sagen es Ihnen!
Gerade in wirtschaftlich schwierigen Zeiten ist die 
eigene Liquidität entscheidend für den Erfolg Ihres 
Unter nehmens. Die BÜRGEL Bonitäts auskünfte helfen 
Ihnen, die Kreditwürdigkeit Ihrer Geschäfts partner und 
das Zahlungsausfallrisiko besser einschätzen zu können. 
Seit 1885 ist BÜRGEL eines der führenden Unternehmen 

für Wirtschaftsinformationen und Ihr Partner für sichere 
Entscheidungen. Zu jedem Informationsbedarf haben wir 
die maßgeschneiderte Lösung. Informieren Sie sich noch 
heute online und treten auf Wunsch gleich mit einem 
Ansprech partner in Ihrer Nähe in Kontakt!

Mehr fi nanzielle 

Transparenz und Sicherheit 

für Ihr Unternehmen!
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verkauft ein Unternehmen seine offenen 
Forderungen an einen Finanzdienstleis-
ter. Dieser überweist meist rund 80 Pro-
zent des Forderungsbetrages sofort. Den 
Rest gibt es – abzüglich der Gebühren –, 
wenn der Schuldner die Rechnung be-
zahlt hat. Die Liquidität steht also gleich 
zur Verfügung, und auch das Risiko eines 
Forderungsausfalls wird auf den Dienst-
leister verlagert. Dieser muss im Zweifel 
die Forderungen eintreiben. Billig ist das 
nicht. Die Finanzierungskosten können 
gerade bei kleineren Firmen mit wenigen 
Rechnungen den Vorteil schnell zunichte-
machen. Daher sollte immer genau ge-
rechnet werden, ob die Gebühren die Ein-
sparungen bei der Buchhaltung und den 

Vorteil der schnelleren Liquidität über-
steigen. Die meisten Unternehmensbe-
rater empfehlen aber, Factoring auf jeden 
Fall auszuprobieren. 

Sale-and-Lease-Back
Bei dieser Sonderform des Leasing verkauft 
das Unternehmen zunächst besonders 
teure und lange werthaltige Maschinen 
oder Immobilien an einen Leasing-Geber. 
Dann mietet es das Gut sofort zurück. Der 
große Vorteil einer solchen Transaktion 
liegt in der sofortigen Verfügbarkeit von 
Bargeld. Vor allem bei Immobilien lassen 
sich damit oft erhebliche stille Reserven 
im Anlagevermögen aufdecken und sofort 
in Liquidität umwandeln. ah

 Nach den aktuellen Zahlen der Creditreform zeichnet sich aktuell zwar eine Verbes-
serung der Liquiditätssituation in den deutschen Unternehmen ab. Dennoch weisen 
bundesweit immer noch etwa 113.000 Unternehmen eine sehr schwache Bonität auf. 
Bricht der Aufschwung ab, droht ihnen die Insolvenz mangels Liquidität.

FAZIT
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Vor allem bei stark belasteten Menschen 
ist er ein Thema: der „fl ow“ – der Wohlfühl-
zustand, auf den jeder selber Einfl uss neh-
men kann. Warum also nicht wieder lernen, 
auf seine innere Stimme zu hören? Weg ge-
hen vom Alltagsgeschehen und etwas für 
seine Gesundheit tun. Und sei es auch nur 
für ein Weilchen. Am besten an einem Ort, 
an dem Gesundheitsexperten sind, die zu-
hören und sich in andere hineinversetzen 
können, und die das genau passende Erho-
lungs- und Gesundheitsprogramm für in-
dividuelle Bedürfnisse haben. 

Umsorgt sein
Die 47 Heilbäder und Kurorte in Bayern 
sind solche Orte! Sie halten eine Vielzahl 
an heilenden Naturvorkommen, Luftkur-
orte der Premiumklasse sowie anspruchs-
volle Wohlfühlangebote von A wie Ayur-
veda bis Y wie Yoga für alle, die auf sich 
und ihre Gesundheit achten, bereit. „Rein 

ins gesunde Leben“, das Motto des Baye-
rischen Heilbäder-Verbandes, wird hier 
gelebt und permanent weiterentwickelt. 
Bayerische Herzlichkeit und die zauber-
hafte Landschaft der Region tun das Ih-
re dazu, damit der Gast Kraft tanken und 
sich entspannen kann.

Vorbeugen 
Wohl wissend, dass die Anforderungen 
der modernen Gesellschaft über kurz oder 
lang vom Einzelnen ihren Gesundheitstri-
but fordern, bieten die bayerischen Heil-
bäder und Kurorte unter dem Markenna-
men „Well-Vital-Präventiv“ qualitätsge-
sicherte und individuell zugeschnittene 
Präventionsprogramme, die bei konse-
quenter Anwendung für neue Energie und 
Widerstandskraft sorgen. Machen Sie den 
ersten Schritt auf dem Weg zu Gesund-
heit und Lebensfreude, die bayerischen 
Gesundheitsprofi s begleiten Sie!

ZURÜCK ZUR GESUNDEN 
BALANCE
Loslassen und auf seine Bedürfnisse achten sind erste Schritte zurück zur Balance. 
Die Gesundheitskompetenz der bayerischen Heilbäder und Kurorte hilft auf dem 
ganzen Weg dahin.

■ BAYERNS HEILBÄDER UND KURORTE

Weitere Infos zu Bayerns 
Heilbädern und Kurorten 
sowie die druckfrische Well-
Vital-Präventiv-Broschüre 
mit Bayerns besten Gesund-
heitsangeboten erhalten Sie 
kostenlos über: 

Bayerischer 
Heilbäder-Verband e.V.
Rathausstraße 6-8
94072 Bad Füssing

Tel.: 08531 975590

info@gesundes-bayern.de
www.gesundes-bayern.de

KONTAKT-
DATEN
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Weitere Infos: AIB-KUR GmbH & Co. KG, Wilhelm-Leibl-Platz 3, 83043 Bad Aibling, 
Tel. 08061/90 80-0, Email: info@aib-kur.de, www.bad-aibling.de

Gäste-Information: Staatliche Kurverwaltung, Elisabethenhof, 97769 Bad Brückenau
Kostenfreie Service- und Buchungshotline: Tel.: 0 800/99 11 999, Fax 0 97 41/802 840, 
staatsbad@badbrueckenau.com, www.badbrueckenau.com

Kur- & GästeService Bad Füssing, Rathausstraße 8, 94072 Bad Füssing, 
Tel. 08531/975-580, Fax 08531/21367, tourismus@badfuessing.de, www.badfuessing.de

GENUSS MIT ALLEN SINNEN
Wer will es nicht? Gesund & fit sein, aktiv und lustvoll das Leben genießen. Urlaub mit süd-
lichem Flair und medizinischer Kompetenz verspricht das oberbayerische Bad Aibling.
Nahezu einmalig sind auch die Präventionsangebote dank der sechs Fachkliniken mit 
ihren unterschiedlichen Indikationen. „Mit Genuss gesund in die Zukunft“ heißt der 
Gesundheits-Check, der sich an 3 bzw. 6 Tagen wie Urlaub anfühlt.

DAS KÖNIGLICHE KLEINOD BAYERNS
Freude im Leben, Lust auf neue, spannende Erfahrungen, Kraft zum „Bäume ausrei-
ßen“: Willkommen zur exklusiven Körperreise in das grüne Paradies der Rhön, mitten in 
Deutschland. Unser erfrischendes Heilwasser aus sieben Quellen begegnet Ihnen in der 
modernen Heilquellen-Lounge zur Trinkkur, hinterlässt mit 30° C ein wohliges Körpergefühl 
im Pool der Therme Vital Spa und ist besonders wirkungsvoll als medizinisches Bad. Schon 
seit Jahrhunderten vertrauen uns die Menschen ihr Kostbarstes, die Gesundheit, an.

WIR KÜMMERN UNS UM IHRE GESUNDHEIT
Bad Füssing im Bayerischen Golf- und Thermenland ist Ihr Treffpunkt für Gesundheit 
und Wohlbefinden! Erleben Sie die heilenden Kräfte des legendären Bad Füssinger 
Thermalwassers bei Rheuma, Gelenk- oder Rückenproblemen, abwechslungsreiche kultu-
relle Veranstaltungen, ein riesiges Wohlfühl-, Wellness-, Sport- und Freizeitangebot sowie 
eine herrliche Naturlandschaft.

■ BAD AIBLING

■ BAD BRÜCKENAU

■ BAD FÜSSING

Der „kleine Präventionsurlaub“
3 Ü/F pro Person im DZ 
ab 329 € (So-Mi),

medizinischer Check-up 
und eine der drei Vorsorge-
untersuchungen: 
•  Schlaganfallrisiko (Neurosono-

graphie) oder
•  Innere Krankheiten (Herz/

Kreislauf + Blutzucker oder
•  Osteoporose (Knochendichte) 
•  Übergabe der med. Unter-

lagen
Zum großen Präventionsurlaub 
mit sechs Übernachtungen ab 
649 € p.P./ DZ gehören neben 
dem med. Check-Up alle drei 
Vorsorgeuntersuchungen, ein 
Abschlussgespräch, ein Nordic 
Walking Kurs und ein Abend-
menü. Auf Antrag können 75 € 
von den gesetzlichen Kassen 
erstattet werden.

Bad Brückenauer Aktiv-Tage
inkl. 5 ÜN/F p.P. ab 315 € 
(bei 150 € Bonus)

•  4 x Erfrischendes „Aquafi t“
•  4 x Intensives „Rückenfi t“
•  4 x Übungen zur 

Muskelentspannung
•  2 x Moorpackung
•  2 x Rückenmassage
•  1 x Fitness-Drink: 

frisch gepresster Saft
•  Vorteilskarte für die Zeit 

Ihres Aufenthalts
•  „Bad Brückenauer Natur-Cham-

pagner“ aus den Heilquellen, 
so oft und so viel Sie mögen

•  tägl. Therme Vital Spa inkl. 
Sauna- und Fitnesswelt

Belohnt auch Ihre Kranken-
kasse Gesundheitsvorsorge 
mit bis zu 150 €?
Fragen lohnt sich für Sie!

Machen Sie Ihren Rücken fi t! 

„Fit im Job“-Paket
•  7 x Übernachtung mit 

Frühstück incl. Kurbeitrag
•  5 x Thermalbewegungsbad 

in der Therme Ihrer Wahl 
•  5 x 60 Min. Rückenschule 

bzw. Wirbelsäulengymnastik
•  1 x 60 Min. biovital 

BewegungsParcours 
(alternativ: Rückenschule)

•  6 x 30 Min. Tai Chi Chuan

ab 399,50 € pro Person in DZ



6Formate · Preise

Formate

	 2/1 Seite
Satzspiegel:	 376 x 230 mm
Anschnitt:	 400 x 270 mm

1/1 Seite
172 x 230 mm
200 x 270 mm

1/2 Seite
172 x 118 mm
200 x 130 mm

1/3 Seite hoch
54 x 230 mm
66 x 270 mm

1/3 Seite quer
172 x 63 mm
200 x 75 mm

im Anschnitt: +3 mm Beschnittzugabe an den Heftkanten

Format	 Satzspiegel / Anschnitt	 Grundpreis

	 Breite x Höhe in mm	 in EUR

2/1 Seite	 376 x 230 mm	 400 x 270 mm	 58.085,–

1/1 Seite	 172 x 230 mm	 200 x 270 mm	 29.790,–

1/2 Seite	 172 x 118 mm	 200 x 130 mm	 16.420,–

1/3 Seite hoch	 54 x 270 mm	 066 x 270 mm	 11.250,–

1/3 Seite quer	 172 x 063 mm	 200 x 075 mm	 11.250,–

1/4 Seite quer	 172 x 056 mm	 200 x 068 mm	 7.910,–

Sonderplatzierungen: 	 U2, U3, U4		  31.434,–

Beilagen, indiv. Angebote für Exklusiv-Supplements und andere Sonderformate auf Anfrage. 

Preise Alle Preise in 4c in EUR netto zzgl. MwSt.

1/4 Seite quer
172 x 56 mm
200 x 68 mm

Auflage:  
1.000.600 
Exemplare
IVW 3 /2010

Garantiert verbreitet!
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Rabatte · Technische Daten

Rabatte
Malstaffel:

2 Schaltungen	   5 %	 Sie sparen 1.489,50	 EUR/Seite

3 Schaltungen	   8 %	 Sie sparen 2.383,20	 EUR/Seite

4 Schaltungen	 13 %	 Sie sparen 3.872,70	 EUR/Seite

6 Schaltungen	 20 %	 Sie sparen 5.958,–	 EUR/Seite

Mengenstaffel:

ab 2 Seiten	   5 %	 Sie sparen 1.489,50	 EUR/Seite

ab 4 Seiten 	 10 %	 Sie sparen 2.979,–	 EUR/Seite

ab 6 Seiten 	 15 %	 Sie sparen 4.468,50	 EUR/Seite

Technische Daten/Druckunterlagen
Heftformat:	 200 mm Breite x 270 mm Höhe

Beschnittzugaben:	 Kopf, Seite, Fuß und Bund je 3 mm

Satzspiegelformat:	 172 mm Breite x 230 mm Höhe

Druck:	� Vierfarb-Rollenoffsetdruck, 
gedruckt nach Euroskala,  
keine Sonderfarben möglich

Dateiformat: 	 PDF/X

Profil:	 PSO LWC Standard Fogra 46L

Dateianlieferung:	� per E-Mail an:  
anzeigen@vmm-wirtschaftsverlag.de 
CD-ROM/DVD 
FTP-upload auf Anfrage	

Kurzprofil
Themen·Termine

Schwerpunkte Leseranalyse
Formate·Preise

Technische Daten
ONLINE 

Verlagsangaben



8Leseranalyse – Zielgruppe Mittelstand 

IHK Zeitschriften 45,1 %
Der Spiegel 21,5 %

Focus 20,9 %

Stern 18,6 %

Creditreform 11,2 %

impulse 10,6 %

Süddeut. Zeitung 7,5 %

Wirtschaftswoche 7,5 %

manager magazin 7,0 %

FAZ 6,5 %

Handelsblatt 5,3 %

handwerk magazin 5,0 %

Die Welt 4,7 %

Capital 4,5 %

Markt und Mittelstand 3,4 %

FTD 2,8 %

Der Handel 2,7 %

Euro Finanzen 2,6 %

Frankf. Rundschau 1,8 %

brand eins 1,5 %

Reichweite im 
Mittelstand

Berufliche Position  
im Unternehmen

Anteil 
an 
GG

Gesamt 
absolut

Inhaber des Unternehmens 32,1 % 879.540

Geschäftsführender Gesellschafter 23,7 % 649.380

Geschäftsführer ohne  
Kapitalbeteiligung  
am Unternehmen

  8,6 % 235.640

Direktor, Betriebsleiter/Werkleiter,  
Fillialleiter

  4,5 % 123.300

(Haupt-) Abteilungsleiter/Prokurist 11,0 % 301.400

Leitender Angestellter 17,0 % 465.800

Handlungsbevollmächtigter   3,1 %   84.940

Sonstiges   0,0 % 0

Berufliche Position der  
Entscheider im Mittelstand

Quelle: Emnid Institut

Weitere Fakten der  
Emnid-Leseranalyse
IHK-Zeitschriften sind:

p Pflichtlektüre
Für 49,9% der Entscheider im Mittelstand  
gehört die IHK-Zeitschrift zur Pflichtlektüre.

p absolut mittelstandsrelevant
86,2% der Entscheider im Mittelstand  
bescheinigen, die IHK-Zeitschrift ist  
mittelstandsrelevant.

p lesenswert
Die IHK-Zeitschriften werden durchschnittlich 
24,8 Minuten gelesen.

Fordern Sie die ausführliche  
Emnid-Leseranalyse an.
Telefon: +49 821 4405 454
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Anschaffungsabsichten und -kompetenzen unserer Leser

Kurzprofil
Themen·Termine

Schwerpunkte Leseranalyse
Formate·Preise

Technische Daten
ONLINE

Verlagsangaben

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Vorbereitung der Entscheidungen

Aussprechen konkreter fachlicher Empfehlungen

Entscheidungen zusammen mit Kollegen

Alleinige Entscheidungen

Keine Beteiligung

14,6%

7,9%

40,1% 72%
32,0%

5,4%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Vorbereitung der Entscheidungen

Aussprechen konkreter fachlicher Empfehlungen

Entscheidungen zusammen mit Kollegen

Alleinige Entscheidungen

Keine Beteiligung

9,6%

5,3%

33,2% 66%
33,0%

19,0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Vorbereitung der Entscheidungen

Aussprechen konkreter fachlicher Empfehlungen

Entscheidungen zusammen mit Kollegen

Alleinige Entscheidungen

Keine Beteiligung

9,7%

6,3%

41,8% 75%
32,8%

9,4%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Vorbereitung der Entscheidungen

Aussprechen konkreter fachlicher Empfehlungen

Entscheidungen zusammen mit Kollegen

Alleinige Entscheidungen

Keine Beteiligung

11,0%

5,8%

32,1% 75%
42,6%

8,5%

Anschaffungen im Bereich  
Kommunikationsmittel, Bürotechnik

Anschaffungen im Bereich  
Fahrzeuge und Transportmittel

Anschaffungen im Bereich EDV, Daten-
verarbeitung, Hard- und Software

Anschaffungen im Bereich Dienstleistungen, 
Bank-/Kreditgeschäfte, Versicherungen

Quelle: Emnid Institut
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www.B4BMITTELSTAND.de 
Die Regionalportale von B4B MITTELSTAND bieten aktuelle  
Informationen für Unternehmer, Führungskräfte und geho-
bene Fachkräfte in mittelständischen Unternehmen rund um das 
Wirtschaftsleben deren Region. Alle Einzelregionen sind durch das  
Dachportal www.B4BMITTELSTAND.de miteinander verknüpft.

Die B4B Regionalportale bieten somit für alle werbetreibenden Unter
nehmen eine ideale Plattform, die mit Ihren Kommunikations- und 
Werbemaßnahmen Fach- und Führungskräfte in leitenden Positionen 
ansprechen möchten, mit dem Ziel Imagesteigerung und Abverkauf 
für das Unternehmen und dessen Produkt im B2B-Sektor zu erreichen. 
Dies geschieht über crossmediale Werbeangebote mit klassischen 
Displayformaten sowie auf den Kunden zugeschnittene Konzepte die 
mit Erfolgskontrollen verbunden werden.

Das Erfolgsmodell: 
•	� Zukunftsorientierte Informationsbeschaffung für die mittelständischen 

Unternehmen in allen businessrelevanten Themen
•	� Schaffung neuer Präsenzmöglichkeiten für Lösungsanbieter verschie-

dener Branchenbereiche im Mittelstand
•	� Zusammen mit der Printauflage B4B MITTELSTAND (1 Million Auflage) ideal 

für crossmediales Mittelstandsmarketing  und Vertrieb – täglich aktuell
•	� Umfang, Tiefgang und Aktualität des Informationsangebotes ist in der 

Region einzigartig, denn regionale Wirtschaftsthemen finden in den 
konventionellen Medien wie Tagespresse, Rundfunk und Fernsehen 
nicht oder nur in sehr begrenztem Umfang statt.

➜	Vorteil: regionale Berichterstattung! 
➜	�Begleitung/Betreuung der Fach- und Führungskräfte in deren regio-

nalem Businessumfeld

Technische Daten 
Formate: gif- und jpg-Dateien · Größe: max. 20 KB · Videoclips: flv-Dateien

Fordern Sie die ausführlichen Online-Mediadaten an.
Telefon: +49 821 44 05 414 / 454 · mediadaten@B4BMITTELSTAND.de

Wallpaper 
(758 x 90 + 120 x 600 Pixel)
TKP = EUR 55,-

Skyscraper 
(120 x 600 Pixel)
TKP = EUR 30,-

Super-Banner 
(728 x 90 Pixel)
TKP = EUR 30,-

Auf Anfrage: �Button, Rectangle 
und Content Ad 

Auch exklusive Premium-Partnerschaft möglich.
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Kurzprofil

Themen·Termine
Schwerpunkte Leseranalyse

Formate·Preise
Technische Daten

ONLINE
Verlagsangaben
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Termine 2011

AS = Anzeigenschluß      DU = Druckunterlagenschluß	 ET = Erscheinungstermin

Januar Februar März April Mai Juni Juli August September Oktober November Dezember
1 Neujahr 1 1 ET 1/11 1 1 Maifeiertag 1 ET 3/11 1 1 1 1 1 Allerheiligen 1 ET 6/11

2 2 2 2 2 ET 2/11 2 Christi Himmelfahrt 2 2 2 2 2 ET 5/11 2

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 Tag der Dt. Einheit 3 3 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 ET 4/11 4 4

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

6 Hl. Drei Könige 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 

7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7

8 8 8 Fastnacht 8 8 8 8 8 8 8 8 8

9 9 9 Aschermittwoch 9 9 9 9 9 9 9 9 9

10 10 10 10 10  10 10 10 10 10  10 10

11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 

12 12 12 12 12 12 Pfingstsonntag 12 12 12 12 12 12

13 13 13 13 13 13 Pfingstmontag 13 13 13 13 13 13

14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 AS 6/11 14

15 15 AS 1/11 15 15 15 15 15 15 Maria Himmelfahrt 15 15 15 15

16 16 16 16 16 AS 3/11 16 16 16 16 16 16 16 

17 17 DU 1/11 17 17 17 17 17 17 17 17 AS 5/11 17 DU 6/11 17

18 18 18 18 AS 2/11 18 18 18 18 18 18 18 18

19 19 19 19 19 DU 3/11 19 19 19 19 AS 4/11 19 19 19 

20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 DU 5/11 20 20 

21 21 21 21 DU 2/11 21 21 21 21 21 21 21 21

22 22 22 22 Karfreitag 22 22 22 22 22 DU 4/11 22 22 22 

23 23 23 23 23 23 Fronleichnam 23 23 23 23 23 23

24 24 24 24 Ostersonntag 24 24 24 24 24 24 24 24 Hl. Abend

25 25 25 25 Ostermontag 25 25 25 25 25 25 25 25 1. Weihnachtstag

26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 2. Weihnachtstag

27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27 27

28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28 28

29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29

30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

31 31 31 31 31 31 Reformationstag 31 Silvester


