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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.: +49 611 23668-12 oder mediadaten@B4BMITTELSTAND.de
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Der Mittelstand entdeckt den Aktienmarkt

als

Umweltschutz
CashmaschineBUSINESSFORBUSINESS. ENTSCHEIDERWISSEN IM ÜBERBLICK.

B MITTELSTAND

Mai 2011 |  www.B 4BMIT TELSTAND.de |  Verlagsveröffentl ichung |  über 1.000.000 Exemplare

Folgen der E10 Debatte:

Welche Antriebsart  

ist die Richtige?Profitabler Umweltschutz:

Green IT hilft der Umwelt

und spart Kosten

Vorher an Nachher denken:

Wozu Gewerbeversicherungen?

  Gegenwind

Energiewende:
für den Mittelstand?



B4B MITTELSTAND im Überblick:

Verbreitete Auflage:  1.000.600 Exemplare bundesweit (IVW 3/2011)
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
Mai 2012

#2
Juni 2012

#3 Sonderausgabe
September 2012

#4
Oktober 2012

#5
November 2012

#6
Dezember 2012

IT Cloud-Computing
Mobiles arbeiten

Business-Software, 
Internet-Provider

IT-Infrastruktur, Sicherheit Office Equipment, 
Virtualisierung

IT Investitionen

Mobilität Geschäfts-PKW Business-Travel Telekommunikation, Mobilfunk Flottenmanagement Mobile-IT-Trends 
2013

Finanzen Unternehmensfinanzierung, 
Factoring, Leasing

Banken und 
Versicherungen für 
den Mittelstand

IAA und 
Automechanika

Onlinebanking Investmentbanking, 
Geldanlage

(betriebliche) 
Altersvorsorge 

Sonderthemen Suchmaschinen-
optimierung

Energieeffizienz Marketingdienstleistungen Facility Management Paketdienste, 
Business Shops

Anzeigenschluss 13.04.2012 11.05.2012 14.08.2012 18.09.2012 16.10.2012 15.11.2012

Druckunterlagenschluss 18.04.2012 16.05.2012 17.08.2012 20.09.2012 18.10.2012 20.11.2012

Erscheinungstermin ab 02.05.2012 ab 01.06.2012 ab 03.09.2012 ab 01.10.2012 ab 02.11.2012 ab 03.12.2012

KURZPROFIL
THEMEN·TERMINE

SCHWERPUNKTE

Themen & Termine 2012

LESERANALYSE
FORMATE·PREISE

TECHNISCHE DATEN
ONLINE

VERLAGSANGABEN 3



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

| IT8 
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Unified-Communication-Lösungen helfen dabei, das gewandelte 
Kommunikationsverhalten der Mitarbeiter unter Kontrolle zu halten.

Unified Communication (UC) hat inzwi-
schen dank guter Erfahrungen einen 
festen Platz in der Telekommunikati-

onslandschaft auch kleiner Unternehmen ge-
funden. Das Konzept zielt darauf ab, alle Kom-
munikationskanäle – von E-Mail, Festnetz- und 
Mobiltelefon, SMS und Voice-Mail über In-
stant-Messaging (IM, Nachrichtenaustausch in 
Echtzeit) oder Unified Messaging (UM, verein-
heitlichter Nachrichtenaustausch) bis hin zu 
Audio-/Videokonferenzen und Social Media  
sowie einem wachsenden Zoo von weiteren 
Services – auf einer Benutzeroberfläche zu-
sammenzuführen. Dies hat in der Praxis ge-
zeigt, dass es die Effizienz der Geschäftspro-
zesse enorm verbessern kann und das Vorurteil 
„zu teuer“ Lügen straft: Zwar sind Investitionen 
unumgänglich, diese zahlen sich jedoch in al-
ler Regel aus (beispielsweise durch niedrigere 
laufende Kosten) – wobei sich die vielen Effi-
zienzgewinne nicht immer auf Euro und Cent 
beziffern lassen, sondern sich auch in verbes-
serter Kundenzufriedenheit oder gestiegener 
Mitarbeitermotivation zeigen.

Unified Communication

„Nicht erreichbar“ gilt nicht mehr

Die Unified-Communication-Technologie 
entfaltet ihre Produktivität steigernde Wir-

kung optimal dort, wo sie auf einer Infra-
struktur-Plattform betrieben wird, die 

den Nutzer völlig davon befreit, nach-
denken zu müssen, auf welcher Art 
Endgerät er seinen Gesprächspart-
ner erreichen kann. Erst diese End-
geräte-Unabhängigkeit stellt sicher, 
dass Mitarbeiter oder Partner mit 
größter Effizienz zusammenarbeiten  

„DER MITTELSTAND HAT STARKES 
WACHSTUMSPOTENZIAL 

UND DAS SOLLTE AUCH DIE 
UNTERNEHMENSTELEKOMMUNIKATION HABEN.“

Anders Björkman, Vorsitzender der Geschäftsführung  
der OnePhone Deutschland GmbH

IT | 9
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Online-Tipp

Mehr zum Thema unter 
www.B4BMITTELSTAND.de:

UC-Fallstudien aus ver-
schiedenen Branchen
Kommentare und State-
ments von Experten zum 
Thema „UC“

Fazit

Unified Communication 
(UC) hat sich für Unter-
nehmen aller Größen als 
wirksame Technologie zur 
Steigerung der Effizienz 
erwiesen. 
Gegenwärtige Technolo-
gietrends sind die Integ-
ration von Smartphones 
aller Art in die UC-Infra-
struktur sowie Virtuali-
sierung.

einen großen Teil der zu erwar-
tenden Vorteile kann man in der 
Regel auch finanziell abschätzen. 
Wenn die Einführung von UC vor 
diesem Hintergrund finanziell 
und organisatorisch interessant 
erscheint, gilt es, sich für die in-

dividuell güns tigste Implementie-
rungsart zu entscheiden: Soll UC im  
Eigenbetrieb laufen oder ganz bzw. 
zu bestimmten Teilen von einem 

externen Dienstleister betrieben werden? Ei-
genbetrieb bedeutet unter Umständen die An-
schaffung neuer Infrastruktursysteme (es sei 
denn, es sind bereits passende im Einsatz) und 
es muss Personal für Betrieb und Wartung aus-
gebildet und eingeteilt werden, das eventuell 
an anderer Stelle fehlt.

Wie auch immer die Entscheidung ausfällt, 
Experten raten dazu, die UC-Systeme abhän-
gig von Nutzenpotenzial und Business-Priori-
tät schrittweise einzuführen.

Neueste Technologietrends  
integrieren
Die UC-Technologie wird von den Anbietern 
ständig den neuesten Anforderungen angepasst. 
Ein wichtiger Trend gerade für kleine Unterneh-
men ist die Integration von Mobilität und Social-
Media-Elementen in die UC-Systeme. Konkret 
heißt dies: Auch Smartphones und Tablets aller 
Art müssen über UC steuerbar sein, denn immer 
mehr Mitarbeiter nutzen privat bereits die ver-
schiedensten Social-Media-Apps wie Facebook, 
LinkedIn oder Xing auf ihrem Smartphone. Da-
durch wird es zunehmend wahrscheinlicher, 
dass Geschäftskommunikation auch über An-
wendungen wie Google, Facebook oder Skype 
auf privaten Smartphones geführt wird. So ent-
zieht sie sich aber jeder firmeninternen Kon-
trolle, mit potenziell fatalen Folgen für eine  
geordnete Abwicklung von Prozessen mit Ein-
bindung von CRM- oder Warenwirtschaftssyste-
men. Durch Integration von Smartphones in die 
unternehmenseigene UC-Infrastruktur lässt sich 
dieser Entwicklung begegnen.

Ein wichtiger Trend, besonders bei hohem 
TK-Aufkommen, ist die Nutzung der Virtualisie-
rungstechnologie auch im UC-Bereich. Das Kon-
zept ermöglicht es, physische Server und Spei-
cher in mehrere virtuelle aufzuteilen, die sich 
verhalten, als wären sie eigenständige physische 
Einheiten. Damit wird erreicht, dass viele Kom-
munikationsanwendungen gleichzeitig über  
eine einzige Plattform laufen können. hdr

können, egal an welchem Standort sie sich be-
finden oder welche Uhrzeit am jeweiligen Ort 
gerade herrscht.

UC: wichtiges Instrument  
für den Mittelstand
Gerade hierbei wird deutlich, warum nicht nur 
die Hersteller, sondern auch zahlreiche Analys-
ten gerade kleinen und mittleren Unternehmen 
den Einstieg in das UC-Konzept nahelegen: 
Die mittelständische Industrie findet sich zu-
nehmend in internationale Prozessketten ein-
gebunden – etwa bei Zulieferern, die vom Auf-
traggeber in sein komplexes Netz aus Techno-
logiepartnern integriert werden und dadurch 
eng verzahnt mit anderen Lieferanten den Her-
stellungs- oder Serviceprozess abwickeln müs-
sen. Hier ist effiziente Kommunikation rund um 
die Uhr von entscheidender Bedeutung, um die 
Prozesse kostenoptimiert zu koordinieren.

Um herauszufinden, welchen Nutzen die 
Technologie für das eigene Unternehmen brin-
gen kann, ist es sinnvoll, in Zusammen arbeit 
mit Fachleuten auszuloten, wie sehr sich die 
Geschäftsprozesse mit UC verbessern lassen – 

„DER MITTELSTAND IST GENERVT VON 
UC-LÖSUNGEN, DIE AUFWENDIG ZU 
WARTEN SIND UND DEM USER 
EIN NEUES BEDIENKONZEPT 
AUFZWINGEN WOLLEN. ER SUCHT 
MASSGESCHNEIDERTE LÖSUNGEN, 
DIE SICH LEICHT INTEGRIEREN LASSEN.“ 

Dr. Ralf Ebbinghaus, Vorstand für Vertrieb & Marketing 
der Swyx Solutions AG
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Es scheint immer komplizierter, die beste und damit ökonomischste 
sowie gleichzeitig ökologisch korrekteste Antriebsart für den 
Geschäftswagen bzw. den Fuhrpark auszuwählen. 

Antriebsarten

Von einem, der auszog, den 
richtigen Antrieb zu finden

B4B MITTELSTAND hat sich die Angebote 
angesehen und gibt Tipps für richtige 
Entscheidungen. 

Auswahl
Benzin, Diesel, Bioethanol (E-85), Hybrid, Gas 
und Elektro. Die Auswahl an möglichen An-
triebskonzepten war nie größer als heute. Zuge-
geben, Elektroautomobile sind noch selten und 
dazu exorbitant teurer als vergleichbare Fahr-
zeuge mit konventionellem Antrieb. 

Benzinmotoren
Ein Benziner ist in der Anschaffung die preis-
günstigste Lösung. Im Regelfall. Denn wie uns 
der neue Zweizylinder des Fiat 500 zeigt, kann 
dieser sogar teurer sein als der herkömmliche 
Benziner mit ähnlicher Leistung. Dafür sind 
solch moderne Motoren mit hohem Einspa-
rungspotenzial gekoppelt. Dazu zählen unter 

anderem die Bremsenergierückgewinnung, ei-
ne Start-Stopp-Automatik sowie das sogenann-
te Downsizing. Dies bedeutet, dass Motoren in 
ihrem Hubraum verkleinert und mit Turbola-
dern aufgeladen werden. Das erzeugt ein Mehr 
an Leistung und soll, zumindest auf dem Papier, 
den Verbrauch senken. 

Praxistests zeigen allerdings, dass Autos mit 
mehr Hubraum nicht zwingend mehr verbrau-
chen als aufgeladene Benziner. Werden diese 
ihrer Leistung gemäß gefordert, steigt der Ver-
brauch in ungeahnte Höhen. Im Teillastbereich 
können diese Aggregate dagegen ihre Vorteile 
optimal ausspielen. 

Dieselmotoren
Ein vergleichbares Fahrzeug mit einem Selbst-
zünder ist teurer als ein Benziner. Auch dies gilt 
im Regelfall und wird teilweise ausgehebelt,  
siehe Audi A6 oder 5er BMW. Somit haben  

Online-Tipp

Mehr zum Thema unter 
www.B4BMITTELSTAND.de:

Fahrberichte über Audi A6, 
BMW 5er, Mitsubishi iMiEV 
und Chevrolet Volt

MOBIL ITÄT | 17
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Dieselantriebe die Nase vorne. Denn die mo-
dernen Selbstzünder sind bei ähnlichen Leis-
tungsdaten mit mehr Drehmoment unterwegs. 
Dieser sorgt für entspanntes Fahren, weil die 
Kraft des Motors faktisch immer verfügbar ist 
und Überholmanöver ein Leichtes sind. 

Weniger Verbrauch und gleichzeitig hohe 
Laufruhe sind die Indikatoren, die einen Diesel 
als das Langstreckenfahrzeug auszeichnen. Auf 
kurzen Strecken ist er dem kleinen Benziner mit 
Turbo allerdings vielfach unterlegen. Ein Diesel 
benötigt eine längere Aufwärmzeit und erreicht 
in der kalten Jahreszeit erst nach einigen Kilo-
metern die optimale Betriebstemperatur. Eine 
der Folgen für die Umwelt: erhöhter Stickoxid-
ausstoß. 

Bioethanol
In der gesamten E-10-Diskussion wurde ver-
gessen, dass manche Hersteller, wie zum  
Beispiel Saab und Volvo, seit Jahren Fahrzeuge 
anbieten, deren Motoren für Bioethanol ausge-
richtet sind. Einem nachhaltigen Erfolg dieser 
Treibstoffart in Deutschland sind Grenzen ge-
setzt, da ein vernünftiges Tankstellennetz fehlt. 
Zudem brauchen die Motoren deutlich mehr 
Sprit (rund 20 Prozent), und der ökologische 
Aspekt ist zumindest fragwürdig! So wird in Bra-
silien sehr viel Regenwald gerodet, um Flächen 
für den Anbau von Zuckerrohr zu schaffen, der 
dann in Ethanol verwandelt wird. 

Hybrid
Die Kombination aus Elektro- und Benzin- bzw. 
Dieselmotor (neu von Peugeot) ist vor allem 

im Stop-and-go-Verkehr ideal. Dabei entfaltet 
ein Hybrid seine Stärken, denn er kann dann 
seinen Wirkungsgrad optimal ausschöpfen. 
Zwei bis fünf Kilometer kann ein solches Fahr-
zeug rein elektrisch zurücklegen und durch die 
Rückgewinnung von Energie beim Gaswegneh-
men und Bremsen lädt sich die Batterie auto-
matisch wieder auf.

Sobald ein Hybrid auf freier Strecke gefahren 
wird, verwandelt er sich in ein konventionell 
angetriebenes Fahrzeug mit erhöhter Leistung 
aus dem Elektromotor. Allerdings schwinden 
die Vorteile des verbrauchsarmen Hybrids, der 
bei Lastwechselverkehr gegeben ist. 

LPG und CNG (Gas)
Autogas oder Erdgas. Zwei Treibstoffarten, die 
sich vermeintlich ähnlich sind, dennoch große 
Unterschiede vorweisen. Autogas oder auch 
Flüssiggas ist nicht nur im Tankstellennetz er-
heblich weiter verbreitet. Durch die kleineren 
Tanks, die unter anderem in der Reserverad-
mulde untergebracht werden, und die Möglich-
keit der Nachrüstung ist diese Antriebsart sehr 
populär. Dazu kommen, ähnlich wie bei Erdgas, 
deutlich niedrigere Kraftstoffpreise. 

Erdgas kann ausschließlich in speziellen 
Gasflaschen transportiert werden, was den Ein-
satzbereich vehement einschränkt. Diese wer-
den normalerweise im Fahrzeugboden verbaut, 
sodass sich ein sinnvoller Einsatz auf kleinere 
und mittlere Transporter beschränkt, da an-
sonsten zu viel Laderaum verloren geht. Ökolo-
gisch betrachtet sind beide Gasarten wesentlich 
effizienter, aber wegen der endlichen Ressour-
cen auch nur eine Übergangslösung.

Elektromotor
Ganz neu und fast noch nicht verfügbar. Fast! 
Denn Mitsubishi, Peugeot und Citroën haben 
mit iMiEV, iOn und C-Zero seit Herbst 2010 ei-
nen viersitzigen Kleinwagen im Angebot. Nissan 
will mit dem Leaf noch im Lauf des Jahres nach 
Deutschland, und Opel und Chevrolet bringen 
im Spätherbst 2011 Ampera bzw. Volt auf den 
Markt. Eines haben alle elektrisch betriebenen 
Autos im Moment gemeinsam: Sie sind im Ver-
hältnis um einiges teurer als ähnliche große 
konventionell betriebene Fahrzeuge. 

Während iMIEV und Co. mit einer relativ ge-
ringen Reichweite für den urbanen Kurzstre-
ckenverkehr prädestiniert sind, kann man mit 
Ampera und Volt, ohne an den Ladezustand der 
Batterie zu denken, auch weiter wegfahren. Die 
beiden GM-Produkte sind mit einem die Reich-
weite verlängernden Benzinmotor ausgestattet, 
der die bis zu 160 Kilometer elektrisch erreich-
bare Strecke auf rund 500 Kilometer erweitert. 
Aufgrund der hohen Kosten ist ein solches Fahr-
zeug eher ein umweltbewusstes Zeichen. ds

Fazit

Die Wahl der richtigen  
Antriebsart hängt vom  
Einsatzgebiet ab. In der  
Illustration oben ist für  
eine schnelle Einschät-
zung die Antriebsart dem 
Einsatz gebiet zugeordnet.



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

• Paketdienste

KURZPROFIL
THEMEN·TERMINE

SCHWERPUNKTE LESERANALYSE
FORMATE·PREISE

TECHNISCHE DATEN
ONLINE

VERLAGSANGABEN
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Der Gang an die Börse ist für den Mittelstand trotz der jüngsten 
Marktturbulenzen eine interessante Alternative, um die 
Eigenkapitalquote zu stärken und Wachstumschancen zu nutzen.

Mittelstandsfinanzierung

Kapital vom Aktienmarkt

FINANZEN | 23
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geschäftstüchtich

Klasse, wie meine Bank 
ihr Geschäft versteht … 
und auch meines!

· www.postbank.de/ 
  geschaeftskunden
· Postbank Business-Center, 
  0180 4440400***
· Postbank Finanzcenter, 
  www.postbank.de/fi lial-suche

    *Ab 10.000 € durchschnittlichem Habensaldo im Monat.  **Ab 50.000 € bis 1 Mio. €, Zinssatz variabel.  
***20 Cent/Anruf aus dem dt. Festnetz; Mobilfunktarif max. 42 Cent/Minute.

Kostenlose Kontoführung 

0,00 Euro* 
Postbank Business Giro Business SparCard

Bis zu 

1,75 % p.a.**

Bier hat in Bayern Tradition und auch die 
Wurzeln der BHB Brauholding Bayern-
Mitte AG in Ingolstadt reichen bis in das 

Jahr 1882 zurück. Fast 130 Jahre später bewegt 
sich das Unternehmen immer noch auf Erfolgs-
kurs. Die BHB Brauholding setzt auf eine kon-
sequente Wachstumsstrategie, zu der Über-
nahmen ebenso gehören wie der Ausbau des 
Exports. Eine wichtige Basis dafür haben die 
Bayern im vergangenen Jahr mit dem Gang an 
die Börse geschaffen. „Mit dem Emissions erlös 
können wir nun unsere Wettbewerbssituation 
weiter verbessern“, freute sich Marketingvor-
stand Gerhard Bonschab.

Von Kursrückschlägen  
nicht irritieren lassen
Über eine Stärkung der Eigenkapitalbasis via 
Kapitalmarkt denken heute auch andere Mittel-
ständler wieder intensiver nach. Die jüngsten 
Kursturbulenzen ändern daran nicht allzu viel. 
„Der Börsengang ist eine weitreichende Ent-
scheidung, auf die aktuellen Kurse sollte man 
grundsätzlich nicht achten“, sagt Jörg Grun-

wald, Vorstand des Research-Hauses GBC AG. 
Wichtig sei vielmehr die Analyse der eigenen 
Ausgangslage. Stellen die Banken genügend 
Fremdkapital bereit, um Wachstumschancen 
wahrzunehmen? Welche Folgen drohen, wenn 
mit Basel III ab 2013 Kredite möglicherweise 
teurer werden? 

Neue Chancen, neue Pflichten
Interessant kann ein Börsengang schon bei Um-
sätzen im unteren zweistelligen Millionenbe-
reich sein. Mit dem Entry Standard in Frankfurt 
sowie m:access in München gibt es auch spe-
ziell auf die Bedürfnisse des Mittelstands aus-
gerichtete Segmente. Ein Initial Public Offe-
ring (IPO), das über die Ausgabe neuer Aktien 
frisches Geld in die Unternehmenskasse spült, 
kostet allerdings erst einmal Zeit und Geld. Für 
die Erstellung eines den rechtlichen Anforde-
rungen entsprechenden Prospekts etwa fallen 
50.000 bis 120.000 Euro an. Vor allem aber muss 
das Controlling auf die Informationsbedürfnisse 
der Anleger hin getrimmt werden. Psycholo-
gisch ist das eine beachtliche Hemmschwelle. 

| T ITELTHEMA4 

Umweltschutz

Energieeinsatz intelligent regeln
Mit Maßnahmen zur Steigerung der Energieeffizienz können 
Unternehmen pro Jahr Kosten im Gegenwert einer Nobelkarosse 
einsparen.

Angesichts der steigenden Stromkosten 
(mit noch unbekanntem Beschleuni-
gungspotenzial durch den Ausstieg aus 

der Kernenergie – siehe B4B MITTELSTAND 
Mai 2011) wird der umweltrelevante Faktor  
Energieverbrauchsenkung für kostenbewusste 
Unternehmen künftig nur noch attraktiver. 
Strom sparen rechnet sich – und zwar nicht zu 
knapp. Dabei ist der Solarstrom vom Dach nur 
eine finanziell interessante Lösungsstrategie 
von vielen.   

Die womöglich wirksamste Methode zur 
Senkung des Energieverbrauchs liegt zwei-
fellos in der Steigerung der Energieeffizienz. 
Hier bestehen noch enorme ungenutzte Chan-
cen und ungehobene Kostensenkungsschät-
ze. „Ener gieeffizienz bietet gerade für den Mit-
telstand noch enorme Potenziale, Energiekos-
ten zu senken und gleichzeitig einen glaub-
würdigen und gut kommunizierbaren Beitrag 
für den Umweltschutz zu leisten“, betont etwa 
Martin Bornholdt, Geschäftsführer der Deut-
schen Unternehmensinitiative Energieeffizienz 
– DENEFF e.V. 

Das Betätigungsfeld für Unternehmen, die 
Energie sparen wollen, ist schier unüberseh-
bar. Dabei geht es nicht nur um die typischen 
Strom-intensiven Branchen wie etwa den Ma-
schinenbau, sondern jede Branche hat ihre spe-
zifischen Verbrauchsprofile mit jeweils eigenen 
„Stellschrauben“ zur Zügelung der Stromfres-
ser. So wird ein Einzelhändler besonders bei 
den Themen Beleuchtung, Heizung und Lüf-
tung bzw. Kühlung Sparpotenzial finden. Beim 
verarbeitenden Gewerbe kommen Bereiche 
wie Maschinen, Anlagen und elektrische An-

„ALS UMWELTSCHUTZBEAUFTRAGTER IN 
EINEM UNTERNEHMEN LEISTET MAN TÄGLICH 
‚WANDERPREDIGERARBEIT’, ABER ES LOHNT SICH.“ 

Thomas Steiner, Qualitäts- und  
Umweltmanagementbeauftragter Borscheid + Wenig GmbH
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triebe hinzu. Über alle Branchen hinweg bieten  
Logistik und IT-Systeme wirksame Hebel zur 
Verbrauchsreduzierung.

Ist der Mittelstand  
ein Umweltmuffel …
Um das Einsparvolumen zu optimieren, for-
dern viele Experten ein betriebsweites Energie-
management für Einkauf und Verbrauch. Dazu 
müssen sich die Verantwortlichen mithilfe von 
Kennzahlen und einer möglichst genauen Be-
standsaufnahme des Energieverbrauchs einen 
umfassenden Überblick über den Energieein-
satz im Unternehmen verschaffen und Einspar-
potenziale ausloten. Viele Unternehmen haben  
spezielles Personal für den Bereich Umwelt und 
Energie abgestellt, doch dies dürfte insbeson-
dere bei kleineren Firmen eher die Ausnahme 
bleiben.

Dass es mit der Nutzung des Stromspar-
potenzials im Mittelstand noch nicht zum Bes-
ten stehe, beklagt Prof. Dr.-Ing. Albert Göttle,  

Lüftungs- und Klimaanlagen gehören zu den  
großen Energiefressern in den Unternehmen. Ent-

sprechend hoch ist hier auch das Einsparpotenzial: Durch 
effiziente Nutzung der Ventilatorsysteme lassen sich rund 
20 Prozent des industriellen Stromverbrauchs einsparen.

„DIE ENERGIEWENDE 
BIETET IN VERBINDUNG 
MIT ENERGIEEFFIZIENZ-
STEIGERUNGEN 
UNTERNEHMERISCHE 
CHANCEN UND GENERIERT 
WIRTSCHAFTLICHEN MEHRWERT – SCHONT 
RESSOURCEN UND SCHAFFT MÄRKTE.“

Uwe Veth, Unternehmensbereichsleiter Vertrieb und  
Energiebeschaffung badenova AG & Co. KG



6Formate · Preise

Formate

 2/1 Seite
Satzspiegel: 376 x 230 mm
Anschnitt: 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 230 mm
66 x 270 mm
11.250,– €

1/3 Seite quer
172 x 63 mm
200 x 75 mm
11.250,– €

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

1/4 Seite quer
172 x 56 mm
200 x 68 mm
8.750,– €

Auflage: 
1.000.600 
Exemplare
IVW 4 /2011

Garantiert verbreitet!

im Anschnitt: +3 mm Beschnittzugabe an den Heftkanten

Sonderplatzierungen:  U2, U3, U4 31.434,–
Beilagen, indiv. Angebote für Exklusiv-Supplements auf Anfrage. 
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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@B4BMITTELSTAND.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

Berufl iche 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.
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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 
Dach portal 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: +49 611 23668-12 · 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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Telefon: +49 821 4405 0, Fax  410
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Termine 2012

AS = Anzeigenschluß      DU = Druckunterlagenschluß ET = Erscheinungstermin

Januar Februar März April Mai Juni Juli August September Oktober November Dezember
1 Neujahr 1 1 1 1 Maifeiertag 1 ET 2/12 1 1 1 1 ET 4/12 1 Allerheiligen 1

2 2 2 2 2 ET 1/12 2 2 2 2 2 2 ET 5/12 2

3 3 3 3 3 3 3 3 3 ET 3/12 3 Tag der Dt. Einheit 3 3 ET 6/12

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4

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

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

7 7 7 7 7 7 Frohnleichnam 7 7 7 7 7 7

8 8 8 8 Ostersonntag 8 8 8 8 8 8 8 8

9 9 9 9 Ostermontag 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 AS 2/12 11 11 11 11 11 11 11 

12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12

13 13 13 13 AS 1/12 13 13 13 13 13 13 13 13

14 14 14 14 14 14 14 14 AS 3/11 14 14 14 14

15 15 15 15 15 15 15 15 Maria Himmelfahrt 15 15 15 AS 6/12 15

16 16 16 16 16 DU 2/12 16 16 16 16 16 AS 5/12 16 16 

17 17 17 17  17 Christi Himmelfahrt 17 17 17 DU 3/11 17 17 17 17

18 18 18 18 DU 1/12 18 18 18 18 18 AS 4/11 18 DU 5/12 18 18

19 19 19 19  19 19 19 19 19 19 19 19 

20 20 20 20 20 20 20 20 20 DU 4/11 20 20 DU 6/12 20 

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 

23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23

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

25 25 25 25 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 Pfingstsonntag 27 27 27 27 27 27 27

28 28 28 28 28 Pfingstmontag 28 28 28 28 28 28 28

29 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


