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Allgemeine Verlagsangaben

Anschrift
Südwest Media Network GmbH,  
Plieninger Straße 150, 70567 Stuttgart (Pressehaus) 
Postanschrift: Postfach 10 44 26, 70039 Stuttgart  
Fon 0711 7205-0, E-Mail anzeigen@swm-network.de

Verkauf und Service
Nationale Kunden:  Fon 0711 7205-1612, anzeigen@swm-network.de
Regionale Kunden:  Fon 0711 7205-1611, -1613, anzeigen@swm-network.de
Stellenmarkt:  Fon 0711 7205-1617, stellen@swm-network.de
Immobilienmarkt:  Fon 0711 7205-1608, immo@swm-network.de
Veranstaltungen:   Fon 0711 7205-1628, anzeigen@swm-network.de
Trauer:  Fon 0711 7205-1741, trauer@swm-network.de
Sonstige Rubriken (Wohnungsmarkt, Automarkt, Familienanzeigen, Heiraten + 
Bekanntschaften, Verschiedenes, Amtliche Anzeigen): 
  Fon 0711 7205-6170, rubriken@swm-network.de,  

immo@swm-network.de, auto@swm-network.de
Geschäftsanzeigen (Einzelhandel, Markenartikel, Dienstleistungen, Veranstaltungen): 
  Fon 0711 7205-1685, anzeigen@swm-network.de

Auftragsbearbeitung
Rubrikenmarkt (Stellenmarkt, Immobilienmarkt, Wohnungsmarkt,  
Automarkt, Reisemarkt, Familienanzeigen, Heiraten + Bekanntschaften,  
Verschiedenes, Amtliche Anzeigen) 
Fon 0711 7205-6170, stellen@swm-network.de, immo@swm-network.de,  
auto@swm-network.de, reise@swm-network.de, trauer@swm-network.de,  
rubriken@swm-network.de
Geschäftsanzeigen (Einzelhandel, Markenartikel, Dienstleistungen, Veranstaltungen) 
Fon 0711 7205-1685, anzeigen@swm-network.de
Natürlich erreichen Sie uns auch per Fax:  
0711 7205-1666  (Rubrikenmärkte)
0711 7205-1614

Anzeigenschluss und Rücktrittstermine

Stuttgarter Zeitung und Stuttgarter Nachrichten
Montag-Ausgabe Donnerstag 10 Uhr
Dienstag-Ausgabe Freitag 10 Uhr
Mittwoch-Ausgabe Montag 10 Uhr
Donnerstag-Ausgabe Dienstag 10 Uhr
Freitag-Ausgabe Mittwoch 10 Uhr
Samstag-Ausgabe Mittwoch 10 Uhr
Samstag-Ausgabe (Automarkt, Fließsatz) Mittwoch 10 Uhr

Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft
Montag-Ausgabe Donnerstag 10 Uhr
Dienstag-Ausgabe Freitag 10 Uhr
Mittwoch-Ausgabe Montag 10 Uhr
Donnerstag-Ausgabe Dienstag 10 Uhr
Freitag-Ausgabe Mittwoch 10 Uhr
Samstag-Ausgabe Donnerstag 10 Uhr

Anzeigenschluss für Bestatter, Agenturen mit Traueranzeigen und  
Städte mit Amtlichen Anzeigen:

2 Werktage vor Erscheinung, 16 Uhr; Montagsausgabe: Donnerstag, 16 Uhr

Download Preisliste 2024
www.swm-network.de/mediadaten 
Hier finden Sie auch weitere Informationen, z.B. zu unseren Online-Angeboten.

Anzeigen online buchen
www.stuttgarter-zeitung.de/anzeigen 

Anzeigenservice 
Fon 0711 7205-21, Fax 0711 7205-1666



Allgemeine
Verlagsangaben
Verbreitung

Nielsen III, V, VI, VII

Südwest Media Network GmbH 
Anzeigenverkauf  
Fon 0711 7205-1500 
Fax 0711 7205-1509 
Markt-  und Media-Service 
Fon 0711 7205-1650 
Fax 0711 7205-1509 
anzeigen@swm-network.de

Nielsen IV

Schaible MedienPartner GmbH
Media Home München
Wörthstraße 25
81667 München 
Fon 089 173007-0 
Fax 089 173007-70 
bayern@medienpartner.net 
www.medienpartner.net

Nielsen I

pms:  
PrintMedien-Service GmbH 
Goldbekplatz 3 
22303 Hamburg 
Fon 040 639084-0 
info@pms-tz.de 
www.pms-tz.de

Nielsen II

TZ-Media GmbH
Graf-Recke-Str. 18 
40239 Düsseldorf 
Fon 0211 55856-0 
info@tz-media.de

  Service-Büros in den Nielsen-Gebieten

Nachlässe/Gebühren
Nachlässe für Anzeigen innerhalb eines Abschlussjahres

ab 1.000 mm    3 Prozent
ab 3.000 mm 5 Prozent
ab 5.000 mm 10 Prozent
ab 10.000 mm 15 Prozent
ab 20.000 mm 20 Prozent
ab 50.000 mm 21 Prozent
ab 100.000 mm 22 Prozent
ab 150.000 mm 23 Prozent
ab 200.000 mm 24 Prozent
ab 250.000 mm 25 Prozent

Nachlässe sind nur bei Abschluss möglich (siehe auch Zusätzliche Geschäfts- 
 bedin gungen Ziffer d). Abschlüsse sind generell auf Einzelkunden zu  
beziehen. Werbungsmittler und Unternehmensberater gelten nicht als solche.

Kombinationsrabatt
auf Einzelpreise der Ausgaben 4 bis 22
bei Belegung von 3 bis 6 Ausgaben          5 Prozent 
bei Belegung von 7 bis 14 Ausgaben      10 Prozent

Folgende Belegungen zählen jeweils als eine Ausgabe: 
1, 4, 6, 11, 14, 18.

Mittlervergütung
Die Mittlervergütung beträgt 15 Prozent.

Gestaltete Anzeigen
Werden diese ohne fertig gestaltete Druckunterlagen vom Auftraggeber geliefert,  
berechnet der Verlag eine Gestaltungspauschale in Höhe von 20,00 Euro zzgl. MwSt. 
zusätzlich zum Anzeigenpreis.

Chiffregebühren je Anzeige zzgl. MwSt. inkl. MwSt.
Zusendung Inland 5,00 Euro 5,95 Euro
Zusendung Ausland 7,00 Euro 8,33 Euro
Zuschriften mit Chiffre-Nummer an: chiffre@swm-network.de oder  
Südwest Media Network GmbH, Postfach 10 44 27, 70039 Stuttgart

Geschäftsbedingungen
Aufträge werden zu den Allgemeinen Geschäftsbedingungen für Anzeigen 
und Fremdbeilagen in Zeitungen und Zeitschriften und den Zusätzlichen Geschäfts-
bedingungen des Verlags ausgeführt.

Bankverbindung
Baden-Württembergische Bank, Konto-Nr. 2 255 080 (BLZ 600 501 01) 
IBAN: DE 88600501010002255080 
Bank Ident Code/SWIFT: SOLADEST600 
Gläubiger-Identifikationsnummer: DE35ZZZ00000001473

Zahlungsbedingungen
14 Tage nach Erscheinen ohne jeden Abzug ansonsten tritt 30 Tage nach Erscheinen 
und Zugang der Rechnung Verzug ein. Gelegenheitsanzeigen und Rechnungs beträge 
bis 100 Euro werden im SEPA-Lastschriftverfahren abgewickelt.



Preisliste Nr. 51  |  Gültig ab 1. Januar 2024

Verbreitung

Aufschlüsselung der verkauften Auflage entsprechend der IVW-Verbreitungsanalyse 2022

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung,  
Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

2 Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft

Stadt- und Landkreise Die Partner-Zeitungen
Verkaufte Auflage in Tsd/Mo.–Sa. Zahl dt.  

Haushalte in Tsd.StZ-AGM2           StZ/StN1

Stadt Stuttgart
Stuttgarter Zeitung (StZ) / 
Stuttgarter Nachrichten (StN) PLUS

56,6 56,5 252,0

Kreis Böblingen
StZ/StN1 PLUS, 
Kreiszeitung Böblinger Bote, Sindelfinger Zeitung /  
Böblinger Zeitung, Gäubote Herrenberg

48,0 29,5 145,3

Kreis Esslingen
StZ/StN1 PLUS, 
Nürtinger/Wendlinger Zeitung, Der Teckbote Kirchheim

70,4 41,5 202,6

Rems-Murr-Kreis

StZ/StN1 PLUS, 
Waiblinger Kreiszeitung, Schorndorfer Nachrichten,  
Winnender Zeitung, Welzheimer Zeitung,  
Backnanger Zeitung, Murrhardter Zeitung

64,6 13,7 165,3

Kreis Ludwigsburg

StZ/StN1 PLUS, 
Ludwigsburger Kreiszeitung, Neckar- und Enzbote,  
Bietigheimer Zeitung/Bönnigheimer Zeitung/ 
Sachsenheimer Zeitung, Vaihinger Kreiszeitung

74,4 24,6 205,8

Enzkreis
StZ/StN1 PLUS, 
Mühlacker Tagblatt

7,9 1,6 78,3

Kreis Göppingen
StZ/StN1 PLUS, 
NWZ Göppinger Kreisnachrichten

26,6 1,8 98,3

Ostalbkreis
StZ/StN1 PLUS, 
Rems-Zeitung Schwäbisch Gmünd

11,6 0,6 121,5
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Verbreitungsgebiet Großraum Stuttgart

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Mühlacker Zeitung

Ludwigsburger Kreiszeitung
Bietigheimer Zeitung
Neckar- und Enzbote
Vaihinger Kreiszeitung
Sachsenheimer Zeitung
Bönnighemimer Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Rems Zeitung

Waiblinger Kreiszeitung
Schorndorfer Nachrichten
Welzheimer Zeitung
Backnanger Kreiszeitung
Winnender Zeitung
Ruhrbachter Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Gäubote/ Die Herrenberger 
Zeitung

Kreiszeitung Böblinger Bote
Kornwestheimer Zeitung
Sindelfinge/Böblinger Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Nürtinger Zeitung

Wendlinger Zeitung
Der Teckbote

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Nürtinger Zeitung

Wendlinger Zeitung
Der Teckbote
NWZ

Nord Ost West Süd Süd/NWZ

Stuttgart Enzkreis Kreis Ludwigsburg Rems Murr Kreis Ostalbkreis Kreis Göppingen Kreis Esslingen Kreis Böblingen
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Verbreitungsgebiet Großraum Stuttgart

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Mühlacker Zeitung

Ludwigsburger Kreiszeitung
Bietigheimer Zeitung
Neckar- und Enzbote
Vaihinger Kreiszeitung
Sachsenheimer Zeitung
Bönnighemimer Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Rems Zeitung

Waiblinger Kreiszeitung
Schorndorfer Nachrichten
Welzheimer Zeitung
Backnanger Kreiszeitung
Winnender Zeitung
Ruhrbachter Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Gäubote/ Die Herrenberger 
Zeitung

Kreiszeitung Böblinger Bote
Kornwestheimer Zeitung
Sindelfinge/Böblinger Zeitung

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Nürtinger Zeitung

Wendlinger Zeitung
Der Teckbote

Stuttgarter Zeitung
Stuttgarter Nachrichten
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung
Fellbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung
Nürtinger Zeitung

Wendlinger Zeitung
Der Teckbote
NWZ

Nord Ost West Süd Süd/NWZ

Stuttgart Enzkreis Kreis Ludwigsburg Rems Murr Kreis Ostalbkreis Kreis Göppingen Kreis Esslingen Kreis Böblingen

Hauptverbreitungsgebiet Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft sowie Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS
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Belegungen

Belegung

verkaufte Auflage 
IVW II.Quartal 2023 

inkl. ePaper 
(Mo.–Sa.)*

Ausgaben-Nr. ZIS-Code*

Gesamtbelegung PLUS 331.387 SZN-TZ-0P 105 166

Gesamtbelegung PLUS mit  
NWZ Göppinger Kreisnachrichten

354.925 SZN-TZ-41P 105 165

Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS 168.941 SZN-TZ-1N 105 668

Teilbelegung Süd 164.152 SZN-TZ-100 104 181

Süd mit NWZ Göppinger Kreisnachrichten 187.690 SZN-TZ-105 101 061

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten1 135.598 SZN-TZ-1 104 180

Nürtinger / Wendlinger Zeitung 16.579 SZN-TZ-4 100 206

Der Teckbote Kirchheim 11.975 SZN-TZ-5 100 216

NWZ Göppinger Kreisnachrichten 23.538 SZN-TZ-21 101 362

Teilbelegung Ost 194.104 SZN-TZ-200 104 182

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten1 135.598 SZN-TZ-1 104 180

Waiblinger Kreiszeitung, Schorndorfer Nachrichten,  
Winnender Zeitung, Welzheimer Zeitung

33.990 SZN-TZ-6 101 462

Backnanger Kreiszeitung 12.085 SZN-TZ-7 101 037

Rems-Zeitung Schwäbisch Gmünd 10.854 SZN-TZ-9 100 943

Murrhardter Zeitung 1.577 SZN-TZ-8 100 925



Belegungen
Preisübersicht

*  ZIS ist ein Zeitungs-Informationssystem, in dem alle Anzeigenbelegungseinheiten mit einer eindeutigen  
sechs stelligen Nummer identifiziert werden. Der ZIS-Schlüssel wird in allen Zeitungsdaten von ZMG, IVW  
und agma geführt und ermöglicht eine reibungslose Zuordnung der Ausgaben.

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, 
Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung und Cannstatter / Untertürkheimer Zeitung

Teilbelegung Nord 191.712 SZN-TZ-300 104 183

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten1 135.598 SZN-TZ-1 104 180

Ludwigsburger Kreiszeitung, Neckar- und Enzbote 36.361 SZN-TZ-11 101 227

Bietigheimer Zeitung / Bönnigheimer Zeitung /  
Sachsenheimer Zeitung

8.654 SZN-TZ-14 100 283

Mühlacker Tagblatt 5.699 SZN-TZ-16 101 458

Vaihinger Kreiszeitung 5.400 SZN-TZ-15 100 692

Teilbelegung West 166.418 SZN-TZ-400 104 184

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten1 135.598 SZN-TZ-1 104 180

Kreiszeitung Böblinger Bote 11.548 SZN-TZ-22 101 070

Gäubote Herrenberg 9.819 SZN-TZ-19 100 620

Sindelfinger Zeitung / Böblinger Zeitung 9.453 SZN-TZ-18 100 843
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Verkaufte Auflage (Exemplare Mo. – Sa.) 

StZ / StN PLUS 168.941

StZ- AGM PLUS Gesamtbelegung 331.387

IVW 2 / 2023 inkl. e-Paper

Leser pro Ausgabe

St Z / StN PLUS 538.000

StZ- AGM PLUS Gesamtbelegung 953.000

MA 2023 Basis: Deutschsprachige Bevölkerung ab 14 Jahre

Ausführliche Daten finden Sie im Kapitel „Media-Analyse“ (Blatt 5)

Die Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft ist der Basis-Werbeträger 
im wirtschafts- und kaufkraftstarken Ballungsraum Stuttgart.

Marktanteile

Stadt Stuttgart     Ballungsraum Stuttgart

IVW VA 2022

Basis: Verkaufte Auflage aller Abonnements- und Kaufzeitungen  
in der Stadt Stuttgart und im Ballungsraum Stuttgart.

StZ / StN PLUS
79,20% 

StZ-AGM PLUS
88,30% 

Wichtige Daten auf einen Blick



1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten Alle Preise in Euro zzgl. MwSt. 
mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung, Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

Kurzübersicht Preise Montag-Freitag Samstag Stellenmarkt (Sa.)

Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS1

Ausgabe SZN-TZ-1N, ZIS-Code 105 668, verkaufte Auflage 2/2023 inkl. ePaper 166.725 179.025 179.025

Grundpreise Print

schwarz-weiß je mm 14,16 15,51 18,16

1/1 Seite s/w 48.073,20 52.656,45 61.653,20

Farbe je mm (Mindestgröße 100 mm) 19,75 21,64 23,05

1/1 Seite farbig 67.051,25 73.467,80 78.254,75

Grundpreise Textteil

schwarz-weiß je mm 65,30 71,42 –

Farbe je mm 91,09 99,63 –

Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft Gesamtbelegung PLUS
Ausgabe SZN-TZ-0P, ZIS-Code 105 166, verkaufte Auflage 2/2023 inkl. ePaper 329.171 341.471 341.471

Grundpreise Print

schwarz-weiß je mm 29,47 30,63 30,63

1/1 Seite s/w 100.050,65 103.988,85 103.988,85

Farbe je mm (Mindestgröße 100 mm) 41,70 43,34 43,34

1/1 Seite farbig 141.571,50 147.139,30 147.139,30

Grundpreise Textteil

schwarz-weiß je mm 128,98 134,30 –

Farbe je mm 182,50 190,03 –
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Media-Analyse

Leser pro Ausgabe Reichweite (LpA) im Verbreitungsgebiet

StZ-AGM1 

PLUS  
in Tsd.

StZ/StN2 

PLUS 
 in Tsd.

StZ-AGM1 PLUS StZ/StN2 PLUS

% in Tsd. % in Tsd.

Basis 953 538 36,6 883 20,1 486

Männer 474 290 36,1 433 21,7 260

Frauen 479 248 37,1 450 18,6 225

Altersgruppe

14 bis 19 Jahre 24 14 14,3 22 7,9 12

20 bis 29 Jahre 79 47 20,2 69 11 38

30 bis 39 Jahre 87 66 18 70 12,6 49

40 bis 49 Jahre 115 68 29,6 101 17,6 60

50 bis 59 Jahre 178 106 37,5 167 22,1 98

60 bis 69 Jahre 213 109 57,8 204 30,1 106

70 Jahre und älter 257 127 64,1 251 31,1 123

Ausbildung

Haupt-/Volksschulen ohne Lehre 72 29 24,9 70 9,8 28

Haupt-/Volksschulen mit Lehre 197 94 43,6 189 20,2 88

weiterführende Schule ohne Abitur 283 141 40,7 268 20,2 133

Abitur, Hochschulreife, Studium 386 264 36,1 341 24,1 227



Media-Analyse
Techn. Angaben

1 Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft PLUS 

2  Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS inkl. Kreiszeitung Böblinger Bote 
Auszüge aus der MA 2023 der agma, Basis: Deutschsprachige Bevölkerung ab 14 Jahre

Lesebeispiel: 
Mit einer Print-Anzeige in der StZ-Anzeigengemeinschaft PLUS (Gesamtbelegung) erreichen sie 37,8%  ( =  328.000 Leser) 
der Bevölkerung im Verbreitungsgebiet mit einem Haushaltseinkommen von 4000 Euro und mehr.

Beruf des Befragten

große Selbstständige, Freiberufler 18 13 40,3 16 27,8 11

kleine und mittlere  
Selbstständige, Landwirte

50 32 42,8 42 28,6 28

leitende Angestellte und Beamte 96 75 51 87 40,1 69

sonstige Angestellte und Beamte 614 322 40,2 581 20,5 297

Facharbeiter 83 40 36,5 76 17,6 37

sonstige Arbeiter 31 16 16,9 30 8,7 15

Haushalts-Netto-Einkommen

bis unter 1000 Euro 26 14 28,9 24 13,7 11

1.000 Euro bis unter 2.000 Euro 158 84 38,8 142 18,9 70

2.000 Euro bis unter 3.000 Euro 220 111 36,1 205 17,8 101

3.000 Euro bis unter 4.000 Euro 198 104 35,1 183 18,2 95

4.000 Euro und mehr 350 225 37,8 328 24,0 209

Haushaltsgröße

1 Person im Haushalt 216 119 39,4 199 20,9 106

2 Person im Haushalt 442 255 48,1 424 27,3 241

3 Person im Haushalt 138 79 28,3 123 15,4 67

4 Person und mehr im Haushalt 157 85 23,1 137 12,2 73
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Satzspiegel: 321 x 485 mm (Breite x Höhe) = 3395 Ges.-mm
Spaltenzahl:  Anzeigenteil: 7 Spalten, Textteil: 5 Spalten 
       Anzeigen-Umrechnungsfaktor
 (von Text- in Anzeigen spalten): 1,4

Panoramaanzeigen:  15 Anzeigenspalten = 671 mm breit

Spaltenbreiten:

Grundschrift: Anzeigenteil: 7,5 Punkt / 2,625 mm  
 Textteil: 9,5 Punkt / 3,6 mm

Technische Angaben

Druckverfahren:   Zeitungsrollenoffset (Schmuckfarbe im CMYK-Aufbau), 
Rasterweite 52 Linien/cm

Druckform:   StZ/StN – direkte Plattenbelichtung  
über CTP-Thermal-Technologie

  StZ-AGM – CTP und elektrostatische Flachdruckplatte  
(Elfasol / OCP) 

Druckreihenfolge: Cyan, Magenta, Yellow, Schwarz

Tonwertumfang:  Rastertonwerte mind. 3% bis max 90%

Tonwertzunahme: Die Tonwertzunahme beträgt im Mitteltonbereich ca. 26%

Gesamt-Farbauftrag: max. 240%

Zieldichte im  
Fortdruck: Cyan, Magenta, Yellow D = 0,95, Schwarz D = 1,20

Bildauflösung:  175 dpi für Graustufenbilder
 200 dpi für Farbbilder
 1.270 dpi für Strichzeichnungen 

Bilder sollten nach ISO 12647-3 separiert werden. 

Das entsprechende ICC Profil WAN-iFRAnewspaper26v5.icc ist auf der Seite  
des World Association of News Publisher unter http://wan-ifra.org/wpf/icc/ erhältlich.

Anzeigenteil Textteil

1 Spalte 44,4 mm 1 Spalte   61 mm

2 Spalten 90,5 mm 2 Spalten 126 mm

3 Spalten 136,6 mm 3 Spalten 191 mm

4 Spalten 182,7 mm 4 Spalten 256 mm

5 Spalten 228,8 mm 5 Spalten 321 mm

6 Spalten 274,9 mm

7 Spalten 321,0 mm



E-Mail: anzeigen@swm-network.de

Kontakt: Fon 0711 7205-1670, Fax 0711 7205-1666

Dateiformat:  Wir bevorzugen PDF/X3. PDF- und EPS-Dateien,  
jeweils mit inkludierten Schriften. 

Bitte nicht  
verwenden:  DCS-Formate, Haarlinien, RGB/LAB-Bilder,  

Duplexbilder mit Sonderfarben.

Farben:  Anzeigen mit 1 Zusatzfarbe sind in CMYK mit den korrekten 
Mischungsverhältnissen der gewünschten HKS- oder  
Pantone-Farbbezeichnung anzulegen. Anzeigen mit  
2 Zusatzfarben und Vierfarbanzeigen sind in CMYK für  
den Vierfarbprozess zeitungsgerecht anzulegen. Fordern  
Sie unsere Farbseparationswerte oder den HKS-Muster- 
fächer der HKS-Farben im CMYK-Zusammendruck an. 

Kontrollabzüge:  Der Verlag sendet auf Wunsch einen Kontrollabzug der  
digital übermittelten Druckvorlage zur Überprüfung an  
den Auftraggeber. Soll der Kontrollabzug an einen davon 
abweichenden Empfänger übermittelt werden, muss die 
zutreffende Fax-Nummer bzw. E-Mail-Adresse eindeutig  
im Auftrag angegeben werden. 

Muster für die digitale Übertragung von Druckunterlagen

Ordnername: Im 1. Teil ist das Kürzel des Zeitungstitels nach folgendem  
 Muster anzugeben: STZ= Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter  
 Nachrichten. 

  Der 2. Teil besteht aus Erscheinungstag und -monat  
nach dem Muster TTMM. 

 Der 3. Teil besteht aus dem Namen des Insertionskunden.

Beispiel:   Die Dateien für eine Anzeige in der StZ / StN für den  
01.10. sind in einem Ordner  / Verzeichnis mit dem Namen  
„STZ0110Muster“ abzuspeichern  (maximal 24 Zeichen)

Info-Datei: Zu jeder PDF/EPS-Datei ist eine separate Textdatei  
 (Info-File) mit folgenden Zusatzinformationen zu erstellen: 
 >  Absender der Datei 
 >  Referenz / Telefonnummer für Rückfragen 
 >  Bemerkung (ggf. Anzeigenrubrik, Zusatzfarben)

PDF/EPS-Datei:  Bitte übertragen Sie Ihre Anzeigendaten nur als PDF- oder  
EPS-Datei mit inkludierten/eingebundenen Schriften. Die in 
Originalgröße erstellte Anzeige darf keine Zusatzhinweise wie 
Erscheinungstermin, Inserent usw. beinhalten.  
Die entsprechenden Informationsvermerke liefern Sie bitte  
als Info-Datei auf einem eigenen Dokument mit. 

  Anzeigen, deren Format durch einen umlaufenden  
Weißraum begrenzt wird, müssen zwingend mit vom 
verwendeten Layoutprogramm generierten Beschnitt- 
zeichen angeliefert werden. Keine manuell angelegten 
Beschnittzeichen verwenden!

Unerwünschte Druckresultate, die sich auf eine Abweichung des Kunden von den Empfehlungen  
des Verlages zur Erstellung und Übermittlung von Druckunterlagen zurückführen lassen, führen zu  
keinem Preisminderungsanspruch.
Geringe Abweichungen im Farbton berechtigen nicht zu Ersatzansprüchen oder Preisnachlässen.  
Der Kunde hat vor einer digitalen Übermittlung von Druckunterlagen dafür Sorge zu tragen, dass  
die übermittelten Dateien frei von evtl. Computerviren sind. Ent deckt der Verlag auf einer ihm übermit-
telten Datei Computerviren, wird diese Datei gelöscht, ohne dass der Kunde hieraus Ansprüche gel-
tend machen könnte. Der Verlag behält sich vor,  Schadensersatz in Anspruch zu nehmen,  
wenn durch infiltrierte Computerviren Schäden entstanden sind.

Unabhängig von den digitalen Druckunterlagen ist eine schriftliche  
Auftrags erteilung mit Dateiname und Motivkennzeichnung erforderlich.

  Digitale Übertragung von Druckunterlagen
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Grundpreise Schwarz-weiß- und Farb-Anzeigen

Anzeigenteil: Spaltenbreite 45 mm, Spaltenzahl 7
Textteil: Spaltenbreite 61 mm, Spaltenzahl 5

Ausgabe Nummer
verkaufte Auf-

lage IVW 2/2023 
inkl. ePaper*

Schwarz-weiß
mm-Preis

Farbe4

mm-Preis

Textteil5

schwarz-weiß 
mm-Preis

Gesamtbelegung PLUS SZN-TZ-0P
Mo.–Fr. 329.171 29,47 41,70 128,98

Sa. 341.471 30,63 43,34 134,30

Gesamtbelegung PLUS +  
NWZ Göppingen2 SZN-TZ-41P

Mo.–Fr. 352.709 31,84 45,06 139,12

Sa. 365.009 32,97 46,65 144,46

Stuttgarter Zeitung /  
Stuttgarter Nachrichten PLUS 1

SZN-TZ-1N

Mo.–Fr. 166.725 14,16 19,75 65,30

Sa. 179.025 15,51 21,64 71,42

StZ/StN PLUS (inkl. Stuttgarter Wochenblatt3)
Sa.
Stellenangebote3 18,16 23,05 –

Teilbelegung Süd SZN-TZ-100
Mo.–Fr. 162.196 14,28 20,21 61,29

Sa. 173.051 15,17 21,47 66,30

Teilbelegung Süd +  
NWZ Göppingen2 SZN-TZ-105

Mo.–Fr. 185.734 16,93 23,96 72,44

Sa. 196.589 17,82 25,22 77,53

Teilbelegung Ost SZN-TZ-200
Mo.–Fr. 192.148 18,35 25,97 79,36

Sa. 203.003 19,43 27,49 84,16



Anzeigenpreise 
Schwarz-weiß 
und Farbe

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten  
mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung,   
Eßlinger Zeitung, Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

²  Die NWZ Göppingen ist als Lokalausgabe der Südwest Presse Ulm auch in der  
SWP-Gesamtausgabe sowie in den SWP-Teilausgaben B, C und E enthalten.

3  StZ/StN PLUS: Verkaufte Auflage (Sa.) 179.025 Exemplare inkl. ePaper 2/2023 
in Kombination mit Stuttgarter Wochenblatt inkl. Fellbacher Wochenblatt: Auflage 209.045 Exemplare

4 Farbanzeige: Mindestgröße 100 mm.
5 Textteilanzeige: Mindestgröße 1spaltig / 20 mm.

Gesamt- und Teilbelegungspreise gelten nur für unveränderte Anzeigen.

  Textteilanzeige mit Zusatzfarbe siehe Seite 17

BERECHNUNGSBEISPIELE:

Schwarz-weiß-Anzeige auf einer Anzeigenseite:
3 Anzeigenspalten, 200 hoch, Grundpreis für Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS:
3 x 200 mm x 14,16 Euro =  8.496,00 Euro zzgl. MwSt.

Schwarz-weiß-Anzeige auf einer Textseite:
3 Textspalten, 200 hoch, Grundpreis für Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS:
3 x 1,4 (Umrechnungsfaktor Text-/Anzeigenspalten) x 200 mm x 14,16 Euro = 11.894,40 Euro zzgl. MwSt.

Teilbelegung Nord SZN-TZ-300
Mo.–Fr. 189.756 18,43 26,08 70,23

Sa. 200.611 19,55 27,66 74,89

Teilbelegung West SZN-TZ-400
Mo.–Fr. 164.462 16,07 22,74 66,61

Sa. 175.317 17,12 24,22 71,27

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.
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Grundpreise Schwarz-weiß- und Farb-Anzeigen

Anzeigenteil: Spaltenbreite 45 mm, Spaltenzahl 7
Textteil: Spaltenbreite 61 mm, Spaltenzahl 5

Ausgabe Nummer
verkaufte

Auflage IVW 2/2023 
inkl. ePaper (Mo–Sa)

Schwarz-weiß
mm-Preis

Farbe2

mm-Preis

Textteil3

schwarz-weiß 
mm-Preis

Nürtinger Zeitung / Wendlinger Zeitung SZN-TZ-4
16.579 1,53 2,07

5,31
Sa. Stellenangebote 2,50 3,14

Der Teckbote Kirchheim SZN-TZ-5
11.975 1,52 2,28

4,73
Sa. Stellenangebote 2,61 3,45

Waiblinger Kreiszeitung, Schorndorfer Nachrichten, 
Winnender Zeitung, Welzheimer Zeitung

SZN-TZ-6
33.990 3,85 5,75

15,77
Sa. Stellenangebote 4,34 6,53

Backnanger Kreiszeitung SZN-TZ-7 12.085 1,37 1,95 5,62

Murrhardter Zeitung SZN-TZ-8 1.577 1,03 1,49 3,84

Rems-Zeitung Schwäbisch-Gmünd SZN-TZ-9 10.854 2,15 3,14 8,64

Ludwigsburger Kreiszeitung1, Neckar- und Enzbote SZN-TZ-11 36.361 3,66 4,47 9,90

Bietigheimer Zeitung / Sachsenheimer Zeitung /  
Bönnigheimer Zeitung

SZN-TZ-14 8.654 1,94 2,83 5,68

Vaihinger Kreiszeitung SZN-TZ-15 5.400 1,50 2,18 4,10

Mühlacker Tagblatt SZN-TZ-16 5.699 1,47 2,06 3,68

Sindelfinger Zeitung / Böblinger Zeitung SZN-TZ-18 9.453 1,75 2,56 6,20

Gäubote Herrenberg SZN-TZ-19 9.819 1,59 2,31 5,49



1 Kombinationen mit der Ludwigsburger Kreiszeitung sind nur möglich, wenn gleichzeitig auch die Ausgabe SZN-TZ-1N belegt wird.
2 Farbanzeige: Mindestgröße 100 mm.
3 Textteilanzeige: Mindestgröße 1spaltig / 20 mm.

Die Alleinbelegung einer Partnerzeitung kann nur direkt über den jeweiligen Partnerverlag erfolgen.

  Kombinationsrabatt

auf die Einzelpreise der Ausgaben 4 bis 22

bei Belegung von 3 bis 6 Ausgaben  5 Prozent
bei Belegung von 7 bis 14 Ausgaben 10 Prozent

Die Belegungen 1 11 zählen jeweils 
 4 14 als eine Ausgabe
 6 18

  Textteilanzeigen mit Zusatzfarbe

Farbzuschläge auf den Textteilpreis schwarz-weiß

Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS: 39,5 % 
Gesamt- und Teilbelegungen: 41,5 % 
Größe: 1-spaltig/20 mm bis 2-spaltig/120 mm

Kreiszeitung Böblinger Bote SZN-TZ-22 11.548 2,68 2,97 10,42

NWZ Göppinger Nachrichten SZN-TZ-21 23.538 4,39

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.
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Stellenmarkt

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten  
mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung,  
Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

2  StZ/StN PLUS: Verkaufte Auflage (Sa.) 179.025 Exemplare inkl. ePaper 2/2023 
in Kombination mit Stuttgarter Wochenblatt inkl. Fellbacher Wochenblatt:  
Auflage 209.045 Exemplare

3  Farbanzeigen: Mindestgröße 100 mm

Ausgabe 
(Zusammensetzung der Ausgabe siehe Blatt 3)

Nummer
verkaufte

Auflage IVW 2/2022 
inkl. ePaper (Sa)

Schwarz-weiß
mm-Preis

Farbe3

mm-Preis

Gesamtbelegung PLUS SZN-TZ-0P 341.471 30,63 43,34

Gesamtbelegung PLUS + NWZ Göppingen SZN-TZ-41P 365.009 32,97 46,65

Stuttgarter Zeitung/Stuttgarter Nachrichten PLUS1 
(inkl. Stuttgarter Wochenblatt)

SZN-TZ-1N 179.025 2 18,16 23,05

Teilbelegung Süd SZN-TZ-100 173.051 15,17 21,47

Teilbelegung Süd + NWZ Göppingen SZN-TZ-105 196.589 17,82 25,22

Teilbelegung Ost SZN-TZ-200 203.003 19,43 27,49

Teilbelegung Nord SZN-TZ-300 200.611 19,55 27,66

Teilbelegung West SZN-TZ-400 175.317 17,12 24,22

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.

Crossmediaveröffentlichung Aufpreis

Stellenanzeigen erscheinen automatisch auch Online. Laufzeit 30 Tage ab Erscheinungstag auf  
stellenmarkt.stuttgarter-zeitung.de

365,00

Gesamt- und Teilbelegungspreise gelten nur für unveränderte Anzeigen.   
Gesamt- und Teilbelegung im Stellenmarkt ohne Stuttgarter Wochenende.



Stellenmarkt  
Immobilienmarkt 
Automarkt

Beratung und Verkauf: Fon: 0711 7205-1617, stellen@swm-network.de

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.

Preis Laufzeit Verlängerung Preis Belegte Seiten

Online Only

Einzelanzeige (pro ausgeschriebene Position) 575,00 30 Tage 365,00 stellenmarkt.stuttgarter-zeitung.de

Online Only Kombinationen

Einzelanzeige Regional-Kombi 625,00 30 Tage
stuttgarter-zeitung.de, stuttgarter-nachrichten.de,  
schwarzwaelder-bote.de

Einzelanzeige Branchen-Kombi 1.350,00 30 Tage
stellenmarkt.stuttgarter-zeitung.de 
eine Auswahl aus ca. 400 branchenspezifischen Portalen aus dem 
Jobware-Netzwerk
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Print-Anzeigen

Immobilien- und Mietmarkt

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS1 Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS 
+ Stuttgarter Wochenblatt3

Mi.2 Sa.2 Sa. + Sa.

Grundpreis (mm) schwarz-weiß 14,16 15,51 16,66

Grundpreis (mm) Farbe 19,75 21,64 22,79

Immobilienmarkt/Mietmarkt

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung,  
Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote 
 Verkaufte Auflage Mo. – Sa.: 168.941 Exemplare inkl. ePaper IVW 2/2023

2  Anzeigendoppel: 50% Nachlass auf den Mittwochs preis bei Buchung der Kombi Sa. + Mi.
3  Stuttgarter Wochenblatt inkl. Fellbacher Wochenblatt: Auflage 209.045 Exemplare  

Erscheinungsweise Stuttgarter Wochenblatt: Gesamtausgabe erscheint samstags, die Regionalausgabe Fellbacher Wochenblatt mittwochs

Crossmediaveröffentlichung Aufpreis

Immobilienanzeigen erscheinen automatisch auch Online. Laufzeit 30 Tage ab Erscheinungstag 12,07

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.



Muster Bezeichnung Format Schwarz-weiß-
Preis Farb-Preis Platzierung

Anzeige der Woche Farb-Anzeige 
2 TS/100 mm

3.028,00 Aufschlagseite,  
Immobilienmarkt StZ/StN PLUS 
innerhalb des Textes 
Erscheinungstermin:  
samstags

Wenn im kommenden Frühjahr das Doro-
theen-Quartier neben dem Breuninger in
Stuttgart seine Türen öffnet, ist das vermut-
lich das letzte neue große Shoppingcenter in
der Region für lange Zeit. Dann gibt es in
Baden-Württemberg insgesamt 47 Einkaufs-
tempel, die mehr als 10 000 Quadratmeter
Handelsfläche haben. Während im künf-
tigen Dorotheen-Quartier noch eifrig die
Handwerker zugange sind, werden andern-
orts schon Überlegungen angestellt, wie
die bestehenden Center und Malls noch
schicker gemacht werden können. Denn
Shoppingcenter stehen unter ständigem
Erneuerungsdruck. 

Der große Boom der Neueröffnungen ist
allerdings vorbei, so das EHI Retail Institute
in seinem Shoppingcenter-Report 2016.
Derzeit würden vor allem Revitalisierungs-
projekte bei Centerbetreibern- und entwick-
lern vorangetrieben. Besonders auffällig:
Viele der derzeit anstehenden Revitalisie-
rungsobjekte wurden in den 90er und
Nullerjahren konzipiert – sind also eigent-
lich noch gar nicht so alt. 

„Das zeigt, wie dynamisch der Markt
ist“, sagt Rainer Pittroff, Consultant For-
schungsbereich Shoppingcenter bei EHI Re-
tail Institute. Noch vor einigen Jahren galt

die Faustregel, die Konsumtempel alle zehn
Jahre aufzuhübschen. Professor Hanspeter
Gondring, Studiengangsleiter Immobilien-
wirtschaft/Versicherung an der Dualen
Hochschule in Stuttgart, vertritt die Auffas-
sung, spätestens nach zwei Jahren sollte bei
einem Shoppingcenter eine Anpassung vor-
genommen werden. „Sie leben von der per-
manenten Attraktion genauso wie ein Frei-
zeitpark. Wenn es beim dritten Mal nichts
Neues mehr zu sehen oder zu erleben gibt, 
geht der Kunde woandershin.“ 

Während vor einigen Jahren noch Mar-
ken und Sortimente des Centers die Kun-
dengunst weitgehend allein bestimmten, sei
heute die Aufenthaltsqualität ebenso wich-
tig. „Warum sonst finden wir heute in gro-
ßen Malls Eisbahnen, Kinos und Wellness-
oasen“, so Gondring. Moderne Konsum-
tempel ergänzten längst den öffentlichen
Raum mit Dienstleistungsangeboten. „Die
Leute können ja nicht nur kaufen. Und nur
um zu shoppen, muss niemand mehr in den
Laden“, spielt Gondring auf den boomen-
den Internethandel an.

Der Wissenschaftler schätzt, dass rund
300 der derzeit 470 Konsumtempel in
Deutschland nicht mehr zeitgemäß sind. 
Einkaufscenter unter 25 000 Quadratmeter
Fläche werden es künftig schwer haben, da
sie die von Konsumenten geforderte Auf-
enthaltsqualität nicht bieten können. „Die 
Zukunft gehört längst den Megashopping-
centern ab 70 000 Quadratmetern.“ Und
die liegen zentrumsnah oder zumindest ver-

kehrsgünstig. Ein Blick in den Shoppingcen-
ter Performance Report 2016 des Bera-
tungsunternehmens Ecostra zeigt auch, dass
Größe und selbst neue Center keine Selbst-
läufer sind. So landete das neu erbaute Mila-
neo (43 000 Quadratmeter) in Stuttgart im
bundesweiten Vergleich gerade einmal auf
Platz 210, das Gerber (21 000 Quadratme-
ter) gar auf Platz 261 von 269, während das
1980 eröffnete Breuningerland in Sindelfin-
gen (32 600 Quadratmeter) Platz drei nach
dieser Studie belegt. Der Report misst jähr-
lich auf der Basis von Mieterauskünften den
wirtschaftlichen Erfolg von Einkaufszentren
und ist in der Branche nicht unumstritten.

„In Deutschland sind viele Shoppingcen-
ter immer noch neutral gestaltet und sehen
wie Bahnhofshallen aus, die mit Läden ge-
füllt wurden“, sagt Karl Schwitzke. „Ein-
kaufen allein reicht nicht mehr als Anspruch
für ein Center.“ Der Designer mit Hauptsitz
in Düsseldorf und Büros in Berlin, Dubai,
Krakau, London und Paris hat dem im Jahr
1974 eröffneten Marstall-Center in Lud-
wigsburg wieder Leben eingehaucht. 

Bis zu seiner Revitalisierung im zurück-
liegenden Jahr sah das Shoppingcenter in-
mitten der Stadt wie ein besseres Parkhaus
aus, dessen Image am Boden lag. Rund 100
Millionen Euro soll der Centerentwickler
und -betreiber ECE in die Wiederbelebung
des Centers gesteckt haben. Doch Geld
allein ist noch kein Garant für ein erfolg-
reiches Shoppingcenter. „Die größte He-
rausforderung bei der Entwicklung eines

Shoppingcenters ist die richtige Positionie-
rung“, sagt Schwitzke. International würden
Projektentwickler dem Thema deutlich 
mehr Aufmerksamkeit schenken als in
Deutschland. 

Ein Trend: Der Gastronomieanteil in
den Shoppingcentern hat in den letzten Jah-
ren deutlich zugelegt. Zehn Prozent und
mehr sind im Ausland längst keine Selten-
heit mehr. Karl Schwitzke schränkt aber ein:
Asia-Imbiss und Curry Karl sind noch kein
Konzept. „Wer Hilfiger und Cartier ein-
kauft, erwartet eine gepflegtere Gastrono-
mie als ein Teenager, der sich mal schnell
bei Primark für das Wochenende mit Kla-
motten eindeckt“, so seine Erfahrung. 

Doch ist der Umsatz in einem Einkaufs-
center erst einmal zurückgegangen, sei es
längst zu spät, das Ruder noch herumzurei-
ßen, sagt Hanspeter Gondring. Dann helfe
auch kein Aktionismus mehr. Nur Größe
könne in wirtschaftlich schlechten Zeiten
noch steigende Umsätze erwirtschaften.
Apropos: Die Rendite bei Shoppingcentern 
liegt laut Bulwiengesa derzeit zwischen
3,4 bis 4,49 Prozent. Ingo Dalcolmo

Einkaufen allein reicht nicht mehr
Analyse. Jeder zehnte Euro wird in einem Shoppingcenter ausgegeben. 
Doch der Trend zum Einkaufen im Internet zwingt die Malls, sich in 
immer kürzeren Abständen neu zu erfinden. 

Shoppingcenter müssen sich ständig etwas Neues einfallen lassen, wenn sie attraktiv bleiben wollen (links das Milaneo, rechts das Gerber in Stuttgart). Fotos: Wilhelm Mierendorf

» RECHT
Für den Winterdienst sind in der Regel 
die Hauseigentümer zuständig. Sie
müssen also dafür sorgen, dass Geh-
wege und Zufahrten geräumt und ver-
eiste Flächen gestreut werden. Darauf
weist die Verbraucherzentrale Bremen
hin. Diese Pflicht können Eigentümer
auf ihre Mieter übertragen. Das muss im
Mietvertrag jedoch vereinbart werden.
Wichtig zu wissen: Rutscht ein Passant
auf einem nicht geräumten Weg aus und
verletzt sich, können Ersatzansprüche
auf denjenigen zukommen, der die
Streupflicht hatte. Hier ist nach
Ansicht der Verbraucherschützer eine
private Haftpflichtversicherung sinnvoll.
Kommt es zu Schadenersatzansprü-
chen, kommt der Versicherer nicht nur 
für den Schaden auf, er schützt auch
vor unberechtigten Forderungen. Ein
Schadenfall muss dem Versicherer im-
mer so schnell wie möglich gemeldet
werden. dpa

Die Miete darf nach einer Kündigung
nicht mit der Kaution verrechnet wer-
den. Denn Mieter sind grundsätzlich
nicht berechtigt, die Mietzahlungen vor
dem Ende des Mietvertrages einzustel-
len, weil sie die Kaution abwohnen wol-
len. Das geht aus einem Urteil des
Amtsgerichts München (Aktenzeichen
432 C 1707/16) hervor, auf das die
Rechtsanwaltskammer Oldenburg hin-
weist. Der Mieter würde mit der Ver-
rechnung den Sicherungszweck der 
Kautionsvereinbarung aushebeln, so die
Richter. dpa

Wer einen gebrauchten Kaminofen kau-
fen möchte, sollte sich vom Vorbesitzer
die Bescheinigung der Typprüfung zei-
gen lassen. Denn viele alte Modelle 
mussten in der Vergangenheit ausge-
tauscht werden, schrittweise trifft diese
gesetzliche Regelung bis 2024 noch
weitere Ofen-Generationen. Darauf
weist der Industrieverband Haus-, Heiz-
und Küchentechnik in Frankfurt am
Main hin. Für Käufer bedeutet das:
Manche vom Vorbesitzer aussortierten
Öfen dürfen vielleicht gar nicht mehr
in Betrieb genommen werden. Das gilt
auch für Modelle, die eigentlich noch
unter den Bestandsschutz bis 2024 fal-
len. Denn dieser erlischt beim Standort-
wechsel. dpa

Wer einen Garten mitmietet, darf ihn
auch benutzen. So dürfen dort Mieter
beispielsweise für ihre Kinder ein Spiel-
haus bauen. Während das Mietverhältnis
läuft, hat der Vermieter keinen Anspruch
darauf, dass der Mieter das Gartenspiel-
haus beseitigt. Das gilt insbesondere,
wenn im Mietvertrag kein ausdrückliches
Verbot enthalten ist. Denn die Errichtung
des Hauses gehört zum normalen ver-
tragsgemäßen Gebrauch. Darauf macht
der Deutsche Mieterbund aufmerksam
und verweist auf eine Entscheidung des
Amtsgerichts Flensburg (Aktenzeichen
79 C 41/15). dpa

» MEHR IM NETZ
Im Video unter https://
youtu.be/xi32MzdM1bA
erläutert Professor Hans-
peter Gondring von
der Dualen Hochschule
Stuttgart, worauf es bei
einem guten Shopping-

center ankommt. Schneller geht es, wenn
man den nebenstehenden QR-Code mit dem
Smartphone scannt. red

Redaktion:
 

STZW Sonderthemen
Ingo Dalcolmo

REVITALISIERUNGEN
IM FOKUS

VIELE SHOPPINGCENTER 
SEHEN WIE BAHNHÖFE AUS

Unser Immobilienangebot: Die richtige Lösung für 
Ihre individuellen Bedürfnisse.

S-Bergheim  EUR 1.290.000
Exkl. gelegenes 1-2-FH mit Büro/Praxis, 
gr. Garten, Wohnfl. ca. 200 m², Gewerbe-
fläche ca. 142 m², Grdst. ca. 1638 m², 
Baujahr 1954, Anbauten 1971 und 2002, 
2002 umf. modernisiert, 3 Grg., 3 Stpl., 
Öl-ZH, Verbrauchsausweis 136 kWh/(m²a).
Jochen Kopetschke 0711 124-43222

S-Gänsheide  EUR 1.500.000
Bauplatz, 883 m² Grunstück, mit altem 
Gebäude zum Abriss, sehr gute Lage mit 
Aussicht, Baustaffel 8, 2 Vollgeschosse, 
Satteldach 40° DN, Grenzabstand je 5 m, 
voll erschlossen, Vorplanungen sind be-
reits vorhanden.
Roland Waidmann    0711 124-42182

S-Feuerbach EUR 745.000
Bevorzugte Wohnlage! Freist. 3-FH mit 
Gar ten u. Balkon, Wfl. ca. 208 m², Grund-
stück 445 m², Baujahr 1934, teilrenoviert, 
EBK, 1 Wohnung vermietet, Garage, Gas-
Ein zel öfen/Gas-Kombi-Therme,Ver brauchs -
ausweis Klasse H, 310,6 kWh/(m²a).
Jochen Kopetschke 0711 124-43222

S-Sonnenberg EUR 598.000
3- bis 4-Zi.-ETW in kleinem Mehr fami -
lienhaus, Baujahr 1973, EG + OG, ca. 147 m²  
Wohnfläche,  2 Südwest-Terrassen, geho-
bene Ausstattung, ruhige Lage, vermietet 
seit 2009, Garage, Öl-Solar-ZH, Energie-
bedarfsausweis 196,9 kWh/(m²a).
Jörg Fischer    0711 124-47241

Wir machen Ihren Erfolg möglich:

Sie haben die Immobilie –
wir den passenden Käufer!

Marktkenntnis und Engagement bil  -
den die Basis, um hier in den Gebie- 
t en Stuttgart-Ost und den Neckar -
vor orten erfolg reich Immo bi lien zu 
vermitteln.

Profitieren Sie von der BW-Bank als 
einem der größten Immobilienver-
mittler in Baden-Württemberg.

Ich freue mich auf Ihren Anruf!           
Ruth Bahr 0711 124-42774   

S-Uhlbach EUR 170.000
Schöne Dachgeschoss-Wohnung in ruhiger 
Lage, ca. 57,14 m² Wohnfläche, Baujahr 1955, 
Einbauküche, Gas-Etagenheizung, Ener gie-
ver brauchsausweis 218,4 kWh/(m²a), frei.
Ruth Bahr  0711 124-42774

S-Wangen EUR 210.000
Großzügige 2-Zi.-Wohnung im Betreuten Woh-
nen, zentrale Lage, Baujahr 2005, Wohnfl. ca. 
65 m², Balkon, EBK, Gas-ZH, Energiebedarfs-
ausweis 77,4 kWh/(m²a), Erbbaubasis, frei.
Ruth Bahr  0711 124-42774

S-Weilimdorf  EUR 389.000
Renovierte 4½-Zi.-Maisonette-ETW mit Winter-
garten, 2 Südbalk., Garten, Terr., Garten-
haus, Wfl. ca. 112 m², Bj. 1969, Garage, 
Öl-ZH, Verbrauchsausweis, 200,9 kWh/(m²a).
Jochen Kopetschke 0711 124-43222

BILIENIMMO
Samstag/Sonntag, 19./20. November 2016V8

Streifenanzeige mit On-
line-Superbanner

Print: 7 AS/100 mm

8.432,00 10.717,00

Print: Aufschlagseite  
Immobilienmarkt StZ/StN PLUS 
Erscheinungstermin:  
samstags

Online: 728 x 90 Pixel Online: Einstiegsseite  
Immobilienportal auf  
www.stuttgarter-zeitung.de und 
www.stuttgarter-nachrichten.de 
Laufzeit: 7 Tage  
Belegung: 50 %  
Der Online-Anteil beträgt 385,00

  Sonderformate

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt. Der Print-Anteil ist rabattfähig, der Online-Anteil ist nicht rabattfähig.

Beratung und Verkauf: 
Fon: 0711 7205-1608, immo@swm-network.de
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Immobilienmarkt

  Pakete

Veröffentlichung von Objekten aus dem Online-Bestand als Foto-Farbanzeigen in Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten sowie in der Reichweitenkombination mit dem Stuttgarter Wochenblatt. 

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.

Online-Exposé-Pakete Laufzeit Preis/Monat Muster

bis 15 Objekte

12 Monate

50,00

16 bis 30 Objekte 71,00

31 bis 50 Objekte 101,00

51 bis 100 Objekte 122,00

ab 101 Objekte 153,00

Erweiterung der  
Online-Exposé-Pakete  
Foto-Farb-Anzeigen in Print

Laufzeit
StZ/StN

Preis/Anzeigenspalte
StZ/StN + StW

Preis/Anzeigespalte
StZ/StN (SVs) 

Preis/Anzeigenspalte

Flat-Tarif ab 101 Anzeigen 12 Monate 100,00 125,00 190,00

Imagerahmen 7-Spalter 12 Monate 460,00 580,00 580,00



Neue Anzeigenformen im Immobilien-Online-Portal

Varianten der Köpfe

1

2

3

Schwarze Kopfzeile, 
weiße Schrift

Graue Kopfzeile, 
schwarze Schrift

Weiße Kopfzeile mit Rahmen, 
schwarze Schrift

u Egal ob 7 oder 14 Objekte, vergrößern
Sie Ihre Anzeige künftig durch einen
Imagerahmen, bestehend aus einem Kopf- sowie
einem Fußelement.

u Heben Sie sich so von anderen Angeboten ab.
u Positionieren Sie sich neben Ihren Objekten mit

Ihrer Adresse, Ihrem Logo sowie einer Botschaft
an Ihre Kunden.

u Individualisieren Sie mit variablen Köpfen
Ihre Anzeige zusätzlich.

u Informieren Sie unsere 508.000 kaufkräftigen
Leserinnen und Leser über Ihre aktuellen
Objekte (MA 2014)

Mehr Infos unter www.stzw.de

Ab dem 15. Juli 2015 erweitern wir unsere Anzeigenformen 
im Immobilien-Online-Portal der Stuttgarter Zeitung und den 
Stuttgarter Nachrichten um eine zusätzliche Werbeform.

*Der Preis versteht sich zzgl. gesetzlicher MwSt.und dem regulären Anzeigenpreis.

Gestaltungsmuster

7-spaltige Anzeige / 14 Objekte

7-spaltige Anzeige / 7 Objekte

Individuell gestaltbarer Fuß

  Gestaltungsmuster Immobilienmarkt

  Gestaltung mit Imagerahmen

Foto- 
Farbanzeige

Sammelanzeige 2-spaltig,  
1 Foto-Farbanzeige + Firmenfeld

Sammelanzeige 3-Spaltig,  2 Foto-Farbanzeigen + 
Firmenfeld

Sammelanzeige 5-spaltig, 4 Foto-Farbanzeigen + Firmenfeld

7-spaltige Anzeige / 14 Objekte

7-spaltige Anzeige / 7 Objekte

Neue Anzeigenformen im Immobilien-Online-Portal

Varianten der Köpfe

1

2

3

Schwarze Kopfzeile, 
weiße Schrift

Graue Kopfzeile, 
schwarze Schrift

Weiße Kopfzeile mit Rahmen, 
schwarze Schrift

u Egal ob 7 oder 14 Objekte, vergrößern
Sie Ihre Anzeige künftig durch einen
Imagerahmen, bestehend aus einem Kopf- sowie
einem Fußelement.

u Heben Sie sich so von anderen Angeboten ab.
u Positionieren Sie sich neben Ihren Objekten mit

Ihrer Adresse, Ihrem Logo sowie einer Botschaft
an Ihre Kunden.

u Individualisieren Sie mit variablen Köpfen
Ihre Anzeige zusätzlich.

u Informieren Sie unsere 508.000 kaufkräftigen
Leserinnen und Leser über Ihre aktuellen
Objekte (MA 2014)

Mehr Infos unter www.stzw.de

Ab dem 15. Juli 2015 erweitern wir unsere Anzeigenformen 
im Immobilien-Online-Portal der Stuttgarter Zeitung und den 
Stuttgarter Nachrichten um eine zusätzliche Werbeform.

*Der Preis versteht sich zzgl. gesetzlicher MwSt.und dem regulären Anzeigenpreis.

Gestaltungsmuster

7-spaltige Anzeige / 14 Objekte

7-spaltige Anzeige / 7 Objekte

Individuell gestaltbarer Fuß
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Automarkt

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung, 
Cannstatt Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS1 

Preise

Print-Anzeigen schwarz-weiß Farbe

Grundpreis (mm) Mo.–Fr. 14,16 19,75

Sa. 15,51 21,64

Fließtext 1 Zeile 10,47

2 Zeilen 15,70

3 Zeilen 21,06

jede weitere Zeile 3,36

3 Zeilen mit Rahmen 41,30

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.



TOP Gebrauchtwagen Farb-Preis Muster

1spaltig/185 mm 310,00

Gebrauchtwagen
angebote der woche

automobile Muster
Bernhauser Straße 44
70343 Stuttgart

Telefon 0711 / 33 44 45
e-Mail info@muster.de 
www.auto-muster.de

tOP

Porsche, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  66.440,– e

Mercedes benz e 350 cDI, eZ 09/13, 
170 kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  33.333,– e

Oldtimer rennwagen, eZ 09/13, 170 
kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  22.440,– e

KIa, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  10.018,– e

Porsche, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  55.440,– e

Mitsubishi, erstzulass. 09/13, 170 
kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  3.440,– e

eOS, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  22.440,– e

7-spaltig/65 mm, farbig

Gebrauchtwagen
angebote der woche

automobile Muster
bernhauser Str. 44, 70343 Stuttgart
telefon 07 11/33 44 45
www.auto-muster.de 

tOP

Mercedes benz a Klasse, eZ 09/13, 
170 kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  3.330,– e

Porsche, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  22.110,– e

honda, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  3.440,– e

Mercedes benz e 350 cDI, eZ 09/13, 
170 kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  33.440,– e

Oldtimer rennwagen, eZ 09/13, 170 
kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  88.440,– e

toyota, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  1.440,– e

Gebrauchtwagen
angebote der woche

automobile muster
bernhauser straße 44

70343 stuttgart
telefon 07 11/33 44 45 
www.auto-muster.de

toyota, erstzulass. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  12.440,– e

mercedes benz e 350 cDi, eZ 09/13, 
170 kw (231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  33.440,– e

mitsubishi, erstzul. 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  11.880,– e

Kia, erstzulassung 09/13, 170 kw 
(231 PS), 71.232 km, blaumet.,  
Leder, automatik, navigation, Xenon, 
PDC, USB, uvm.  22.040,– e

toP

2-spaltig/150 mm, farbig

1-spaltig/185 mm, farbig

2spaltig/150 mm 420,00

7spaltig/65 mm 530,00

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.
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Weitere Rubriken

Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS1

Grundpreise (mm)

schwarz-weiß Farbe2

Montag – Freitag Samstag Montag – Freitag Samstag

Stellengesuche von privat3, 4 5,67 5,67 7,92 7,92

Buchanzeigen von Verlagen 9,54 10,44 13,31 14,55

Firmennachrufe 14,16 15,51 19,75 21,64

Familien-, Traueranzeigen von privat3 4,17 4,17 5,82 5,82

Abweichende Preise in den Rubrikenmärkten

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung,  
Cannstatt Untertürkheimer Zeitung und Kreiszeitung Böblinger Bote

2 Farbanzeige: Mindestgröße 100 mm
3 Preise, auf die kein Abschlussrabatt gewährt wird.
4 Anzeigendoppel: 50 % Nachlass auf den Mittwochpreis bei Buchung der Kombi Sa. + Mi.

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.

Crossmediaveröffentlichung Aufpreis

Traueranzeigen und Firmennachrufe erscheinen automatisch auch Online. Laufzeit 14 Tage ab Erscheinungstag 30,00



Weitere Rubriken
Sonder- 
platzierungen

Muster Bezeichnung Format
Montag–Freitag* Samstag*

s/w-Preis Farb-Preis s/w-Preis Farb-Preis

Anzeigen auf  
der Börsenseite

61 x 70 mm Festformat 4.739,00 6.596,00 5.173,00 7.210,00

Anzeigenbalken  
Wetterkarte

mm-Preis 18,71 26,15 18,71 26,15

Min.-Format: 
7 AS/20mm**

2.619,40 3.661,00 2.619,40 3.661,00

Max.-Format: 
7 AS/40 mm**

5.238,80 7.322,00 5.238,80 7.322,00

*  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten mit Fellbacher Zeitung, 
Marbacher Zeitung, Kornwestheimer Zeitung., Eßlinger Zeitung, Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung 
und Kreiszeitung Böblinger Bote

** AS = Anzeigenspalten

  Sonderplatzierungen

Alle Preise in Euro abzgl. geltender Abschlussrabatte und zzgl. MwSt.
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Platzierungen und Sonderformen

Muster Bezeichnung
Größe Anmerkung/ 

Berechnung

mm-Preis*

Minimum Maximum schwarz-weiß Farbe

Eckfeldanzeige im  
redaktionellen Teil

3 TS/190 mm 
(15.760,50)**

4 TS/360 mm 
(39.816,00)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
Faktor 1,4 x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Anzeigenstreifen im  
redaktionellen Teil

7 AS/60 mm 
(8.295,00)**

7 AS/360 mm 
(49.770,00)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Seitenteilige Anzeige 
im redaktionellen Teil

1 TS/485 mm 
(blatthoch) 
(13.410,25)**

4 TS/485 mm 
(blatthoch) 
(53.641,00)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
Faktor 1,4 x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64



Platzierungen 
Sonderformen

Textteil-Anzeige1 1 TS/20 mm 
(2.550,52)**

2 TS/120 mm 
(30.606,24)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
Faktor 1,4 x
mm-Preis

Mo–Fr: 65,30
Sa: 71,42

Mo–Fr: 91,09
Sa: 99,63

L-Anzeige 1 TS/485 mm 
(blatthoch) +  
4 TS/100 mm 
(24.470,25)**

2 TS/485 mm 
(blatthoch) +  
3 TS/160 mm 
(40.092,50)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
Faktor 1,4 x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Winkel-Anzeige 1 TS/240 mm +  
4 TS/100 mm 
(17.696,00)**

2 TS/360 mm +  
3 TS/160 mm 
(33.180,00)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
Faktor 1,4 x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Figuren-Anzeige  
blattbreit

Festformat: 7AS/114mm 
(15.760,50)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

TS = Textspalten     AS = Anzeigenspalten   1 Textspalte = 1,4 Anzeigenspalten 

*  Ausgabe SZN-TZ-1N, abzgl. geltender Abschlussrabatte;  
Formate und Preise bei Partnerverlagen und Platzierungswünsche auf Anfrage. 

**  Preisbeispiel Farbe
1    Textteil-Anzeigen werden nur in den Außenspalten platziert. Mehrere Anzeigen auf einer Seite oder  

größere Formate sind auf Anfrage möglich. 

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.



Preisliste Nr. 51  |  Gültig ab 1. Januar 2024

Muster Bezeichnung
Größe Anmerkung/ 

Berechnung

mm-Preis*

Minimum Maximum Schwarz-weiß Farbe

Panorama-Anzeige 15 AS/170 mm 
(50.362,50)**

15 AS/3601 mm 
(106.650,00)**

Anzahl Spalten x
Höhe x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Tunnelanzeige 4 TS/240 mm +  
1 AS/240 mm 
(31.284,00)**

8 TS/360 mm +  
1 AS/360 mm 
(86.742,00)**

Anzahl TS x 1,4 x 
Höhe + 
1 AS x Höhe x
mm-Preis

Mo–Fr: 14,16
Sa: 15,51

Mo–Fr: 19,75
Sa: 21,64

Flying Page Platzierung   
1. und 3. Buch oder  
2. und 4. Buch

auf Anfrage auf Anfrage

Platzierungen und Sonderformen



TS = Textspalten     AS = Anzeigenspalten   1 Textspalte = 1,4 Anzeigenspalten 

 *   Ausgabe SZN-TZ-1N, abzgl. geltender Abschlussrabatte;  
Formate und Preise bei Partnerverlagen und Platzierungswünsche auf Anfrage.

 **   Preisbeispiel Farbe
1  Maximal-Format für textanschließende Platzierung

Tip-On-Card  Platzierung  
Titelseite

auf Anfrage auf Anfrage

Tip-On-Sticker Platzierung  
Titelseite

auf Anfrage auf Anfrage

Alle Preise in Euro zzgl. MwSt.
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Sonderthemen

Neubauprojekte 27.01. / 09.03. / 20.04. / 06.07. / 14.09.2024

Immobilienbewertung 27.04. / 21.09.2024

Bauen und Wohnen 10.02. / 13.04. / 29.06. / 12.10.2024

Exklusive Immobilien 17.02. / 08.06. / 19.10.2024

Professionelle Immobilienvermittlung 24.02. / 15.06. / 09.11.2024

Sanieren/Renovieren/Modernisieren 02.03. / 13.07.2024

STANDORT – Das Immobilienmagazin 17.04. / 24.07. / 23.10.2024

Immobilien am Bodensee 16.03. / 22.06.2024

EXPO Real 28.09.2024

Anlageobjekte Kapitalanlagen 16.11.2024

Immobilien/Bauen und Wohnen

2
20

SEITE

28

SEITE

12

STEFAN SILLER

Leben mit Joop-Weib und Hendrix-Groove

GUTE ZEITEN, SCHLECHTE ZEITEN

Im Gespräch mit  Ottmar H. Wernicke 

SEITE

22

KALTSTART INS DIGITALE ZEITALTER

Wie Architekten die Krise erleben

TANDORT
DAS IMMOBILIENMAGAZIN FÜR STUTTGART UND DIE METROPOLREGION

GEWOHNT 

WIRD IMMER
SPIEGELBILD EINER KRISE - AB SEITE 16

„Attraktives Wohnen  

im Rems-Murr-Kreis”.

HEUTE
für Sie in diesem Magazin:

04377_titelstoerer_STZstandort_40x45_4c_rz.indd   118.06.20   17:53

„Attraktives Wohnen  

im Rems-Murr-Kreis”.

HEUTE
für Sie in diesem Magazin:

04377_titelstoerer_STZstandort_40x45_4c_rz.indd   118.06.20   17:53

„Attraktives Wohnen  

im Rems-Murr-Kreis”.

HEUTE
für Sie in diesem Magazin:

04377_titelstoerer_STZstandort_40x45_4c_rz.indd   118.06.20   17:53

gleich oder ähnlich gelagerten Projekten er-gebe sich künftig die Möglichkeit, auch zu-gunsten der Verbraucher reduzierte – dem 
Aufwand angemessene – Honorare mit den 
Architekten rechtssicher zu vereinbaren. 
Durch verbindliche Regelungen zur Vergü-tung würden gerichtliche Auseinanderset-zungen nach Beendigung der Zusammen-arbeit vermieden, so Lipka.Der Verband der baden-württembergi-schen Wohnungs- und Immobilienunterneh-men geht derzeit davon aus, dass der Wett-bewerb zwar den Druck auf die Preise erhö-hen dürfte, sich aber nach erster Einschät-zung insgesamt keine großen Auswirkungen 

auf das Preisniveau in der Zusammenarbeit 
von Architekten und Ingenieuren mit den 
Mitgliedsunternehmen ergeben werden, da 
die HOAI weiterhin Orientierungsmaßstab 

für die Honorarsätze bei den Architekten- 
und Ingenieurleistungen bleiben soll.Nach einer Studie zu den durchschnittli-chen Bruttoverdiensten verdient ein Archi-tekt im Monat rund 3250 Euro brutto und 

liegt damit zwischen Psychologen (3870 
Euro) und Sozialpädagogen (2784 Euro) im 
unteren Drittel der Einkommensskala. Das 
Durchschnittsgehalt eines Rechtsanwalts 
liegt danach bei 5416 Euro brutto.Betrachte man zudem den Anteil der 
Architektenhonorare an den Baukosten, so 
seien diese nicht schuld daran, dass das Bau-en immer teurer werde, sagt Eric Zimmer-mann. Damit relativiert sich für den Justi-ziar der Landesarchitektenkammer die Be-fürchtung, die EuGH-Entscheidung könnte 

dafür genutzt werden, über Dumpingpreise 
an Aufträge zu kommen. Ingo Dalcolmo

Vier Jahrzehnte lang war die Honorarord-nung für Architekten und Ingenieure, kurz 
HOAI, das Maß aller Dinge. Der Europä -ische Gerichtshof (EuGH) hat im vergange-nen Jahr entschieden, dass die in der HOAI 

festgeschriebenen Mindest- und Höchstsät-ze, die Architekten und Ingenieure für ihre 
Leistungen abrechnen können, nicht länger 
verbindlich gelten dürfen, weil sie gegen die 
EU-Dienstleistungsrichtlinie verstoßen.„Die Rettungsweste fällt künftig weg. 
Architekt und Bauherr müssen jetzt über 
das Thema Honorierung anders sprechen als 

bislang“, kommentiert Eric Zimmermann, 
Justiziar der Architektenkammer Baden-Württemberg. Für ihn ist die EuGH-Ent-scheidung ein Paradigmenwechsel. „Bislang 

konnte der Architekt wie der Bauherr 
darauf vertrauen, dass es eine Honorar -ordnung mit verbindlichen Mindest- und 
Höchstsätzen gibt, zwischen denen man sich 
bewegen musste.“ Nun kann der Bauherr 
zwar auf ein günstigeres Honorar pochen, 
der Architekt kann aber auch ein höheres 
Honorar als bislang einfordern. Das könnte 
künftig zu Diskussionen unter den Vertrags-

Honorare. Spätestens Anfang nächsten Jahres soll  die neue Honorar -
ordnung für Architekten und Ingenieure stehen. Doch bis dahin 
herrscht  Rechtsunsicherheit, was mit den bestehenden Verträgen ist.

Architekten und Bauherren müssen jetzt über das Thema Honorierung anders sprechen als 

bislang.  
Foto: Neustadtarchitekten/C. Gebler/BHW Bausparkasse

partnern führen. Während die Bundesregie-rung derzeit an der Novellierung der HOAI 
arbeitet, wird unter Juristen noch heiß dis-kutiert, wie bis zur Neufassung der HOAI 
die Honorierung gehandhabt werden soll. 
Umstritten ist laut Zimmermann, ob die Ent-scheidung des EuGHs unmittelbare Anwen-dung findet.

Diese Uneinigkeit löste im Mai dieses 
Jahres auch der Bundesgerichtshof nicht auf 
und verwies die Entscheidung zurück an 
den EuGH. Von dort ist mit einer Entschei-dung frühestens in zwölf bis 24 Monaten zu 
rechnen, schätzt Zimmermann. Und dann 
sollte die neue HOAI aber längst in Kraft 
sein. Die Architektenkammer Baden-Würt-temberg empfiehlt deshalb, Architektenver-träge nur schriftlich zu schließen und die 

HOAI in der Fassung von 2013 explizit als 
Honorierungsgrundlage zu vereinbaren.Viele Architekten und Ingenieure ver-stehen die Welt nicht mehr. Galt doch gera-de die HOAI als Garant für Bausicherheit 

und Verbraucherschutz. Jetzt befürchtet 
manch ein Planer einen ruinösen Preiswett-bewerb, bei dem die Qualität am Ende auf 
der Strecke bleiben könnte.

Im Finanzministerium Baden-Württem-berg, zu dem auch Vermögen und Bau Ba-den-Württemberg gehört, wird die geplante 
Neuregelung begrüßt. Insbesondere der 
weitestgehende Wegfall von Formforderun-gen der HOAI 2013. Für eine wirksame Ho-norarvereinbarung reicht künftig nur noch 

die Textform aus. Auch muss die Honorar-vereinbarung nicht mehr bei Auftragsertei-lung geschlossen werden, sondern kann zu 
jeder Zeit des Vertragsverhältnisses erfol-gen. Diese Vorgaben erleichterten der Ver-waltung die Ausschreibung und Beauftra-gung von HOAI-Leistungen im Rahmen der 

elektronischen Vergabeverfahren, heißt es 
weiter aus dem Finanzministerium.Auch die im BFW Landesverband freier 
Immobilien- und Wohnungsunternehmen 
organisierten Bauträger und Projektent-wickler begrüßen im Grundsatz die vorge -sehene Möglichkeit, rechtsverbindlich von 

Höchst- und Mindestsätzen nach HOAI 
abweichen zu können, sagt Verbands -geschäftsführer Gerald Lipka.Gerade bei regelmäßiger Zusammen-arbeit von Bauträgern und Architekten in 

ERLEICHTERUNGEN

Pumps mit hohen Absätzen, sollten grund-sätzlich nicht drinnen getragen werden. 
Außerdem sollte man Filz unter Möbel kle-ben. „Das ist sowieso das A und O“, sagt 
Hermann. Erst fegen, dann nebelfeucht wi-schen. Jan Kurth, Geschäftsführer des Ver-bands der Deutschen Parkettindustrie, er-klärt seine Pflegetipps für den Holzboden: 

„Erstens ist es wichtig, den Schmutz zu ent-fernen, bevor man nass wischt.“ Er emp-fiehlt für die Parkettpflege einen Besen mit 
weichen Borsten oder einen speziellen Auf-satz für den Staubsauger. Anschließend darf 
„nebelfeucht“ gewischt werden.   Auch La-minat sollte nur mit weichen Tüchern oder 
Besen gereinigt und anschließend nebel-

feucht gewischt werden. Auch Theo Smet, 
Obmann des Arbeitskreises Technik im Ver-band der Europäischen Laminatbodenher-steller,  rät, auf spezielle Reinigungsmittel für 

den Boden zurückzugreifen. Er hat einen 
großen Unterschied ausgemacht: Während 
Parkett einen Extra-Schutz braucht,  ist das 
bei Laminat nicht nötig. 

dpa

Bodenbelag richtig pflegen

 So unterschiedlich, wie man vielleicht 
denken mag, sind Parkett und Laminat gar 
nicht –  zumindest in der Pflege. „Weniger 
ist mehr“, lautet der Tipp von Mareike 
Hermann von der DIY Academy in Köln. 
Grundsätzlich sollte man sowohl bei Parkett 
als auch bei Laminat nur auf spezielle Pfle-gemittel zurückgreifen, meint die Expertin. 
„Die beste Pflege überhaupt ist aber, Krat-zer zu vermeiden.“ Schuhe, insbesondere 

Bodenbelag. Parkett oder Laminat? Wenn es nach der Pflege geht, sind beide Materialien unkompliziert.

gar austauschen will, sollte deswegen früh-zeitig einen Termin vereinbaren, so die Ex-perten. Fällt die Heizung kurzfristig aus, 
werde oft die erstbeste Lösung gewählt, 
warnen die Fachleute. Sie empfehlen statt-dessen, einen unabhängigen Energieberater 
hinzuzuziehen und verschiedene Varianten 
in Ruhe zu vergleichen. Ein weiterer Tipp 
der Experten: eine klimafreundlichere Hy -bridheizung, bei der verschiedene Techni-ken kombiniert werden können, beispiels-weise Gas mit Solarthermie sowie Kombina-tionen mit Pelletheizung und Wärmepumpe. 

Ein weiterer Vorteil dieser Variante: ein 
staatlicher Zuschuss von bis zu 45 Prozent 
sowie regionale Fördermittel. dpa

Start der Heizsaison

 Langsam wird es draußen kühler und manch 
einer schielt schon in Richtung Heizung. Be-vor die Heizsaison aber richtig startet, soll-ten gerade Hauseigentümer sich schon vor-bereiten. Darauf weist die Kampagne „Mei-ne Heizung kann mehr“ der gemeinnützigen 

Beratungsgesellschaft CO2 online hin.Denn ab Oktober gibt es vielerorts kaum 
noch freie Termine beim Heiztechniker. 
Wer seine Heizung prüfen, optimieren oder 

Planen.  Fällt die Heizung im Herbst aus, kann es schwierig werden, einen  Fachmann zu bekommen. 

Redaktion:

Anzeigen:
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Architektenverträge nur schriftlich schließen
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Die eigenen vier Wände standen 
schon immer hoch im Kurs. Durch 

die aktuelle Pandemie  ist die 
Bedeutung der eigenen Immobilie 
noch mehr in den Fokus gerückt, 

zudem war der Erwerb noch nie 
so günstig wie gerade jetzt.
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Hamburg, Köln, München und Stuttgart im 
zweiten Quartal 2020 deutlich geringer 
 gestiegen als im gesamten Bundesgebiet –  
insgesamt nur um 2,8 Prozent. 

Und noch etwas zeigt sich in der Pande-
mie: Das Zuhause wird wichtiger. „Wer im 
Homeoffice arbeitet, verbringt auch mehr 
Zeit in den eigenen vier Wänden“, sagt 
Ivankovic. Wem vor der Pandemie ein klei-
nes Apartment reichte, das vor allem zum 
Schlafen genutzt wurde, hat nun möglicher-
weise höhere Anforderungen. „Dem Zu-
hause kommt ein neuer Stellenwert zu.“ 

Gleichzeitig kann der Trend zum Home -
office eine Entlastung für viele Innenstadt -
lagen sein. Denn vor allem Familien haben 
so die Möglichkeit, ins Grüne zu ziehen. 
„Speckgürtel- und Randlagen sind gefragt, 
wenn die Verkehrs- oder Internetanbindung 
stimmt“, sagt Ivankovic. Allerdings habe 
sich diese Entwicklung noch nicht gefestigt. 
„Es zeichnet sich aber ab.“  Insgesamt wird 
sich das Preisniveau nach Ansicht von Max 
Herbst in den kommenden Monaten ver-
mutlich halten. Ein Grund für die Annahme: 

„Die Zinsen sind weiterhin niedrig und 
viele Leute können sich Immobilien daher 
grundsätzlich auch leisten.“ Im Durch-
schnitt müssen Käufer laut FMH für einen 
Kredit mit einer Laufzeit von zehn Jahren 
derzeit 0,7 Prozent Zinsen zahlen. Selbst 
bei einer Laufzeit von 20 Jahren werden im 
Schnitt gerade einmal 1,15 Prozent Zinsen 
fällig. 

Wer jetzt nach einer eigenen Immobilie 
sucht, braucht sich also nicht unter Druck 
gesetzt fühlen. Das gilt auch vor dem Hin-
tergrund der Preisentwicklung. Denn mittel-
fristig könnte die Pandemie den starken An-
stieg der Kaufpreise erst einmal bremsen. So 
erwartet zum Beispiel Immobilienberater 
Bulwiengesa in München für die nächsten 
Jahre ein geringeres Wachstum bei Woh-
nungspreisen. Interessenten sollten ihre Ent-
scheidung von ihrer persönlichen Situation 
abhängig machen, raten die Experten. „Wer 
einen sicheren Job hat, kann die Entschei-
dung für den Kauf einer Immobilie jetzt 
genauso treffen wie vor einem Jahr“, sagt 
Ivankovic.      Falk Zielke, dpa

Das Zuhause rückt in den Mittelpunkt

Die Immobilienpreise kennen seit einigen 
Jahren nur eine Richtung: nach oben. Güns-
tige Zinsen und eine florierende Wirtschaft 
machen Häuser und Wohnungen für viele 
erschwinglich. Weil das Angebot nicht im 
gleichen Maße wächst, werden die eigenen 
vier Wände immer teurer. 

Die Corona-Pandemie, die die Welt seit 
Anfang des Jahres in Atem hält, hat daran 
bisher nur wenig geändert. „Eigentlich 
haben viele erwartet, dass die Preise nach -
geben“, sagt Katarina Ivankovic vom IIB-
Institut, einem unabhängigen Institut für 
Immobilien-Marktforschung. Doch die Be-
obachtung zeigt: „Über alle Regionalmärkte 
hinweg haben sich die Preise für Wohn -
immobilien grundsätzlich stabil gezeigt.“ 

Treiber dieser Entwicklung waren so-
wohl die Preise für selbst genutztes Wohn-

eigentum als auch für Mehrfamilienhäuser 
mit Steigerungsraten von 6,8 beziehungs-
weise 5,2 Prozent. Ein Grund für diese Ent-
wicklung: „Der Immobilienmarkt ist eng mit 
Einkommenssicherheit und Kreditverfüg-
barkeit verbunden“, sagt Ivankovic. „Beides 
ist bisher noch gegeben.“ Grundsätzlich sei 
die Nachfrage nach Wohnimmobilien wei-
terhin hoch und das Angebot –  besonders in 
beliebten Städten –  weiterhin recht knapp. 
Nach Ansicht von Max Herbst von der 
FMH-Finanzberatung gibt es für die Preis-
stabilität einen weiteren Grund: Hierzulan-
de gebe es viele Eigennutzer, die mit ihren 
Immobilien keine Spekulation betreiben. 
„Dazu sind die Nebenkosten und Steuern 
auch zu hoch.“ 

Allerdings hinterlässt die Corona-Pan-
demie offenbar erste Spuren. „In Krisen -

Eigentumsbildung. Die Corona-Pandemie stellt einiges auf den Kopf. 
Mit einer Ausnahme: Der Immobilienmarkt zeigt sich bisher 
erstaunlicherweise stabil. Wie werden sich die Preise weiterentwickeln?

stätten). Einen auf den ersten Blick nicht als 
Sekretär erkennbaren Entwurf haben Paolo 
Lucidi und Luca Pevere für Ligne Roset ge-
staltet.  Die italienischen Designer haben ein 
175 Zentimeter hohes, aber nur 16,5 Zenti-
meter tiefes Möbel entworfen, das wie ein 
Gemälde an der Wand zu hängen scheint.

Ein extrem minimalistisches Möbel ist 
der „Rail Desk“ von Keiji Ashizawa für das 
dänische Label Menu. Der in Tokio ansässi-
ge Designer hat sich dafür an der typischer-
weise geringen Wohnfläche in der Mega-
metropole orientiert und an der typischen 
japanischen Ästhetik. 

In die gleiche Richtung geht der Sekretär 
„S 1200“ von Thonet. Der Designer Ran-
dolf Schott ließ sich dafür von klassischen 
Bauhausmöbeln inspirieren. Die Basis des 
kompakten Tischs ist ein Stahlrohrgestell, 
dessen Neigung das Aufstehen selbst in en-
gen Fluren und Nischen ganz einfach macht. 
Ein besonderes Extra: Für eine entspannte 
Sitzhaltung sorgt eine Fußablage.

Geradezu mondän erscheint da im 
Gegensatz der Schreibtisch namens „Myself 
+ I“ von Garth Roberts für das Label Dante 
Goods and Bads. Er ist nicht nur halb oval 
gestaltet, sondern auch weich mit Leder ge-
polstert. dpa

Platz zum Arbeiten

Die Corona-Krise wird die Arbeitswelt viel-
leicht für immer verändern. Jetzt noch ein 
Provisorium, könnte das Homeoffice für 
viel mehr Arbeitnehmer künftig auch eine 
Option im Arbeitsalltag werden. Denn viele 
haben erkannt, dass das ganz gut funktio-
niert. Damit sich Privatleben und Job nicht 
sehr vermischen, sollte man sich einen 
Arbeitsplatz in den eigenen vier Wänden 
einrichten –  egal ob in einem separaten Zim-
mer oder in einer Ecke des Wohnzimmers.

Dazu gehört auch ein Schreibtisch, der 
sich einerseits den räumlichen Anforderun-
gen anpasst und andererseits seinen prakti-
schen Zweck erfüllt. Das Gute: Da Compu-
ter in den vergangenen Jahren immer klei-
ner geworden sind und das Smartphone die 
Telefonanlage ersetzt, braucht es keine allzu 
große Fläche mehr.

Platzsparend sind etwa die flachen 
Wandmodelle von Michael Hilgers, der 
„Twofold“, und von Murken Hansen, der 
„Workout“ (beide für Müller Möbelwerk-

Einrichtung.  Wie wäre es  mit 
einem neuen Schreibtisch für 
das Homeoffice?

Der Schreibtisch  
zu Hause sollte 

sich den 
räumlichen 

Anforderungen zu 
Hause anpassen.

Foto: Sebastian 
Gollnow/dpa

zeiten entstehen Ängste“, sagt Ivankovic. 
„Diese Ängste führen grundsätzlich zu 
mehr Passivität.“ Das heißt für den Immobi-
lienmarkt: „Die Bereitschaft der Haushalte, 
die umziehen wollen, reduziert sich auf die, 
die wirklich müssen.“ Das wiederum hat 
Auswirkungen auf die Nachfrage. 

Und Interessenten werden offenbar et-
was vorsichtiger. Statt großer, teurer Immo-
bilien sind laut IIB-Institut eher kleinere, 
günstigere Objekte gefragt. Zudem warten 
Eigentümer derzeit offenbar eher ab, bevor 
sie ihre Immobilie zum Kauf anbieten. 
„Grundsätzlich sind somit weniger Objekte 
im Markt“, sagt Ivankovic. Allerdings seien 
grundsätzlich immer noch mehr Nachfrager 
als Angebote vorhanden. Ein Beleg für diese 
Beobachtung findet sich zum Beispiel in der 
nachlassenden Preisdynamik in einigen gro-
ßen Städten. Laut VDP-Research sind die 
Preise in Berlin, Düsseldorf, Frankfurt, 

GÜNSTIGE OBJEKTE GEFRAGT

BAUEN UND 
WOHNEN 
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über die Jahre persönlich aufgebautes Netz-
werk zurück. So arbeite man unter anderem 
eng mit dem eigenen Portfoliomanagement, 
dem eigenen Research, Corporate Banking 
oder Corporate Finance zusammen. Dabei 
könnten sich die Berater auf kurze Wege 
und schlanke Prozesse verlassen.

Großen Wert legt Wamsler auch darauf, 
dass die Kunden transparent darüber infor-
miert werden, wie es zu den Empfehlungen 
beziehungsweise Entscheidungen der 
Schwäbischen Bank 
kommt. „Das gilt auch in 
Phasen, in denen schnel-
les Handeln erforderlich 
ist“, sagt er. Für ihn als 
Berater sei es dabei sehr 
wichtig, dass das eigene 

Haus unabhängig von 
institutionellen Einflüssen sei und die In-

vestitionsentscheidungen unabhängig 
erfolgten – „das heißt im Sinne des 

Kunden“. Dieser spüre, wenn in der 
Beratung seine Wünsche und 

Vorstellungen im Zentrum 
stünden. Genau das könne er 

auch erwarten. 
Auch das Bankhaus 

Bauer in Stuttgart fühlt 
sich als mittelstän -

disches und unab-
hängig agieren-

des Institut tra-
ditionell  zu -

erst seinen 
Kunden und 

all den Werten 
verpflichtet, die 

eine langfristige und 
vertrauensvolle Arbeit 

für die Kunden begründen. 
„Wir investieren unsere Zeit und 

Aufmerksamkeit gern und unvoreingenom-
men, denn gutes Zuhören und das offene 
Gespräch sind das Fundament unserer Zu-
sammenarbeit mit Ihnen und unabdingbare 
Basis für unsere Empfehlung und unser Han-
deln“, heißt es in der Selbstdarstellung des 
Hauses, das 2015 seitens der BB Beteiligungs 
GmbH in Essen von der Raiffeisenbank Reut-
te übernommen worden war. Der Mensch, 
ob als Privatkunde der bankeigenen Vermö-
gensberatung oder in geschäftlicher Verant-
wortung für einen Unternehmenskunden 
handelnd, stehe dabei stets im Mittelpunkt 
der Beratung. Thomas Spengler

Gruppe ist. Das bedeutet, dass die Berater in-
tensive Gespräche mit den Kunden führen, 
in denen es nicht immer nur um Vermögens-
fragen geht. Letztlich seien die Ziele und 
Wünsche des Kunden entscheidend, nach 
denen die Beratung ausgerichtet werde. 
„Denn nur dann können den Kunden Lösun-
gen angeboten werden, die zu ihnen und 
ihrer Lebenssituation tatsächlich passen“, 
macht Wamsler klar. 

Um nicht nur Standardlösungen anzu-
bieten, die die Kunden nicht weiterbringen, 
ist der Schwäbischen Bank der ganzheitliche 
Blick wichtig. Den muss laut Wamsler ein 
guter Berater zwingend haben. Natürlich 
könne ein einzelner Berater nicht auf jedem 
Gebiet über die tief greifende Expertise ver-
fügen. Dafür seien die Fragen viel zu kom-
plex und die Bedeutung der zu treffenden 
Entscheidungen zu groß. Deshalb bin-
den die Berater der Schwäbischen 
Bank je nach Sachgebiet Kolle-
gen ein oder greifen auf ein 

nen mehrere Generationen am Tisch sitzen“, 
so Bendig. Und je besser man die Kunden 
oder Familienstämme als Bank kenne, desto 
detaillierter könne man in der Beratung dar -
auf eingehen. „Daher betreuen wir Familien-
mandate häufig bereits in zweiter oder drit-
ter Generation, was für uns das schönste Zei-
chen von Vertrauen bedeutet“, sagt Bendig. 
Nicht von ungefähr hat das genossenschaft-
liche Institut „Werte schaffen Werte“ zu sei-
nem Leitspruch im Private Banking erhoben.

Das Vertrauen der Kunden gilt auch bei 
der Schwäbischen Bank als der wichtigste 
Wert im Private Banking. Dabei strebe man 
eine offene, vertrauensvolle Partnerschaft 
auf Augenhöhe an, mit dem Fokus auf eine 
erfolgreiche und ganzheitliche Zusammen-
arbeit, sagt dazu Christian Wamsler. „Ich se-
he mich als langfristigen Berater meiner 
Kunden in ihren unterschiedlichen Lebens-
lagen“, so der Leiter für Private Wealth Ma-

nagement bei dem Institut, das eine 
Zweigniederlassung der Warburg-

I n der Beziehung zwischen Privatbanken 
und ihren vermögenden Kunden liegt 
nach Überzeugung der meisten Markt-

teilnehmer der Schlüssel für eine erfolg -
reiche Zusammenarbeit. Diese Gemeinsam-
keit teilen so unterschiedliche Institute wie 
die Schwäbische Bank, das Bankhaus Bauer 
oder die Volksbank Stuttgart. 

So sind es in erster Linie Nähe, Verläss-
lichkeit und Vertrauen, die nach Überzeu-
gung von Jochen Bendig die Basis einer je-
den Kundenbeziehung darstellen. „Dies wird 
durch offenes und ehrliches Handeln ge-
schaffen“, sagt der Leiter Private Banking der 
Volksbank Stuttgart. Unter Beratung ver-
steht das genossenschaftliche Institut daher 
konkreten Rat, keine Verwirrung durch eine 
Vielzahl an Handlungsoptionen. „Konkrete 
Empfehlungen leiten wir aus einer ganzheit-
lichen Analyse Ihrer Vermögens- und Vor-
sorgesituation ab“, sagt Bendig, der das 
einen 360-Grad-Blick auf die Belange des 
Kunden nennt. Daraus ergebe sich ein 
individuelles Konzept, welches den 
strategischen Zielsetzungen der 
Kunden entspreche. Das Erreichen 
dieser Ziele erfordert aber auch 
nachhaltiges Denken, denn Fi-
nanzplanung ist schließlich 
ein kontinuierlicher Pro-
zess. „Gemeinsam über-
prüfen wir regelmäßig 
die eingeschlagene 
Strategie und pas-
sen sie an aktuel-
le Entwicklun-
g e n  d e s 
Marktes, ge-
setzliche Ände-
rungen sowie verän-
derte Rahmenbedin-
gungen an“, meint Bendig.

Nach den Erfahrungen der 
Volksbank Stuttgart denken viele 
ihrer Kunden bei nachhaltigem Wirtschaf-
ten in langfristigen Zeiträumen – „und nicht 
in Quartalsberichten“, wie Bendig sagt. Jeder 
Berater sehe sich dabei in der Rolle eines 
Sparringpartners für den Kunden in allen 
Lebensfragen mit finanziellem Bezug. Dieser 
Anspruch beinhaltet auch die Beschäftigung 
mit Fragen, die über den Tod hinausgehen – 
also Themen wie Schenkungen, Erbangele-
genheiten oder Regelungen für die Vermö-
gensnachfolge. „Es ist typisch für eine Ge-
nossenschaftsbank, dass bei Kundentermi-

Eine Frage des Vertrauens
O h n e  e n g e  K u n d e n b i n d u n g  k ö n n t e n  P r i v a t b a n k e n  n i c h t  e x i s t i e r e n

ANALYSE BERATUNG   

WEALTH MANAGEMENT  

GANZHEITLICH

Ohne Vertrauen lassen sich keine 
langfristigen Kundenbeziehun-
gen aufbauen. 
 Foto: tai111/Adobe Stock 

Ein Gespräch mit uns. Das beste Investment für Ihr Kapital. 

Andreas Rapp und sein Team freuen sich auf Sie: 0711 / 21 48 - 365. 

DER TIPP FÜRS DEPOT

„Mit Blick auf das anhaltende Nullzins-
niveau kann es sich kein Anleger leisten, 
Aktien als Anlagekategorie auszuschlie-
ßen. Bedingt durch die Komplexität der 
Märkte sowie vorhandener Informa-
tions-Asymmetrien empfiehlt es sich, 
einen Großteil des Engagements lang-
fristig und breit zu diversifizieren. Mit 
ratierlichen Investitionsplänen in ver-
schiedenen Anlageklassen werden über 
regelmäßige Käufe Durchschnittskurse 
gebildet, die die natürliche 
Schwankungsbreite im Portfolio verrin-
gern und damit zur stetigen Wert -
entwicklung beitragen.“

„Rendite = Aktie + Zeit“

Patrick Deriu,
Vermögens -
betreuer 
Private Banking,
Volksbank Stutt-
gart

DER TIPP FÜRS DEPOT

„Im idealen Depot ist eine globale Posi-
tionierung Trumpf. Da es eine Zinserhö-
hung auch innerhalb der nächsten drei 
bis fünf Jahre vermutlich nicht geben 
wird und Anleihen grundsätzlich wenig 
attraktiv sind, können für den risiko -
bewussten Anleger US-Dollar-Papiere 
kurzfristig noch eine interessante Alter-
native sein. Mittelfristig raten wir zu Im-
mobilienfonds als Basis-Investment. Zu-
dem sind Aktien natürlich unerlässlicher 
Bestandteil der Vermögensanlage. Die 
Gewichtung sollte dann aber auf die in-
dividuelle Risiko bereitschaft abge-
stimmt sein.“

„Global positionieren“

Mario Peric,  
Niederlassungs-
leiter Stuttgart,  
Commerzabnk

City-Filialen umgebaut. Diese Filialen seien 
nicht nur optisch, sondern auch inhaltlich 
völlig anders als herkömmliche Bankfilialen, 
sagt Peric. So habe man zum Beispiel Barrie-
ren zwischen Berater und Kunden abgebaut 
und die SB-Zone in die Filiale integriert. „Ich 
bin überzeugt, Filialen müssen gut und 
schnell erreichbar sein, zu einem Besuch 
einladen und besonders gute Beratung bie-
ten“, so der Commerzbank-Experte.

Wie eine aktuelle Studie des IT-Bran-
chenverbands Bitkom bestätigt, ist der sta-
tionäre Vertriebskanal aus der Gegenwart 
der Banken und Sparkas-
sen nicht mehr wegzu-
denken. Sicher, immer 
mehr Deutsche nutzen 
mittlerweile Online-Ban-
king. Gegenüber dem 
Vorjahr nennt der Bit-
kom eine Steigerung von 
acht Prozentpunkten auf 
nun 70 Prozent. Nur äl-
tere Kunden sind noch 
zurückhaltend beim di-
gitalen Zugriff auf ihre 
Konten. Befragt nach der Zukunft der Ban-
ken, erwarten 86 Prozent, dass die Zahl der 
Bankfilialen in den kommenden zehn Jahren 
stark zurückgehen wird. 48 Prozent erwar-
ten sogar, dass es in 20 Jahren in Deutsch-
land überhaupt keine Filialbanken mehr ge-
ben wird. In der Realität sind zwar zwei Drit-
tel der Kunden digitale Angebote wie 
Online-Banking, Banking-App oder Online-
Beratung wichtig, aber genauso viele Kun-
den legen Wert auf die persönliche Beratung 
am Schalter. Und immerhin 58 Prozent er-
warten Bankfilialen, die sie schnell erreichen 
können.

Zwar gehen nur noch 30 Prozent aus-
schließlich in Filialen – mit stark fallender 
Tendenz, während 47 Prozent der Kunden 
sowohl Filialen als auch Online-Banking 
nutzen, um Bankgeschäfte zu tätigen. Ledig-
lich 22 Prozent beschränken sich ausschließ-
lich aufs Online-Banking. Gegenüber 2014 

immerhin ein Zu-
wachs von zwölf Pro-
zentpunkten. Unter 
den genutzten Endge-
räten verzeichnet da-

bei laut Bitkom nicht das Smartphone, son-
dern der Laptop-PC die höchste Wachstums-
rate seit 2015 und ist der dominierende 
Zugangskanal zum Online-Banking, gefolgt 
vom klassischen Desktop-PC. Erst an dritter 
Stelle folgt das Smartphone.

Vor diesem Hintergrund verschmelzen 
die Online- und Offline-Angebote der Ban-
ken zusehends. Laut dem Bitkom werden Di-
gitalangebote wie Online-Banking, Banking-
Apps oder auch die Online-Beratung für die 
Mehrheit der Deutschen immer wichtiger. 
Nach einer Studie aus dem Jahr 2018 haben 
sie für viele Bürger mittlerweile eine größere 
Bedeutung als die Bekanntheit der Marke 
der Bank. Deswegen haben deutsche Genos-
senschaftsbanken begonnen, Filialen mit 
einer interaktiven Videokommunikations -
lösung auszustatten. In Beratungskabinen 
wird dem Kunden das gleiche Erlebnis wie 
in einer personenbesetzten Geschäftsstelle 
geboten. Beim Betreten wird der Kunde voll-
automatisch per Video mit einem Mitarbei-
ter des Servicecenters verbunden. Sowohl 
der Bankberater als auch der Kunde können 
sich Dokumente zeigen und diese gemein-
sam besprechen.

Bankfilialen werden meist morgens und 
am späten Nachmittag stärker frequentiert. 
Dazwischen gibt es wenig Zulauf. Um Filia-
len dennoch wirtschaftlich betreiben zu 
können, müssen die Banken ihre Kunden auf 
anderen Wegen ansprechen, und das mög-
lichst nutzerfreundlich. Damit können sie 
laut Bitkom auch kleinere Geschäftsstellen 
rentabel betreiben und immer einen kompe-
tenten Ansprechpartner bieten. spe

Vergleich besonders hoch: Jeder siebte der 
Befragten (14 Prozent) gab an, bereits ein 
Konto bei einer reinen Digitalbank zu ha-
ben. Damit liegt die Bundesrepublik vor Ita-
lien mit elf Prozent und Spanien mit zehn 
Prozent. Besonders eifrig ist die Generation 
der 30- bis 49-Jährigen, von denen in 
Deutschland 34 Prozent digitales Banking 
oder Apps täglich bis mindestens einmal in 
der Woche nutzen. 

Und dennoch ist die Nutzung von On-
line- und Offline-Welt in vielen Fällen nicht 
zu trennen. „Auf der einen Seite bedienen 
sich zwar immer mehr Kunden des Online-
Bankings“, wie Mario Peric klarmacht, der 
das Private Banking bei der Commerzbank 
in Stuttgart verantwortet. Bereits jedes vierte 
Konto seines Instituts wurde 2018 über das 
Internet eröffnet, die Online-Nutzung der 
bankeigenen App ist parallel dazu um 42 
Prozent gestiegen. Andererseits entpuppt 
sich das reine Online-Banking aber nicht als 
die allein selig machende Lösung. Vielmehr 
hat sich herausgestellt, dass die Online-Nut-
zung des Bankenangebots abnimmt, sobald 
eine Filiale in der Umgebung geschlossen 
wird. Genauer gesagt, wenn im Umkreis von 
zehn Kilometern eine Filiale dichtmacht, 
nimmt die Zahl der Eröffnungen von On-
line-Konten ab. „Da besteht ein signifikanter 
Zusammenhang“, so Peric. Digital allein 
geht also auch nicht, zumindest nicht für 
eine Filialbank wie die Commerzbank. Nicht 
alles, was der Kunde online erledigen kann, 
will er auch übers Handy wirklich machen, 
so die Erfahrung bei dem Institut. 

Am Beispiel der Commerzbank wird 
auch deutlich, dass es für die Institute einen 
Spagat darstellt, den sie zwischen Filial- und 
Online-Banking bewältigen müssen. Um 
weiter zu wachsen und die Profitabilität zu 
steigern, braucht das Institut ein flächen -
deckendes Filialnetz, aber natürlich auch at-
traktive Online-Angebote. „Denn die Kun-
den wollen trotz zunehmender Digitalisie-
rung nicht auf persönliche Beratung 
verzichten“, macht Peric klar. Aber in Zu-
kunft werde man stärker 
differenzieren müssen. 
So bietet die Bank unter 
dem Dach sogenannter 
Flagship-Filialen ihr ge-
samtes Angebot, also auch für Unterneh-
mens- und Wealth-Management-Kunden. 
Daneben wird es City-Filialen geben, in 
denen auf kleinerem Raum Dienstleistungen 
und Beratung zu den wichtigsten Produkten 
angeboten werden. In Stuttgart sieht Peric 
die Bank schon sehr weit: 2014 wurde die 
Flagship-Filiale am Schlossplatz eröffnet, 
und mittlerweile wurden die Standorte in 
Weilimdorf, Möhringen und Sillenbuch zu 

im Auftrag von Mastercard, für die Anfang 
Mai 2019 rund 11 000 Menschen in elf EU-
Staaten, darunter rund 1000 in Deutschland, 
befragt wurden. Deutsche Bankkunden wün-
schen sich demzufolge, dass Finanz-Services 
überall verfügbar sowie einfach zu bedienen 
sind (31 Prozent), Echtzeit-Kostenkontrolle 
und -transparenz (23 Prozent) sowie mehr 
Flexibilität (21 Prozent) bieten, zum Beispiel 
durch 24-Stunden-Betreuung und den Ver-
zicht auf Langzeitverträge. „Die Studie 
unterstreicht, dass digitales Banking für die 
meisten Europäer Alltag geworden ist“, 
schlussfolgert Peter Bakenecker, Divisional 
President für Deutschland und die Schweiz 
bei Mastercard.

Dabei ist die Akzeptanz der Online-Ban-
ken unter den Deutschen im europäischen 

I nsbesondere das Wachstumsfeld des 
Online-Bankings und die damit verbun-
denen geänderten Kundenwünsche ha-

ben zu einer Schrumpfkur der Filialnetze 
der Banken geführt. Das zeigt etwa das Bei-
spiel der BW-Bank, die ihre mit Mitarbeitern 
besetzten Geschäftsstellen in den vergange-
nen drei Jahren um 36 auf 150, davon 130 in 
Baden-Württemberg, reduziert hat. 

In der Tat, die Erwartungshaltung und 
Nutzung von Bankdienstleistungen hat sich 
durch die Digitalisierung deutlich gewan-
delt. So wünschen sich Kunden von etablier-
ten Instituten bei digitalen Angeboten und 
Apps ähnliche Services, wie sie sie von rei-
nen Online-Banken wie N26, Monzo, Revolut 
oder Holvi kennen. Zu diesem Ergebnis 
kommt eine aktuelle Studie von TNS Kantar 

Nur digital ist zu wenig
E r f a h r u n g e n  z e i g e n :  A u c h  O n l i n e - B a n k i n g - N u t z e r  w ü n s c h e n  s i c h  F i l i a l e n

 FILIALSTRATEGIE APPS 

BERATUNG LAPTOP 

COMMERZBANK BITKOM 

DESKTOP KUNDE 

SMARTPHONE CHAT 

MASTERCARD

Stark zwei Drittel  der Bankkunden 
nutzen digitale Kanäle für ihre Geld-
geschäfte. Foto: Pixelwolf2/Adobe Stock 

NUR 22 PROZENT 
REINE „ONLINER“
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Sie übergeben die Verantwortung für Ihr Vermögen nicht irgendwem. Sondern unserer mehrfach ausgezeichneten Vermögens-

verwaltung. Ob defensiv oder offensiv: Wir entwickeln die passende Strategie für Sie. Zusammen mit einem Research-Team, 

das rund um die Uhr die weltweiten Märkte überwacht, reduzieren unsere Experten aktiv Risiken und ermöglichen so nach-

haltige Renditechancen. So können Sie Ihr Vermögen langfristig ausbauen und gewinnen dabei noch etwas, das mindestens 

so wertvoll ist wie Geld: Zeit.

Kontakt: Alexander Fruhwirth, Wealth Management Stuttgart, Tel.: +49 711 185 11�1, 

alexander.fruhwirth@commerzbank.com

Wir nehmen uns Zeit für 
Ihr Vermögen. Sie für sich.  

Benjamin Bellm

Wealth Management

Überlassen Sie das Management Ihres Vermögens uns: Ihrem persönlichen 

Ansprechpartner und einem Team aus ausgezeichneten Experten� 

KAPITALANLAGE

Mehr als zwei Billionen Euro hat die
Europäische Zentralbank (EZB)

im Rahmen ihrer seit März 2015
laufenden Anleihekäufe in die
Rentenmärkte gepumpt. Das

entspricht in etwa 20 Prozent des
Bruttoinlandsprodukts der Eurozone.
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Große institutionelle Investoren wie Unter-
nehmen, Versicherungen und Pensions-
fonds brauchen die Zinspapiere in ihren
Depots, um mit Blick auf ihre langfristigen
Verpflichtungen für Planungssicherheit zu
sorgen oder um aufsichtsrechtliche Vor-
schriften zu erfüllen. Sie helfen zudem,
angestrebte Risiko-Ertrag-Profile bei der 
Anlagestrategie zu realisieren. Auch Privat-
anleger, die bei überschaubarem Risiko mo-
derate Renditechancen suchen, sind eigent-
lich immer an Festzinspapieren interessiert.

Nur: In Zeiten, in denen zehnjährige
Bundesanleihen gerade einmal mit gut 0,3
Prozent und deutlich unter der Inflations-
rate von aktuell rund zwei Prozent rentie-
ren, sind besondere Strategien gefragt.
„Deutsche Staatsanleihen bringen Privat-
anlegern derzeit nicht nur reale Kaufkraft-
einbußen, sondern es droht auch das Risiko
von Kursverlusten aufgrund steigender Zin-
sen“, sagt Hans-Jörg Naumer, Leiter Kapi-

talmarktanalyse bei Allianz Global Inves-
tors. Zu Kursverlusten bei Anleihen kommt
es, wenn die Zinsen wieder steigen. 

Dieses Risiko hat zugenommen, seitdem
die Zentalbanken weltweit den Gipfel ihrer
langjährigen Politik des leichten Geldes
überschritten haben. In den USA hat die
Notenbank Fed schon vor zwei Jahren die
Zinswende eingeleitet, in deren Verlauf die
Renditen zehnjähriger Anleihen in Richtung
drei Prozent gestiegen sind. Davon ist Euro-
pa noch ein Stück weit entfernt. Die EZB
hat zwar angekündigt, ihr Anleihekaufpro-
gramm Ende des Jahres auslaufen zu lassen.
Bestände aber wird sie wohl nicht vor Ende
2019 verkaufen und sie plant auch nicht, die
Leitzinsen bis dahin zu erhöhen. Naumer
hält bei den lang laufenden Bundespapieren
dennoch einen Renditeanstieg in Richtung 
0,6 Prozent bis zum Jahresende für denk-
bar. Auch das würde schon zu Kursverlus-
ten führen.

Was also tun? Eine Alternative sind in-
flationsindexierte Anleihen mit variabler 
Verzinsung. „Sie bieten einen gewissen In-
flationsschutz, wobei neben der laufenden
Rendite auch Chancen auf Kursgewinne 
winken“, erläutert Naumer. Vor allem aber
kommt es bei einem Zinsanstieg nicht zu
Kursverlusten. Einen Tick mehr Zinsen als
solide öffentliche Emittenten zahlen zudem
europäische Unternehmen mittlerer Boni-
tät, deren Renditen zumindest die Infla-
tionsrate schlagen können. Mit einem Kurs-
risiko müssen Anleger allerdings auch da
rechnen. 

Interessant am Markt der Corporate
Bonds sind auch nachrangige Unterneh-
mensanleihen, wie sie unter anderem von
namhaften Konzernen wie etwa Bayer oder
Merck begeben werden. „Nachrangige 
Unternehmensanleihen bieten Renditen von
durchschnittlich zwei bis 2,5 Prozent, ge-
rechnet auf eine erwartete Restlaufzeit von 
im Schnitt etwa fünf Jahren“, sagt Oliver
Eichmann, Anleihefondsmanager beim
Fondshaus DWS. Eine Besonderheit dieser 
Anlageform besteht in der unbegrenzten
Restlaufzeit. In der Regel kann sie je nach
Emission nach fünf bis zehn Jahren vom

Emittenten gekündigt werden. Mutige An-
leger können zudem auf höhere Renditen
und – wenn auch relativ begrenzte – Kurs-
chancen der Anleihen europäischer Peri-
pheriestaaten oder von einzelnen Kern-
ländern der EU setzen. Dazu gehören
italienische Staatsanleihen, die bei vier- bis
fünfjährigen Laufzeiten derzeit etwa 2,2
Prozent Rendite abwerfen. „Anleger müs-
sen da aber mit deutlich gestiegenen Kurs-
schwankungen rechnen“, sagt Eichmann. 

Wer dagegen die höheren Renditen von
US-Staatsanleihen sucht, muss an das Kurs-
risiko ebenso denken wie an das Währungs-
risiko. Experte Naumer rät, eher kürzere
Laufzeiten zu bevorzugen und dafür auf et-
was Rendite zu verzichten. Immerhin ren-
tieren zwei- bis fünfjährige US-Treasuries 
heute schon in der Spanne zwischen 2,6 und
2,8 Prozent. Schwer einzuschätzen sind die
Unwägbarkeiten der Währungsentwicklung.
Ein starker US-Dollar eröffnet Chancen auf
Währungsgewinne. Ein Schwächeanfall des
Greenback kann aber auch zu empfind-
lichen Verlusten führen.

Von starken Schwankungen an den De-
visenmärkten waren in den vergangenen
Monaten vor allem die weltweiten Schwel-

lenländer geprägt. „Währungsverluste ha-
ben in diesem Jahr etwa bei türkischen und
brasilianischen Staatsanleihen in Landes-
währung selbst aktuell zweistellige Renditen
aufgezehrt“, sagt Eichmann. Die DWS-Ex-
perten sehen aber selektiv auch Chancen bei
Emerging-Markets-Bonds. Dazu gehört ein
positiver Ausblick etwa für Peru und Indo-
nesien. Anleger sollten da aber Emissionen
in Euro oder Dollar anstatt der Landeswäh-
rungen präferieren, auch wenn das mit et-
was Renditeverzicht verbunden ist. Dafür
fallen die Kursschwankungen deutlich ge-
ringer aus. Wegen der sehr unterschied-
lichen Entwicklungen in den einzelnen
Schwellenländern und mit Blick auf die Di-
versifizierung des Risikos sind allerdings
Investmentfonds für an diesen Märkten
interessierte Anleger ohnehin die bessere
Lösung. Norbert Hofmann

Warum Anleihen noch ins Depot gehören
Geldanlage. Magere Renditen und erhöhte Kursrisiken: Die Rentenmärkte 
haben schon bessere Zeiten erlebt. Dennoch gibt es Gründe zu investie-
ren. 
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Daytrader eröffnen Positionen am Kapital-
markt und stellen diese spätestens zum Bör-
senschluss wieder glatt. Ihr Ziel ist es, aus
kleinen Kursbewegungen Gewinne zu gene-
rieren, indem sie etwa kurzfristige Verände-
rungen erkennen und rechtzeitig aussteigen,
also die gekauften Wertpapiere wieder ver-
äußern. In der Regel handelt es sich bei den
Spekulationsobjekten um Aktien, Devisen
oder Futures und andere derivative Produk-
te. Dass diese Art des Börsenhandels die
Nerven der Daytrader strapazieren kann,
liegt oft an einer fehlenden Strategie. So ra-
ten Experten insbesondere dazu, das eigene
Risiko stets im Blick zu behalten. Anleger 
können nur dann erfolgreich handeln, wenn
sie ihre Verluste kalkulieren können und im
richtigen Augenblick stoppen, lautet daher
eine wichtige Empfehlung. Zahlreiche Tra-
der machen gerade zu Beginn den Fehler,
dass sie Gewinne zu früh einstreichen und 
Verluste zu lange laufen lassen. Dagegen
sollte man eher der alten Börsenregel „Ge-
winne laufen lassen, Verluste begrenzen“ 
folgen. 

Viele Daytrader neigen auch dazu, ihren
Einsatz zu erhöhen, wenn ausgerechnet der
geplante letzte Trade des Tages schiefgeht.
Dadurch steigt auch das Risiko, wenn der
Ausgleichstrade wieder gegen einen läuft,
dann wird der nächste Verlust noch größer
als der letzte, warnt man bei der Plattform
day-trading.de. Dieses Verhalten kann man
oft in Spielcasinos beobachten, wenn Spieler

versuchen verlorenes Geld zurückzugewin-
nen. Natürlich sollten die Einstiegssignale
zum System eines Daytraders gehören. Viel
wichtiger aber sind die Planung des Aus-
stiegs im Gewinn- oder Verlustfall und die
Bestimmung der Positionsgrößen, kurz ge-
sagt das Risiko- und Moneymanagement.
Experten raten daher Daytradern dazu,
ihren Tradingplan daraufhin zu untersuchen,
wie umfangreich die Einstiegs- oder Aus-
stiegsregeln für einen Trade definiert sind. 

Bei alledem sollten die Beteiligten ihre
eigenen Erfahrungen machen und sich nicht
allzu sehr auf die Meinung von anderen ver-
lassen. Dazu gehört für Anfänger, am Tra-
ding-Simulator vorher ausreichend zu üben.
Es ist wichtig, dass man sich eine gewisse
Erfahrung und Routine aneignet, sonst hat
man beim Echtgeldhandel keine Chance.
Ein wesentlicher Teil der Arbeit eines Day-
traders besteht darin, die Märkte zu beob-
achten, heißt es dazu beim Online-Portal
Broker-Deal. Dazu nutzen Daytrader soge-
nannte Marktscanner, mit denen die Aktien-
märkte weltweit in Echtzeit anhand vorge-
gebener Kriterien sortiert werden. Die Soft-
ware übernimmt die Berechnung, während
der Daytrader die Informationen zur Kennt-
nis nimmt und daraus sein Lagebild bezieht.

Und noch etwas: Die Emotionen Angst
und Gier sind die größten Feinde des Tra-
ders. Damit man diese im Zaum halten
kann, muss man laut trading-simulator.net
Vertrauen in die eigene Strategie entwi-
ckeln. Und das funktioniert natürlich nur,
wenn man die Strategie ausgiebig getestet
hat. Klar ist auch, dass es keine zu 100 Pro-
zent sichere Tradingstrategie gibt. Von An-
geboten, die das Gegenteil behaupten, sollte
man die Finger lassen. Thomas Spengler

Daytrading mit 
System und Verstand

Börse. Rein in die Kartoffeln, raus 
aus den Kartoffeln – und dies
innerhalb eines Tages.

Höchster Anspruch 
Das Private Vermögens-
management der BW-Bank

Die Qualität eines erfolgreichen Vermögens-

managements zeigt sich nicht in der Größe der 

Versprechungen, sondern in der Qualität und 

Verlässlichkeit der Beratung. Wie gut wir für 

unsere Kunden arbeiten, bestätigen renommierte 

Auszeichnungen. Wir kennen unsere Kunden – der 

intensive Kontakt bildet die Grund lage für heraus-

ragende Leistungen, eine exzel lente Performance 

und nachhaltige Erfolge. Unsere Spezialisten sind 

nah dran an den Märkten, unterstützt von fundier-

ten Ana lysen unseres aus ge zeichneten Researchs. 

Sie möchten mehr erfahren? Wir zeigen Ihnen 

gerne, was unser Privates Ver mögens ma nage ment 

für Sie ganz per sönlich leisten kann. Telefon  

0711 124-45020 oder kontakt@bw-bank.de

www.bw-bank.de/vermoegensmanagement

Ein Unternehmen der LBBW-Gruppe

Privates Vermögensmanagement
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EIGENHEIM-
FINANZIERUNG

BAUSPAREN

Die zum Teil drastisch gestiegenen
Immobilienpreise spiegeln sich auch
in den Darlehenssummen wider, mit

denen Häuslebauer ihr Eigenheim
aktuell finanzieren. Fo
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Je nach Kosten für die Immobilie und dem
vorhandenen Eigenkapital sollte mit 20 bis 
30 Jahren gerechnet werden. Viele Häusle-
bauer lassen sich aber zu Beginn der Finan-
zierung die Zinsen nur für 10 oder 15 Jahre
festschreiben. Daher bleibt am Ende der
Zinsbindung eine Restschuld übrig, weshalb
eine Anschlussfinanzierung fällig wird. 

„Wer vor zehn Jahren noch für vier bis
fünf Prozent finanziert hat, kann sich jetzt
freuen. Er kommt bei der Finanzierung
seiner Restschuld heute deutlich günstiger
weg“, sagt dazu Karsten Eiß von der Bau-
sparkasse Schwäbisch Hall. Dies gilt auch
dann, wenn er seinerzeit eine Zinsbindung
von 15 oder 20 Jahren vereinbart hat. Denn
jeder Darlehensnehmer hat nach zehn Jah-
ren ein Sonderkündigungsrecht und kann
aus seinem Vertrag aussteigen. Kreditneh-
mer sollten sich rechtzeitig mit der An-
schlussfinanzierung beschäftigen. 

Endet die Zinsbindung des Kredits in-
nerhalb von sechs Monaten, können die der-
zeit niedrigen Zinsen für die restliche Finan-
zierung mithilfe eines Sofortdarlehens gesi-
chert werden, erläutert Eiß. Damit wird der
Restbetrag des auslaufenden Kredits ab-
gelöst. Läuft die Zinsbindung in sieben bis 
36 Monaten aus, ist das Forward-Darlehen 
eine Option. „Mit einem Forward-Darlehen

kann sich der Kreditnehmer die niedrigen
Zinsen von heute bis zu drei Jahre im
Voraus sichern“, erklärt Eiß. 

Die Konditionen für das Darlehen ste-
hen für die gesamte Laufzeit fest. Allerdings
wird für jeden Monat bis zur Auszahlung
des Darlehens ein Zinsaufschlag fällig. Die-
ser liegt meist zwischen 0,02 und 0,04 Pro-
zentpunkten pro Monat.

Mit einem Bausparvertrag über die Hö-
he der erwarteten Restschuld sichert sich
der Immobilieneigentümer ein Darlehen zu
den niedrigen Zinsen von heute für seine in
einigen Jahren anstehende Anschlussfinan-
zierung. Im Gegensatz zum Forward-Darle-
hen gibt es beim Bausparvertrag keinen
Zinsaufschlag und keine Abnahmeverpflich-
tung für das Darlehen. Die niedrigen Zinsen
zu sichern lohnt sich, versichert Eiß. „Schon
ein Unterschied von 0,5 Prozent bedeutet
bei einer Kreditsumme von 200 000 Euro
und einer zehnjährigen Laufzeit eine mo-
natliche Mehrbelastung von rund 100
Euro“, rechnet der Schwäbisch-Hall-Exper-
te vor. Auch bei der Anschlussfinanzierung,
egal in welcher Form, kann es sich lohnen,
die staatlichen Förderungen Wohnungs-
bauprämie, Arbeitnehmersparzulage und 
Wohn-Riester zu nutzen. „Damit sind Kre-
ditnehmer schneller schuldenfrei“, so Eiß.
Berechnungen der Bausparkasse Schwä-
bisch Hall zeigen, welche Vorteile beispiels-
weise Wohn-Riester bietet: Eine vierköpfige
Familie, die Wohn-Riester in die Finanzie-
rung einer Restschuld über 110 000 Euro 
einbringt, ist bei optimaler Förderung mehr
als vier Jahre früher schuldenfrei und spart
gegenüber der nicht geförderten Variante
fast 10 000 Euro, die nachgelagerte Be-
steuerung schon eingerechnet. spe

Langer Atem notwendig 
Bausparen. Zur Finanzierung der 
eigenen vier Wände brauchen
Bauherren einen langen Atem.

Während vor zehn Jahren Kunden
mit einem Haushalts-Nettoeinkommen bis 
1000 Euro noch bundesweit Immobilien fi-
nanzierten, haben 2017 Kunden mit diesem
Einkommen schon in zehn Bundesländern
keine Immobilie mehr finanziert. „Jeder
dritte Kunde, der im vergangenen Jahr ein
Haus oder eine Wohnung finanzierte, hatte
ein Haushalts-Nettoeinkommen von mehr
als 4000 Euro – in Hamburg sogar jeder
zweite“, sagt Stefan Kohler, Leiter der Alli-
anz-Baufinanzierung. 

In Baden-Württemberg liegt demnach
die durchschnittliche Darlehenssumme für
einen Immobilienerwerb bei 183 844 Euro.
Die Bauherren und -frauen im Ländle sind 
durchschnittlich 42,3 Jahre alt und verdie-
nen netto 4175 Euro im Schnitt. 84,9 Pro-
zent erwerben die Immobilie dabei zur
Eigennutzung. Wohnungen machen 28,2
Prozent aus, Häuser 71,8 Prozent.

Der Trend zu hohen Immobilienpreisen
bleibt auch im Jahr 2018 bestehen, die Kun-

den werden aber jünger. Im Vergleich zum
Vorjahr ist die Zahl der unter 40-Jährigen, 
die sich für eine Allianz-Baufinanzierung 
entschieden haben, um sechs Prozent gestie-
gen. Klar ist bei einer solchen Investition,
die oft die größte im Leben darstellt, dass
die Finanzierung genau geplant werden soll-
te. In der Regel setzt sich eine Baufinanzie-
rung für einen privaten Wohnungserwerber
aus drei Bausteinen zusammen. Verwendet 
werden üblicherweise vorhandenes Eigen-
kapital, ein Bauspardarlehen sowie ein An-
nuitätendarlehen. Für die Größe der einzel-
nen Bausteine nennen Experten die Faust-
regel: 20 bis 30 Prozent Eigenkapital, 20 bis
25 Prozent Bauspardarlehen sowie 50 bis
60 Prozent Annuitätendarlehen.

Interessenten sollten mindestens ein
Viertel des Kaufpreises der Immobilie als 
Eigenkapital einbringen, raten Experten.
Denn je mehr man aus eigenen Mitteln auf-
bringen kann, desto weiter reduziert sich
die Kreditsumme und damit die monatliche

Belastung und die Zinskosten. Eigenkapital
ist das Geld, das direkt in den Bau oder 
Kauf fließt, und stellt die Grundlage jeder
Immobilienfinanzierung dar.

Als einen guten Weg für den Aufbau des
benötigten Eigenkapitals beim Immobilien-
erwerb nennt Immo Dehnert, Unterneh-
menssprecher der Bausparkasse Wüstenrot,
das Bausparen. „Entscheidend ist hierbei, 
dass dieses Zwecksparinstrument unabhän-
gig vom Kapitalmarkt ist“, so Dehnert. 

Denn Bauspardarlehen werden im
Gegensatz zu Hypothekendarlehen in der 
Regel nicht über den Kapitalmarkt refinan-
ziert, sondern über Einzahlungen aller Bau-
sparer in einen gemeinsamen Topf, der es
ermöglicht, günstige Darlehenskonditionen 
über die gesamte Vertragslaufzeit zu gewäh-
ren. 

Den dritten Finanzierungsbaustein stel-
len die Hypotheken- oder Annuitätendarle-
hen dar. Dabei bleiben die Raten, die soge-
nannten Annuitäten, innerhalb der Zinsbin-

dung immer gleich. Das Annuitätendarlehen
unterscheidet sich von anderen Darlehen,
wie beispielsweise dem Tilgungsdarlehen
mit fester Tilgung und im Zeitverlauf abneh-
menden Zins- und Ratenzahlungen oder
dem endfälligen Darlehen, bei dem zu-
nächst nur die anfallenden Zinsen zurück-
gezahlt werden, während am Ende der
Laufzeit der gesamte Darlehensbetrag fällig
wird. Der private Kreditnehmer kann beim 
Annuitätendarlehen mit konstanten Raten-
zahlungen und damit einer gleichbleibenden
finanziellen Belastung rechnen. Der Kredit-
nehmer zahlt den Kredit in vorab festgeleg-
ten, meist monatlichen Raten zurück und
kann sich beim Ratenkredit mit festen Zin-
sen sowie bei der Immobilienfinanzierung
während der Zinsbindung auf die Höhe der
Rückzahlungen einstellen. 

Die konstante Rückzahlungsrate wird
dadurch erreicht, dass der Zinsanteil an den
Zahlungen im Verlauf der Zeit durch die ge-
ringer werdende Restschuld immer weiter
reduziert wird, während der Tilgungsanteil
zunehmend steigt. Es wird also mit fort-
schreitender Vertragslaufzeit ein immer grö-
ßerer Anteil des Darlehens zurückgezahlt,
wodurch gleichzeitig die Zinsbelastung
weiter sinkt. Der Kreditnehmer zahlt den

Kredit dabei jedoch in konstanten Raten
zurück. 

Entscheidend ist immer die Frage, wie
viel Tilgung sich der Bauherr leisten kann.
Die anhaltende Niedrigzinsphase kann
durchaus für eine höhere Tilgung genutzt
werden. Denn je höher die Tilgung, desto
kürzer die Laufzeit und desto niedriger sind
die Gesamtkosten. Üblich sind ein oder
zwei Prozent Tilgung. Wer sich mehr leisten
kann, sollte drei, vier oder sogar fünf Pro-
zent Tilgung vereinbaren. Eine bewährte
Faustregel lautet: nicht mehr als 40 Prozent
des regelmäßig verfügbaren monatlichen
Nettoeinkommens für Zins und Tilgung auf-
wenden.

Insbesondere jüngere Menschen setzen
nach Beobachtung der Allianz-Baufinanzie-
rung auf niedrige Tilgungsraten von drei
Prozent und weniger. „Haben die Kunden
genug Eigenkapital oder entscheiden sie sich
für eine Komplettfinanzierung, ist das kein
Problem“, sagt Allianz-Mann Kohler. Wenn
nicht, bestehe das Risiko, dass die An-
schlussfinanzierung deutlich teurer werde
als die Erstfinanzierung. Bei einer Komplett-
finanzierung gilt die Zinsbindung für die ge-
samte Laufzeit, eine Anschlussfinanzierung 
ist damit nicht notwendig. Thomas Spengler

Baukredite werden immer größer
Finanzierung. Trotz anhaltend niedrigem Zinsniveau erwerben immer
weniger Haushalte mit geringem Nettoeinkommen Wohneigentum.
Das liegt vor allem an den zuletzt stark gestiegenen Immobilienpreisen. 

KONSTANTE
RATENZAHLUNGEN

KEIN ZINSAUFSCHLAG

SONDERVERÖFFENTLICHUNG Dienstag, 23. Oktober 2018 13

*  Sonderbeilage zum Finanz-Forum Stuttgart



Preisliste Nr. 51  |  Gültig ab 1. Januar 2024

Beruf/Weiterbildung

Start in die Berufsausbildung 03.02. / 22.09.2024 
Pflegeberufe zum Tag der Pflegenden 12.05.2024
Die besten Arbeitgeber BW 26.05.2024
Freiwilliges Soziales Jahr (FSJ) 02.06.2024
First Job – Perspektive Ausbildung 30.06.2024
Perspektive Mittelstand 20.10.2024
Studientag DHBW 10.11.2024

FREIWILLIGES
SOZIALES JAHR

Etwa 100 000 Menschen in Deutsch-
land machen einen Freiwilligen-

dienst. Immer mehr junge Menschen
entscheiden sich für ein Freiwilliges

Soziales Jahr, weil sie sich
Impulse für die persönliche

Weiterentwicklung versprechen. Fo
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Sie spielen mit Vorschulkindern, helfen be-
hinderten Menschen im Alltag, gehen mit 
Senioren spazieren, organisieren Jugend-
freizeiten oder führen Schülergruppen
durch Museen und Naturschutzgebiete.
Auch Essenausteilen und Spülen, Fahrdiens-
te und Büroarbeit gehören zu ihren Aufga-
ben. Als Gegenleistung gibt es Unterkunft,
Verpflegung und ein Taschengeld von
höchstens 372 Euro pro Monat. Etwa
100 000 Menschen in Deutschland machen
jährlich einen Freiwilligendienst. Das Frei-
willige Soziale Jahr (FSJ) existiert schon
mehr als 50 Jahre. Es kann heute auch in
Bereichen wie Sport, Kultur oder Denkmal-
pflege geleistet werden. 1993 kam das Frei-
willige Ökologische Jahr (FÖJ) hinzu.

Die Dienste sind sehr beliebt. Die Moti-
vation ist hoch. Bei den Zivildienstleisten-
den war früher viel mehr vorgegeben, die
Freiwilligen hingegen können mehr eigene
Ideen einbringen. Mit diesem Wunsch star-
tete auch Jana im vergangenen September
ihr FSJ in der Tagesstätte der Caritas in der
Olgastraße in Stuttgart. Zum einen wollte
sie den Alltag von wohnungs- und obdach-
lose Menschen etwas schöner machen, zum
anderen hatte sie nach dem Fachabitur nicht

schon wieder Lust, sich an einen Schreib-
tisch zu setzen. 

Jeden Morgen um 7 Uhr steht sie in der
Tagesstätte und gibt das Frühstück aus, hilft
danach in der Kleiderkammer oder bei
Umzügen der Menschen, erledigt Einkäufe
oder hört einfach nur zu, wenn die Gäste
ihre Geschichten erzählen. Es ist eine ganz
andere Lebenswelt, in die sie eintaucht, die
sich komplett unterscheidet von dem, was 
die 21-Jährige bisher gemacht hat. Sie hat
sich gezielt auf diese Stelle beworben, woll-
te nach jahrelangem Engagement im Wald-
heim mit Kindern eine andere Seite der so-
zialen Arbeit kennenlernen. „Ich hatte al-
lerdings zu diesem Zeitpunkt noch keinen
Plan, was ich danach machen könnte.“ 

Das hat sich geändert. Nun hat Jana ein
klares Berufsziel: Im Herbst will sie an der
Dualen Hochschule in Stuttgart mit dem
Studium der Sozialarbeit anfangen. Eine
Stelle für die Praxisphase hat sie auch schon
gefunden. „Ich habe sehr viel zurückbe-
kommen, von den Gästen, aber auch von
den Kollegen, die mich ganz toll eingebun-
den haben“, sagt Jana. 

Nicht jeder schlägt diesen Weg ein. Man-
che schließen nach einem FSJ einen Job in 

diesem Segment komplett aus. „Es hilft den
Jugendlichen dennoch, wenn sie sehen, was
sie nicht wollen“, sagt Ursula Claß, die sich
im Freiwilligenzentrum Caleidoskop der Ca-
ritas um die FSJler kümmert und mögliche
Einsteiger auch berät. 

Immer mehr junge Menschen entschei-
den sich für ein FSJ. Bei der Caritas bewer-
ben sich etwa 750 Bewerber um 120 FSJ-
Stellen. Die Einsatzgebiete beschränken sich
dabei nicht nur auf Altenpflege oder die 
Arbeit mit Kindern und Behinderten. Ursula
Claß ist ständig auf der Suche nach neuen
Jobs. Demnächst wird es ein Projekt geben,
bei dem FSJler Vorbereitungsklassen für 
Migranten unterstützen können, eine Stelle
gibt es auch im Secondhand-Shop Praga 
oder bei dem Tierhof Arche Noah. In Refle-
xionsgesprächen erfährt Ursula Claß, dass
sich fast 90 Prozent der FSJ-Absolventen 
vorstellen können, auch weiterhin ehren-
amtlich aktiv zu sein. „Das zeigt, dass wir
sie durchaus für dieses Thema sensibilisie-
ren können“, sagt Claß. Das FSJ kann auch
als (Vor-)Praktikum oder Anerkennungsjahr
für bestimmte Ausbildungen oder Studien-
gänge anerkannt werden. 

Neben den FSJlern wurde 2011 der
Bundesfreiwilligendienst (BFD) als Ersatz
für den ausgesetzten Zivildienst eingeführt.
Der Arbeitsalltag unterscheidet sich prak-
tisch nicht. Anders als die Jugendfreiwilli-
gendienste steht der BFD auch Menschen
über 27 Jahren offen. „Die kommen natür-

lich meist mit einer anderen Lebensge-
schichte zu uns als die Schüler“, sagt Chris-
tina Schulze von Caleidoskop. Sie alle be-
gleitet das gute Gefühl, etwas Sinnvolles für
die Gesellschaft zu tun. „Die jungen Leute
gewinnen enorm an Selbstbewusstsein und
Lebenserfahrung. Sie kommen ganz anders,

als sie gehen“, sagt Schulze. Das gilt auch
für Jana: „Ich habe mich nicht nur weiter-
entwickelt, sondern mich selbst auch ganz
neu kennengelernt.“ Elke Rutschmann

» www.fsj-baden-wuerttemberg.de/infos-
zum-fsj; www.bundesfreiwilligendienst.de

Die Motivation bei den Freiwilligen ist hoch
Soziales Engagement. Größeres Selbstbewusstsein und Lebenserfahrung 
nehmen junge Leute aus dem FSJ mit – und manchmal entsteht sogar 
ein Berufsziel daraus. Wir sind eine Einrichtung der Behindertenhilfe und fördern und betreuen in unseren 

Werkstätten, Förder- und Betreuungsbereichen und Wohnbereichen Menschen mit 
geistigen und körperlichen Behinderungen. 

Wir bieten in diesen Bereichen Plätze für  
einen Bundesfreiwilligendienst (BFD) oder ein Freiwilliges Soziales Jahr.

Sie sind mit der Schule fertig, möchten sich gerne sozial engagieren und gleichzei-
tig wertvolle Erfahrungen sammeln? Sie möchten sich beruflich (neu) orientieren? 
Dann bewerben Sie sich bei uns.

Atrio Leonberg e.V. 
Frau Gabriele Morlok/Personalreferat 
Böblinger Str. 19/1 
71229 Leonberg  
Telefon 07152/9752-27 
gabriele.morlok@atrio-leonberg.de 
www.atrio-leonberg.de
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Freiwilliges Soziales Jahr FSJ und
Bundesfreiwilligendienst BFD

www.wohlfahrtswerk.de

• Hast Du gerne mit Menschen 
 zu tun?
• Hast Du Freude an einer pflege- 
 rischen, pädagogischen oder  
 betreuenden Tätigkeit in sozialen  
 Arbeitsfeldern?
• Möchtest Du Sicherheit in der  
 Berufswahl gewinnen und Punkte  
 für Deinen Lebenslauf sammeln?

Dann ist das FSJ oder der BFD 
genau das Richtige für Dich!

Regionalbüro Stuttgart
Tel. 07 11 / 6 19 26-161
fsj-radolfzell@wohlfahrtswerk.de

Jetzt online bewerben unter

www.wohlfahrtswerk.de/fsj-und-bfd.html

Bist Du bereit?
Bundesfreiwilligendienst 
oder Freiwilliges Soziales Jahr 
in der Diakonie Stetten!
Dich erwarten spannende Monate:

     Du bekommst einen Einblick in 
vielfältige, soziale Berufsfelder.

  Du machst etwas Sinnvolles.
   Du arbeitest in netten Teams 

und lernst neue Leute kennen.
   Du begleitest Kinder, Jugendliche, 

Erwachsene und Senioren mit und 
ohne Behinderungen im Alltag.

   Du wirst fachlich begleitet und 
sammelst wichtige Erfahrungen.

Kontakt: Anja Zimmermann, Telefon 07151 940-5577, 
personal@diakonie-stetten.de, Diakonie Stetten e.V., 
Schlossberg 2, 71394 Kernen-Stetten. 

Weitere Infos zu Ausbildungs- 
und Studienmöglichkeiten: 
www.diakonie-stetten.de

Einsatzorte 

in den Landkreisen 

Rems-Murr, Esslingen, 

Ludwigsburg, Göppin-

gen, Ostalb, Heilbronn 

und in Stuttgart.

Beginn jederzeit!

Freiwilligendienst in Möglingen!

Bewerbung oder bei Fragen an: Christine Riegler, criegler@moeglingen.de 

Telefon: 07141 48 64 14

Lernen ist ein aktiver Prozess.  

Wir lernen, indem wir etwas tun.  

Nur Wissen, das angewendet wird,  

bleibt im Gedächtnis haften. 

- Dale Carnegie -

Nutze die Chance deine sozialen Kompetenzen auszubauen, interessante 

Menschen kennenzulernen, im Arbeitsalltag mitzuhelfen und Verantwortung 

zu übernehmen. 

Die Gemeinde Möglingen bietet ab dem 01. September 2018 im Rahmen 

eines freiwilligen sozialen Jahres oder Bundesfreiwilligendienstes Einsatz-

stellen im Jugendhaus, an der Furtbachschule, in der Schulkindbetreuung 

Hanfbachschule sowie in der Kindertagesbetreuung an.

Dein Freiwilligendienst wird durch eine pädagogische Fachkraft begleitet 

und du bekommst monatlich 450 € Taschengeld.

Weitere Informationen findest du unter:  

www.moeglingen.de (Gemeindeverwaltung/Jobs & Karriere) und  

www.ran-ans-Leben.de.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wir helfen 
hier und jetzt. 
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Kein Bock auf „Null Bock!“

Wir suchen DICH ab dem 01.09.2018

Komme zu uns und absolviere ein spannendes 

FSJ / BFD in Stuttgart

mark.kohler@asb-stuttgart.de

Tel.: 0711 - 95 48 48 / 86

www.stzw.de

In der Region  
zu Hause.

KANN MAN AUCH 
ALS EINSTEIGER  
SEIN DING  
MACHEN?
HIER SOLLST 
DU ES.

Anna-Lena D.

Vielfältige Einsatzmöglichkeiten, eine 
faire Bezahlung und Seminare zur Qua-
lifikations- und Persönlichkeitsbildung 
– ein Freiwilliges Soziales Jahr (FSJ) 
bei den Johannitern ist besser für alle.

FSJler (m/w)

Wir suchen in den Regionen Esslingen, 
Stuttgart, Böblingen und Tübingen

Du möchtest dich zwischen Schule, Studium 
oder Ausbildung engagieren, Verantwortung 
übernehmen und nachhaltige Erfahrungen 
sammeln? Dann mache ein FSJ bei uns.

Was du tust: Du unterstützt die unter- 
schiedlichen Bereiche, wie Kranken-
transport, Hausnotruf, Menüservice, 
Fahrdienst oder Erste-Hilfe-Ausbildung / 
Schulsanitätsdienst und sammelst dabei 
erste Berufserfahrung.

Was du mitbringst: Du hast Freude am 
Umgang mit älteren oder hilfsbedürftigen 
Menschen, bist mindestens 18 Jahre alt, 
neugierig und hast einen Führerschein.

Unsere Leistungen für dich: Du erhältst 
Seminare zur Qualifikations- und Persön-
lichkeitsbildung sowie einen Tutor an  
deine Seite, Taschen- und Verpflegungsgeld, 
Fahrtkostenermäßigung und Beiträge zur 
Sozialversicherung.

Wir freuen uns auf deine Bewerbung!

Johanniter-Unfall-Hilfe e. V. 
Tanja Klingebiel, Tel. 0711 937878-26
tanja.klingebiel@johanniter.de

Mehr Infos unter:
www.johanniter.de/fsj-bw
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GESUNDHEITS-
UND

PFLEGEBERUFE

In Gesundheits- und Pflegeberufen
ist die Nachfrage nach qualifiziertem
Personal groß. Die Perspektiven und

Entwicklungsmöglichkeiten sind
auch für Frauen und Männer,

die später einsteigen, gut. Fo
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Eine Klasse mit Schülern zwischen 16 und
50 Jahren, die gemeinsam lernen? Ein Be-
ruf, in dem auch ältere Auszubildende auf
dem Arbeitsmarkt durchaus noch gefragt
sind? Klingt realitätsfern, ist aber wahr. In
den Gesundheits- und Pflegeberufen gibt es
immer wieder Quereinsteiger. 

„Eine Altersbegrenzung gibt es nicht“,
erklärt Stefan Dosch. Der Schulleiter des
Johanniter Bildungszentrums Wertheim er-
zählt von Auszubildenden an der staatlich
anerkannten Altenpflege- und Altenpflege-
hilfe-Schule, die 50 Jahre alt sind, und von
einer Klasse, in der Mutter und Tochter ge-
meinsam lernen. „Insbesondere in unserer
Gesundheits- und Krankenpflegeschule,
vereinzelt auch in der Hebammenschule,

gibt es immer wieder Quereinsteiger, die in
den Pflegeberuf wechseln möchten“, sagt 
auch Lucio Cecconi, Leiter der GKP-Schule
am Bildungszentrum des Klinikums Stutt-
gart. Deren Lebenserfahrung sowie ihre ho-
he Motivation und Sicherheit in der Berufs-
wahl seien die besten Voraussetzungen für
eine erfolgreiche Ausbildung und den län-
gerfristigen Verbleib im Beruf. 

Die Motivationen der Menschen, mitten
im Berufsleben stehend einen Neuanfang zu
wagen, sind vielfältig. Da merken die einen,
dass sie ihre bisherige Arbeit mit den Jahren
nicht mehr ausfüllt, andere suchen neue
Herausforderungen oder möchten sich nach
der Familienpause neu orientieren. „Men-
schen unmittelbar zu helfen, ist für viele

sinnstiftend und befriedigend“, weiß Lucio
Cecconi, aber auch etwa die persönliche Er-
fahrung im familiären Umfeld mit Pflege-
bedürftigen sei nicht selten ein Grund für
den Berufswechsel, und viele der Querein-
steiger schätzen die Arbeit im Team. Aus-
schlaggebend können aber auch fehlende
berufliche Perspektiven etwa aufgrund von
Arbeitslosigkeit sein oder der Wunsch,
Beruf und Familie besser zu vereinbaren.
„Teilzeitarbeit ist im Bereich der Pflege
ganz selbstverständlich“, merkt Dosch an. 

Arbeitskräfte in den Gesundheitsberu-
fen sind gesucht, die Nachfrage nach quali-
fiziertem Personal ist groß – die Branche
boomt. Die Menschen werden immer älter,
der Anteil jener, die Hilfe benötigen oder 
mit diversen Krankheiten zu kämpfen ha-
ben, nimmt zu. Die klassische Pflegeausbil-

dung erstreckt sich über drei Jahre und setzt
einen mittleren Schulabschluss voraus oder 
einen Hauptschulabschluss mit abgeschlos-
sener Berufsausbildung. Für die kürzere
Ausbildung zur Helferin beziehungsweise
zum Helfer, die einfache Pflegetätigkeiten 
zur Entlastung der examinierten Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter mit dreijähriger Aus-
bildung übernehmen, wird nur der Haupt-
schulabschluss vorausgesetzt. Beide Ausbil-
dungen werden meist auch in Teilzeit ange-
boten, dauern dann entsprechend länger. 

In der Altenpflege wie auch in der Ge-
sundheits- und Krankenpflege bieten sich 
nach der Ausbildung vielfältige Entwick-
lungsperspektiven. „Lebenslanges Lernen
ist in den Pflegeberufen Realität, und Quer-
einsteigern jeden Alters bieten sich hier
Chancen, sich weiterzuentwickeln, an ihrer
Karriere zu arbeiten“, erklärt Dosch. Zwar
falle das Lernen den älteren Schülern 
manchmal etwas schwerer als der Jugend,
„aber sie lernen ernsthafter und zielgerich-

teter und haben es am Schluss auch verstan-
den“. Zudem gelinge es ihnen meist besser,
Theorie und Praxis zu verbinden, und nicht
selten können sie im Arbeitsleben mit ihrer
Lebenserfahrung punkten. 

Um mögliche falsche Vorstellungen von
der Arbeit im Pflegebereich auszuräumen,
bietet es sich an, in einer Klinik, bei ambu-
lanten Diensten, einem Alten- oder Pflege-
heim um eine Hospitanz nachzufragen, in
deren Verlauf man den späteren Berufsall-
tag hautnah erleben kann. Wie ist es um das
Nervenkostüm bestellt, wie um die Kondi-
tion? Kann man wirklich mit hilfebedürfti-
gen Menschen aller Art umgehen, und bleibt
die Begeisterung für die Arbeit über den Tag
hinaus? Auf den Internetseiten der Diakonie
Deutschland gibt es zum Beispiel einen
„Quereinsteiger-Test“, und erfolgreiche
Quereinsteiger berichten von ihrem
„Traumberuf“, der „richtigen Entschei-
dung“, einem „harten Job“, der einem aber
auch viel zurückgibt. Julia Alber

Quereinstieg mit Lebenserfahrung
Pflege. Ein später Einstieg in den Pflegeberuf ist nicht mehr ungewöhn-
lich. Anderen Menschen zu helfen ist sinnstiftend und befriedigend, aber 
man sollte testen, ob es das Richtige für einen ist. 

Gabriele Schackert war eine Sensation. Als
erste Frau übernahm die Spezialistin für Ge-
hirntumore einen chirurgischen Lehrstuhl
im deutschsprachigen Raum. Das war 1993.
Heute ist sie immer noch eine Ausnahme.
Neun von zehn Führungspositionen sind an
deutschen Kliniken mit Männern besetzt.
Das Paradoxe: Die meisten Absolventen des
Medizinstudiums sind Frauen, seit Jahren. 

„Die Kultur ist in der Medizin schon
noch sehr konservativ“, sagt Christine Kur-
meyer, Frauen- und Gleichstellungsbeauf-
tragte der Berliner Charité. Das sei das eine.
Hinzu kommen die Arbeitsbedingungen:
Wer an der Klinik Karriere machen will,
kämpft an mindestens zwei Fronten. 50 oder
60 Stunden auf der Station sind die Regel, 
sagt Kurmeyer. Daneben muss, wer eine
Professur anstrebt, forschen. 

„Für viele junge Ärztinnen steht die
Familie nun mal an erster Stelle“, sagt Gab-
riele Schackert, Direktorin der Klinik für
Neurochirurgie am Uniklinikum Dresden.
Was die Krankenhäuser also brauchen, sind
Lösungen, die beides ermöglichen: Familie
und Karriere. „Auch Männer fordern Zeit
mit ihren Kindern ja viel stärker ein als frü-
her“, sagt Christiane Groß, Präsidentin des
Deutschen Ärztinnenbundes. Aus ihrer
Sicht fehlen vor allem intelligente Teilzeit-
modelle – und zwar auf Führungsebene.
„Auch eine Oberarzt- oder Chefarztstelle 
kann man teilen.“ Das ist auch Kurmeyers
Erfahrung. Eine solche Lösung zu finden,
kostet allerdings Grips und Zeit. Prof. Ma-

rion Haubitz, heute Leiterin der Medizini-
schen Klinik III am Klinikum Fulda, hat
einen organisatorischen Drahtseilakt hinter
sich. „Ich war die erste Ärztin, die jemals in
meiner damaligen Klinik schwanger wur-
de.“ Sie handelte mit ihrem Chef aus, dass
sie während der Oberarztdienste mittags
nach Hause gehen konnte. 

Unterstützt wurde Haubitz von der
Frauenbeauftragten ihrer Klinik. Sie half der
jungen Ärztin, ein Stipendium für die Habi-
litation zu bekommen. Darauf, ob es eine 
solche Frauenbeauftragte gibt, sollten ambi-
tionierte Frauen ihrer Ansicht nach achten,
wenn sie sich für eine Klinik entscheiden.
Ebenfalls wichtig: wie viele Frauen an der 
Klinik schon in Führungspositionen sind.
„Daran kann man auch von außen erken-
nen, ob es die Bereitschaft gibt, Frauen zu
befördern.“ Außerdem rät sie, den Mut zu 
haben, zeitweise große Teile des eigenen
Gehalts in Haushaltshilfen oder Nannys zu
investieren. „Das fühlt sich erst mal ko-
misch an, zahlt sich am Ende aber aus.“ 

Kurmeyer zufolge ist wichtig, sich schon
früh klarzumachen, wo man hinwill. Am
besten wenden sich Frauen gleich an die
Frauenbeauftragte oder den Bereich für
Personalentwicklung. „Man muss laut und
deutlich sagen, dass man Verantwortung
übernehmen und Karriere machen will.“

Neuralgisch sei häufig der Punkt, an
dem eine Frau schwanger wird, sagt Hau-
bitz. Dann gilt: nicht gleich ins Arbeits-
verbot drängen lassen, sondern hartnäckig
fragen, welche Aufgaben man übernehmen
kann. Auch in Teilzeitpositionen nach der
Rückkehr sei es nicht nötig, nur noch Hilfs-
tätigkeiten auszuführen. Außerdem sei es
unerlässlich, sich gut mit anderen zu ver-
netzen. Teresa Nauber, dpa

Familie und Karriere
im Krankenhaus

Ärztinnen. Die Strukturen an Klini-
ken sind wenig familienfreundlich. 
Karriere ist aber möglich.

HARTNÄCKIG BLEIBEN

HOSPITIEREN UND PROBIEREN

TEILZEITMODELLE NÖTIG

OP-Pflegekräfte bzw. OTA (m/w)

Gesundheits- und (Fach-)Krankenpfleger (m/w)
 für Intensiv- sowie Anästhesiepflege

Gesundheits- und Krankenpfleger (m/w) 
 für die verschiedensten Bereiche

Medizinisch-technische Radiologieassistenten (m/w)

Das Robert-Bosch-Krankenhaus ist ein von der Robert Bosch Stiftung getragenes Krankenhaus der Zentralversorgung mit Funktionen 
der Maximalversorgung an drei Standorten. Mit 1.031 Betten nehmen das RBK, seine Standorte Klinik Charlottenhaus und Klinik 
Schillerhöhe sowie die Klinik für Geriatrische Rehabilitation im Jahr über 44.000 Patienten stationär auf. Zum Krankenhausbetrieb mit 
rund 2.700 Mitarbeitern gehören 17 Fachabteilungen in verschiedenen medizinischen Zentren, ein Bildungszentrum und Forschungs- 
institute. Für Mitarbeiter bieten sich in dieser Struktur vielfältige Entwicklungsmöglichkeiten.

Landen Sie in unserem Team im Robert-Bosch-Krankenhaus Stuttgart oder der Klinik Schillerhöhe in Gerlingen. Wir freuen uns auf Sie!

Wir bieten Ihnen
··· Verantwortungsvolle und abwechslungsreiche Aufgaben mit 
 innovativen pflegerischen und medizinischen Konzepten, bei 
 der wir Ihre berufliche Karriere aktiv fördern
··· Mitwirkung an der Gestaltung einer zukunftsfähigen und am 
 Patientenprozess orientierten Organisation des Pflegedienstes 
 im skill- und grade mix 
··· Strukturierte Einarbeitung durch fachweitergebildete Praxis- 
 anleiter in Praxis und Theorie
··· Integration in ein motiviertes Team von engagierten Mitarbeiten- 
 den, die entsprechend unserem Leitbild Kompetenz und  Mensch- 
 lichkeit in ihrer Tätigkeit umsetzen
··· Eine gezielte Personalentwicklung mit vielseitigen, ansprechenden 
 Fort- und Weiterbildungsangeboten, wie z. B. die Fachweiter- 
 bildung I/A sowie einem durch die Robert Bosch Stiftung geför- 
 derten Hospitations- und Stipendienprogramm (auch im Ausland) 
··· Flexibilität bezüglich der Arbeitszeitlage und Gesundheits- 
 förderungsprogramme 

··· Eine attraktive Vergütung mit betrieblicher Altersversorgung, 
 bezuschusstem Jobticket sowie die Kostenübernahme in Falle 
 einer Fachweiterbildung
··· Bei Bedarf Wohnmöglichkeiten in attraktiver Lage zum Kranken- 
 haus
··· Möglichkeit der Betreuung für die Kinder unserer Mitarbeiter in 
 einer Kindertagesstätte in der Nähe

Detaillierte Informationen zu diesen sowie weiteren interessanten 
Stellen erhalten Sie unter www.rbk.de/karriere.

Interesse? Dann senden Sie bitte Ihre Bewerbung per Mail an 
pflegedirektion@rbk.de (Pflegeberufe) bzw. personal@rbk.de 
(andere Berufe) oder per Post an die

Robert-Bosch-Krankenhaus GmbH
Personalabteilung, Auerbachstraße 110
70376 Stuttgart, www.rbk.de
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In den vergangenen 30 Jahren haben Män-
ner in Deutschland rund sieben Jahre Le-
benszeit hinzugewonnen, bei den Frauen
sind es fünf Jahre gewesen. Die Lebens-
erwartung beträgt nach der aktuellen Ster-
betafel für neugeborene Jungen 78,3 und
für Mädchen 83,2 Jahre. Allerdings steigt
mit zunehmendem Alter das Risiko einer
schweren Erkrankung oder Pflegebedürftig-
keit. Aktuell gibt es in Deutschland etwa
3,3 Millionen Pflegebedürftige. Aufgrund
deren steigen-
der Anzahl
wächst die
Nachfrage nach
professioneller
Pflege und Un-
terstützung im Alltag. Die Altenpflege ist
eine stark expansive Dienstleistung. Zurzeit
sind etwa 1,1 Millionen Menschen bei Pfle-
gediensten und in Pflegeheimen beschäftigt.
Rund 140 000 Auszubildende gibt es in Ge-
sundheits- und Krankenpflege, Kinderkran-
ken- und Altenpflege, davon die Hälfte in
der Altenpflege. Etwa 25 000 bis 30 000
Stellen sind derzeit in der Altenpflege offen,
teilte das Bundesgesundheitsministerium
mit. 

Der künftige Personalbedarf in den Pfle-
geberufen hängt von unterschiedlichen Fak-
toren ab, einer davon ist der Fortschritt in
der Medizintechnik, etwa dem Einsatz von
Pflegerobotern. Nach Ansicht des Bundes-
verbands Medizintechnologie bieten medi-
zinische Innovationen große Chancen für
eine Verbesserung der Patientenversorgung
und Effizienzsteigerungen im Gesundheits-

system. Pflege direkt am Menschen und Ent-
wicklung von medizintechnischen Geräten 
sind Aufgaben, wie sie unterschiedlicher
kaum sein können. Und dennoch haben sie
einiges gemeinsam: in beiden Berufen geht
es um die Gesundheit von Menschen und
beide gehören zum stark wachsenden Ge-
sundheitswesen.

Keine Branche in Deutschland hat auch
nur annähernd so viele Beschäftigte wie das
Gesundheitswesen. Zum Jahresende 2015

sind es 5,3 Mil-
lionen gewesen,
informiert das
Bundesministeri-
um für Gesund-
heit im April

2018. Aktuellere Zahlen gibt es nicht. Ist
auch nicht weiter schlimm, denn die Be-
schäftigung ist eher gestiegen als gesunken.
Seit dem Jahr 2000 hat die Zahl der Be-
schäftigten im Gesundheitswesen um rund
eine Million zugenommen. Das ist ein Zu-
wachs von gut 25 Prozent. Etwa jeder achte
Erwerbstätige ist in der Gesundheitsbranche
tätig. 

Die fünf größten Industriebranchen be-
schäftigen zusammen gerade so viele Men-
schen wie die Gesundheitswirtschaft allein.
Bei einer weiter gefassten Definition der
Gesundheitsbranche um Wellness und Ge-
sundheitstourismus arbeiten etwa sieben
Millionen Menschen in der Gesundheits-
wirtschaft und damit jeder sechste Erwerbs-
tätige. Frauen dominieren mit einem Anteil
von gut drei Vierteln die Beschäftigung in
der Branche, Teilzeit ist weitverbreitet.

Die Gesundheitsbranche bietet eine gro-
ße Vielfalt an Tätigkeiten, die von der Al-
tenpflege bis hin zum Zahnarzt reicht. Die
größte Gruppe an Beschäftigten mit 2,2 Mil-
lionen bilden Arzt- und Zahnarztpraxen so-
wie sonstige Gesundheitsberufe wie etwa 
Physiotherapeuten. Dann folgen Kranken-
häuser, Vorsorge- und Rehabilitations-
einrichtungen (1,2 Millionen), Pflegekräfte
(1,1 Millionen), Apotheken (225 000), Me-
dizintechnik (210 000) und die pharmazeu-
tische Industrie (153 000).

Der Deutsche Industrie- und Handels-
kammertag DIHK hat im Herbst 2017
seine Mitgliedsunternehmen aus der
Gesundheitswirtschaft nach deren
Konjunkturerwartungen befragt.
Danach sind die Beschäftigungspläne
der Gesundheitswirtschaft weiterhin
expansiv. Fast ein Drittel der Unterneh-
men planen einen Stellenaufbau, nur jedes
zehnte sieht eine Reduzierung vor. Das
stärkste Personalwachstum plant die Medi-
zintechnik, gefolgt vom Handel mit Gesund-
heitsgütern. Auch Gesundheits- und Sozial-
dienstleister sowie
die Pharma-
i n d u s t r i e
p l a n e n ,
deutl ich
b e i m
Personal
aufzusto-
cken. Das
Fazit der
DIHK-Kon-
junkturumfra-
ge: Unter dem
Strich deuten die Zeichen trotz ver-
stärkter Schwierigkeiten bei der Gewinnung
und Bindung von geeigneten Fachkräften
weiterhin auf kräftigen Beschäftigungszu-
wachs.

Der demografische Wandel betrifft bei-
spielsweise die Pflege in doppelter Weise:
Mit der Alterung der Bevölkerung steigt die
Nachfrage nach professioneller Pflege. Zu-
gleich sinkt das Potenzial an Arbeitskräften,
aus dem der Bedarf gedeckt werden kann.
Der Fachkräftemangel bleibt laut Umfrage 
des DIHK das Top-Risiko bei der Konjunk-
turentwicklung. Mittlerweile sehen ihn
61 Prozent als Gefahr für ihre Geschäftstä-
tigkeit an. Ganz vorn mit ihrer Sorge um
Personalmangel liegen Gesundheits- und so-

ziale Dienste wie die
Pflege. Drei von

vier Unter-
n e h m e n
leiden da-
runter.
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sundheitswirtschaft eine erhebliche ökono-
mische Bedeutung für Deutschland. Die Ge-
sundheitsausgaben haben im Jahr 2017 erst-
mals die Marke von einer Milliarde Euro
pro Tag überschritten. Für das vergangene
Jahr prognostiziert das Statistische Bundes-
amt einen Anstieg der Gesundheitsausgaben
gegenüber 2016 um 4,9 Prozent auf 374,2
Milliarden Euro. Die Gesundheitsausgaben
werden primär von Staat, Privathaushalten
und Unternehmen finanziert. Die größten
Finanzierungsquellen sind die Beiträge von 
Arbeitnehmern und Arbeitgebern zur So-
zialversicherung, allen voran die Beiträge 
zur gesetzlichen und privaten Krankenversi-
cherung. 

Und wie geht es weiter? Das Bundes-
ministerium für Arbeit und Soziales hat ein
internationales Konsortium von Wissen-
schaftlern mit einer Prognose des Arbeits-
marktes bis 2030 beauftragt. Nach dessen
Ergebnissen soll die Zahl der Erwerbstätigen
auf etwa 39 Millionen zurückgehen, 2017
sind 44 Millionen Menschen erwerbstätig

gewesen. Ein Beschäftigungsrückgang
wird insbesondere im verarbeiten-

den Gewerbe, Handel und Ver-
kehr sowie in der öffentlichen
Verwaltung erwartet. Einen
Beschäftigungsaufbau soll es
bei Dienstleistungen geben,
die Unternehmen in An-
spruch nehmen, sowie bei
Finanzdiensten und im Ge-
sundheits- und Sozialwesen.

Die Wissenschaftler erwarten
aufgrund höherer Nachfrage

eine Zunahme in der Pflege um
120 000 Beschäftigte und in den

Gesundheitsberufen um 180 000. Si-
chere und abwechslungsreiche Arbeit wird
es daher im Gesundheitswesen auch in Zu-
kunft geben. Peter Ilg

Sichere Arbeit auch in Zukunft
Gesundheitswesen. Die Gesundheitswirtschaft ist der bedeutendste 
Arbeitgeber in Deutschland. Der Abstand zur Industrie wird im Laufe 
der Zeit wegen Beschäftigungsrückgangs in der Produktion noch größer. 

Entspannungsübungen tragen zur Stressbewältigung bei. Foto: Pict. Fact. / Adobe Stock

Menschen, die im Gesundheitswesen arbei-
ten, kümmern sich um die Gesundheit ande-
rer, aber wie steht es mit der eigenen Ge-
sundheit der Mitarbeiter und Mitarbeiterin-
nen? Die Deutsche Gesellschaft für Arbeits-
medizin und Umweltmedizin (DGAUM) hat
das Thema „Arbeit im Gesundheitswesen“
in den Mittelpunkt ihrer diesjährigen Jahres-
tagung im März gestellt. Störungen der psy-
chischen Gesundheit seien bei Beschäftigten
im Gesundheitswesen höher als in der
Allgemeinbevölkerung. Dazu trage der
Arbeitsstress im Krankenhaus bei, wie Prof.

Peter Angerer, Direktor des Instituts für
Arbeits-, Sozial- und Umweltmedizin an der
Medizinischen Fakultät der Heinrich-Heine-
Universität, erläutert. Ärzte und Pflege-
kräfte würden trotz des hochattraktiven
und unmittelbar sinnstiftenden Berufs den
Arbeitsplatz Krankenhaus vorzeitig verlas-
sen. 

Erhalten ältere Pflegekräfte allerdings
psychologische Unterstützung, scheinen sie
besser mit den Herausforderungen ihres Be-
rufs zurechtzukommen. Das haben Forscher
aus Heidelberg und Ulm in einer Studie
festgestellt. Pflegekräfte mit einem Durch-
schnittsalter von 52 Jahren, die innerhalb 
von drei Monaten an einem Präventions-
programm teilgenommen hatten, gaben an,
abends besser abschalten zu können und 
weniger gereizt zu sein. 

Im Rahmen von Gesundheitsmanage-
ment in Unternehmen wird Stresspräven-
tion angewendet. So ging es zum Beispiel in
einem Projekt im Fachbereich Arbeitswelt
der AOK Bayern um eine ambulante Pflege-
einrichtung in ländlichem Gebiet. Die Be-
schäftigten, überwiegend Frauen, sind oft
abends auf einsamen Landstraßen unter-
wegs, was psychisch belastend für sie ist. Es
wurde ein Gesundheitszirkel moderiert, in
dem die Idee geboren wurde, dass die Frau-
en im Pflegeheim Bescheid geben, wenn sie
zurück sind. Wenn nicht, tritt ein Notfall-
plan in Kraft: Der letzte Patient wird ange-
rufen und nach der Pflegekraft geforscht. 
Die AOK berät bundesweit Unternehmen
und bietet Workshops und Kurse zur Stress-
bewältigung oder für die Fitness an, denn
Prävention schützt vor Krankheit. red

Lösungen im Gesundheitszirkel
Prävention. Wenn Ärzte und
Pflegekräfte unter hoher
Belastung im Krankenhaus stehen. 

Arbeitsmarkt

Perspektive 
Gesundheitswesen

KARRIERE RecruitingArbeitsmarkt

Die Menschen werden immer älter, der medizinisch-technische 
Fortschritt ist rasant. Deshalb wird die Nachfrage nach  

Gesundheitsleistungen in den nächsten Jahren ansteigen. 
Dabei besteht schon jetzt, vor allem in der Pflege, aber auch in 
anderen Bereichen des Gesundheitswesens, ein großer Bedarf  

an gut ausgebildeten und motivierten Fachkräften. 
Die Karrierechancen in dieser Wachstumsbranche sind gut.
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Am 13. und 14. April findet auf der
Messe Stuttgart die größte Veranstal-
tung rund um das Thema Geldanlage

im deutschsprachigen Raum statt.
Die Invest gilt als bedeutender

Branchentreff für Experten und
Analysten aus der Finanzbranche.
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Grundsätzlich ist es so, dass niedrige Zinsen
der Nachfrage nach Gold eher förderlich
sind. Erst am 21. März hatte die US-Noten-
bank Federal Reserve unter ihrem neuen
Chef Jerome Powell ihren Leitzins erneut
angehoben. Andeutungen von Powell zufol-
ge ist in diesem Jahr mit bis zu drei weiteren
Zinserhöhungen zu rechnen. 

Dennoch ist das Zinsniveau eben auch in
den USA in der historischen Betrachtung
immer noch niedrig. So rentieren in den
USA fünfjährige Staatsanleihen auch nur 
mit rund 2,6 Prozent. In der anhaltenden 
Niedrigzinsphase fallen also kaum Opportu-
nitätskosten für Gold an. So bleibt das Hal-
ten von Gold anhand der aktuellen Realzin-
sen attraktiv – erst recht in Europa, wo die
Europäische Zentralbank (EZB) das Anzie-
hen der Zinszügel noch nicht eingeläutet hat
und in dieser Hinsicht hinter den USA hin-

terherhinkt. Hinzu kommen die Aktien-
märkte, die, abgesehen von einigen Rück-
schlägen, in den vergangenen Jahren gut ge-
laufen sind. Der Preis des Edelmetalls aber
hat nach Experteneinschätzung noch einen
gewissen Nachholbedarf und taugt demnach
immer für eine Depotbeimischung von fünf
bis zehn Prozent. 

Es rät ohnehin kein Experte den Anle-
gern, ihr ganzes Vermögen in Gold anzule-
gen. „Gold glättet Schwankungen“, sagt
dazu Frank Schallenberger, Leiter Rohstoff-
analyse der LBBW. Dabei sollte man beim
Kauf von Gold eher einen mittel- bis lang-
fristigen Zeithorizont im Blick haben, wie es
bei der LBBW heißt. „Gold ist eine Asset-
klasse wie Aktien oder Zinspapiere“, sagt
Schallenberger und verweist auf den derzeit
immer noch eher günstigen Zeitpunkt für
einen Einstieg. Dazu tragen auch die Unsi-

cherheiten für die Weltwirtschaft bei, die 
insbesondere der US-Präsident Trump he-
raufbeschworen hat. Mit seiner protektionis-
tischen Ausrichtung des Außenhandels ris-
kiert er einen Handelskrieg, der einen zehn
Jahre anhaltenden Aufschwung des Welt-
handels abzuwürgen droht und für eine glo-
bale konjunkturelle Krise sorgen kann. Und
in Krisenzeiten ist es immer Gold, das wie-
der als eine Art Versicherung gefragt sein
kann. Der Unsinn des Protektionismus mag
also dem Goldpreis nach Einschätzung von
Experten neuen Auftrieb verschaffen. Hin-
zu kommt die Sorge um eine sprunghaft an-
steigende Staatsverschuldung der USA, mit 
der die Löcher zu finanzieren sind, die
Trumps Steuerreform in den kommenden
Jahren reißen wird. 

Dabei ist der Lockruf des Goldes für vie-
le Anleger ohnehin hörbar, wie die aktuell
herrschende Nachfrage nach dem Edelme-
tall zeigt. Nachdem der Goldpreis im Febru-
ar 2017 auf ein Zwischenhoch von mehr als
1350 Dollar pro Feinunze (31,1 Gramm) ge-
klettert war, ist er inzwischen aber etwas zu-
rückgekommen, notiert aber auf drei Jahre

gesehen mehr als 14 Prozent im Plus. Aktu-
ell dürfte viel von den anstehenden Zinsent-
scheidungen der US-Zentralbank abhängen.

2017 ergab sich für Euro-Anleger im
Jahresverlauf noch ein leichtes Minus. In
US-Dollar – der Währung, in der der Gold-
preis nun mal notiert – legte das gelbe Edel-
metall 2017 aber um ordentliche zehn Pro-
zent auf ein Niveau von 1300 US-Dollar zu.
„Dieser Aufwärtstrend wird sich im Jahres-
verlauf fortsetzen“, schätzt Schallenberger
von der LBBW, der bis Ende 2018 mit
einem Preis von 1400 US-Dollar pro Fein-
unze rechnet. 

Und eine günstigere Euro-/Dollar-Rela-
tion werde dem europäischen Anleger den
Trend in diesem Jahr noch zusätzlich versü-
ßen, so sein Kalkül. Daher ist es immer gut,
bei einem Goldengagement auch einen
Blick auf die Euro-/Dollar-Relation zu wer-
fen. Denn der Anleger trägt auch das Wäh-
rungsrisiko. Das kann zum Vorteil des euro-
päischen Sparers sein, wenn der Euro
gegenüber dem Dollar schwach bleibt oder
gar verliert, aber umgekehrt eben auch zum
Nachteil. Thomas Spengler

Niedrigzins und Handelskrieg
Rohstoffe. Während die tendenziell steigenden Zinsen den Preis von
Gold eher nach unten drücken könnten, dürften die weltwirtschaftlichen
Unsicherheiten für eine verstärkte Nachfrage sorgen.

INVEST 2018
Auch in diesem Jahr werden wieder
rund 12 000 Besucher auf der Invest er-
wartet, die die Gelegenheit zum direk-
ten Austausch mit den Finanzexperten
nutzen. Über 140 Aussteller laden zu
ihren Ständen auf der Messe Stuttgart. 
Darunter sind Banken, Online-Broker,
Wertpapierhändler, Fondsgesellschaf-
ten, börsennotierte Gesellschaften aus
dem In- und Ausland sowie diverse Ver-
treter aus dem Edelmetallhandel und
der nachhaltigen Geldanlage. Nahezu
300 Veranstaltungen runden das Infor-
mationsangebot der zweitägigen Fi-
nanzmesse ab. Die Rohstoffnacht und
Vorträge zum Thema Kryptoassets sind 
dabei nur zwei der vielen Highlights.

Auf der 5. Deutschen Rohstoffnacht im
ICS Internationales Congresscenter ge-
hen am 13. April um 18 Uhr zahlreiche
Experten dieser Frage nach und thema-
tisieren aktuelle Themen wie zum Bei-
spiel die möglichen Auswirkungen der
anziehenden Inflation und des schwa-
chen US-Dollars auf den Edelmetall-
sektor. Im Anschluss der Podiums-
diskussionen erhalten die Besucher
dann die Möglichkeit zum persönlichen
Austausch mit den Referenten und
Minengesellschaften. 

Neben den bewährten Formaten erwar-
tet die Besucher in diesem Jahr auch
viel Neues. Mit Sicherheit wird das The-
ma aber für kontroverse Diskussionen
auf der Invest sorgen. 

Nach dem informativen Austausch mit
hochkarätigen Referenten und Finanz-
experten findet dann der Ausklang des
ersten Messetages (13. April) im Mash 
Stuttgart statt. In der Eventlocation
kann das Networken dann auf dem
Tanzparkett fortgesetzt werden. red

Weitere Infos: www.invest-messe.de

Redaktion:

Anzeigen:

STZW Sonderthemen
Ingo Dalcolmo
Tanja Dehner (verantw.)
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„Neben Benutzeroberflächen in deutscher
Sprache fehlt es vielen Handelsplattformen
für Kryptowährungen vor allem an einfa-
cher Bedienbarkeit“, bemängelt Ulli Span-
kowski, Geschäftsführer. Registrierung und
Identitätsnachweis seien häufig zu komplex.
Allein die Eröffnung eines Benutzerkontos
würde meist mehrere Tage dauern – „viel 
zu lang für die rasante Krypto-Welt“, so
Spankowski.

Dagegen wünschen sich Trader den Han-
del mit digitalen Währungen als unkompli-
ziert, sicher und schnell verfügbar, wie die
Umfrage von Sowa Labs, des zur Börse

Stuttgart Digital Ventures gehörenden Fin-
techs, weiter ergeben hat. „Immer mehr An-
leger interessieren sich für Kryptowährun-
gen. Allerdings zeigt unsere Umfrage, dass
bestehende Krypto-Handelsplätze noch
nicht für ein Massenpublikum geeignet
sind“, sagt Spankowski. 

Zwei Drittel der Befragten wünschen
sich deshalb einen schnelleren Prozess: Zwi-
schen der Eingabe der persönlichen Daten
und der Freischaltung zum Handel sollten
maximal 24 Stunden liegen. Darüber hinaus
bemängeln Anleger auch fehleranfällige
Handelsabläufe und die hohen Gebühren
beim Kauf digitaler Münzen.

Dass die breite Masse der Anleger noch
nicht mit Kryptowährungen handelt, spiegelt
sich in der Umfrage wider. Während drei
Viertel der Teilnehmer bereits Wertpapiere
gehandelt haben, hat bislang nur eine Min-

derheit Erfahrung in der Krypto-Welt ge-
sammelt. Ein Drittel, vornehmlich Männer
unter 35 Jahren, besitzt demnach einen
Account bei einer Krypto-Plattform. Wiede-
rum zwei Drittel von ihnen haben in min-
destens drei Kryptowährungen investiert.
„Dabei stieg die Zahl der neu eröffneten
Accounts analog zum Bitcoin-Hype sprung-
haft an“, so Spankowski. Die befragten
Krypto-Trader handelten häufig, drei Viertel
von ihnen seien jeden Monat aktiv. Dabei
informieren sie sich laut der Umfrage über-
wiegend in Online-Foren, Blogs und sozia-
len Medien über Krypto-Themen. Die Um-
frage gibt auch einen Hinweis darauf, wa-
rum die Mehrheit nicht mit Kryptowährun-
gen handelt. „Viele Befragte vertrauen dem
digitalen Geld nicht, halten ein Investment
für zu riskant oder haben nicht genügend
Know-how“, sagt Spankowski. spe

Bitcoin-Handel noch zu komplex
Plattform. Der Handel mit
Kryptowährungen ist noch nicht
für ein Massenpublikum geeignet.

Noch ist die Kryptowährung zu komplex für 
die Masse. Foto: lucadp/Adobe Stock

#invest18

MEDIENPARTNER ZEITGLEICH

Ergreifen Sie Ihre Chance: Profi tieren Sie von maß geschneiderten Anlage strategien direkt von 
namhaften Finanzexperten, um auch bei niedrigen Zinsen mehr aus Ihrem Geld zu machen.
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13.– 14. April 2018 Meeesssse SStuttttttggaarrrtt Tickets unter: 
invest-messe.de/tickets
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Für mehr Fitness:
Topas mit neuer Show 
im Theaterhaus
Seite 2

Für mehr Humor:
Monika Hirschle im 
Marquardt
Seite 13

Für mehr Tiefe:
Markus Eiche und die 
Weihnachtsgeschichte
Seite 4

VOKALMUSIK

Neue 
Klänge
Ein weihnachtliches Konzert mit sel-
ten zu hörenden Werken gibt das 
SWR Vokal ensemble unter Leitung 
von Chefdirigent Yuval Weinberg am 
15. und 16. Dezember in der Kirche 
St. Michael im Stuttgarter Stadtteil 
Sillenbuch. Die zeitliche Spanne der 
Stücke umfasst dabei 400 Jahre, die 
geografische reicht von Deutschland 
über Frankreich und Finnland bis 
nach  Schottland und darüber hinaus. 

Goldenes Leuchten geht von den 
Weihnachtsmotetten aus, die Wein-
berg für das diesjährige Weihnachts-
konzert zusammengestellt hat. Ein 
Programm, in dem sich die Chormusik 
der Moderne von ihrer meditativen, 
klangvollen Seite zeigt. Gregoriani-
sche Gesänge, alte Hymnen und ortho-
doxe Liturgien bilden die Basis dieser 
Musik. Dazu singt das SWR Vokal -
ensemble barocke Weihnachtsmotet-
ten von Andreas Hammerschmidt, 
einem Kantor aus Thüringen und 
Sachsen, für den sich Heinrich Schütz 
eingesetzt hat, wo er nur konnte. Er 
war und ist ein Geheimtipp geblieben. 
Seine Choralmotetten sind konzertan-
te Feuerwerke, die empfindsame In-
nerlichkeit mit barocker Pracht ver-
binden.  Zum Einsatz kommen zudem 
zwei Zinken, eine Theorbe, zwei Violi-
nen, ein Barockcello und die Orgel.red

l „Weihnachten“ mit dem SWR Vo-
kalensemble: 15., 16. Dezember, je-
weils 20 Uhr Kirche St. Michael Stutt-
gart-Sillenbuch, 0 72 21 / 300 200. 
Livestream auf swrclassic.de am 
15. Dezember um 20 Uhr und ab 
19. Dezember jederzeit on demand.

Yuval Weinberg Foto: Klaus J. A. Mellenthin

CROSS-OVER: NIGHT OF THE PROMS

Die Nacht der Nächte
Es war nicht das beste Jahr aller Zei-
ten. Ganz und gar nicht. Umso wichti-
ger ist es jetzt, nach vorne zu schauen. 
Hoffnung zu schöpfen. Den Silber-
streif am Horizont zu erahnen. Dafür 
war vor der Pandemie immer die 
„Night of the Proms „gut – eine Gala, 
ein kulturelles Phänomen, ein musika-
lisches Spektakel, das in Europa ein-
zigartig ist. Am 15. Dezember ist es 
nun in Stuttgart wieder so weit.

Seit 1994 begeistert die Show ein 
großes Publikum, 85 Prozent aller Be-
sucher kommen wieder. Aus gutem 
Grund: Der Slogan „Das Beste aus 300 
Jahren populärer Musik“ ist natürlich 
ein bisschen augenzwinkernd gemeint, 
hat aber einen spannenden Hinter-
grund. Präsentiert wird eben Musik, 
die begeistert und die zu ihrer jeweili-
gen Zeit angesagt war oder ist. „Wenn 
Sie die Aufzeichnungen über das Le-
ben von Mozart betrachten, finden 
sich viele Parallelen zu den heutigen 
Popstars“, sagt Veranstalter Jan Veree-
cke schmunzelnd.

Das Konzept ist immer dasselbe: 
Ein prächtiges Sinfonieorchester samt 
Chor spielt klassische Hits und beglei-
tet zusammen mit einer Rockband 
auch die Pop-Stargäste. Ebenjener 
nahtlose Brückenschlag von „populä-
rer Klassik zu Pop-Klassikern“, wie es 
passend heißt, macht die besondere 
Magie von „Night of the Proms“ aus. 
Unter vielen unvergesslichen Auftrit-
ten stechen immer wieder zwei heraus: 
1995 wurde hier erstmals der Tenor 
Andrea Bocelli präsentiert, bevor er 
seinen großen Durchbruch hatte; und 
2013, als Ausnahmesängerin Amy 
Macdonald das Publikum mal wieder 
mit ihren folkloristischen Pop-Hym-
nen betörte.

Das schlägt auch gleich die Brücke 
zur diesjährigen  „Night of the Proms“, 
die nach zweimaliger Verschiebung 
endlich wieder in der Schleyerhalle 
stattfindet: Amy Macdonald ist näm-
lich auch dieses Jahr wieder dabei. 
Ihre eindringliche Stimme, ihr wun-
derbarer Akzent, die großen Emotio-
nen in Songs wie „This Is the Life“ 
und ihre Bühnenpräsenz werden auch 
diesmal ihre Wirkung nicht verfehlen. 
Da darf man sehr sicher sein.

Ein besonderes Highlight ist aber 
zweifelsfrei der Auftritt von Kool & 
The Gang, eine der wichtigsten Disco-

Bands überhaupt. Songs wie „Cele-
bration“, „Get Down on It“, Ladies 
Night“, „Cherish“ oder „Fresh“ kennt 
wirklich jeder, mehr als 100 Millionen 
Platten konnten sie seit Ende der 
Siebziger verkaufen. Ihr Einfluss 
könnte ganze Bücher füllen, selbst die 
frühe Hip-Hop-Szene der Neunziger 
ist ohne diese Band kaum vorstellbar. 
Umso schöner, sie in einem derart be-
sonderen Rahmen erleben zu können.

Dass bei der „Night of the Proms“ 
Klassik auf Pop und Anzug auf Leder-
jacke treffen, wird insbesondere beim 
nächsten Gast deutlich: Nick Kershaw 
kommt! Der große Popstar der Achtzi-
ger, der auch beim unsterblichen „Live 
Aid“-Festival im Londoner Wembley 
Stadion auf der Bühne stand, gibt sich 
die seltene Ehre in Stuttgart. Noch im-
mer macht er eigene Musik, nebenher 
hat er Songs für Künstler wie Elton 
John, Boyzone oder Chesney Hawkes 
geschrieben. Eine echte Ikone.

Dazu kommt Carol Decker, die mit 
T’Pau 1987 mit „China in Your Hand“ 
Musikgeschichte schrieb, sowie der 
Kalifornier Matt Simons, den alle spä-
testens seit dem Remix seines Songs 
„Catch & Release“ kennen. Auf der 
klassischen Seite tritt die vielfach 
preisgekrönte Ausnahme-Saxofonis-
tin Yolanda Brown auf, die schon mit 
Billy Ocean, den Temptations oder 
Diana Krall auf Tournee war. Begleitet 
wird diese maximale Star-Power vom 
Antwerp Philharmonic Orchestra und 
dem Chor unter der Leitung der Diri-
gentin Alexandra Arrieche, abgerun-
det wie immer von der „Hausband“ 
der „Proms“, den NOTP-Backbones.

Bis heute gibt es keine andere Ver-
anstaltung, welche die auf dem Papier 
so fremden Welten Rock und Klassik 
so stimmig, so fesselnd und so unter-
haltsam miteinander verbindet. Am 
Ende merkt man eben wieder mal: 
Grenzen gibt es eigentlich nur in unse-
ren Köpfen. Und die sind so überflüs-
sig wie nie zuvor. Kein Wunder, dass 
das bei jeder neuen Tournee über 
100 000 Menschen sehen wollen. Und 
mal ehrlich: Nach einem solchen Jahr 
hat sich das Publikum seine „Night of 
the Proms“ mehr verdient denn je. 
Also in die Stilettos oder doch in die 
Chucks schlüpfen, T-Shirt oder Anzug 
anziehen und hautnah miterleben, wie 
viel Pop in Klassik und wie viel Klasse 
in Pop steckt. Annabelle Reiter

l Night of the Proms: 15. Dezember, 
20 Uhr, Schleyerhalle, 07 11 / 22 11 05, 
musiccircus.de

Nach ihrem denk-
würdigen Auftritt 
2013 ist Amy 
Macdonald  auch 
dieses Jahr wieder 
bei der „Night of the 
Proms“ dabei.
Des Weiteren treten 
Kool & The Gang 
sowie Nick Kershaw  
auf.
Foto: Veranstalter 

Brückenschlag zwischen 
Pop und Klassik
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„Wir können den Wind nicht ändern, 
aber die Segel richtig setzen.“
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Mit Fachbeiträgen 
von Spezialisten aus 
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Gigant am Scheideweg  
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Investments gelingen
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Illegal Alkohol brennen 
kann ganz schön teuer 
werden. Manche tun  
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Nicht jeden Ort legt der Action-Regisseur in Schutt und Asche

ANZIEHEND
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in Szene gesetzt von 
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Staatstheater Stuttgart
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Nagel aus Stuttgart  
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Asiatika versteigert

MEISTER
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6. Dezember 2019
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KHEDIRA

WAHRE WORTE
Ein Essay der  
Landtagspräsidentin 
Muhterem Aras  
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deutschen Weinbauschule  
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A BISSLE KLARTEXT

Günther Oettinger und 
Stargastronom Jörg Mink 
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Preis je 1000 Exemplare bis
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Ausgabe / Gebiet Nummer
Beilagenauflage

Mo. – Fr. Sa.

Gesamt Print* ePaper** Gesamt Print* ePaper**

1. Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten PLUS2

Gesamtgebiet SZN-BP-1 + SZN-BO-1 194.710 161.900 32.270 202.770 170.500 32.270

Stadt Stuttgart +  
4 Nahkreise  
Ballungsraum Stgt.

SZN-BP-NA + SZN-BO-NA 181.090 151.600 29.490 187.940 158.450 29.490

Stuttgart Plus SZN-BP-PL + SZN-BO-PL 150.160 127.700 22.460 155.610 133.150 22.460

Stadt Stuttgart SZN-BP-STG + SZN-BO-STG 60.780 50.800 9.980 63.030 53.050 9.980

2. Stuttgarter Zeitung Alleinbelegung***

Kreis Böblingen STZ-BP-BB + STZ-BO-BB 17.300 13.800 3.500 17.950 14.450 3.500

Kreis Ludwigsburg STZ-BP-LB + STZ-BO-LB 16.250 13.150 3.100 17.000 13.900 3.100

Rems-Murr-Kreis STZ-BP-RM + STZ-BO-RM 10.160 8.200 1.960 10.410 8.450 1.960

Kreis Esslingen STZ-BP-ES + STZ-BO-ES 14.490 11.950 2.540 14.740 12.200 2.540

1  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger  
Kreiszeitung / Stuttgarter Nachrichten  
mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, 
Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung, 
Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und 
Kreiszeitung Böblinger Bote

*  Print: Diese Auflage muss in gedruckter 
Form angeliefert werden.  
Lieferanschrift siehe Seite 20.

**  ePaper:  
·  Anlieferung der Beilage als Datei per  
FTP-Upload oder E-Mail. Nähere  
Informationen siehe nächste Seite.

 ·  Eine Verlinkung Ihrer Beilage im ePaper  
auf Ihre Homepage ist auf Anfrage möglich, 
Aufpreis 1 Euro pro Tausend ePaper

***  Einzelne Kreise der STZ sind nur in  
Kombination mit Stadt Stuttgart belegbar 
oder alle 4 Nahkreise ohne Stuttgart.

2  Stuttgarter Zeitung mit Leonberger  
Kreiszeitung/Stuttgarter Nachrichten  
mit Fellbacher Zeitung, Marbacher Zeitung, 
Kornwestheimer Zeitung, Eßlinger Zeitung, 
Cannstatter/Untertürkheimer Zeitung und 
Kreiszeitung Böblinger Bote

Alle Preise  in Euro zzgl. MwSt.



Prospekt- 
beilagen

  Lieferanschrift und Anlieferung
Print:  Siehe Seite 20

Anlieferung:  Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten 
Aus technischen Gründen benötigen wir die Prospekte  
nicht früher als 14 Tage, mindestens jedoch 4 Tage  
vor Erscheinen.

Annahme:  Montag bis Freitag von 8 bis 11:30 Uhr und 12:15 bis 16 Uhr, 
möglichst auf Palette. 
Bei wiederholter Anlieferung ohne Lieferschein wird  
die Annahme verweigert.

Abholung:  Abholung von Beilagen bis maximal 10 Werktage nach ET. 
Der Abholtermin muss schriftlich mitgeteilt werden. 
Danach werden die Beilagen von uns entsorgt.

ePaper:  Server: swmhftpext.swmh.de 
 Protokoll: SFTP 
 Benutzer: publicbeil 
 Kennwort: SySteM!16

  Falzarten
Gefalzte Beilagen müssen im Kreuz-, Wickel- oder 
Mittenfalz verarbeitet sein.

Leporello- und  
Fensterfalz  
können nicht  
verarbeitet werden.

Kreuzfalz Wickelfalz Mittenfalz

  Beilagendisposition
Fon 0711  7205 - 1653 / -1654

  Beilagennachlass innerhalb eines Abschlussjahres
bei 12-maliger Belegung der gesamten Beilagenauflage 5 Prozent 
bei 24-maliger Belegung der gesamten Beilagenauflage 10 Prozent

Mittlervergütung: 15  Prozent

  Technische Angaben (Print und ePaper)
1.  Höchstformat 240 mm x 330 mm, Mindestformat 105 mm x 148 mm (DIN A6).
2.  Größere Formate können verwendet werden, wenn sie auf das Höchstformat 

gefalzt angeliefert werden.
3.  Mehrseitige Beilagen mit Formaten größer als DIN A5 (148 mm × 210 mm) 

müssen den Falz an der langen Seite haben.
4.  Gefalzte Beilagen müssen im Kreuz-, Wickel- oder Mittenfalz verarbeitet sein. 

Zickzackfalz (Leporello) und Fensterfalz (Altarfalz) können leider nicht verarbeitet werden.
5.  Bei Einzelblättern im Format DIN A6 muss das Flächengewicht mindestens 

170 g/m² betragen, bei Formaten größer DIN A6 mindestens 120 g/m² und 
bei Formaten größer DIN A4 mindestens 60 g/m².

6.  Das Gewicht einer Beilage soll 70 g nicht überschreiten. Bei höheren Gewichten 
bitten wir um Rücksprache.

7.  Die Draht-Rückenheftung sollte möglichst vermieden werden. Bei Verwendung 
muss die Drahtstärke der Rückenstärke der Beilage angemessen und darf 
keinesfalls stärker als diese sein. Die Klammerung muss ordentlich ausgeführt 
sein. Dünne Beilagen sollten grundsätzlich mit Rücken- oder Falzleimung hergestellt werden.

8. Für das ePaper sollte ein PDF in Druckqualität geliefert werden.

  Sonstige Angaben
1.  Letzter Rücktrittstermin: 3 Wochen vor Erscheinen.
2. In der belegten Ausgabe erfolgt ein kostenloser Beilagenhinweis.
3. Beilagenaufträge sind für den Verlag erst nach Vorlage eines Musters der Beilage 
 und deren Billigung bindend.
4.  Der Verlag leistet keine Gewähr bei Verlust einzelner Beilagen auf dem Vertriebsweg. 

Das Einfügen zwischen bestimmte Seiten ist technisch nicht möglich.
5. Sonderformen auf Anfrage
6.  Eine Verlinkung Ihrer Beilage im ePaper auf Ihre Homepage ist auf Anfrage möglich,  

Aufpreis 1 Euro pro Tausend ePaper
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  Beilagendisposition (Fon 0711 7205 -1653 / -1654)

*  Print: Diese Auflage muss in gedruckter Form angeliefert werden. Lieferanschrift siehe  
nächste Seite.

**  ePaper: -  Anlieferung der Beilage als Datei per FTP-Upload oder E-Mail.  
Nähere Informationen siehe vorherige Seite.

  -  Eine Verlinkung Ihrer Beilage im ePaper auf Ihre Homepage ist auf  
Anfrage möglich, Aufpreis 1 Euro pro Tausend ePaper

Stuttgarter Zeitung Anzeigengemeinschaft

Preis je 1000 Exemplare bis

20 g 25 g 30 g 35 g 40 g höhere Gewichte  
auf Anfrage111,5 116,5 122,5 127,5 132,5

Beilagenauflage

Belegung Mo. – Fr. Sa.

Gesamtbelegung PLUS 380.304 388.904

Print 320.185 328.785

ePaper 60.119 60.119

Gesamtbelegung PLUS mit  
NWZ Göppingen 404.269 412.869

Print 341.685 350.285

ePaper 62.584 62.584

Beilagen-Kombinationen einzelner Partnerzeitungen sind ab drei Ausgaben und  
100.000 Exemplaren Beilagenauflage möglich.

Beilagenauflage Partner Gesamt Print* ePaper**

Nürtinger Zeitung / Wendlinger Zeitung 21.370 18.500 2.870

Der Teckbote Kirchheim 16.000 14.500 1.500

Waiblinger Kreiszeitung,  
Schorndorfer Nachrichten,  
Winnender Zeitung,  
Welzheimer Zeitung

34.360 27.585 6.775

Backnanger Kreiszeitung 13.500 13.500 –

Murrhardter Zeitung 2.200 2.200 –

Rems-Zeitung Schwäbisch Gmünd 11.200 11.200 –

Ludwigsburger Kreiszeitung,  
Neckar- und Enzbote

39.700 27.500 12.200

Bietigheimer Zeitung /  
Sachsenheimer Zeitung /  
Bönnigheimer Zeitung

12.880 12.300 580

Vaihinger Kreiszeitung 6.400 5.700 700

Mühlacker Tagblatt 7.250 6.600 650

Sindelfinger Zeitung /  
Böblinger Zeitung

11.130 9.200 1.930

Gäubote Herrenberg 10.145 9.500 645

Kreiszeitung Böblinger Bote 13.040 11.300 1.740

NWZ Göppinger Kreisnachrichten 23.965 21.500 2.465

Prospektbeilagen (ohne Poststücke)

Alle Preise  in Euro zzgl. MwSt.



Lieferanschriften

Titel Lieferanschrift Beilagenauflage

Stuttgarter Zeitung / 
Stuttgarter Nachrichten
Fellbacher Zeitung
Leonberger Kreiszeitung
Marbacher Zeitung 
Kornwestheimer Zeitung 
Kreiszeitung Böblinger Bote
Rems-Zeitung

MHS-PRINT GmbH / Tor 2
c/o StZ/StN
Zeppelinstr. 116 
73730 Esslingen
Fon 0711 9310-0
Anlieferung mind. 4 Tage vor Erscheinen!
Mo. – Fr. 8 bis 16 Uhr 

Mo. – Fr. 173.100
Sa. 181.700

Waiblinger Kreiszeitung,
Schorndorfer Nachrichten, 
Winnender Zeitung, 
Welzheimer Zeitung 
Vaihinger Kreiszeitung

Heilbronner Stimme Pressedruck
Austraße 50
74076 Heilbronn
Fon 07151 566-0

33.285

Ludwigsburger Kreiszeitung, 
Neckar- und Enzbote

Körnerstraße 14–18, 
71634 Ludwigsburg 
Fon 07141 130-0

27.500

Eßlinger Zeitung, 
Cannstatter Zeitung, 
Untertürkheimer Zeitung

MHS-PRINT GmbH / Tor 2
c/o Eßlinger Zeitung, Cannstatter Zeitung, 
Untertürkheimer Zeitung
Zeppelinstraße 116
73730 Esslingen
Fon 0711 9310 -0

Mo. – Fr. 24.100
Sa. 25.900

NWZ 
Göppinger Kreisnachrichten

Druckhaus  
Ulm-Oberschwaben GmbH & Co.
Siemensstraße 10
89079 Ulm-Donautal
Fon 07161 204-241

21.500

Titel Lieferanschrift Beilagenauflage

Sindelfinger Zeitung / 
Böblinger Zeitung 
Gäubote Herrenberg
Mühlacker Tagblatt

Z-Druck GmbH & Co. KG
Böblinger Str. 70 
71065 Sindelfingen
Fon 07031 862-275

36.600

Nürtinger Zeitung / 
Wendlinger Zeitung

Carl-Benz-Straße 1 
72622 Nürtingen
Fon 07022 9464-145

18.500

Backnanger Kreiszeitung
Murrhardter Zeitung

Stroh. Druck und Medien  
GmbH Backnang 
Mühlgrund 6 
(Industriegebiet Süd) 
71522 Backnang, 
Fon 07191 808-133

15.700

Der Teckbote MHS-PRINT GmbH / Tor 2
c/o StZ/StN
Zeppelinstr. 116 
73730 Esslingen
Fon 0711 9310-0
Hinweis: Ab dem 01.04.2023 ist die  
Anlieferung an die genannte Adresse  
zu liefern. 

14.500

Bietigheimer Zeitung/ 
Bönnigheimer Zeitung/ 
Sachsenheimer Zeitung

Druck und Verlagsgesellschaft
Bietigheim mbH
Talstraße 5
74321 Bietigheim-Bissingen 
Fon 07142 403-301

12.300



Geschäftsbedingungen

1. „Werbeauftrag“ im Sinne der nachfolgenden Allgemeinen Geschäftsbe-
dingungen ist ein Vertrag über die Veröffentlichung einer oder mehrerer 
Anzeigen, Fremdbeilagen oder sonstiger Werbemittel eines Werbung 
treibenden oder sonstigen Inserenten in einem Werbeträger (Print/Digital) 
zum Zwecke der Verbreitung.
2. Für die Annahme und die Veröffentlichung aller Werbeaufträge sowie 
Folgeaufträge gelten ausschließlich diese AGB sowie die zum Zeitpunkt 
des Vertragsschlusses aktuelle Preisliste des Verlages. Die Gültigkeit 
etwaiger AGB des Auftraggebers ist, soweit sie mit diesen AGB nicht 
übereinstimmen, ausgeschlossen. Diese AGB gelten sinngemäß für 
Beilagenaufträge. 
3. Der Werbeauftrag kann persönlich, telefonisch, schriftlich, per Telefax, 
per E-Mail oder das OBS Online Booking System (Infos zu OBS finden Sie 
unter www.obs-portal.de) aufgegeben werden. Der Verlag haftet nicht für 
Übermittlungsfehler. Ein Vertrag kommt erst durch die schriftliche Auf-
tragsbestätigung des Verlages zustande. Änderungen und Stornierungen 
müssen schriftlich erfolgen und sind nach dem Anzeigenschluss nicht 
mehr möglich. Bei Gelegenheitsanzeigen bereits dann nicht mehr, wenn 
der Auftrag zur Bearbeitung in die Technik gegeben wurde.
4. Aufträge sind im Zweifel innerhalb eines Jahres nach Vertragsab-
schluss abzuwickeln. Ist im Rahmen des Abschlusses das Recht zum 
Abruf einzelner Anzeigen eingeräumt, so ist der Auftrag innerhalb eines 
Jahres seit Erscheinen der ersten Anzeige abzuwickeln, sofern die erste 
Anzeige innerhalb der in Satz 1 genannten Frist abgerufen und veröffent-
licht wird.
5. Bei Abschlüssen ist der Auftraggeber berechtigt, innerhalb der ver-
einbarten bzw. der in Ziffer 4 genannten Frist auch über die im Auftrag 
genannte Anzeigenmenge hinaus weitere Anzeigen abzurufen. Die über 
Score Media Group geschalteten Anzeigen werden bei der Gewährung von 
Rabatten durch den Verlag nicht berücksichtigt.
6. Wird ein Auftrag aus Umständen nicht erfüllt, die der Verlag nicht zu 
vertreten hat, so hat der Auftraggeber, unbeschadet etwaiger weiterer 
Rechtspflichten, den Unterschied zwischen dem gewährten und dem der 
tatsächlichen Abnahme entsprechenden Nachlass dem Verlag zu erstat-
ten. Die Erstattung entfällt, wenn die Nichterfüllung auf höherer Gewalt im 
Risikobereich des Verlages beruht.
7. Bei der Errechnung der Abnahmemengen werden Textmillimeterzeilen 
dem Preis entsprechend in Anzeigen-Millimeter umgerechnet.
8. Aufträge für Anzeigen und Fremdbeilagen, die erklärtermaßen aus-
schließlich in bestimmten Nummern, bestimmten Ausgaben oder an 
bestimmten Plätzen der Druckschrift veröffentlicht werden sollen, müssen 
so zeitig beim Verlag eingehen, dass dem Auftraggeber noch vor Anzei-
genschluss mitgeteilt werden kann, wenn der Auftrag auf diese Weise 
nicht auszuführen ist. Rubrizierte Anzeigen werden in der jeweiligen 
Rubrik abgedruckt, ohne dass dies der ausdrücklichen Vereinbarung 
bedarf.

  Allgemeine Geschäftsbedingungen für Anzeigen und Fremdbeilagen in Zeitungen und Zeitschriften
Rechnung geltend gemacht werden.
13. Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch geliefert. Der 
Auftraggeber trägt die Verantwortung für die Richtigkeit der zurückge-
sandten Probeabzüge. Der Verlag berücksichtigt alle Fehlerkorrekturen, 
die ihm innerhalb der bei der Übersendung des Probeabzugs gesetzten 
Frist mitgeteilt werden.
14. Sind keine besonderen Größenvorschriften gegeben, so wird die 
nach Art der Anzeige übliche tatsächliche Abdruckhöhe der Berechnung 
zugrunde gelegt.
15. Beilagen sind frachtfrei mit Lieferschein anzuliefern, aus dem die Zahl 
der Einzel-Verpackungen und die Beilagen-Gesamtzahl zu ersehen ist. 
Anlieferung der Beilagen: unverpackt oder mit Papierbanderole gebündelt, 
pro Lage max. einmal verschränkt, auf Palette oder im Einwegcontainer. 
Führt die Anlieferung der Beilagen zu einem erhöhten Arbeitsaufwand, teilt 
der Verlag diesen Umstand dem Auftraggeber mit und rechnet die durch 
den Mehrauffwand entstendenen Kosten gegenüber dem Auftraggeber 
entsprechend ab. Zu erhöhtem Arbeitsaufwand führen beispielsweise: ein-
geschweißte Pakete, in Kartons verpackt, mehrfach verschränkt, mehrfach 
verschränkt und gebündelt, verrutscht oder verbogen. 
16. Beilagenaufträge werden maschinell oder, wenn der Einsatz einer 
Einsteckmaschine technisch nicht möglich ist, manuell gegen Aufpreis 
ausgeführt. Wird durch das Einstecken von Beilagen die Auslieferung 
der Zeitung zusätzlich erheblich verzögert (z. B. bei Maschinenschäden, 
schwierige Witterungseinflüsse erfordern pünktliche Abfahrtszeiten der 
Zusteller), behält sich der Verlag das Recht vor, nur einen vertretbaren 
Teil beizulegen. 
17. Der Preis für die Veröffentlichung eines Werbemittels richtet sich 
nach der im Zeitpunkt der Auftragserteilung gültigen Preisliste. Sämtliche 
Preise verstehen sich zuzüglich Mehrwertsteuer in gesetzlicher Höhe am 
Tag der Rechnungsstellung. 
18. Falls der Auftraggeber nicht Vorauszahlung leistet, wird die Rechnung 
sofort, möglichst aber binnen 14 Tagen nach Veröffentlichung der Anzeige 
übersandt. Die Rechnung ist innerhalb der aus der Preisliste ersichtlichen, 
vom Empfang der Rechnung an laufenden Frist zu bezahlen, sofern nicht 
im Einzelfall eine andere Zahlungsfrist oder Vorauszahlung vereinbart 
ist. Etwaige Nachlässe für vorzeitige Zahlung werden nach der Preisliste 
gewährt.
19. Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden Verzugszinsen in gesetz-
licher Höhe sowie die Einziehungskosten berechnet. Der Verlag kann bei 
Zahlungsverzug die weitere Ausführung des laufenden Auftrages bis zur 
Bezahlung zurückstellen und für die restlichen Auftragsdurchführung 
Vorauszahlung verlangen. Bei Vorliegen begründeter Zweifel an der 
Zahlungsfähigkeit des Auftraggebers ist der Verlag berechtigt, auch 
während der Auftragsdurchführung das Erscheinen weiterer Werbemittel 
ohne Rücksicht auf ein ursprünglich vereinbartes Zahlungsziel von der 
Vorauszahlung des Betrages und von dem Ausgleich offen stehender 

25. Die Weitergabe von vom Verlag gesetzten und/oder gestalteten 
Anzeigen an Dritte zur Veröffentlichung in anderen Druckerzeugnissen 
ist nicht gestattet.
26. Erfüllungsort ist der Sitz des Verlages. Im Geschäftsverkehr mit 
Voll-Kaufleuten, juristischen Personen des öffentlichen Rechts oder bei 
öffentlich-rechtlichen Sondervermögen ist bei Klagen Gerichtsstand der 
Sitz des Verlages. Soweit Ansprüche des Verlages nicht im Mahnverfahren 
geltend gemacht werden, bestimmt sich der Gerichtsstand bei Nichtkauf-
leuten nach deren Wohnsitz. Ist der Wohnsitz oder gewöhnliche Aufenthalt 
des Auftraggebers, auch bei Nicht-Kaufleuten, im Zeitpunkt der Klageerhe-
bung unbekannt oder hat der Auftraggeber nach Vertragsschluss seinen 
Wohnsitz oder gewöhnlichen Aufenthalt aus dem Geltungsbereich des 
Gesetzes verlegt, ist als Gerichtsstand der Sitz des Verlages vereinbart. 
Es gilt ausschließlich deutsches Recht unter Ausschluss der Vorschriften 
des Übereinkommens der Vereinten Nationen über den Internationalen 
Warenkauf (CISG).
27. Der Verlag verarbeitet personenbezogene Kundendaten (im Folgenden 
„Daten“) ausschließlich im Rahmen der Geschäftsbeziehungen zum Zwe-
cke der Auftragsabwicklung. Eine darüber hinausgehende Verarbeitung 
sowie eine Datenübermittlung an Dritte findet - sofern keine ausdrück-
liche Einwilligung des Kunden vorliegt - nicht statt. Der Verlag speichert 
die Daten für die Dauer der Geschäftsbeziehungen sowie auch darüber 
hinaus für die Dauer etwaiger gesetzlicher Aufbewahrungsfristen. Nach 
Ablauf dieser Fristen löscht der Verlag die Daten unverzüglich. Weitere 
Informationen zum Datenschutz sowie zu Betroffenenrechten sind unter 
www.swm-network.de/datenschutz abrufbar.



Geschäfts-
bedingungen

9. Textteil-Anzeigen sind Anzeigen, die mit mindestens drei Seiten 
an den Text und nicht an andere Anzeigen angrenzen. Anzeigen, die 
aufgrund ihrer redaktionellen Gestaltung nicht als Anzeigen erkennbar 
sind, werden als solche vom Verlag mit dem Wort „Anzeige“ deutlich 
kenntlich gemacht.
10. Der Verlag behält sich vor, Anzeigenaufträge – auch einzelne Abrufe 
im Rahmen eines Abschlusses – und Beilagenaufträge wegen des Inhalts, 
der Herkunft oder der technischen Form nach einheitlichen, sachlich 
gerechtfertigten Grundsätzen des Verlages abzulehnen, wenn deren 
Inhalt/Herkunft gegen Gesetze oder behördliche Bestimmungen verstößt 
oder deren Veröffentlichung für den Verlag unzumutbar ist. Dies gilt auch 
für Aufträge, die bei Geschäftsstellen, Annahmestellen oder Vertretern 
aufgegeben werden. Beilagenaufträge sind für den Verlag erst nach Vor-
lage eines Musters der Beilage und deren Billigung bindend. Beilagen, die 
durch Format oder Aufmachung beim Leser den Eindruck eines Bestand-
teils der Zeitung oder Zeitschrift erwecken oder Fremdanzeigen enthalten, 
werden nicht angenommen. Die Ablehnung eines Auftrages wird dem 
Auftraggeber unverzüglich mitgeteilt.
11. Für die rechtzeitige Lieferung des Anzeigentextes und einwandfreier 
Druckunterlagen oder der Beilagen ist der Auftraggeber verantwortlich. 
Für erkennbar ungeeignete oder beschädigte Druckunterlagen fordert 
der Verlag unverzüglich Ersatz an. Der Verlag gewährleistet die für den 
belegten Titel übliche Druckqualität im Rahmen der durch die Druckunter-
lagen gegebenen Möglichkeiten.
12. Der Auftraggeber hat bei ganz oder teilweise unleserlichem, unrich-
tigem oder bei unvollständigem Abdruck der Anzeige Anspruch auf 
Zahlungsminderung oder eine einwandfreie Ersatzanzeige, aber nur in 
dem Ausmaß, in dem der Zweck der Anzeige beeinträchtigt wurde. Lässt 
der Verlag eine ihm hierfür gestellte angemessene Frist verstreichen oder 
ist die Ersatzanzeige erneut nicht einwandfrei, so hat der Auftraggeber ein 
Recht auf Zahlungsminderung oder Rückgängigmachung des Auftrages. 
Schadenersatzansprüche aus positiver Forderungsverletzung, Verschul-
den bei Vertragsabschluss und unerlaubter Handlung sind – auch bei tele-
fonischer Auftragserteilung – ausgeschlossen. Schadenersatzansprüche 
aus Unmöglichkeit der Leistung und Verzug sind beschränkt auf Ersatz 
des vorhersehbaren Schadens und auf das für die betreffende Anzeige 
oder Beilage zu zahlende Entgelt. Der Ausschluss bzw. die Beschränkung 
greifen nicht bei Vorsatz und grober Fahrlässigkeit des Verlegers, seines 
gesetzlichen Vertreters und seiner Erfüllungsgehilfen. Eine Haftung des 
Verlages für Schäden wegen des Fehlens zugesicherter Eigenschaften 
bleibt unberührt. Im kaufmännischen Geschäftsverkehr haftet der Verlag 
darüber hinaus auch nicht für grobe Fahrlässigkeit von Erfüllungsgehilfen. 
In den übrigen Fällen ist gegenüber Kaufleuten die Haftung für grobe Fahr-
lässigkeit auf den voraussehbaren Schaden bis zur Höhe des betreffenden 
Anzeigenentgelts beschränkt. Reklamationen müssen – außer bei nicht 
offensichtlichen Mängeln – innerhalb von vier Wochen nach Eingang der 

Rechnungsbeträge abhängig zu machen. Der Verlag hat das Recht, seine 
Forderungen gegen den Auftraggeber an Dritte abzutreten.
20. Der Verlag liefert auf Wunsch mit der Rechnung ein Belegexemplar 
an die Rechnungsadresse. Je nach Art und Umfang des Anzeigenauftrages 
werden Anzeigenausschnitte, Belegseiten oder vollständige Belegnum-
mern geliefert. Kann ein Beleg nicht mehr beschafft werden, so tritt an 
seine Stelle eine rechtsverbindliche Bescheinigung des Verlages über die 
Veröffentlichung und Verbreitung der Anzeige.
21. Kosten für die Anfertigung bestellter Fotoabzüge, Proofs und Zeich-
nungen sowie für vom Auftraggeber gewünschte oder zu vertretende 
erhebliche Änderungen ursprünglich vereinbarter Ausführungen hat der 
Auftraggeber zu tragen.
22. Aus einer Auflagenminderung kann bei einem Abschluss über 
mehrere Anzeigen ein Anspruch auf Preisminderung hergeleitet werden, 
wenn im Gesamtdurchschnitt des mit der ersten Anzeige beginnenden 
Insertionsjahres die in der Preisliste oder auf andere Weise genannte 
durchschnittliche Auflage oder – wenn eine Auflage nicht genannt ist 
– die durchschnittlich verkaufte (bei Fachzeitschriften gegebenenfalls 
die durchschnittlich tatsächlich verbreitete) Auflage des vergangenen 
Kalenderjahres unterschritten wird. Eine Auflagenminderung ist nur dann 
ein zur Preisminderung berechtigender Mangel, wenn sie bei einer Aufla-
ge bis zu 50 000 Exemplaren 20 v. H. bei einer Auflage bis zu 100 000 
Exemplaren 15 v. H. bei einer Auflage bis zu 500 000 Exemplaren 10 v. H. 
und bei einer Auflage über 500 000 Exemplaren 5 v. H. beträgt. Darüber 
hinaus sind bei Abschlüssen Preisminderungsansprüche ausgeschlossen, 
wenn der Verlag dem Auftraggeber von dem Absinken der Auflage so 
zeitig Kenntnis gegeben hat, dass dieser vor Erscheinen der Anzeige vom 
Vertrag hätte zurücktreten können. 
23. Bei Ziffernanzeigen wendet der Verlag für die Verwahrung und 
rechtzeitige Weitergabe der Angebote die Sorgfalt eines ordentlichen Kauf-
manns an. Einschreibebriefe und Eilbriefe auf Ziffernanzeigen werden nur 
auf dem normalen Postweg weitergeleitet. Die Eingänge auf Ziffernanzei-
gen werden vier Wochen aufbewahrt. Zuschriften, die in dieser Frist nicht 
abgeholt sind, werden vernichtet. Wertvolle Unterlagen sendet der Verlag 
zurück, ohne dazu verpflichtet zu sein. Dem Verlag kann einzelvertraglich 
als Vertreter das Recht eingeräumt werden, die eingehenden Angebote 
anstelle und im erklärten Interesse des Auftraggebers zu öffnen. Briefe, 
die das zulässige Format DIN A4 (Gewicht bis 50 Gramm) überschreiten, 
sowie Waren-, Bücher-, Katalogsendungen und Päckchen sind von der 
Weiterleitung ausgeschlossen und werden nicht entgegengenommen. 
Eine Entgegennahme und Weiterleitung kann dennoch ausnahmsweise für 
den Fall vereinbart werden, dass der Auftraggeber die dabei entstehenden 
Gebühren übernimmt.
24. Druckunterlagen werden nur auf besondere Anforderung an den Auf-
traggeber zurückgesandt. Die Pflicht zur Aufbewahrung endet drei Monate 
nach Erfüllung des Werbeauftrags.



Geschäftsbedingungen

a) Für Fehler infolge undeutlicher Niederschrift sowie bei fernmündlich 
aufgegebenen Anzeigen oder fernmündlich veranlassten Änderungen 
übernehmen die Verlage keine Haftung für die Richtigkeit der Wiedergabe.
b) Die Verlage wenden bei Entgegennahme und Prüfung der Anzeigen-
texte die geschäftsübliche Sorgfalt an, haften aber nicht, wenn sie von den 
Auftraggebern irregeführt oder getäuscht werden.
c) Bei Änderung der Anzeigen- und Beilagenpreise treten diese Bedin-
gungen auch bei laufenden Aufträgen sofort in Kraft.
d) Der Werbungtreibende hat Anspruch auf den seiner tatsächlichen 
Abnahme von Anzeigen innerhalb Jahresfrist entsprechenden Nachlass, 
wenn er zu Beginn der Frist einen Vertrag abgeschlossen hat, der aufgrund 
der Preisliste zu einem Nachlass von vornherein berechtigt. Die Ansprü-
che auf Nachvergütung entfallen, wenn sie nicht binnen drei Monaten 
nach Ablauf des Abschlussjahres geltend gemacht werden.
e) Konzernrabatt wird nur bei privatwirtschaftlich organisierten Zusam-
menschlüssen gewährt. Keine Anwendung findet er z. B. beim Zusam-
menschluss verschiedener selbständiger hoheitlicher Organisationen 
oder bei Zusammenschlüssen, bei denen Körperschaften des öffentlichen 
Rechts beteiligt sind.
f) Anzeigen, auch solche des regionalen Einzelhandels, werden in der 
Regel über Anzeigenmittler angenommen und provisioniert. Einen Pro-
visionsanspruch hat der Mittler aber nur dann, wenn er selbst alles, was 
zur Abwicklung eines Anzeigenauftrages gehört, tatsächlich auch selbst 
regelt. Weicht der Mittler oder sein Kunde, der Inserent, von diesem 
Grundsatz auch nur im Einzelfall ab, entfällt für solche „Direkt-Disposi-
tionen“ der Provisionsanspruch des Mittlers. AE-Provision erhalten nur 
Agenturen, die Anzeigen gewerbsmäßig im eigenen Namen und für eigene 
Rechnung erwerben und an Dritte weiterveräußern. Agenturen müssen 
sich in Verträgen und Abmachungen mit ihren Kunden (Inserenten) an die 
Listenpreise des Verlages halten. Die vom Verlag gewährte AE-Provision 
darf von ihnen an ihre Kunden weder ganz noch teilweise weitergegeben 
werden.
g) Besteht ein Mengenabschluss eines Einzelkunden, so gelten die 
Rabattbedingungen auch für die Anzeigenaufträge, die durch Anzeigen-
mittler geschaltet werden. Für solche Aufträge werden Rabattgutschriften 
bzw. Rabattnachbelastungen gegenüber dem Anzeigenmittler erstellt.
h) Bei Jahresabschlüssen von 300 000 mm und mehr sowie bei Anzei-
genstrecken von mindestens 3 aufeinanderfolgenden Seiten in einer Aus-
gabe und für Promotionseiten sind Sonderkonditionen nach einheitlichen 
Richtlinien möglich.
i) Im Falle höherer Gewalt erlischt jede Verpflichtung zur Erfüllung von 
Aufträgen und Leistung von Schadenersatz; letztere auch für etwa nicht 
oder nicht rechtzeitig veröffentlichte Anzeigen.
j) Der Auftraggeber trägt allein die Verantwortung für den Inhalt und 
die rechtliche Zulässigkeit der für die Insertion zur Verfügung gestellten 
Text- und Bildunterlagen. Der Auftraggeber ist verpflichtet, die Verlage von 

Ansprüchen Dritter auf erstes Anfordern freizustellen, die diesen aus der 
Ausführung des Auftrages, auch wenn er abbestellt sein sollte, erwachsen. 
Die Verlage sind nicht verpflichtet, Aufträge und Anzeigen daraufhin zu 
prüfen, ob durch sie Rechte Dritter beeinträchtigt werden. Durch Ertei-
lung eines Anzeigenauftrages verpflichtet sich der Inserent, die Kosten 
der Veröffentlichung einer Gegendarstellung, die sich auf tatsächliche 
Behauptungen der veröffentlichten Anzeige bezieht, zu tragen, und zwar 
nach Maßgabe des jeweils gültigen Anzeigentarifs. Erscheinen abbestellte 
Anzeigen, so stehen auch dem Auftraggeber daraus keinerlei Ansprüche 
gegen die Verlage zu.
k) Bei Gesamt-, Teil- und Kombinationsbelegungen wird der sich aus den 
Abschlüssen der Stuttgarter Zeitung / Stuttgarter Nachrichten ergebende 
Nachlass gewährt. Wird bei Kombinationsbelegungen diese Ausgabe nicht 
mitbelegt, so zählen die auf solche Belegungen entfallenden Mengen bei 
der Errechnung der Abnahmemenge nicht mit. Die Alleinbelegung einer 
Partnerzeitung der STUTTGARTER ZEITUNG Anzeigengemeinschaft kann 
nur direkt über den jeweiligen Partnerverlag erfolgen.
I) In den Preisen der STUTTGARTER ZEITUNG Anzeigengemeinschaft 
sind Millimeter-Differenzen, die durch die verschiedenen Druckverfahren 
entstehen, bereits berücksichtigt.
m) Der Verlag ist nicht verpflichtet, im Chiffredienst Zuschriften von 
Computer-Servicediensten, Chiffre-Servicediensten und gewerblichen 
Schreibbüros weiterzuleiten.
n) Mit Erstellung eines Anzeigenauftrages stimmt der Auftraggeber einer 
kostenlosen Veröffentlichung im Internet-/Onlinedienst nach Wahl des 
Verlages zu.
o) Bei Beilagenaufträgen kann es, aus technischen Gründen, zu Fehl-
streuungen, Mehrfachbelegungen oder Fehlbelegungen kommen. Der 
Zustand und die Art der Beilage können die Fehlerquote beeinflussen. 
Eine Fehlstreuung, Mehrfachbelegungen oder Fehlbelegung bis 2% 
der gebuchten Beilagenauflage gilt als ordnungsgemäße Erfüllung des 
Beilagenauftrages.
p) Elektronischer Rechnungsversand: Der Auftraggeber erklärt sich 
mit dem Erhalt elektronischer Rechnungen per E-Mail einverstanden 
und erteilt dem Verlag entsprechend den Auftrag für die elektronische 
Zusendung der Rechnungen an die von ihm bekannt gegebene E-Mail-
Adresse. Der Auftraggeber verzichtet auf eine postalische Zusendung der 
Rechnung. Der Auftraggeber hat empfängerseitig dafür Sorge zu tragen, 
dass sämtliche elektronische Zusendungen der Rechnung per E-Mail 
durch den Verlag ordnungsgemäß an die vom Auftraggeber bekannt 
gegebene E-Mail-Adresse zugestellt werden können und technische 
Einrichtungen wie etwa Filterprogramme oder Firewalls entsprechend zu 
adaptieren. Etwaige automatisierte, elektronische Antwortschreiben an 
den Verlag (z.B. Abwesenheitsnotiz) können nicht berücksichtigt werden 
und stehen einer wirksamen Zustellung nicht entgegen. Der Auftraggeber 
hat eine Änderung der E-Mail-Adresse, an welche die Rechnung zugestellt 

werden soll, unverzüglich schriftlich dem Verlag mitzuteilen. Zusen-
dungen von Rechnungen des Verlags an die vom Auftraggeber zuletzt 
bekannt gegebene E-Mail-Adresse gelten diesem als zugegangen, wenn 
der Auftraggeber eine Änderung seiner E-Mail-Adresse dem Verlag nicht 
bekannt gegeben hat. Der Verlag haftet nicht für Schäden, die aus einem 
gegenüber einer postalischen Zusendung allenfalls erhöhten Risiko einer 
elektronischen Zusendung der Rechnung per E-Mail resultieren. Der Auf-
traggeber trägt das durch eine Speicherung der elektronischen Rechnung 
erhöhte Risiko eines Zugriffs durch unberechtigte Dritte.
Widerruf: Der Auftraggeber kann die Teilnahme an der elektronischen 
Zusendung der Rechnung per E-Mail jederzeit widerrufen. Nach Eintreffen 
und Bearbeitung des schriftlich eingereichten Widerrufs beim Verlag 
erhält der Auftraggeber Rechnungen zukünftig postalisch an die dem Ver-
lag zuletzt bekannt gegebene Post-Anschrift zugestellt. Der Verlag behält 
sich das Recht vor, aus wichtigem Grund die Zustellung der Rechnung 
über E-Mail selbständig an die dem Verlag zuletzt bekannt gegebene 
Post-Anschrift umstellen.
q) Sollte eine oder mehrere Bestimmungen dieser Allgemeinen und 
Zusätzlichen Geschäftsbedingungen unwirksam sein oder werden, so 
wird die Wirksamkeit der übrigen Bestimmungen hiervon nicht berührt. 
Die unwirksame Bestimmung ist durch eine wirksame zu ersetzten, die 
dem wirtschaftlichen Zweck der unwirksamen Bestimmung möglichst 
nahe kommt.
r) Die Europäische Kommission stellt Verbrauchern zur außergericht-
lichen Online-Streitbeilegung unter http://ec.europa.eu/consumers/odr/ 
eine Plattform (sog. OS-Plattform) bereit. Die Verlage sind zur Teilnahme 
an einem Streitbeilegungsverfahren vor einer Verbraucherschlichtungs-
stelle nicht verpflichtet und nehmen daran nicht teil, es sei denn, es 
besteht eine gesetzliche Pflicht zur Teilnahme.
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