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Konzept

Das Magazin AMPERE ist eine zentrale Kommunika
tionsplattform des ZVEI. Das Medium versteht sich  
als publikumswirksamer Impulsgeber, mit dem die  
Elektroindustrie politisch und wirtschaftlich relevante 
Themen in die gesellschaftlichen Diskussion trägt.

Immer wieder neue Perspektiven zu eröffnen, das ist ein zentrales Anliegen  
von AMPERE. Deshalb gibt das Magazin nicht nur den Mitgliedsunternehmen  
des ZVEI eine Stimme. Für überraschende Standpunkte sorgen auch branchen
fremde Gastautoren und Interviewpartner.  
 
Dabei pflegt AMPERE die klassischen journalistischen Tugenden: Gut recherchier 
te Geschichten, geschrieben von erfahrenen Autoren. Schwerpunkte, die einen  
Spannungsbogen aufbauen und dazu verleiten, sich in das jeweilige Thema grund
legend einzulesen. So entsteht ein Medium, das weit über den Tag hinaus zeigt,  
wie durch moderne Technologien Zukunft gestaltet wird. 
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Themenplan & Termine 2020

AUSGABE 2.2020

SCHWERPUNK T 1 

NACHHALTIGKEIT &  
INNOVATION

SCHWERPUNK T 2

NACHWUCHS

AUSGABE 4.2020

SCHWERPUNK T 1 

WELTHANDEL

SCHWERPUNK T 2

KRYPTOLOGIE

AUSGABE 3.2020

SCHWERPUNK T 1 

MIKROELEKTRONIK

SCHWERPUNK T 2

ROHSTOFFE

ERSCHEINUNGSTERMIN
04.03.2020

DRUCKUNTERLAGEN
10.01.2020

ANZEIGENSCHLUSS
20.12.2019 

ERSCHEINUNGSTERMIN
25.05.2020

DRUCKUNTERLAGEN
25.03.2020 

ANZEIGENSCHLUSS
12.03.2020

ERSCHEINUNGSTERMIN
26.08.2020

DRUCKUNTERLAGEN
03.07.2020 

ANZEIGENSCHLUSS
19.06.2020

ERSCHEINUNGSTERMIN
17.11.2020

DRUCKUNTERLAGEN
24.09.2020

ANZEIGENSCHLUSS
11.09.2020

AUSGABE 1.2020

SCHWERPUNK T 1 

LICHT / GEBÄUDE /  
ENERGIEEFFIZIENZ  

SCHWERPUNK T 2

INDUSTRIE 4.0
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Status Quo Entschlüsselt

Nicht Buzzwords, sondern Fakten zählen. 
Dies gilt besonders, wenn weitreichende Ent
scheidungen über den Einsatz neuer Techno
logien anstehen. Für einen ausführlichen 
Report sichten wir in jeder Ausgabe Studien 
und Prognosen kritisch.

Immer komplexer scheint die Zukunft. Wir 
halten dagegen und erläutern neue Techno
logien und deren Nutzen. Damit leisten  
wir einen Beitrag dazu, dass ein gesell
schaftlicher Diskurs überhaupt funktionie
ren kann.

Formate

Standpunkte

Damit Elektrotechnik das Leben besser 
macht, muss sie den Dialog mit anderen 
Fachdisziplinen suchen. Dies tut AMPERE, 
indem die Redaktion Manager der Elektro
industrie mit Ärzten, Designern und anderen 
BranchenAußenseitern zusammenbringt.

Herr Professor Heberer, Sie beschäftigen sich seit 
mehr als 50 Jahren mit China. Ärgern Sie sich oft 
über Vorurteile, die Ihnen begegnen?
HEBERER: In der Medienberichterstattung wird immer 
noch sehr viel moralisiert. Und Moralisierung ist mei-
nes Erachtens keine gute Kategorie, wenn man verste-
hen will, wie ein Land agiert. Derzeit wird ja der Begriff  
der „Systemkonkurrenz“ häufi g bemüht – ich bezweif-
le, dass man damit die deutsch-chinesischen Wirt-
schaftsbeziehungen korrekt beschreibt. Daraus spricht 
für mich eher die Enttäuschung, dass die Strategie 
„Wandel durch Handel“ nicht aufgegangen ist. Wenn 
man die Veröff entlichungen der chinesischen Regie-
rung genau gelesen hätte, dann wäre schon früher klar 
geworden, dass es nie beabsichtigt war, eine Demokra-
tie oder eine reine Marktwirtschaft zu entwickeln. Der 
Staat hat nach chinesischem Verständnis die Aufgabe, 
die Nation und die Gesellschaft weiterzuentwickeln, 
und zwar mit aller Macht und gegen alle Widerstände.

Herr Kirschner, wie wurde von Ihren Mitarbeitern 
die Nachricht aufgenommen, dass sie Zukunft einen 
chinesischen Eigentümer haben?
KIRSCHNER: Ein Verkauf eines Unternehmens ist für 
die Mitarbeiter immer ein einschneidender Moment, 
unabhängig von den Umständen. Jetzt, nach einem 
Jahr Zeit, um sich kennenzulernen, ist die Wahrneh-
mung des neuen Eigentümers im Unternehmen sehr 
positiv. Während des Auswahlprozesses, an dem 
ich beteiligt war, hatten wir Kontakt mit potenziellen 
Investoren aus verschiedenen Weltregionen – auch 

Private-Equity-Häuser und eigentümergeführte Un-
ternehmen. Da merkt man, wie groß die Bandbreite 
sein kann. So hätte ein aus dem Private-Equity-Um-
feld stammender Investor sicher viel stärker in unsere 
Organisation eingegriffen. ZMJ dagegen setzt auf 
nachhaltiges, profi tables Wachstum und unterstützt 
unsere bestehende Strategie.

Sie wollen sagen, man lässt Sie machen?
KIRSCHNER:  Ja, so ist es. Das Managementteam von 
SEG Automotive hat sich nicht geändert, und das 
Tagesgeschäft liegt komplett in unserer Hand. Außer-
dem merken wir in der Zusammenarbeit deutlich die 
langfristige Orientierung unserer neuen Eigentümer. 
Es ist schon verwunderlich, dass Übernahmen durch 
chinesische Investoren in den Medien generell so 
kritisch behandelt werden. Kommen die Investoren 
aus anderen Ländern, wird nur dann in großem Stil 
berichtet, wenn nach der Übernahme ein Drittel der 
Belegschaft gehen muss. 

In der deutschen Automobilindustrie herrscht auch 
Angst, durch den Verkauf wichtiger Zulieferer die 
technologische Vorreiterrolle zu verlieren. 
KIRSCHNER:  Wir können uns dem gar nicht entziehen, 
dass sich das Schwergewicht des Unternehmens lang-
fristig möglicherweise nach China verlagert. Die Motiva-
tion unseres Hauptinvestors, der aus dem Maschinen -
bau für den Kohleabbau kommt, besteht ja darin, in 
eine Zukunftsbranche zu gehen. Aber sich darüber zu 
be klagen, bedeutet ja auch, sich einzugestehen,    

Die Debatte um die Rolle Chinas in der Welt tobt. Argumentiert 
wird oft mit Halbwissen. AMPERE bringt zwei Menschen 

ins Gespräch, die das Land gut kennen: den Ostasien-Wissen-
schaftler Thomas Heberer und den Manager Ulrich Kirschner, 

der das an chinesische Investoren verkaufte Unternehmen 
SEG Automotive leitet. 

Text: Johannes Winterhagen | Fotografi e: Sebastian Berger
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Eine leichte Verbeugung ist 
die traditionelle Begrüßung in 

China. Mittlerweile wird 
sie vom Händeschütteln 

verdrängt – zumindest bei 
internationalen Treffen.
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Chefsache

Hier redet der Chef Tacheles. Zum Titel
thema jeder Ausgabe führt AMPERE ein  
Gespräch mit einer gestandenen Un ter
nehmer persönlichkeit. Die anspruchsvolle 
Fotografie macht neue Facetten an bekann
ten Menschen sichtbar.

wir über Tugenden sprechen, dann bleibt auch in 
einer digitalen, sich schneller wandelnden Welt 
der di rekte Kundenkontakt einer der wichtigsten 
Erfolgsfaktoren.

Ist das nur eine Frage des Know-hows oder auch der 
Haltung? 
Start-up-Kultur bedeutet für mich vor allem, neue 
Arbeitsmethoden wie agile Entwicklung oder Design 
Thinking einzusetzen. Diese Methoden integrieren 
wir bei uns mit der gleichen Stringenz, mit der wir 
heute Projekte umsetzen. 

Wo stehen Sie da?
Das ist natürlich ein Kulturwandel. Was die neuen 
Arbeitsmethoden betrifft, so haben wir ein um-
fassendes Programm aufgelegt, um sie im ganzen 
Unternehmen bekannt zu machen. Es geht auch da-
rum, unter den Mitarbeitern die Kompetenz zu ent-
wickeln, diese neuen Methoden richtig anzuwenden. 
Dabei ist die Frage von Bedeutung, wie man solche 
Arbeitsweisen standardisieren kann – nur so erzielen 
wir Akzeptanz in einer wachsenden Organisation. 
Wir kommen aus dem klassischen Mittelstand, in 
dem viele Arbeitsweisen nicht kodifi ziert sind. Ein 
Teil der Transformation besteht darin, Prozesse so 
zu standardisieren, dass wir auch in einer größeren 
Organisation erfolgreich zusammenarbeiten und 
weiter wachsen können.   

2018 lag Ihr Umsatz erstmals bei mehr als zwei Milli-
arden. Zu sagen „Läuft doch!“ wäre da eine nachvoll-
ziehbare Grundhaltung.
Wir fragen uns stattdessen, wie wir uns auf die 
Zukunft vorbereiten können. Tatsächlich ist die 
gute Baukonjunktur auch ein Grund dafür, dass 
sich komplexere Technik schwer verkaufen lässt. 
Ein Zählerschrank ist halt schneller an den Mann 
gebracht als ein intelligentes Zuhause.

Wir reden schon lange über das Smart Home. Wann 
passiert nun endlich etwas?
Das Smart Home ist schon Realität. Der nächste 
Schritt wäre nun, in eine Dienstleistungswirtschaft zu 
gehen. Dafür sind noch einige Grundsatzfragen zu 
lösen, auch technische. Zudem gilt es, die Marktvor-
aussetzungen zu schaff en, damit unsere Lösungen 
wirtschaftlich sind.

Welche Tugenden aus der alten Elekrotechnikwelt 
braucht man, um in der neuen, dienstleistungsge-
trieben Welt erfolgreich zu sein?
Was Qualität und Professionalität betriff t, so sind 
wir bei der Hager Group gut aufgestellt. In dem 
Spezialwissen, etwa über die Applikationen, die für 
die Gebäudetechnik benötigt werden, erarbeitet 
unser Team kontinuierlich Know-how, um schluss-
endlich die passenden Lösungen parat zu haben, 
die die gleiche Professionalität bieten. Wenn 

Seit Daniel Hager vor elf Jahren die Geschäftsführung des 1955 
gegründeten Familienunternehmens übernommen hat, 

hat sich der Umsatz mehr als verdoppelt. Doch auf Erfolgen 
will sich der Chef der Hager Group nicht ausruhen. 

Stattdessen malt er auch mal den Teufel an die Wand.

Text: Johannes Winterhagen | Fotografi e: Alexander Grüber
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Application example 
for secure data 
transmission in 
industrial logistics: 
the data moves decen-
trally from connector 
to connector.

A ccording to the calculations of the US software compa-
ny MerlinOne, the new data generated worldwide each 
day amounts to 2.5 quintillion bytes – that is, a one 
followed by 18 zeros multiplied by two and a half. This 

daily mass of data would fi ll around 36 million iPads. An ever 
greater proportion of these bits and bytes originates from indus-
trial plants, the reason being that new algorithms make it possi-
ble to turn such data into cash – for instance to optimise 
maintenance intervals and avoid standstills in factories. Data 
can also be used to improve effi  ciency in industrial logistics. 
Thyssenkrupp, for example, is working on a system to optimise 
utilisation of the loading ramp, taking account of traffi  c data, 

meteorological data, and the driving and rest times of lorry 
drivers. Last but not least, data can provide a wealth of experi-
ence in product development and play a role in making targeted 
improvements to new developments.

“In industry, too, an increasing number of business models 
require cross-company data exchange, for example between 
manufacturers, suppliers and service providers,” says Markus 
Spiekermann, head of the Fraunhofer Institute for Software and 
Systems Engineering (ISST). “However, when the data leaves 
a company, the company no longer has any control over what 
happens to it. There is a risk here of the original owner of the data 
losing valuable information such as business secrets,” With the 

Text: Laurin Paschek

Amazon, Google and Facebook have been doing it for a long time. 
Now Industrie 4.0 intends to use data to establish new business 
models too. To make it work, an initiative of the Fraunhofer Society 
is developing secure data spaces, referred to as “International Data 
Spaces”. Here, participants are all meant to determine for them-
selves what happens with their data.
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DECODED

aim of resolving this confl ict of interests, a total of twelve Fraun-
hofer institutes have since October 2015 been working on various 
research projects, sponsored by the Federal Ministry of Education 
and Research (BMBF), to develop a secure data space. The aim 
here is to enable companies of diff erent sizes and from diff erent 
sectors to exchange data in a sovereign manner, allowing the 
companies themselves to determine what happens to their data. 
A follow-on project, “Industrial Data Space Plus”, has been under 
way since the end of 2017, with Spiekermann’s department 
“Digitalisation in Service Industries” responsible for project man-
agement. The aim of the research project is to develop a reference 
architecture for industrial applications.

In contrast to traditional cloud solutions, where the data is 
stored in a central location, the research project is using a hybrid 
solution. The architecture basically consists of a decentralised 
peer-to-peer network between the participating companies. 
Using an access component called a “connector”, users can enter 
the data space, make their own data available and access the data 
of other companies. The interfaces transfer not only the data 
itself, but also important additional attributes such as the author, 
the origin and the editor of the data. To provide an overview for 
participants, metadata is registered in a central directory and can 
be located using a search function. As a result of the decentralised 
architecture, or federal architecture as experts also call it, the data 
is always held by the companies themselves.

However, that is only one side of the story. “When it comes to 
security-relevant functions, it makes sense to make them avail-
able centrally,” points out Spiekermann. “This includes, for exam-
ple, the authentication of participants, an app store and also the 
Clearing House, which is to serve as settlement system and is cur-
rently part of our research.” In addition, the ecosystem makes a 
specialised vocabulary available in a central location. This is at-
tached to the data like a label and describes, amongst other things, 
the conditions of use. “Since we are working with a peer-to-peer 

connection, this makes it possible for data to be exchanged in a 
sovereign and self-determined manner,” says Spiekermann. Data 
suppliers can utilise the conditions of use to stipulate individual 
rules for using their data, for instance laying down a maximum 
number of accesses or a geographical restriction. “It would also 
be conceivable for usage to be connected to a certain price or to 
allow data use as such while prohibiting the sale of the data to 
other parties,” reports Spiekermann.

“Industrial Data Space e.�V.”, which has in the meantime been 
renamed the “International Data Spaces Association”, was set up 
in 2016 to supplement the research-oriented development with 
real requirements from industry. “Our aim here is to make it clear 
that the issue of data sovereignty is relevant not only in the indus-
trial context, but also in cross-sector domains such as logistics, 
health care, energy and mobility,” explains Spiekermann. Origi-
nally founded by the Fraunhofer Society, 16 commercial enter-
prises and ZVEI, the organisation has now expanded to include 
around 100 companies from 18 diff erent countries. “That is 
certainly a unique constellation,” says Spiekermann. “In the asso-
ciation’s working groups, industrial partners inform us of key 
requirements from the fi eld and defi ne standards that we can in-
corporate directly into the architecture.”

One example here is the next central question that the 
research project will be striving to answer, namely how it would 
be possible to ensure that the conditions of use are always 
adhered to even outside of the secure data space. “We have 
already found an organisational approach in the form of our 
rules and standards. It would be better, though, if we could also 
establish a technical solution to ensure that the conditions of 
use are actually adhered to.” The researchers are currently look-
ing into three diff erent approaches. Whatever the solution 
turns out to be, the utmost goal is most certainly to implement 
sovereign data exchange on a permanent basis from beginning 
to end.   
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E ine Plattform hat einiges für sich. Zwar ist der 
Aufstieg beschwerlich, aber einmal oben ange-
langt, breitet sich die Landschaft zu den eige-
nen Füßen aus. Was heute vor allem als 

touristische Attraktion dient, war in früheren Zeiten 
strategisch höchst relevant, um potenzielle Angreifer 
bereits auf große Entfernungen zu erkennen. Wie es 
der Begriff  in die Digitalökonomie geschaff t hat, ist 
nicht genau zu rekonstruieren. Früher, als Computer 
für die Erstellung von Gehaltsabrechnungen die Größe 
von Kleiderschränken hatten, bezeichnete man mit 
„Plattform“ zunächst nur ein Betriebssystem, auf dem 
verschiedene Programme laufen konnten. Als mit 
dem Internet der Onlinehandel in Schwung kam, ent-
standen zunächst digitale Marktplätze, die Händlern 
realer Produkte eine Plattform bieten wollten. Und 
mit einem Mal war auch das Produkt nur noch virtu-
ell, Bits und Bytes, zu beziehen über App Stores, die 
sich nun ebenfalls Plattform nannten.

Die Welt professioneller IT-Systeme entzog sich die-
sem Trend lange Zeit – erst recht, wenn sie der Echt-
zeitsteuerung von Fahrzeugen, Gebäudetechnik oder 
Produktionsanlagen diente. Die hohen Sicherheitsan-
forderungen führten dazu, dass mit wenigen Ausnah-
men Hard- und Software sowie begleitende 
Dienstleistungen eng gekoppelt waren. Doch diese 
einstmals weitgehend geschlossene Welt hat sich geöff -
net – im Internet der Dinge erfolgt die Steuerung von 
Prozessen über einzelne Produktionsschritte oder gar 

Firmen hinaus. Und damit hält die Plattformökonomie 
auch in der Industrie Einzug. Für die Elektrobranche 
liegt darin eine große Chance. So sagt Dr. Bernd 
Heinrichs, Chief Digital Offi  cer von Bosch Mobility 
Solutions: „Die Entwicklung starker digitaler Plattfor-
men steht am Anfang. In der Industrie wird künftig 
kein Unternehmen mehr ohne sie auskommen.“

Das sieht auch McKinsey-Berater Dr. Bernhard 
Mühlreiter, der für den ZVEI den Chancenkompass 
Digitalwirtschaft erarbeitet hat. Doch er weist auch auf 
Risiken hin: „Player wie Google, Microsoft oder Ama-
zon treten mit ihrer Daten- und IT-Kompetenz in 
Wettbewerb mit Industrieunternehmen“. Zwar verfü-
gen Letztere über sogenanntes Domänen-Know-how, 
also das Wissen um Produkte, Prozesse und Branchen, 
doch fehlt ihnen die Datenkompetenz der IT-Player. 
Daher rät der Experte zu Allianzen – auch mit Wettbe-
werbern. Nur so könne man den Playern aus den USA 
und Asien Paroli bieten. Schon heute finden auf 
industriellen IoT-Plattformen viele Mittelständler zu-
sammen, die positive Netzwerkeffekte der Platt-
formökonomie nutzen wollen: geringere Trans ak -
tionskosten, geteilte Risiken, Zugriff  auf die Kreativität 
von Vielen. Diese Vorteile wachsen mit der Relevanz 
der Plattformen. Das wissen auch Großunternehmen 
wie Bosch und reihen sich.

„Digitale Plattformen spielen bei uns eine zentrale 
Rolle“, betont Heinrichs. Dazu zählt auch die Mobility 
Cloud Suite. „Aufb auend auf der Bosch-IoT-Suite     

Text: Peter Trechow

In Endverbrauchermärkten ist der Wandel zur Plattformökonomie weit 
fortgeschritten. Auch in der Industrie setzt sie sich durch und wird 
nach Ansicht von Experten das Gesicht der Elektroindustrie verändern. 
Wie gehen Unternehmen diese Herausforderung an? Und wie stehen 
die Chancen des deutschen Mittelstands gegenüber den neuen 
Wett bewerbern aus den USA und Asien? Eine Bestandsaufnahme.
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STAT US QUO

In unseren privaten Alltag ist 
die Cloud längst eingezogen. 

Jetzt werden digitale 
Plattformen auch 

die Industrie verändern.
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ZielgruppenFormate

Abonnenten   4.000
 
 

Aus der Mitgliedschaft   2/3
 
 
 

Davon Geschäftsführer und Vorstände  1/4

Journalisten   100
Weitere Lesergruppen:  
Unternehmen benachbarter Branchen, Politik,  
Wissenschaft und Verbände

Auflage mindestens   6.000

Kopf oder Zahl?

Fortschritt lässt sich an nackten Zahlen  
festmachen. Oder daran, wie stark er das  
Leben einzelner Menschen tatsächlich ver
bessert. AMPERE arbeitet nach dem Motto: 
Das eine tun und das andere nicht lassen.

Heißes Eisen

Ob EEGFörderung oder neue EURicht
linien: Politische Entscheidungen haben  
mitunter große Auswirkungen auf unterneh
merisches Handeln. In AMPERE nehmen 
Unternehmer persönlich zu aktuellen Streit
fragen Stellung.

In einer vernetzten Industrie ist 
Cybersicherheit eine Gemeinschafts-
aufgabe. Die „Charta of Trust“ will 
die Voraussetzungen dafür schaff en, 
Unternehmen entlang der kom-
pletten Wertschöpfungskette gegen 
Cyberangriff e zu wappnen. Ein 
Gespräch mit dem Siemens-Manager 
Dr. Henning Rudolf.

Alleine 
kann es 
keiner

Henning Rudolf ist bei Siemens 
„Head of Cybersecurity Offerings” 
und in verschiedenen ZVEI-Arbeits-
kreisen zur Cybersicherheit aktiv.

Text: Johannes Winterhagen | Fotografi e: Dominik Gigler

M anchmal ist anhand eines Lebensweges die Entwick-
lung einer ganzen Branche zu skizzieren. Bei Henning 
Rudolf ist das der Fall. Der Wirtschaftsingenieur ent-
scheidet sich früh für die Fachrichtung Produktions-

technik und arbeitet bereits in seiner Promotion an der digitalen 
Fabrik. Einige Jahre später, Rudolf trägt mittlerweile operative 
Verantwortung für Maschinenantriebe, beginnt die Vernetzung, 
zunächst für einfache Funktionen wie die Ferndiagnose. „Das 
war großartig“, erinnert er sich. „Doch schon bald kam die Frage 
nach der Sicherheit“. Einschneidend ist der Stuxnet-Virus, mit 
dem 2009 iranische Uran-Anreicherungsanlagen zerstört wur-
den. Auch wenn sich viele Industrieunternehmen damals noch 
sicher wähnen, genießt das Thema Cybersicherheit seitdem bei 
Siemens eine ganz besondere Priorität. 2015 übernimmt Rudolf 
die Leitung einer Einheit, die Kundenprojekte sowie konzern-
eigene Fabriken vor Cyberattacken schützen soll – eine wichtige, 
aber ganz auf die Verteidigung konzentrierte Aufgabe. Seit Januar 
ist Rudolf nun Off ensivspieler. „Head of Cybersecurity Off erings“ 
steht auf seiner Visitenkarte. Er koordiniert konzernweit all jene 
Produkte und Dienstleistungen im Bereich Cybersicherheit, mit 
denen die Siemens-Bereiche Geld verdienen wollen.     

42
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HEISSES EISEN

„Die Bedrohungslage ist 
in den letzten Jahren 
kontinuierlich gestiegen.”
HENNING RUDOLF
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WOLFSBURG, GERMANY

D r Wolfgang Hackenberg, manager of the 
Volkswagen Smart Production Lab 
(right), together with his colleague 
Johannes Teiwes, is conducting research 

to improve the way that robots interact with 
people. To achieve this, they need to develop 
robots that can correctly interpret people’s move-
ments in order to avoid collision. Their most im-
portant partner in this context is the German 
Research Center for Artifi cial Intelligence (DFKI). 
Although its name may suggest otherwise, DFKI is 
not a state institution, but rather a company with 
shareholders predominantly from industrial com-
panies. In addition to Volkswagen, Microsoft and 
SAP, the companies involved include Airbus and 
BMW, not to mention many players from the elec-
tronics industry. ZVEI is currently cooperating 
with DFKI on several projects. 

80

New Partners
Text: Johannes Winterhagen

This is the number of 
startups that former 
members of DFKI 
have established to 
date. With more than 
800 scientists from 
60 nations, it is consid-
ered to be the largest 
research institute in 
the fi eld of artifi cial 
intelligence.
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Fakten Ansprechpartner

Anzeigenformate & Preise

ERSCHEINUNGSWEISE 4 x jährlich

FORMAT & UMFANG 210 x 275 mm, ca. 48 Seiten

BINDEVERFAHREN Klebebindung

AUFLAGE mindestens 6.000 Exemplare

SPRACHE deutsch

VERBREITUNG kostenfrei 

VERBREITUNGSGEBIET Deutschland, Österreich, Schweiz

1/1 Seite Innenteil
EUR 3.900,– für ZVEIMitgliedsunternehmen
EUR 4.400,– für NichtMitglieder

1/1 Seite 2. u. 3. Umschlagseite* 
EUR 4.200,– für ZVEIMitgliedsunternehmen 
EUR 4.700,– für NichtMitglieder

 

1/1 Seite 4. Umschlagseite
EUR 4.900,– für ZVEIMitgliedsunternehmen
EUR 5.400,– für NichtMitglieder

Technische Daten
Anschnitt:  210 x 275 mm  
Beschnitt:  umlaufend 3 mm Beschnitt  

zum Anschnittformat zugeben.  
(Das angegebene Anschnittformat 
enthält diese 3 mm Beschnitt 
zugabe nicht!)

Bindung:  7 mm Breite (*bitte insbesondere für 
Anzeigen auf der U2 und U3 beachten!)

Druckunterlagen: sind per Datenträger (CD)  
oder per EMail an kelz@zveiservices.de 
anzuliefern.
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HERAUSGEBER ZVEI-Services GmbH (ZSG)
 Lyoner Straße 9
 60528 Frankfurt am Main

ANSPRECHPARTNER ZVEI - Zentralverband Elektrotechnik-
 und Elektronikindustrie e. V.
 

Abteilung Kommunikation und Marketing 
Thorsten Meier (verantwortlich) 
Telefon: 069 - 6302 - 425

 EMail: meier@zvei.org

 Karen Baumgarten 
Telefon: 069 - 6302 - 202 
EMail: baumgarten@zvei.org 

REALISIERUNG Publik. Agentur für Kommunikation GmbH
 Rheinuferstraße 9
 67061 Ludwigshafen

 Projektmanagerin: Stefanie Lutz  
Telefon: 0621 963600-41 
EMail:  s.lutz@agentur-publik.de 

ANZEIGEN ZVEI-Services GmbH (ZSG) 
 
Dr. Henrik Kelz 
Telefon: 069 6302-412 
EMail: kelz@zvei-services.de

Der ZVEI - Zentralverband Elektrotechnik- und Elektronikin dustrie e. V.  
vertritt die Interessen von 1.600 Unternehmen der Elektroindustrie  
und zugehöriger Dienstleistungsunternehmen in Deutschland. 2018 be trug 
der Umsatz der Branche mehr als 195 Milliarden Euro. Sie beschäftigt 
890.000 Arbeitnehmer im Inland und über 730.000 weltweit.

U2 U3


