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Die teuerste Währung der Welt heißt Aufmerksamkeit. 
 
mackcrossmedia ist ein Verlags-, Medien- und Kommunikations- 
unternehmen. Wir entwickeln, produzieren und vertreiben Kunden- 
und Fachmagazine, Studien sowie digitale Medien. 

Unsere Philosophie und Zielsetzung ist es, Medien mit Stil,  
Design, qualitativ hochwertigen sowie interessanten Inhalten 
und vor allem mit Freude, Mut und Leidenschaft zu produzieren.

Danke für Ihre Aufmerksamkeit!
GEORG MACK

GEORG MACK
Geschäftsführer & Herausgeber
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INTRE (in tre) ist italienisch und bedeutet sinngemäß übersetzt „zu dritt“. Das redaktionelle Konzept 
ist geprägt von einem strategisch ausgerichteten Journalismus, der den Lesern themenspezifische 
Entscheidungsgrundlagen, Ideen, Trends und Entwicklungen im branchen- und länderübergreifenden 
Customer Care-Management präsentiert.

Die Leser des INTRE sind Customer Care-Manager, Chief Customer-Officer sowie Entscheidungsträger 
auf Geschäftsführungs-, Vorstands- und Executive-Ebene. Das besondere an INTRE ist, dass das Magazin 
weder gekauft, bestellt noch abonniert werden kann. INTRE wird ausschließlich selektiv und auf persönliche 
Empfehlung zugesandt.

Auflage: 6.000 Stück | Erscheinungsweise: 4 x jährlich  
Geographische Verbreitung: DACH-Region, 86 % Deutschland, 8 % Österreich, 6 % Schweiz

 

   
IN

T
R

E
 A

K
T

U
E

L
L

Der Social Media-Riese Facebook wurde jüngst nach 
dem Einstieg von Goldman Sachs auf 50 Milliarden  
Dollar taxiert. Das Unternehmen ist weiter im Aufwind 
und das scheinbar zu Recht. Viele Marketing-Experten 
der Onlinebranche sehen das Agieren von Unternehmen 
auf der Social Media-Plattform weiterhin als überaus 
nützlich an. „Facebook-Marketing ist der Meta-Trend  
des Jahres 2011, um den herum sich viele spannende 
Mikrotrends entwickeln werden. Es sind längst nicht  
alle Möglichkeiten und Potenziale rund um das soziale 
Netzwerk erkennbar“, sagt Prof. Dr. Armin Rott, wissen-
schaftlicher Leiter der Studiengänge Medienmanage-
ment an der Hamburg Media School. Damit bestätigt 
Rott die Meinungen anderer Branchenexperten, die  
ebenfalls an einen weiteren Vormarsch von Facebook  
sowohl im User- als auch im Werbemarkt glauben.  
„Facebook wird Ernst machen mit dem Geldverdienen“,  
so Christoph Burseg, geschäftsführender Gesellschaf-
ter der TRG – The Reach Group GmbH. Und auch für  
Markus Kellermann, Head of Affiliate Marketing bei der 
explido WebMarketing GmbH & Co. KG, gehört Werbung 
auf Facebook & Co zu den Trends für 2011. Facebook  
war 2010 die am häufigsten aufgerufene Website und 
hat somit erstmals die Spitzenposition von Google 
übernommen. Zudem war Facebook 2010 für rund neun  
Prozent der Besucher auf US-amerikanischen Web- 
sites verantwortlich und Google nur noch für knapp  
über sieben Prozent aller Besuche.

Social Media messbar machen
Ein weiterer Trend, der 2011 nicht vernachlässigt werden 
darf, ist das Multichannel-Tracking. Das Messbarma-
chen von Marketingmaßnahmen und die präzise Mes-
sung des ROI für Marketing-Spendings aufgeschlüsselt 
nach Kanälen werde weiter zunehmen, prognostiziert 
Philipp Westermeyer, Gründer und Geschäftsführer der 
adyard GmbH: „Besonders fortschrittliche Unternehmen 
haben Modelle entwickelt, die selbst TV-Werbung für E-
Commerce-Angebote konkret berechnen“, weiß Wester-
meyer. Es sei spannend zu beobachten, wie auch Social 
Media hier reinpasse. Nach Meinung der Experten wird 
auch das Thema Targeting 2011 weiter heiß diskutiert. 
Ziel müsse es sein, nur noch relevante Werbung für den 
User anzubieten, fordert Stephan Kauf, Leiter Business 
Development bei kajomi. Ulrich Hegge, Mitbegründer 
von wunderloop (heute AudienceScience), sieht Targe-
ting sogar am Scheideweg und verweist dabei auf das 
Thema Datenschutz, das geklärt werden muss: „2011 

wird das Jahr des Make or Break für Behavioral Targe-
ting.“ Und schließlich bewerten die befragten Experten 
auch das Thema Mobile als bedeutend für 2011. Sebasti-
an Blatz, Director Performance Marketing bei der active 
performance GmbH, sagt die „Verschmelzung von On-
line- und Mobile-Marketing“ voraus. In diesem Zusam-
menhang erwartet er Neuerungen, die sich durch Loca-
tion Based Services und Augmented Reality ergeben. Der 
heutige Entrepreneur und Investor Hegge sieht für Mo-
bile stark steigende Buchungen „bei gleichzeitiger inten-
siver Suche nach passenden, akzeptierten Formaten für 
die unterschiedlichen Devices und Nutzungsformen“.

autor: -red

FACEBOOK-MARKETING
META-TREND DES JAHRES 2011

DR. ARMIN ROTT

Wissenschaftlicher Leiter, Medienmanagement Hamburg
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Die Messe Frankfurt bekommt weiteren Zuwachs: Der 
internationale Messekonzern erweitert sein Veran- 
staltungsportfolio um die „be.connected.“, die junge 
Veranstaltungsplattform rund um das Themenfeld Kun-
denkontakt-Management. „Mit der ‚be.connected.‘, der 
ebenfalls neu erworbenen ‚Voice+IP‘ und der im letzten 
Jahr erstmals durchgeführten ‚Digital Touch‘ verfügen 
wir jetzt über ein hoch attraktives Veranstaltungstrio am 
Standort Frankfurt im Bereich der Kundenkommunika-
tion“, sagt Klaus Reinke, Mitglied der Geschäftsleitung 
Messe Frankfurt Exhibition und zuständig für den Be-
reich New Business.
Gemeinsames Ziel der Messe Frankfurt und Christiane 
Nägler von Nägler & Company GmbH, die die „be.con-
nected. 2010“ erstmals organisierte, ist es, die Fachmes-
se im wachstumsstarken Markt „Kundenkommunikati-
on und Kundendialog“ weiterzuentwickeln. Dafür bildet  
die „be.connected.“ zusammen mit den zwei weiteren 
Events einen neuen, starken Termin im Herbst: Am 
25. und 26. Oktober 2011 finden die Veranstaltungen 
„Voice+IP“, „be.connected.“ und „Digital Touch“ ge-
meinsam im Portalhaus der Messe Frankfurt statt. Die 
drei Veranstaltungen werden dafür jeweils in ihrem Kern 
weiter ausgebaut:

Die neue Messevielfalt im Herbst
Die bereits seit fünf Jahren etablierte Kongressmesse 
Voice+IP zeigt die neuesten Entwicklungen im Bereich 
der Kommunikationstechnologien und spricht damit ins-
besondere IT- und ITK-Verantwortliche in Unternehmen 
an. 2010 verzeichnete sie nahezu 2.000 Teilnehmer und 
über 100 Aussteller. Branchenübergreifend und interdis-
ziplinär schafft der Kongress Digital Touch die Brücke  
zu den Top-Themen der Zeit. Das Programm bietet  
Strategien, Zukunftsvisionen und Trends für die digitalen 
Kundenkontaktpunkte von internationalen Meinungs-
führen und First Movern. Die „be.connected.“ hat den 
Kundendialog und das Kundenkontaktmanagement und 

damit verstärkt die Anwendungsseite im Fokus. Zum De-
büt letztes Jahr wies sie bereits 60 Aussteller aus dem 
Contact Center-Umfeld auf. Jetzt wird dieses Spektrum 
auf alle Kanäle der Kundenkommunikation ausgeweitet. 
Neu ist auch die geplante inhaltliche Zusammenarbeit 
mit dem Deutschen Dialog Marketing Verband (DDV) für  
die Schwerpunktthemen CRM und Telemedien und Call 
Center-Services. Veranstalter war bisher das Team der  
Nägler & Company GmbH (vormals be.connected. GmbH) 
aus Eltville; einer jungen Veranstaltungsagentur, ge- 
gründet 2009 von Beate Hiller, Gerhard Gänsler und  
Christiane Nägler. „Wichtig war für uns, die be.connected. 
im starken Wettbewerbsumfeld mit einem Partner 
gemeinsam weiterentwickeln zu können. Die Messe  
Frankfurt und ihr neues Portfolio im wachstumsstarken 
Markt der Kundenkommunikation und des Kundendia- 
logs ist die ideale Liaison für uns bzw. die be.connected.“,  
sagt Christiane Nägler, Geschäftsführende Gesellschaf-
terin der Nägler & Company GmbH.

Herausforderungen der CC-Branche steigen
Bereits im ersten Jahr der Veranstaltung hat sich das  
große Potenzial dieser Themenpalette angedeutet. Denn 
die Herausforderungen der Branche gehen zunehmend 
über die klassischen Contact Center-Fragestellungen hi-
naus. Gerade vor dem Hintergrund der Entwicklungen 
im Bereich der Online-Medien und insbesondere Social 
Media zeigt sich, dass der Kunde immer Vorrang hat.
„be.connected.“ hilft, die noch schlummernden Poten-
ziale in der Kommunikation mit dem Kunden zu wecken. 
Dabei wird das Team der Nägler & Company GmbH  
gemeinsam mit der Messe Frankfurt auch in den  
kommenden Jahren die Messe weiterentwickeln und  
internationalisieren. 

autor: -red

BRANCHENüBERGREIFEND
MESSE FRANKFURT  
üBERNIMMT BE.CONNECTED.
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INTERVIEW
GERALD SCHREIBER 

GESCHäFTSFÜHRENDER GESELLSCHAFTER, DAVERO DIALOG

INTRE: Ihr Credo lautet „Wer für Markenartikler arbeiten 
möchte, muss erst mal selbst Marke sein…“. In Ihrer Un-
ternehmensstruktur finden sich mehrere Marken…?
Wir arbeiten mit einer Mehrmarkenstrategie für indivi-
duelle Kundenlösungen. Für einige unserer Auftraggeber 
haben wir ganze Maßanzüge geschaffen. So haben wir 
mit der eigens gegründeten defacto.istanbul die Spra-
chenvielfalt für einen Auftraggeber erweitern können. 
Mit der aok.teleservice betreuen wir mehrere Bundeslän-
der der gleichlautenden Gesundheitskasse. Die Kunden-
nähe ist in dieser Gesellschaft beispielhaft. Und die 37 
grad dialog wurde eigens für die Bedürfnisse eines gro-
ßen Energieversorgers konzipiert.

INTRE: Ihre Unternehmen stehen für Premiumqualität. 
Was macht Ihr „Premium“ aus und wie rechtfertigen Sie 
die höheren Preise? 
Wir müssen um das besser sein, was wir teurer sind. 
Als intelligenter Dienstleister suchen wir nach langfris-
tigen Kundenbeziehungen, in denen wir mit unserem 
Know-how und unseren Ideen den Customer Care-Be-
reich unserer Auftraggeber weiterentwickeln können. 
Wir sind Sparringspartner. Ganz im Gegensatz zu den 
Bauchladen-Call Centern, die lediglich der Outsourcing-
Methode „Brands in – Hands out“ gerecht werden. Wir 
setzen auf intelligente Führungskräfte, die die Branche 
verstehen, die Ziele unserer Auftraggeber kennen und sie 
zu unseren Zielen erklären und in Kreativrunden immer 
wieder Ideenoffensiven starten. Kurz gesagt: Wir lassen 
uns nicht von unseren Auftraggebern treiben, sondern 
wir treiben die Auftraggeber.

Das Leitbild WALD-Prinzip: 

Das Leitbild WALD-Prinzip beschreibt die Verankerung 
von ethischen Leitlinien und sozialer Verantwortung in 
unserer Unternehmensstrategie. Darin verpflichten wir 
uns zu ehrlichem, transparentem und fairem Handeln 
unseren Mitarbeitern, Auftraggebern, Endkunden und 
der Öffentlichkeit gegenüber:
Werte: Wir leben eine werteorientierte Unternehmens-
kultur. Anspruch: Wir stellen hohe Ansprüche an uns 
und unsere Kunden. Leistung: Wir garantieren, dass Ihre 
Kunden länger bleiben. Dialog: Mit uns setzen Sie auf 
Qualität und Erfahrung im Dialog.

Über defacto.call center & dialog / davero dialog:

davero dialog ist die neue Dachmarke des Call Center-
Dienstleisters defacto.call center & dialog und des-
sen Schwester- bzw. Tochterfirmen (defacto call center 
GmbH, aok teleservice defacto GmbH, 37 grad dialog 
GmbH, defacto istanbul Ltd. Sti.). Die davero dialog ist 
Analyst, Prozessberater und Wegbereiter eines integ-
rierten empathischen Dialogs mit eigenem Call Center-
Labor und über 20 Jahren Erfahrung im Kundendialog. 
Gerald Schreiber ist Hauptgesellschafter aller davero di-
alog-Unternehmen. Zahlen/Daten/Fakten: 650 Mitarbei-
ter, 5 Mio. Calls, 345.000 E-Mails; 25 Mio. Euro Umsatz.
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INTRE: Was machen Sie im Detail besser? Zuerst suchen 
wir gemeinsam mit den Auftraggebern nach messbaren 
Erfolgskriterien. Hier geht es nicht nur um die üblichen 
ACD-Daten, sondern um Kriterien der übergeordneten 
Ebene. Beispielsweise darum, dass wir monitoren, wie 
sich die Kundenloyalität mittel- und langfristig durch die 
Emotionalisierung der Kontakte im Servicecenter verän-
dert. Darüber hinaus arbeiten wir daran, wie wir konkret 
heruntergebrochen auf 25 Einzelkriterien innerhalb der 
Gespräche in der individuellen Gesprächsführung besser 
werden. Und das bei freier Rede. 

INTRE: In der direkten Kundenkommunikation kann viel 
gewonnen, aber auch viel verloren werden. Was tun, da-
mit öfter gewonnen wird…?
Unsere Personalentwickler betrachten den ganzen Men-
schen. Sie sehen die Talente, die in der Individualität des 
Mitarbeiters liegen. Wir suchen Mitarbeiter, die authen-
tisch sind und fördern sie so, dass sie empathische und 
wertschätzende Dialoge führen können. Mit den vielfäl-
tigen Möglichkeiten der Akademie möchten wir unse-
ren Mitarbeitern außerdem die Gelegenheit geben, sich 
geradezu überzuqualifizieren. Denn die Mitarbeiter sind 
unsere Marke. Sie entscheiden, ob sie ihr Bestes oder ihr 
Zweitbestes geben.
Die klassischen Mittel der Personalentwicklung, wie  
der Einsatz von Kreativtechniken, Coaching, E-Learning, 
Podcast und bewährten Telefontrainings, werden ergänzt 
durch zum Beispiel selbst gestaltete kollegiale Beratung, 
Kreativworkshops und Körpertraining wie Qi Gong, Ein-
rad fahren, Entspannungstraining. Die Führungskräfte 

erleben durch den Umgang mit Pferden, wie sie die Leis-
tungspartnerschaft im Team verbessern und Angebote 
wie „Was Sokrates schon wusste“ unterstützen die Mit-
arbeiter, vom Verstehen zum Verständnis zu kommen.
Je besser sich ein Mitarbeiter in seiner Haut und seiner 
Rolle fühlt, desto differenzierter kann er sein freies „JA 
zum Kunden und zu exzellentem Service“ gestalten.

INTRE: Sie werben mit dem Claim „Wissen, was Kunden 
wünschen.“ Was bedeutet er?
Wir bieten den Kunden mit unseren Leistungen die 
Chance, aus ihren Kundenkontakten zu lernen, betrei-
ben für sie Trend- und Ursachenforschung. So begleiten 
wir beispielsweise Auftraggeber in schwierigen Phasen 
durch Web- bzw. Social Media-Monitoring. Wo im welt-
weiten Netz diskutieren deren Kunden? Wie wirken sich 
Marktveränderungen auf Kundenmeinungen aus und 
wo bieten sich Chancen durch „Mitdiskutieren“, um das 
Bild wieder geradezurücken?
Auch mit dem Thema Speech Analytics bzw. Process 
Analytics helfen wir Auftraggebern mehr über ihre Kun-
den zu erfahren. Wenn Sie 30.000 Kontakte oder mehr 
am Tag haben, reicht es nicht aus einzelne Mitarbeiter 
oder Trainer zu fragen, was gerade läuft. Hier bietet Pro-
cess Analytics die einmalige Chance genau herauszufil-
tern, aus welchen Gründen Kunden sich melden und vor 
allem, was sie sich vom Unternehmen wünschen. Wir 
hören, was zwischen den Zeilen kommt und nicht schon 
in vorgefertigten Kategorien abgespeichert wird. Hieraus 
lassen sich exzellente Strategien für neue Produkte und 
Services oder auch Callvermeidung ableiten.

I NTRE

www.intre.cc
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PREISE . TERMINE
INTRE   ANZEIGENFORMATE/PREISE

	 Anzeigen	 Format - abfallend	 Preis in Euro
	 Promotions	 (B x H in mm) +5mm 	 für einmalige Schaltung
	  
	 1/1 Seite 	 230 x 300 mm	 4.900,- (exkl. MwSt.)

	 1/1 Seite 	 230 x 300 mm	  3.900,- (exkl. MwSt.)*

ERSCHEINUNGSTERMINE, ABGABETERMINE

	 	 Erscheinungstermine	 Druckunterlagenschluss	 Redaktionsschluss	

	

	 INTRE	 1. AUSGABE:  21.02.2012	 07.02.2012	 01.02.2012

		  2. AUSGABE:  29.05.2012	 15.05.2012	 08.05.2012

		  3. AUSGABE:  29.08.2012	 15.08.2012	 08.08.2012

	 	 4. AUSGABE:  21.11.2012	 07.11.2012	 01.11.2012

Abfallende Anzeigen: Vorlagen benötigen mindestens 5 mm Schnittzugabe je Schnittkante. 
Anschnittgefährdete Elemente müssen mindestens 8 mm vom Beischnitt nach innen gelegt sein.

Sonderwerbeformen: Beilagen, Flappen, Stanzungen, Banderolen, Einhefter etc. auf  Anfrage

Preise, Zahlungsbedingungen: Die angeführten Preise sind netto, exkl. jeweils gültiger 
Mehrwertsteuer. Alle Preise sind in Euro. Die Gesamtauftragssumme wird im Voraus verrechnet.  
Das Zahlungsziel beträgt 90 Tage. Bei vorzeitiger Zahlung gelten Sonderkonditionen.
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3 x 3 gute Gründe
für Ihre Werbe- und 
Anzeigenpräsenz

im INTRE.

MAGAZIN FÜR CUSTOMER CARE MANAGEMENT

DACH-REGION

PREFERRED PARTNER PROGRAM 2012

PREFERRED PARTNER 
PROGRAM 2012

*Wir bieten ausgewählten Unternehmen an, bei unserem PREFERRED 
PARTNER PROGRAM als Member teilzunehmen. Als Member profitieren 
Sie von zahlreichen Vorteilen. Die Anzahl der Preferred Partner ist  
pro Jahr auf maximal 3 x 3 limitiert. Info/Anforderung: www.intre.cc

http://www.intre.cc
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redaktion@intre.cc

ANZEIGEN
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ÖSTERREICH 
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1. Maßgeblich für den Auftrag sind in erster Linie das Angebot des Verlages, die 
jeweils gültige Anzeigenpreisliste, die allgemeinen Geschäftsbedingungen des 
Verlages sowie die Bestellung des Auftraggebers. 

2. Anzeigenaufträge müssen schriftlich, mündlich oder durch schlüssige Hand-
lung erteilt und durch den Verlag ebenso angenommen werden. Erfüllungsort 
ist der Sitz des Verlags. 

3. Der Verlag ist nicht verpflichtet, Einschaltungen auf ihren Inhalt hin zu über-
prüfen; hierfür trägt der Auftraggeber die Verantwortung und die volle Haftung. 
Ebenso trägt dieser jeden wie immer gearteten Schaden, der dem Verlag aus der 
Veröffentlichung entsteht. 

4. Der Verlag behält sich vor, Anzeigen- und/oder Beilagenaufträge, auch ein-
zelne Anzeigen oder Beilagen innerhalb eines Rahmenauftrags, nach freiem  
Ermessen abzulehnen. Die Ablehnung wird dem Auftraggeber mitgeteilt. 

5. Dem Verlag bleibt es vorbehalten, von der Durchführung bereits angenom-
mener Aufträge aus technischen oder anderen Gründen, ohne jeden Ersatz-
anspruch des Auftraggebers zurückzutreten.

6. Werden Nachlässe beansprucht, so sind die Anzeigenaufträge innerhalb 
eines Kalenderjahres abzuwickeln. Auf Wunsch kann das Rabattjahr mit dem 
Erscheinen der ersten Anzeige beginnen. 

7. Wird ein Jahresauftrag ohne Verschulden des Verlags nicht erfüllt, so hat  
der Auftraggeber die Differenz zwischen dem gewährten und dem der tatsächli-
chen Abnahme entsprechenden Nachlass dem Verlag rückzuvergüten.
 
8. Eine kostenlose Stornierung der gebuchten Anzeige durch den Auftraggeber 
ist bis sechs Wochen vor Anzeigenschluss möglich. Darüber hinaus besteht die 
volle Zahlungsverpflichtung im Ausmaß des erteilten Auftrags. 

9. Alle genannten Preise sind in Euro, exklusive gültiger Anzeigenabgabe, ex-
klusive gültiger Mehrwertsteuer. Soweit nicht anders vereinbart, sind die Rech-
nungen des Verlages sofort nach Rechnungserhalt, netto, ohne Abzug fällig. 

10. Bei Änderung der Anzeigenpreisliste treten die neuen Bedingungen auch bei 
laufenden Aufträgen sofort in Kraft. 

11. Dem Ausschluss von Mitbewerbern kann seitens des Verlags grundsätzlich 
nicht entsprochen werden. Ein Konkurrenzausschluss kann nur auf zwei gegen-
überliegenden Seiten vereinbart werden. Eine Vereinbarung in dieser Form setzt 
einen Mehrpreis der Anzeige im Sinne eines Platzierungszuschlages voraus. 
Die Höhe des Zuschlages richtet sich nach der Höhe des Platzierungszuschla-
ges der Umschlagseite 2. 

12. Die Aufnahme von Anzeigen in bestimmten Nummern, bestimmten Aus- 
gaben oder an bestimmten Plätzen kann nicht gewährleistet werden. Es sei 
denn, dass eine solche Platzierung ausdrücklich und in Form eines Mehrpreises 
(Platzierungszuschlag) als verbindlich festgelegt wurde. 

13. Textanzeigen und solche, die aufgrund ihrer Gestaltung nicht sofort als  
Werbung erkennbar sind, werden durch das Wort „Anzeige, Werbung oder Pro-
motion“ gekennzeichnet. 

14. Der Verlag kann die drucktechnisch einwandfreie Wiedergabe der Anzeige  
nicht gewährleisten. Geringe Tonabweichungen sind im Toleranzbereich des 
Druckverfahrens begründet. Falls etwaige Mängel bei den Druckunterlagen 
nicht sofort erkennbar sind, sondern werden diese erst beim Druckvorgang 
sichtbar, so hat der Auftraggeber (Anzeigenkunde) bei ungenügendem, unle-
serlichem, unrichtigem und/oder unvollständigem Abdruck Anspruch auf eine 
Ersatzanzeige im gleichen Umfang. Eine etwaige Rückzahlung des Verlages an 
den Auftraggeber oder eine Zahlungsminderung seitens des Auftraggebers sind 
ausgeschlossen. Weitere Haftungen sind für den Verlag ausgeschlossen. 

GESCHÄFTSBEDINGUNGEN

e     Fortsetzung
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15. Der Verlag ist berechtigt, etwaige Änderungen im Druckverfahren ohne  
vorherige Information an die Anzeigenkunden zu tätigen. Dies gilt auch für Än-
derungen im Bereich der Papierqualität und der Papierstärke. 

16. Kosten für die Herstellung von Reinzeichnungen oder anderen Druckvorlagen  
hat der Auftraggeber zu zahlen. Bestehen Vorlagen für Mehrfarbanzeigen aus 
mehr als drei Farbteilen, werden die zusätzlichen Herstellungskosten für jedes 
weitere Farbbild gesondert berechnet. Der eventuelle Verzicht auf die Grundfar-
be Schwarz bei der Anlage von Anzeigen ist ohne Einfluss auf die Berechnung. 

17. Falls die Druckunterlagen verspätet angeliefert werden, werden die dadurch 
entstehenden Mehrkosten dem Auftraggeber in Rechnung gestellt. Die An-
lieferung der Druckunterlagen hat grundsätzlich frei Haus an die vom Verlag 
angegebene Adresse zu erfolgen. 

18. Bei fernmündlich veranlassten Änderungen und Abbestellungen übernimmt 
der Verlag keine Haftung. 

19. Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen Wunsch und auf Kosten des  
Auftraggebers geliefert. Sendet der Auftraggeber Probeabzüge nicht bis zum 
Anzeigenschluss oder einem anderen seitens des Verlags genannten Termins 
zurück, so gilt die Genehmigung zum Druck als erteilt. 

20. Die Pflicht zur Aufbewahrung von Druckunterlagen endet zwei Monate nach 
Erscheinen der letzten Anzeige. 

21. Beanstandungen sind innerhalb von acht Tagen nach Erscheinen zu melden. 

22. Der Verlag ist jederzeit berechtigt, das Erscheinen weiterer Anzeigen von der 
Vorauszahlung des Rechnungsbetrags und von dem Ausgleich offenstehender 
Rechnungen abhängig zu machen. Weiters hat der Verlag das Recht, bei Zah-

lungsverzug die eingelangten Geldbeträge nach seinem Ermessen den offenen 
Rechnungen zuzuordnen. 

23. Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden Verzugszinsen in Höhe von 14 
Prozent sowie die Einziehungskosten berechnet. Der Verlag kann die Ausfüh-
rung des Auftrags bis zur Bezahlung zurückstellen. 

24. Im Falle von Betriebsstörungen oder Eingriffen durch höhere Gewalt hat der 
Verlag Anspruch auf volle Bezahlung der veröffentlichten Anzeigen, wenn die 
Aufträge mit 60 Prozent der zugesicherten Druckauflage erfüllt sind. Geringere 
Leistungen sind aliquot zu berechnen. Darüber hinaus gilt als vereinbart, dass 
etwaige Preisminderungen und Schadenersatzansprüche als ausgeschlossen 
anzusehen sind, wenn der Verlag den Auftraggeber rechtzeitig von diesem Um-
stand in Kenntnis gesetzt hat. Als rechtzeitig wird ein Zeitraum von 4 Wochen 
vor Erscheinungstermin definiert. 

25. Sofern es der Umfang der Anzeige rechtfertigt, erhält der Inserent nach Er-
scheinen der Anzeige kostenlos ein Belegexemplar. 

26. Der Auftraggeber garantiert dem Zeitungsverlag sowie dessen Mitarbeitern, 
besonders dem Anzeigenleiter und dem verantwortlichen Redakteur, dass die 
Anzeige gegen keinerlei gesetzliche Bestimmungen verstößt und Rechte Dritter 
nicht verletzt. Der Auftraggeber verpflichtet sich, den Verlag sowie dessen Mit-
arbeiter hinsichtlich aller Ansprüche, die auf die erschienene Anzeige gegründet 
werden, schad- und klaglos zu halten sowie für die ihnen selbst entstandenen 
Nachteile volle Genugtuung zu leisten. 

27. Der Verlag und seine Mitarbeiter sind zu einer entsprechenden Prüfung der 
Anzeige oder eines Entgegnungsbegehrens nicht verpflichtet. 

28. Erfüllungsort und Gerichtsstand ist Wien.
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