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CHEManager

Reach the Decision-Makers who Lead the Chemical and 
Pharmaceutical Industries.

Since 1992, CHEManager has been the leading publication for 
management in the chemical and pharmaceutical industries. 
The latest news, opinion-shaping interviews, and in-depth mar-
ket reports help you reach your goals faster when strategic 
business and investment decisions are on the horizon.

And the numbers back you up: According to LAE (Reader Analy-
sis of Decision-Makers in Business and Administration), trade 
journals will remain the most widely used source of information 
for decision-makers in 2024—85.5% rely on them regularly or 
occasionally. That’s exactly where CHEManager reaches them: 
25,000 print copies, 21,395 e-papers, 10 issues per year, distri-
buted among the industry’s executive ranks and to all active 
members of the VAA Association of Chemical Industry Execu
tives.

Digitally, you can extend your reach through the bilingual portal 
—CHEManager.com, including a weekly newsletter. 
Internationally,—CHEManager International helps you reach 
decision-makers worldwide: four English-language issues, with a 
combined circulation of 170,000 copies.

Whether it’s a brand campaign, product advertisement, job 
posting, or online ad—with CHEManager, you can place your 
message right where the industry makes its decisions.
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Overview

Publication Frequency
10 issues per year

Volume
Vol. 36, 2027

Circulation
Ø 46,300 – For circulation 
mix Print/e-Paper per 
quarter see ivw.de

Membership
IVW

Publishing Director
Steffen Ebert

Editor-in-Chief
Dr. Michael Reubold

Commercial Manager 
Sciences
Jörg Wüllner

Head of Advertising
Thorsten Kritzer

Order Management
Melanie Radtke

Subsription (Print)
�€ 140.00 (+ VAT)

Single copy rate
€ 18.00 (+ VAT)

Subscription for students
�€ 40.00 (+ VAT)

ISSN
0947-4188

Format of the newspaper
350 x 510 mm 
(Rheinisches Format)
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COMMUNICATION PLATFORM 
CHEManager & CHEManager International
Your platform for real business success in the chemical, pharmaceutical and life sciences industries.

Visibility is just the beginning. What matters is what your communication achieves: more qualified leads, 
a stronger market position, and lasting trust among the decision-makers of your industry.

Conclusion: �Companies seeking to increase their visibility in the industry, generate leads, and position themselves 
as thought leaders will find the right platform in CHEManager and CHEManager International.

520,000+
Touchpoints per month

90%
Readers in management

35 Years
of experience

Your Benefits with CHEManager

Your Communication Plan: The Elements

The Benefits of a Communication Plan

Editorial Content (more on p 6)
Interviews, news and expert contributions
position your company and your faces.

Advertising (more on p. 8)
Visually communicates your brand identity and streng-
thens awareness of your company.

Online & Social Media (more on p 14)
Your articles appear on chemanager-online.com 
and LinkedIn, reaching more than 50,000  
across our channels.

Newsletter (more on p 15)
Every 14 days:   20,000 recipients (DE). 
Every   7 days: 170,000 recipients (EN).

Your Goal Comes First
Formats and topics tailored to your 
goal: more leads, more visibility.

Your Business Case
You reach real decision-makers. 
One order can often pay for the 
entire investment.

Real decision makers
90% of readers from  
management—many decide  
for themselves about the budget.

Added value included
Native advertising and  
international extensions  
can be combined flexibly.

Reach That Matters
520,000 touchpoints* per month, 
plus 170,000 copies distributed 
internationally.

35 Years of Substance
35 years of editorial credibility 
strengthens your brand‘s reputa-
tion.

1 2

4 5 6

3

A B

C D

* Combined reach of all CHEManager channels and distribution through relevant organizations and networks in the chemical, pharmaceutical and life sciences industries.

Predictability

Reliability

Flexibility

Reputation

Competitive Advantage

Cost Efficiency

Take Advantage of This Opportunity:
Position your company as a thought leader and generate valuable leads. 
Your customized communication strategy starts here. Contact us today!

Your contact: Thorsten Kritzer, Head of Advertising | +49 (0) 6201 606 730 | tkritzer@wiley.com
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What Our Readers Want—and How CHEManager Delivers it.
You want to know whether your message is really getting through. 
That’s why we asked: In a three-month reader survey, we analyzed 
more than 330 responses from online questionnaires and individual 
telephone interviews. The results confirm our regular audience 
analyses (page 5) and show in detail how the CHEManager readership 
uses and perceives content—both in print and on CHEManager.com.

And the findings extend far beyond CHEManager: According to LAE 
2024, the Reader Analysis for Decision-Makers, trade journals remain 
the most frequently used source of information for professional 
decision-makers. 85.5% rely on them regularly or occasionally—most 
intensively among the target group aged 40 and older, which holds a 
large share of leadership responsibilities. It is precisely these readers 
you reach with CHEManager.

Take Away
CHEManager meets the information needs of its discerning readers-
hip—in terms of topics, writing styles, and media formats alike. The 
vast majority of readers hold leadership and management positi-
ons. Print remains widely used, while digital formats are gaining 
ground—a pattern that reflects today’s generation of executives, 
who are between about 30 and 60 years old.

For you as an advertiser, one thing matters above all else: More 
than half of the readers have budget responsibility, and over two-
third rate advertising in CHEManager and on chemanager.com as 
informative and helpful. So, you’re not just reaching decision-ma-
kers—you’re reaching them in an environment where advertising is 
welcome.

61.5% 17.5% 21%

Of the approximately 40,000 issues 
of CHEManager distributed each 

month, around one fifth are read by 
one or even several other persons.

The most intensively read sections in 
CHEManager are Markets/Companies, 

Chemistry/Life Sciences, Innovation/R&D 
and Strategy/Personnel, followed by 

Production, Sites & Services and Logistics.

Almost two thirds of CHEManager 
recipients prefer to read the news and 

expert articles, one third prefer  
interviews and market reports.  

Graphics are popular with more than 
half of the readers.

65%

More than two-thirds of all CHEManager 
recipients find the broad spectrum of topics 

exactly right, almost one-third read the issues 
selectively according to areas of interest.

68%

More than half of all CHEManager recipients in 
the DACH region read the English-language 

news pages in the main edition, and  
more than two thirds also read the  

international issues (page 11).

68%

70.5 percent of all CHEManager 
readers perceive advertisements 

as informative and helpful in 
obtaining information.

70%

Three out of five  
CHEManager readers 

 have budget responsibility.

59%

About three quarters of all  
CHEManager recipients still want to 

read the print edition, and more 
than half already use the digital 

CHEManager formats e-Paper, online 
portal and e-Newsletter.

42%

30% 28%

Reader Survey
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Analysis

Nine out of ten Readers are in Leader-
ship Positions. Reach them.

Nine out of ten CHEManager readers are 
part of upper or middle management in 
the chemical and pharmaceutical 
industries—and the publication is also 
distributed exclusively to members of 
the VAA Association of Chemical 
Industry Executives. No other medium 
connects you so directly to the indus-
try’s executive suites.

Market leader in German-speaking 
Europe. Take advantage of the reach.

In German-speaking Europe, CHEMana-
ger is by far the most widely distributed 
industry publication for the chemical 
and pharmaceutical sectors. In Germa-
ny, Switzerland, Austria, and the 
Benelux countries, you’ll have compre-
hensive coverage—visible in the compa-
nies that matter most.

When visibility counts.
CHEManager delivers results.

Whether it’s a brand campaign, product 
advertising, job listings, or online 
advertising: With CHEManager, you 
reach the top decision-makers in your 
target markets—right where strategic 
decisions are made.

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60

CEO/General Man./Man. Directors

Department and Business Unit Heads

Site, Plant and Operations managers

Further Professionals and Executives*

Others*

54.0 %

2.8 %

8.7 %

18.6 %

15.9 %

Distribution by Position

0 10 20 30 40 50

45.2 %

27.2 %

1.9 %

5.4 %

2.2 %

8.3 %

9.8 %

Distribution by Industry

Chemical and Petrochemical Industry

Life Sciences (Pharma, Agro, Biotechnology)

Plant Construction / Engineering

Plastics Manufacturer

Research & Development

Others*

Cosmetics

Circulation Breakdown IVW

Distribution 46,269

Print circulation 25,000

Sold incl. subscriptions 16,350

Controlled circulation + shows (free samples) 8,650

ePaper 21,395

Geographical Distribution %

Germany 97.4

Switzerland 1.6

Austria 0.8

Others 0.2

Distribution – German Postal codes %

Post Code 0 3.6

Post Code 1 6.0

Post Code 2 5.7

Post Code 3 7.1

Post Code 4 16.5

Post Code 5 13.5

Post Code 6 25.4

Post Code 7 6.3

Post Code 8 10.4

Post Code 9 2.8

Abroad 2.7

Editorial Analysis

Topics %

Markets & Companies* 27

Management & Strategy 20

Production & Automation Control 7

Digitalization 5

Chemistry & Life Sciences 6

Logistik & Supply Chain 7

Industrial Locations (Sites & Services) 6

At a Glance 5

Human Resources & Employment Issues 4

Innovation 8

Energy & Environment 5
* incl. international News

* Including approx. 16,000 personal membership recipients at the 
VAA (Verband angestellter Akademiker und leitender Angestellter der 
chemischen Industrie e. V.), whose personal data are not collected 
for data protection reasons, and approx. 3,000 unknown recipients 
of distribution via distribution partners at universities and airports as 
well as in MPs‘ offices and congress/trade fair hotels.

* Including distribution via distributors at universities and airports, 
as well as in MP offices and convention/trade show hotels.
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Executive Summaries 
In addition, digital special editions (Executive Summaries) 
are published in German and English on topics such as 
transformation, sustainability, circular economy, pharma 
& biotech, innovation, chemical distribution, logistics, 
industrial locations or digitization.

Dates and sponsorship conditions on request.

Thorsten Kritzer, Head of Advertising:  
+49 (0) 6201 606 730 • tkritzer@wiley.com

CHEManager International � (p. 11)

In Every Issue: 

Pharma,  
Biopharma & Biotech, 
Custom Research, 
Development & 
Manufacturing, Fine & 
Specialty Chemicals, 
Chemical Distribution, 
Logistics & Supply Chain 
Strategies

Issue Focus: 

Issue 1: Digitalization
AI, Smart Manufacturing
Issue 2: Sustainability
Circular Economy, 
Bio-Based Chemistry
Issue 3: Industry 
Transformation
Scale-Up, Continuous 
Processing, Automation
Issue 4: Innovation
R&D, Emerging Tech, 
Advanced Materials, 
Innovation Ecosystems

Permanent Topics

Markets &  
Companies
Market reports, trend 
reports, interviews, 
company news and 
industrial policy

Issues 1  – 10

Strategy &  
Management
Corporate manage-
ment, business models, 
digitization, innovation 
and start-ups

Issues 1  – 10

Personal & Career
Human resources strate-
gies, demographics, 
training and further 
education, employment law 
and career management

Issues 1  – 10

Chemistry &  
Life Sciences
Chemicals and materials, 
raw materials, research 
& development, chemical 
distribution

Issues 1  – 10

Special Topics

Production
The industrial practice of the process industry
Plant planning, plant safety, maintenance, process and 
automation technology, digitization, energy efficiency and 
climate & environmental protectionz 

Issues 1  4  7

Sites & Services
Locations as a success factor
Site and operator concepts, site development,  
infrastructure, industrial services and services for  
chemical and pharmaceutical sitese

Issues 3  6  9

Logistics for chemistry and pharmaceuticals
Making supply chains safe and efficient
Transport and warehouse logistics, intralogistics, 
supply chain management, value-added networks,  
services, logistics real estate

Issues 2  5  8  10

CHEMonitor
The Leading Trend Barometer
Executive perspectives from the chemical and pharmaceutical 
industries on business conditions at their locations and on 
current market, technology and investment topics.

Issues 4  9
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Issues 1 
January

2 
March

3 
April

4 
May

5 
June

Publishing date 27.01.2027 10.03.2027 21.04.2027 26.05.2027 16.06.2027

Advertising deadline 11.01.2027 22.02.2027 05.04.2027 07.05.2027 31.05.2027

Editorial deadline 16.12.2026 10.02.2027 24.03.2027 28.04.2027 19.05.2027

E-Mail-Newsletter
CHEManager-Newsletter 
(german)

20.01.+ 03.02.  
+ 17.02

03.03. + 17.03.  
+ 31.03. 14.04 + 28.04. 12.05. + 26.05. 09.06. + 23.06.  

+ 07.07. + 21.07. 

CHEManager-Issue Alert 29.01 12.03. 23.04. 28.05. 18.06.

Trade Shows/
Conferences

LOPEC 
03.–04.03.2027 

Munich

LogiMAT 
16.–18.03.2027 

Stuttgart

European 
Coatings Show 
27.–29.04.2027 

Nuremberg

Handelsblatt 
Jahrestagung Chemie 

June 2027 
Berlin

Battery Show Europe 
22.–24.06.2027 

Stuttgart

Transport Logistic 
26.–29.04.2027 

Munich

Chemspec Europe 
24.–25.05.2027 

Basel, Switzerland

Achema 
14.–18.06.2027 

Frankfurt

Issues 6 
August

7 
September

8 
October

9 
November

10 
December

Publishing date 04.08.2027 09.09.2027 06.10.2027 10.11.2027 08.12.2027

Advertising deadline 19.07.2027 23.08.2027 20.09.2027 22.10.2027 22.11.2027

Editorial deadline 07.07.2027 11.08.2027 08.09.2027 13.10.2027 10.11.2027

E-Mail-Newsletter
CHEManager-Newsletter 
(german) 04.08. + 18.08. 01.09. + 15.09.  

+ 29.09. 13.10. + 27.10. 10.11. + 24.11. 08.12. + 22.12.

CHEManager-Issue Alert 06.08. 10.09. 08.10. 12.11. 10.12.

Trade Shows/
Conferences

FECC Congress 
September 2027 

folgt

Ilmac 
21.–23.09.2027 

Basel, Switzerland

BVL Supply Chain CX 
October 2027 

Berlin

Namur Hauptsitzung 
November 2027 

Neuss

Anniversary 
Edition

 
 35 Years  

CHEManager

Fakuma 
11.–15.10.2027 
Friedrichshafen

Sepawa Kongress 
25.–27.10.2027 

Berlin

CPhI Worldwide 
09.–11.11.2027 

Frankfurt
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Newspaper Format +++ More than Double Space of a Standard A4 Magazine +++ Maximum visibility

approx. 
A4

Title corner 
Width:	 50 mm
Height:	35 mm
(1 column) 
€ 870

Inside Cover
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advertisements are charged  
by the millimeter. Details of  
minimum and maximum  
formats are available upon 
request.

Advertisements by Millimetre 
(Price per single column/50 mm)

Standard position 
€ 15.10/mm

Island advertisement 
€ 18.10/mm

Title page, Newsflow
Width:	 50 mm
Height:	116 mm
(1 column) 
€ 2,700

Skyscraper, 
Table of content
Width:	 58 mm
Height:	260 mm (1 column)
€ 4,000

Table of content

Title page, Footer 
Width:	 215 mm
Height:	74 mm
(4 columns) 
€ 7,350

Prices & Formats

1/3 Page landscape 
Width:	 325 mm
Height:	149 mm
(6 columns)
€ 8,950

1/3 Page portrait 
Width:	 105 mm
Height:	455 mm
(2 columns)
€ 8,950

1/4 Page landscape 
Width:	 325 mm
Height:	114 mm
(6 columns)
€ 7,700

1/4 Page classic 
Width:	 160 mm
Height:	227 mm
(3 columns)
€ 7,700

1/5 Page landscape 
Width:	 215 mm
Height:	152 mm
(4 columns)
€ 7,450

1/5 Page portrait 
Width:	 105 mm
Height:	303 mm
(2 columns)
€ 7,450

1/6 Page landscape
Width:	 215 mm
Height:	114 mm
(4 columns) 
€ 5,550

Corner (small) 
Width:	 215 mm
Height:	74 mm
(4 columns) 
€ 3,750

Skyscraper 
Width:	 50 mm
Height:	 303 mm
(1 column) 
€ 3,750

Rectangle 
Width:	 105 mm
Height:	149 mm
(2 columns) 
€ 3,750

Footer
Width:	 325 mm
Height:	57 mm
(6 columns)
€ 4,850

1/1 Page 
Width:	 325 mm
Height:	476 mm
(6 columns)
€ 16,650

2/3 Page portrait 
Width:	 215 mm
Height:	455 mm
(4 columns)
€ 12,250

2/3 Page landscape 
Width:	 325 mm
Height:	303 mm
(6 columns) 
€ 12,250

1/2 Page landscape 
Width:	 325 mm
Height:	225 mm
(6 columns)
€ 10,950

1/2 Page portrait 
Width:	 160 mm
Height:	455 mm
(3 columns)
€ 10,950

1/2 Page corner 
Width:	 215 mm
Height:	303 mm
(4 columns)
€ 10,950
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Loose Inserts2 weight Price €

up to 20 g € 230

per additional 5 g € 7

BusinessPartner � Total Price € 4c

105 x 120 mm

€ 4,050

width x height

5 Issues

10 Issues € 7,500

Advertisements by Millimetre 
(Price per single column/50 mm)

Advertisements | Standard position € 15.10 mm

Advertisements | Island position € 18.10 mm

Job advertisements please see page 16

Additional charges

Binding positions 10%

Discounts

  3 Advertisements 5%

  6 Advertisements 10%

  9 Advertisements 15%

12 Advertisements 20%

Preferred positions w / h (mm) Price € 4c

Title page Advert at bottom 215 x 74 € 7,350

Inside cover (e. g. Production)1 € 9,300

Title corner inside  
(e.g. Production, Pharma, 
Logistics, Chemicals)

50 x 35 € 870

Prices & Formats

1 �Cancellation only possible up to 8 weeks before advertising deadline.  
Title page: the picture must be coordinated with publisher in advance and  
Wiley-VCH GmbH has exclusive rights of it for 6 months.

2 �Costs per thousand – including postage; no discount for  
loose inserts, sample must be sent before order can be accepted.

Reprints and ePrints

A printable PDF is available at a price of € 980 (plus VAT).

Prices for printing and delivery of your reprint, as well 
as individual special formats (e.g. with cover picture 
and and display ad or bundling of articles) are availa-
ble on request. As are offers for reprints and eprints of 
scientific articles from Wiley peer-reviewed journals.
 
Contact:  
Thorsten Kritzer,  
+49 (0) 6201 606 730, tkritzer@wiley.com

Terms of Payment:
Payment within 30 days without deduction. 

Bank details:
J.P. Morgan SE
Taunus Turm · Taunustor 1
60310 Frankfurt, Germany
IBAN: DE55501108006161517443
BIC: CHASDEFX

VAT-Id.No.: DE136766623
Tax No.: 47020/29082

All prices are subject to the statutory VAT.

The new price list comes into effect on  
1 October 2026 and supersedes all previous price lists.
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Newspaper format
350 x 510 mm (width x height)
325 x 455 mm (width x height), print space
Number of columns: 6, column width 50 mm

Print methods
Newspaper web press (Roll offset)

Colours		
Euro scale,  
no special colours possible

Application of paint
max 240%

Screen ruling
70 ruling
Print profile: ISOnewspaper26v4

Inserts
Minimum insert size: 105 x 148 mm
Maximum insert size: 240 x 350 mm (w x h)  
the back fold must be on the long side (350 mm)
Minimum weight for single-sheet inserts: 170 g/m²

Delivery of loose inserts
We will provide all details regarding the  
delivery quantity, delivery address, and the 
scheduled delivery date in a timely manner  
with the order confirmation.

Advertising Material Requirements
Please provide your advertisement as a 
high-resolution PDF file in CMYK color mode  
with a minimum resolution of 300 dpi to  
ensure optimal print quality.

Editorial Content Specifications
Please submit your text content in Microsoft Word 
format (.doc/.docx) and your images in high-
resolution, print-ready quality (minimum 300 dpi). 
For best results, we recommend providing image 
files in TIFF or JPG format.

Requirements for Print-Ready Artwork 
To ensure optimum print quality, we kindly ask  
you to observe the following requirements when 
preparing your artwork:

• �Use CMYK colors only and ensure that no  
RGB colors are included.

• �Fully embed all fonts used in the document or 
convert them to outlines before exporting.

• �Save JPG files using a high-quality setting, ideally 
High or Maximum, to avoid visible loss of image 
quality.

Please also note that advertisement files created in 
applications such as Microsoft Word, Excel, or 
PowerPoint are not suitable for professional 
prepress production. Such files must be converted 
and prepared accordingly before production. This 
may result in changes to the appearance of the 
artwork and can require additional processing 
work, which we may need to charge for. 
 
Advertising Material Submission
by email to mradtke@wiley.com
 

Wiley-VCH GmbH
Melanie Radtke
Boschstrasse 12
69469 Weinheim, Germany
Tel.: +49 (0) 6201 606 557

Production Specification
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CHEManager International
Your brand. Worldwide. Reaching the decision-makers who matter.
In addition to the ten German-language editions, four English-language editions are published under the CHEManager 
International brand umbrella—in the internationally standard tabloid format, with a combined circulation of approximate-
ly 170,000 recipients across digital and print. Your future customers gain the overview of the global chemical and life scien-
ces markets they need to make informed decisions—and encounter your brand in the process.

With CHEManager International, you connect your brand with the right decision-makers around the globe—around the 
clock. Digital editions, the website, a weekly newsletter, LinkedIn, and virtual events work in tandem to keep you visible 
whenever your target audience is active. This allows you to reach executives in the chemical, pharmaceutical, and biotech 
industries exactly where they go for information.

Innovation, R&D, Emerging Tech, 
Advanced Materials, Innovation 
Ecosystems.

Publishing date: 26.11.2027
Advertising deadline: 09.11.2027
Editorial deadline: 27.10.2027

Industry Transformation, Scale-Up, 
Continuous Processing, 
Automation.

Publishing date: 24.09.2027
Advertising deadline: 07.09.2027
Editorial deadline: 25.08.2027

Trade Shows:
EPCA Annual Meeting,
Bioprocess International, Sepawa, 
CPhI Europe, Achema Middle East

Circular Economy & Sustainability,
Bio-based Chemistry.

Publishing date: 30.04.2027
Advertising deadline: 13.04.2027
Editorial deadline: 07.04.2027

Trade Shows: 
Chemspec Europe,  
CESIO World Surfactant Congress,  
BIO International Convention,  
Achema, Chemicals America, FECC 
Annual Congress, BioProcess Interna-
tional, ChemOutsourcing

Digitalization, Data Analytics, Smart 
Manufacturing, Digital Twins, 
Artificial Intelligence.

Publishing date: 26.03.2027
Advertising deadline: 09.03.2027
Editorial deadline: 24.02.2027

Trade Shows:
BIO-Europe Spring, In-Cosmetics,
Pharmap, BioProcess International 
Europe

CHEManager International 3
CHEManager International 4

CHEManager International 2CHEManager International 1

CHEManager Spotlight
Digital Content Collection: Specialty Chemicals Innovation

Specialty chemicals innovation, fine 
chemicals, custom synthesis, 
next-gen formulation, catalysis 
innovation, specialty ingredients.

Publishing date: June 2027
Advertising deadline: June 2027
Editorial deadline: June 2027

NEW

See separate 
media data
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Thought Leadership Content
Good content matters.
It’s not just publishers who create valuable content. 
You, your company, and your agency also invest 
significant effort in producing unique expertise that 
supports decision-makers in their business processes, 
strategies, and professional development.

Distribution is key.
Good content is the foundation—the right 
distribution makes it effective. Place your content  
in the leading publication for the chemical, 
pharmaceutical, and process industries and  
enefit from the trust that CHEManager has built  
up over 35 years.

How Thought Leadership Content Works
With thought leadership content, you bring your 
expertise directly to CHEManager readers—through 
content created by you or your PR agency. Your 
article conveys your industry expertise, establishes 
your experts as the voice of the industry, and 
thereby strengthens your brand’s visibility.
Your content appears in the editorial style of 
CHEManager—both in print and online—with 
authors’ names and contact information for 
inquiries. This way, decision-makers read your article 
for what it is: a well-researched, expert article. *

*For legal reasons, we have to insert the word Advertorial above the article.

P R O D U K T I O NSeite 30 CHEManager 5/2026 

+ + + Alle Inhalte plus tagesaktuelle Marktinformationen auf www.chemanager.com + + +

Strukturelle Risiken im Projektstart
Schnittstellenprobleme führen bereits vor Baubeginn zum Scheitern großer Pharmaanlagenprojekte

Große Investitionsprojekte 

in der pharmazeutischen 

Industrie sind geprägt von 

hoher technischer Komplexität, regu-

latorischen Anforderungen und einer 

Vielzahl beteiligter Gewerke. Dennoch 

zeigen zahlreiche Projekte ein wieder-

kehrendes Muster: Verzögerungen, Inef-

fizienzen und kommerzielle Konflikte 

entstehen nicht erst während der Bau-

phase, sondern bereits deutlich früher 

– im Übergang vom Basic Engineering 

zur Ausführungsplanung.

Aus der praktischen Erfahrung in 
internationalen Anlagenprojekten 
lässt sich feststellen, dass diese 
Phase häufig als rein administrati-
ver Meilenstein betrachtet wird. Tat-
sächlich handelt es sich jedoch um 
einen kritischen Reifegradwechsel, 
der über den weiteren Projekterfolg 
entscheidet.

Der Übergang als systemischer Bruch

Mit dem Abschluss des Basic 
Engineerings liegen in der Regel 
erste funktionale Konzepte, Layouts 
sowie grundlegende Prozessdefini-
tionen vor. Für die nachfolgenden 

Gewerke – insbesondere Rohrlei-
tungsbau, Anlagenbau und Gebäu-
detechnik – bildet diese Phase die 
Grundlage für die Detailplanung und 
spätere Ausführung.

In der Praxis zeigt sich jedoch 
häufig, dass dieser Übergang nicht 
durch eine ausreichende Planungs-
reife abgesichert ist. Statt eines klar 
definierten „Design Freeze“ beginnen 
nachgelagerte Disziplinen mit ihrer 
Arbeit auf Basis unvollständiger oder 
sich noch verändernder Planungs-
stände. Die Konsequenz ist ein struk-
turelles Problem: Planung wird unter 

laufenden Änderungen durchgeführt, 
wodurch sich Ineffizienzen systema-
tisch fortsetzen.

Schnittstellen als zentrale Risikozone

Pharmaanlagenprojekte zeichnen 
sich durch eine hohe Schnittstellen-
dichte aus. Prozessanlagen, Medien-
versorgung, Gebäudeplanung, Rein-
raumkonzepte und Automatisierung 
greifen ineinander und sind stark 
voneinander abhängig.

Trotz dieser Abhängigkeiten 
sind Verantwortlichkeiten an den 

Schnittstellen häufig nicht eindeutig 
definiert. Insbesondere bleibt unklar, 
wer welche Planungsgrundlagen 
zu welchem Zeitpunkt verbindlich 
liefert, welche Qualität und Detail-
lierung erwartet wird und wie mit 
Abweichungen oder Änderungen 
umzugehen ist.

Diese Unklarheiten führen dazu, 
dass Schnittstellen nicht aktiv gesteu-
ert, sondern reaktiv behandelt wer-
den. In der Folge entstehen Planungs-
lücken, redundante Arbeiten und 
nicht zuletzt Konflikte zwischen den 
Projektbeteiligten.

Unzureichende Planungsreife  
als systemischer Auslöser

Ein wiederkehrendes Muster in Pro-
jekten ist der Start der Detailplanung 
auf Basis unvollständiger oder nicht 
freigegebener Unterlagen. Typische 
Beispiele sind Piping and Instrumen-
tation Diagrams (P&IDs) mit offenen 
Punkten oder fehlenden Abstim-
mungen, Layouts, die sich parallel 
zur Ausführungsplanung weiterent-
wickeln, unklare oder nicht abge-
stimmte 3D-Modelle und fehlende 
Festlegungen zu Medienanschlüssen 
oder Schnittstellenparametern.

Unter Zeitdruck werden diese Defi-
zite häufig akzeptiert, um Terminziele 
formal einzuhalten. Operativ führt 
dies jedoch zu iterativen Planungs-
schleifen, die den ursprünglichen 
Zeitgewinn schnell zunichtemachen.

Fehlende Input Governance

Ein wesentlicher, oft unterschätzter 
Faktor ist die mangelnde Steuerung 
von Eingangsgrößen (Inputs). Wäh-
rend Projektergebnisse und Deli-
verables klar definiert sind, fehlt es 

häufig an verbindlichen Regeln für 
die Einbringung von Änderungen, die 
Freigabe neuer Planungsstände oder 
die Nachvollziehbarkeit von Anpas-
sungen.

Insbesondere in frühen Projekt-
phasen werden Änderungen informell 
eingebracht und nicht konsequent 
dokumentiert. Für nachgelagerte 
Gewerke bedeutet dies eine erheb-
liche Unsicherheit hinsichtlich der 
Gültigkeit ihrer Arbeitsgrundlagen. 
Die Folge sind nicht nur technische 
Inkonsistenzen, sondern auch kom-
merzielle Risiken – etwa in Form von 
Nachträgen oder Streitigkeiten über 
Verantwortlichkeiten.

Auswirkungen auf Projektverlauf  
und Wirtschaftlichkeit

Die beschriebenen strukturellen 
Schwächen wirken sich so direkt 
auf den weiteren Projektverlauf aus. 
Gründe sind Verzögerungen durch 
wiederholte Planungsanpassungen, 
erhöhter Koordinationsaufwand 
zwischen den Gewerken, ineffiziente 
Ressourcennutzung in Engineering 
und Ausführung oder steigendes 
Claim-Potenzial durch unklare Ver-
antwortlichkeiten.

Besonders kritisch ist, dass diese 
Effekte nicht punktuell auftreten, 

sondern sich über die gesamte Pro-
jektlaufzeit fortsetzen und verstärken.

Ansatzpunkte für eine  
stabilere Projektumsetzung

Aus der Praxis lassen sich mehrere 
Hebel ableiten, um diese Risiken früh-
zeitig zu reduzieren:
1. Klare Definition von Schnittstellen
Schnittstellen müssen als eigenstän-
dige Steuerungsgröße behandelt 
werden. Dazu gehören klar definierte 
Deliverables, Verantwortlichkeiten 
sowie abgestimmte Übergabepunkte 
zwischen den Gewerken.

2. Verbindliche Festlegung der Planungsreife
Der Übergang in die Ausführungs-
phase sollte an klar definierte Krite-
rien geknüpft sein. Ein Design Freeze 
entfaltet nur dann Wirkung, wenn er 
mit überprüfbaren Reifegraden und 
einem strukturierten Change-Prozess 
verbunden ist.

3.  Einführung einer konsequenten  
Input Governance

Änderungen müssen formalisiert, 
bewertet und dokumentiert werden. 
Ziel ist es, Transparenz über den 
aktuellen Planungsstand zu schaffen 
und Unsicherheiten für nachgelagerte 
Disziplinen zu minimieren.

4.  Durchgängige Dokumentation und  
Nachverfolgbarkeit

Gerade in regulierten Umgebungen 
ist die lückenlose Dokumentation 
von Entscheidungen und Änderun-

gen essenziell – nicht nur aus regu-
latorischer Sicht, sondern auch zur 
Sicherstellung einer konsistenten 
Projektsteuerung.

Fazit

Große Pharmaanlagenprojekte schei-
tern selten an technologischen Her-
ausforderungen. Die entscheidenden 
Risiken liegen vielmehr in strukturel-
len Defiziten im Projektstart – insbe-
sondere im Umgang mit Schnittstel-
len, Planungsreife und Änderungen.

Wer diese Phase als kritischen 
Bestandteil der Projektsteuerung 
versteht und entsprechend gestaltet, 
schafft die Grundlage für eine stabile 
Ausführung, reduziert kommerzielle 
Risiken und erhöht die Wahrschein-
lichkeit eines erfolgreichen Projekt-
abschlusses deutlich.

Gerade in zunehmend komplexen 
Capital-Expenditures-Umgebungen 
(CapEx) wird damit nicht nur Effizi-
enz, sondern auch Wettbewerbsfähig-
keit entscheidend beeinflusst.

Sabine Wildenhain,  
Senior Projektmanagerin,  
EMI Projectmanagement,  
Auenwald

 n sabine.wildenhain@emi-projectmanagement.de 

 n www.emi-projectmanagement.de

Integrierte Engineering-Ansätze
Warum Projekte in der Prozessindustrie Zeit verlieren – und Engineering sie zurückholt

Time-to-Market ist in der Prozessindustrie ein 

zentraler Wettbewerbsfaktor. Ob Pharma, 

Chemie oder Life Sciences: steigender Inno-

vationsdruck, kürzere Zyklen und höhere Anforderun-

gen setzen CAPEX-Projekte unter massiven Zeitdruck. 

Verzögerungen bedeuten längst nicht mehr nur 

Mehrkosten, sondern oft verlorene Marktchancen.

Die Ursachen entstehen dabei selten erst in Bau 
oder Inbetriebnahme. Sie liegen früher – im 
Engineering und in der Projektorganisation. Klas-
sische, sequenziell aufgebaute Projektmodelle mit 
funktionalen Silos, später Integration von Automa-
tion und Betrieb sowie unklaren Spezifikationen 
führen dazu, dass Time-to-Market systematisch 
verloren geht.

Engineering entscheidet früh

Weichenstellungen im Basic Engineering haben 
entscheidenden Einfluss auf die Projektlaufzeit. 
Unklare Anforderungen, fehlende Design-Free-
ze-Strategien oder zu spät integrierte Automati-
sierung führen zu Iterationen, Re-Engineering und 
Verzögerungen. Besonders kritisch ist die nach-
gelagerte Betrachtung von Betriebs-, Daten- oder 
Compliance-Anforderungen: Was nicht früh defi-
niert ist, wird später zum Zeit- und Kostenrisiko.

Integriert statt sequenziell

Ein zentraler Hebel liegt in der integrierten Pro-
jektabwicklung. Spiegltec verfolgt hierfür einen 
EPCMV-Ansatz: Engineering, Procurement, Con-
struction Management sowie Commissioning & 
Validation werden von Beginn an verzahnt – statt 
sequenziell abgearbeitet. Ziel ist es, Entscheidun-
gen vorzuziehen, Schnittstellen zu reduzieren und 
Iterationen konsequent zu vermeiden.

Modularisierung als Beschleuniger

Zusätzliche Geschwindigkeit entsteht durch das 
Zusammenspiel innerhalb der SPIEGLTEC Group:

 � SPT proXima entwickelt modulare Pro-
zess-Skids und Sondermaschinen

 � IMOSI übernimmt Fertigung und Montage
 � SPIEGLTEC integriert das Gesamtprojekt

Fazit

Time-to-Market ist kein Zufall. Sie entsteht durch 
integriertes Engineering, klare Strukturen und die 
richtige Partnerwahl. Unternehmen, die sequen-
zielle Projektlogiken überwinden, verkürzen Lauf-
zeiten messbar und erhöhen die Projektsicherheit.

Spiegltec macht genau das – und nutzt 
Engineering als Hebel für schnelleren Fortschritt.

Advertorial

Wie erkenne ich den richtigen Engineering-Partner
Methodik
	▪ Integrierter Ansatz (EPCM/EPCMV)
	▪ Frühe Verzahnung aller Disziplinen
	▪ Klare Design-Freeze- und Änderungsprozesse

Kompetenz
	▪ Erfahrung in Chemie, Pharma und Life Sciences
	▪ Beherrschung komplexer Schnittstellen
	▪ „Right-first-time“-Engineering

Umsetzung
	▪ Einsatz modularer Lösungen
	▪ Integration von Engineering und Fertigung
	▪ Nachweisbare Terminperformance

Digital & Organisation
	▪ Datenbasierte Engineering-Methoden
	▪ Frühe Integration von Automation und IT
	▪ Klare Entscheidungswege, partnerschaftliche  

Zusammenarbeit
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Zur PersoN

Sabine Wildenhain ist Senior Projekt-
managerin und Gründerin von EMI Pro-
jectmanagement mit Schwerpunkt auf 
großvolumige Pharma- und Enginee-
ring-Projekte. Mit über zehn Jahren Er-
fahrung an der Schnittstelle zwischen 
pharmazeutischer Produktion und Son-
dermaschinenbau hat sie internationale 
CapEx-Projekte in Europa, den USA und 
Asien geleitet. Nach einer Ausbildung 
zur Pharmazeutisch-Technischen Assis-
tentin und dem Studium der Verfahrens-
technik war sie u. a. bei Harro Höfliger, 
Vetter Pharma und Optima Pharma tätig.

Sabine Wildenhain,  
EMI Projectmanagement

 © EMI Projectmanagement

Große Pharmaanlagenprojekte  
scheitern selten an technologischen  

Herausforderungen.
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Kritisches Wissen erhalten und effektiv nutzen
Leistungsfähigkeit stärken und Know-how sichern sind Kernaufgaben für jede Organisation – Prozessstandardisierung hilft

Im Rahmen des demografischen 

Wandels beeinträchtigt der Verlust 

von Fachkräften – und damit von 

Know-how – die Leistungsfähigkeit von 

Operations-Funktionen in der gesamten 

Chemieindustrie. 

In einer Marktstudie von EFESO ord-
neten Führungskräfte der Branche 
dieses Thema als bedeutsam (53 %) 
oder sogar sehr bedeutsam (25 %) 
ein. Angesichts dieser Einschätzung 
sind weitere Ergebnisse der Untersu-
chung bemerkenswert: nur ein Drit-
tel der Führungskräfte gibt an, dass 
ihr Unternehmen Systeme etabliert 
hat, mit denen es wichtiges Wissen 
und Erfahrungswerte erfasst und 
bewahrt. 

Nach Ansicht der befragten Bran-
chenführer ist das Management die 
wichtigste Instanz, um gegen den 
Verlust von Know-how anzugehen. 
Das beginnt mit der Schaffung eines 
Umfelds, in dem jeder im Unterneh-
men den Wert seiner Arbeit versteht. 
Dies wird durch standardisierte 
Arbeitsabläufe unterstützt, die den 
Mitarbeitenden die Möglichkeit 
geben, kritisch und kreativ zu denken. 
Zudem werden immer mehr Arbeits-
prozesse digitalisiert und somit Res-
sourcen gewonnen, die für Verbesse-
rungen zur Verfügung stehen.

Leistungsorientierte, optimal 
standardisierte Arbeitsprozesse 
sind heute eigentlich für Unterneh-
men unverzichtbar – und wenn sie 
richtig genutzt werden, sind sie 
„kein Hindernis für Kreativität“, sagt 
Lanny Duvall, COO von Solvay. „Wir 
möchten nicht, dass Mitarbeitende 

Zeit damit verbringen müssen, über 
den Standardbetrieb und die War-
tung nachzudenken. Wir möchten, 
dass sie sich auf die Verbesserung 
des Prozesses konzentrieren. Stan-
dardisierte Arbeitsprozesse sind die 
Grundlage, und die Digitalisierung ist 
der Wegbereiter, um Kreativität in der 
Organisation zu aktivieren.“

Mitarbeitende rekrutieren und halten 

Gerade, um vor dem Hintergrund des 
demografischen Wandels passende 
Talente für ein Schichtarbeitsumfeld 
zu finden, bietet Automatisierung eine 
Chance. Zum einen, da sich hierdurch 
Kosten signifikant reduzieren lassen; 
zum anderen, um interessantere 
Arbeitsinhalte schaffen zu können. 
Automatisierung muss jedoch in 
enger Abstimmung mit den Bedie-
nern und Mechanikern erfolgen: „Die 
Automatisierung ermöglicht es uns, 
Ressourcen neu zuzuweisen. Wenn 
wir Kapazitäten in einem Bereich 
reduzieren, erweitern wir sie in 
einem anderen. Das steht aber der 
Rekrutierung oder Weiterbeschäfti-
gung von Mitarbeitern nicht im Wege 
– für Ingenieure und Maschinen-/

Anlagenbediener ist es aktuell ein 
guter Zeitpunkt, um in die Branche 
beruflich einzusteigen.“ 

Aber natürlich geht es nicht nur 
um Rekrutierung, sondern auch 
darum, im Arbeitsmarktwettbewerb 
bestehende Mitarbeiter zu binden. 
„Die Frage, wie viel institutionelles 
Wissen verloren gehen kann, wenn 
Mitarbeiter gehen, beschäftigt mich 
enorm“, sagt Chad Anderson, CTO und 
Leiter der Fertigung im Geschäftsbe-
reich Indovinya von Indorama Indus-
tries. „Wir tun unser Bestes, damit 
das nicht passiert – und wenn wir die 
Leute nicht halten können, versuchen 
wir, ihr Wissen zu bewahren.“

Digitale Technologien  
nutzen und Know-how teilen

Die Fähigkeit zur richtigen Inte-
gration von Technologien, Metho-
den und Menschen spielt in diesem 

Kontext eine wichtige Rolle. J. Bryan 
Kitchen, Vorstandsvorsitzender von 
Ascent Industries, nennt dazu ein 
Beispiel: „Wir hatten aufgrund von 
Übernahmen drei verschiedene Anla-
gen, drei verschiedene Standorte und 
nur wenige Standards. Wir wussten, 
dass es kurzfristig wichtig war, die 
vorhandenen Talente sowie das ins-
titutionelle Wissen zu erhalten. Aber 
um langfristig in unseren jeweiligen 
Märkten wettbewerbsfähig zu blei-
ben, mussten wir alles, was wir tun, 
standardisieren, vereinfachen und 
verbessern.“ Das Unternehmen ent-
schied sich, dies durch Digitalisierung 
zu erreichen. „Viele der Standardar-
beitsanweisungen, Qualitätspro-
zesse, Qualifizierungsmaßnahmen 
und Compliance-Dokumentationen 
erfolgten noch auf Papier“, beschreibt 
Kitchen die Ausgangssituation. „Wir 
befanden uns nicht im 21. Jahrhun-
dert.“ Zugleich betont er, dass die 

Digitalisierung nicht gleichbedeutend 
mit Personalabbau sei. „Wir haben 
unseren Personalkapazitäten in einer 
Zeit rückläufiger Marktentwicklungen 
sogar ausgebaut. Unsere Mitarbeiter 

wissen, dass unser Digitalisierungs-
prozess sie unterstützt, und sie lassen 
sich darauf ein.“ 

Diese Praxisbeispiele unterstrei-
chen, wie wesentlich die Sicherstel-
lung der Kontinuität von kritischem 
Wissen und Erfahrung für die Bran-
che ist. Zugleich haben Unternehmen 
bereits die Chancen erkannt, die sich 
dabei ergeben, und ergreifen entspre-
chende Maßnahmen. So nutzen einige 
Unternehmen in ausgewählten Berei-
chen (z. B. im Qualitätsmanagement) 
AI-basierte Chatbots, um auf bereits 
existierendes Know-how in der 
Organisation zuzugreifen und somit 
schneller bessere Lösungen zu fin-
den. Direkten Zugriff auf gesammel-
tes Unternehmenswissen zu erhalten 
– unabhängig von der Sprache und 
mit Verständnis des Kontextes – wird 
bedeutsame Möglichkeiten eröffnen. 

Insgesamt zeigt sich deutlich, dass 
der Erhalt von Know-how und die 
Sicherung betrieblicher Kontinuität in 
der Chemieindustrie untrennbar mit 
einer Kombination aus zukunftsorien-
tiertem Management, konsequenter 
Standardisierung und zielgerichte-
ter Digitalisierung verbunden sind. 
Unternehmen stärken auf diesem 
Wege nicht nur ihre Kostenstruktur 
und Wettbewerbsfähigkeit, sondern 
schaffen zugleich ein Umfeld, in dem 
Talente bleiben und sich weiterent-
wickeln wollen. 

Fernando Cruzado, VP/Partner & 
Head of Chemical Industry EMEA, 
und Joachim Krohn, Expert 
Director, EFESO Management 
Consultants

 n kontakt.dach@efeso.com

 n www.efeso.com/de

Real Results, Together

EFESO Management Consultants ist 
mit rund 1.000 Mitarbeitenden an 35 
Standorten weltweit die führende in-
ternationale Operations-Beratung für 
die produzierende Industrie. Gemein-
sam mit seinen Kunden setzt EFESO 
Standards für Performance, Resilienz 
und Produktivität und ermöglicht eine 
signifikante Wertsteigerung in der 
gesamten Wertschöpfungskette. 

n  www.efeso.com/de 

Fernando Cruzado, 
EFESO

Joachim Krohn, 
EFESO

Advertorial
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Zukunft aktiv gestalten
Evonik setzt in Hanau auf Elektrochemie

Der Industriepark Wolfgang in 

Hanau ist ein Innovations-, 

Technologie- und Skalie-

rungsstandort, der nachhaltiges Wachs-

tum ermöglicht und neue indus trielle 

Maßstäbe setzt. Eine Schlüsselrolle 

nimmt hierbei zukünftig die Elektroche-

mie ein – ein Feld, auf dem der Standort 

über umfassende Kompetenzen und 

langjährige Erfahrung verfügt.

Als zentrale Zukunftstechnologie eröff-
net die Elektrochemie neue Wege für 
nachhaltige Synthesen, ressourcen-
schonende Prozesse und effiziente 
Stoffstromnutzung in der chemischen 
Industrie. Genau diese Expertise macht 

Hanau zu einem bevorzugten Ort für 
Unternehmen, die elektrochemische 
Verfahren entwickeln, skalieren oder 
industriell anwenden wollen. 

Evonik baut den Industriepark als 
Entwicklungs- und Skalierungszen-
trum für Elektrochemie weiter aus, 
mit dem Ziel, Kompetenzen zu bün-
deln und Partner aus Wissenschaft und 
Industrie noch enger miteinander zu 
vernetzen. In diesem Umfeld können 
neue Prozess- und Produktlösungen 
nicht nur entwickelt, sondern auch 
erfolgreich zur Marktreife geführt 
werden.

Attraktives Umfeld für Entwicklung,  
Skalierung und Wachstum

Der Industriepark Wolfgang vereint 
ein breites Spektrum an Forschung, 

Entwicklung und Prozess-Know-how 
unter einem Dach – verbunden mit 
starken Innovationseinheiten und 
etablierten Chemiegeschäften.

Der Standort bietet ein Ökosystem, 
das Technologie- und Prozessentwick-
lung beschleunigt, u. a. durch

 n starke Kompetenzen in Verfahrens-
technik und Anlagenbau

 n umfassende Erfahrung und Exper-
tise im Bau und Betrieb von Pilot- 
und Demonstrationsanlagen

 n auf Spezialanlagenbau speziali-
sierte Werkstätten

 n modernes Analytik-Kompetenz-
center

 n Innovationsagentur für Fördermög-
lichkeiten

 n Beratung zu Patenten
 n sicherheitstechnisches Prüfzentrum 
am Standort

 n Werkssicherheitskonzept inkl. 
Know-how-Schutz

 n erfahrenes Behördenmanagement

Für die Entwicklung elektroche-
mischer Prozesse sind Labore und 
Technika speziell ausgestattet und 
ermöglichen es, Verfahren schnell, 
sicher und effizient von der ersten 
Idee bis zum industriellen Maßstab 
zu entwickeln.

Diese Stärke zieht zunehmend 
auch externe Partner an: Unterneh-
men, Start-ups und Forschungsein-
richtungen, die gezielt nach Expertise 
und Kooperationen im Bereich Elek-
trochemie suchen oder eine Ansied-
lung im Industriepark in Betracht 
ziehen.

Ein starker Beitrag für die Region

Hanau bietet als zentraler Standort 
im Rhein-Main-Gebiet ideale Rah-
menbedingungen: exzellente logis-
tische Anbindung, hohe industrielle 
Dichte und ein starkes Innovations-

umfeld. Mit einer leistungsfähigen 
Infrastruktur und spezialisierten Ser-
vices schafft der Standort ein Umfeld, 
in dem innovative Unternehmen For-
schung, Entwicklung und Skalierung 
effizient vorantreiben können – und 
sich dabei voll auf ihr Kerngeschäft 
konzentrieren.

Elektrochemie als zentraler Erfolgsfaktor

Patrik Stenner, Leiter Elektrochemi-
sche Prozesse & Exploration, erklärt: 
„Das geplante Zentrum kann Pilot- 
und Demonstrationsanlagen im 
halbtechnischen Maßstab beherber-
gen und damit die Brücke zwischen 
Laborinnovation und industrieller 
Produktion entscheidend verkürzen.“ 
Heiko Mennerich leitet den Bereich 
NextGen Technologies in dem der 
Elektrochemie-Hub angesiedelt ist. 
Er fasst den Stellenwert zusammen: 
„Elektrochemische Verfahren machen 
industrielle Prozesse nachhaltiger, effi-
zienter und sicherer – und eröffnen 
ganz neue Produktmöglichkeiten.“

Dazu zählen u. a.:
 n elektrodialytische Rückgewinnung 
wertvoller Salze

 n pH-Verschiebungen ohne chemi-
sche Zusatzstoffe

 n elektroorganische Synthesen als 
ressourcenschonende Alternativen

 n präzise und sicher steuerbare Pro-
duktionsprozesse

Der geplante Elektrochemie-Hub ist 
deshalb weit mehr als eine infrastruk-
turelle Ergänzung – er ist ein strategi-
scher Baustein für die elektrochemi-
sche Wertschöpfung der Zukunft. (op)

 n www.industriepark-wolfgang.de

Hanau lädt ein – zum Mitgestalten,  
Kooperieren und Ansiedeln

Mit seiner starken elektrochemischen Kompetenz, der modernen Infrastruktur und dem 
klaren Zukunftsbild bietet der Industriepark Wolfgang ideale Voraussetzungen für:
	▪ Unternehmen, die Kooperationen suchen
	▪ Start-ups, die skalieren wollen
	▪ Forschungspartner, die neue Wege gehen
	▪ Firmen, die eine Ansiedlung im Umfeld eines starken Innovationsökosystems prüfen

IPW im Überblick:
	▪ Einer der größten Industrieparks in Hessen mit insgesamt rund 5.000 Beschäftigten 

und einer Fläche von ca. 82 ha
	▪ Betreiber: Evonik (größtes Unternehmen im IPW mit rund 3.000 Beschäftigten)
	▪ Acht weitere ansässige produzierende Unternehmen mit Schwerpunkten Chemie,  

Materialtechnik und Pharma
	▪ Logistische Anbindung mit direktem Gleisanschluss, Binnenhafen (Hanauer Hafen) 

in unmittelbarer Nähe
	▪ Wichtiger Ausbilder im Rhein-Main-Gebiet
	▪ Zentrale Lage in der Mitte Deutschland/Europas, Nähe zur Finanz- und Messemetro-

pole Frankfurt, internationale Erreichbarkeit durch den Flughafen Frankfurt (ca. 30 km 
entfernt), Autobahnanbindung sowie ICE-Bahnhof in Hanau
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Vom Kostenfaktor zur Steuerungsgröße
Wie digitale Betriebsführung Chemieprozesse und Energiemärkte in Echtzeit verknüpft und Standorte wettbewerbsfähiger macht

Strom war lange vor allem ein Kostenfaktor. Heute kann ein Chemiestandort 

im Intraday-Markt Geld damit verdienen – in Echtzeit, vollautomatisiert, 

ohne manuellen Eingriff. Was das möglich macht: eine digitale Betriebs-

führung, die Produktionsprozesse, Energieanlagen und Märkte zu einem dyna-

mischen Gesamtsystem verbindet. Für energieintensive Standorte ist das keine 

Zukunftsvision mehr, sondern eine handfeste Wettbewerbsfrage.

Denn die Chemieindustrie steht 
unter gleichzeitigem Druck von 
mehreren Seiten: Dekarbonisierung 
und steigende CO2-Kosten treiben 
die Transformation der Energie-
versorgung voran. Volatile Märkte 
verlangen maximale Reaktionsge-
schwindigkeit. Und die fortschrei-
tende Elektrifizierung, von der 
Hochtemperaturwärmepumpe bis 
zum elektrolysebasierten Produk-
tionsverfahren, macht Strom zur zen-
tralen Steuerungsgröße im Betrieb. 
Wer diese Komplexität nicht digital 
beherrschbar macht, verliert gegen-
über agileren Wettbewerbern.

Aus Einzelanlagen wird ein  
intelligentes Gesamtsystem

Chemiestandorte betreiben heute 
zunehmend hybride Energiesysteme: 
Fossil befeuerte KWK-Anlagen und 
Kessel werden durch Hochtempera-
turwärmepumpen, thermische und 
elektrische Speicher, Elektrodenkes-
sel, erneuerbare Energien und per-
spektivisch Wasserstoff ergänzt. Aus 
einstmals linearen Versorgungsstruk-
turen entstehen gekoppelte Strom-, 
Dampf- und Wärmenetze mit erheb-
lichem Flexibilitätspotenzial.

Der eigentliche Mehrwert entsteht 
jedoch nicht durch die Optimierung 
einzelner Anlagen, sondern durch 
ihre integrierte, intelligente Orches-
trierung. Werden Eigenerzeugung, 
Speicher, elektrifizierte Verbraucher, 
Marktinteraktionen und steuerbare 
Produktionsschritte gemeinsam opti-
miert, sinken Commodity-Risiken. 
Gleichzeitig lassen sich Betriebsstra-
tegien schnell und vorausschauend 
an neue Rahmenbedingungen anpas-
sen und Marktpotenziale optimal 
nutzen.

E.ON IQ Energy: Der Regelkreis,  
der nie schläft

Genau dafür wurde E.ON IQ Energy 
entwickelt. Die Lösung von E.ON 
Energy Projects, einer Tochter von 
E.ON Energy Infrastructure Solu-
tions, verbindet Produktionsprozesse, 
Energieanlagen und Energiemärkte 
zu einem dynamischen Gesamtsys-
tem und schafft die Grundlage, Fle-
xibilität systematisch technisch und 
wirtschaftlich zu erschließen. Was vor 

mehr als fünf Jahren als Innovations-
programm begann, ist heute eine ska-
lierbare Systemlösung, die produktiv 
in der Chemie- und Papierindustrie 
im Einsatz ist, getragen von über 
20 Jahren Erfahrung im industriellen 
Energie-Contracting.

Prognosemodelle und Optimie-
rungsalgorithmen verarbeiten Last-
gänge, Marktpreise, Wetterdaten 
und Prozessinformationen in Echt-
zeit. Daraus entstehen kontinuier-
lich optimierte Fahrpläne für den 
gesamten Anlagenpark. Anlagen 
werden automatisiert gestartet und 
im optimalen Lastbereich betrieben. 
Speicher werden intelligent eingesetzt 
und verfügbare Flexibilitäten gezielt 
in Spot- (Day-Ahead- und Intraday-) 
sowie Regelenergiemärkten vermark-
tet. Technische Restriktionen, regu-
latorische Vorgaben, vertragliche 
Anforderungen sowie Kosten- und 
CO2-Ziele fließen unmittelbar in die 
Optimierungslogik ein.

Flexibilität wird damit nicht nur 
technisch nutzbar, sondern direkt 
wirtschaftlich verwertbar: durch opti-
mierten Energieeinkauf, reduzierte 
Lastspitzen und zusätzliche Erlöse 
aus den Energiemärkten. Besonders 
deutlich zeigt sich dieser Mehrwert in 
elektrifizierten Chemieprozessen, wo 
Elektrodenkessel, Wärmepumpen und 
Speicher markt- und bedarfsoptimiert 
gefahren und günstige Preisphasen 
konsequent genutzt werden.

In Chemiestandorten reicht der 
Ansatz weit über die Energieversor-
gung hinaus. Auch Druckluftsysteme, 
Kälteversorgung, Wasseraufbereitung 
und flexible Produktionsschritte las-
sen sich in die Fahrplanoptimierung 
inte grieren. Dadurch lassen sich Pro-
duktionsreihenfolgen, Lastverschie-
bungen und Wartungsfenster ener-
giewirtschaftlich und prozessseitig 
besser aufeinander abstimmen. In 
ausgewählten Fertigungsprozessen 
entstehen so zusätzliche Demand-Si-
de-Flexibilitäten.

Ermöglicht wird das durch die 
nahtlose Integration in Leitsysteme 
und IT/OT-Umgebungen. Sie reduziert 
Betriebsaufwand, erhöht die Daten-
qualität und ermöglicht eine kontinu-
ierliche Anpassung der Fahrweise auf 
Basis aktueller Prozess- und Marktsig-
nale. Cybersecurity ist dabei integraler 
Bestandteil des Betriebskonzepts, von 
rollenbasierten Zugriffskonzepten über 
abgesicherte Schnittstellen bis hin zu 
definierten Update- und Betriebspro-
zessen in der IT/OT-Kopplung.

Alles im Blick – von der Leitwarte bis  
zum Management-Dashboard

Eine intuitive, webbasierte Benut-
zeroberfläche ermöglicht die ein-
fache und zeiteffiziente Erfassung 
relevanter Betriebsinformationen, 
unterstützt eine strukturierte Kom-
munikation, schafft Transparenz in 
der Betriebsführung und ist jederzeit 
ortsunabhängig verfügbar. Echtzeit-
informationen zu Anlagenzustän-
den, Energiebedarf, Fahrplänen und 
Optimierungspotenzialen stehen auf 
Smartphone, Tablet und Desktop 
bereit. Davon profitieren Betriebs-
verantwortliche im Werk ebenso 
wie Contracting-, Vermarktungs- und 
Managementteams. Transparente 
Kennzahlen zu Kosten, CO2-Emis-
sionen, Verfügbarkeiten und stand-
ortspezifischen KPIs lassen sich 
revisionssicher über Zeitreihen und 

Jahresverläufe auswerten. So entsteht 
eine belastbare Grundlage für stand-
ortübergreifendes Benchmarking und 
fundierte Investitionsentscheidungen.

Praxisnachweis Grenzach-Wyhlen:  
Mehr als 20.000 t CO2 eingespart  

bei laufendem Betrieb

Wie sich dieser Ansatz unter realen 
industriellen Bedingungen bewährt, 
zeigt das Projekt am Standort Gren-
zach-Wyhlen. Dort versorgt E.ON 
Energy Projects das Life-Scien-
ces-Unternehmen DSM-Firmenich 
mit Prozessdampf und Strom für die 
Produktion von Vitaminen und Caro-
tinoiden. Das dezentrale Kraftwerk 
ist seit 2004 in Betrieb und wurde 
2017 im laufenden Produktionsbe-
trieb umfassend modernisiert, ohne 

eine einzige Stunde Versorgungsun-
terbrechung. Gerade in chemischen 
Produktionsumgebungen mit höchs-
ten Anforderungen an Medienkonti-
nuität und Produktqualität ist das ein 
belastbarer Praxisnachweis.

Heute umfasst die Anlage eine 
Gasturbine mit 22 MW elektrischer 
Leistung sowie eine Dampfturbine mit 
bis zu 8 MW elektrischer Leistung. Mit 
einer thermischen Gesamtleistung von 
80 MW bildet sie das Rückgrat einer 
langfristig abgesicherten Energiever-
sorgung bis mindestens 2033. Die 
digitale Betriebsführung über E.ON IQ 
Energy ermöglicht die automatisierte 
Teilnahme am Day-Ahead-, Intraday- 
und Regelenergiemarkt: Bei hoher 
Einspeisung erneuerbarer Energien 
und niedrigen Börsenstrompreisen 
wird Eigenerzeugung gezielt reduziert 
und Netzstrom bezogen. Steigen die 
Preise, nutzt das System Marktchan-
cen durch flexible Eigenerzeugung. 
Ergebnis: jährlich bis zu mehr als 
20.000 t CO2-Einsparung, bei gleich-
zeitig optimierten Energiekosten.

„Für einen energieintensiven 
Chemie-Standort wie Grenzach sind 
Versorgungssicherheit, wirtschaftliche 
Effizienz und eine unterbrechungsfreie 
Produktion zentrale Erfolgsfaktoren. 
Die modernisierte Energieinfrastruk-
tur leistet dazu einen messbaren 
Beitrag und stärkt die Wettbewerbs-
fähigkeit des Standorts nachhaltig.“, so 
Martin Häfele, Site Director Grenzach, 
ANH Vitamins Unit, DSM-Firmenich.

Von der Chemie ins Rechenzentrum:  
Eine Plattform, viele Anwendungen

Die Lösung ist bereits in unterschied-
lichen industriellen Anwendungen 
produktiv im Einsatz, von komplexen 
Dampf- und Stromnetzen in der Che-
mie bis zu flexiblen Laststrukturen in 
der Papierindustrie. Aktuell wird sie 

gezielt für Rechenzentrumsanwen-
dungen ausgeweitet: Das E.ON IQ 
Energy Center orchestriert dort lokale 
Erzeugung, Speicher, Netzanschluss 
und Abwärmenutzung in einem inte-
grierten Steuerungsansatz.

Mit wachsender Datenverfügbar-
keit gewinnt künstliche Intelligenz 
an Bedeutung. KI-gestützte Progno-
sen ermöglichen eine noch präzisere 
Bewertung von Lastentwicklungen, 
Marktbewegungen und Produktions-
anforderungen. Damit entwickelt sich 
E.ON IQ Energy konsequent in Rich-
tung adaptiver, lernender Systeme 
weiter – immer am Puls der Industrie, 
immer einen Schritt voraus.

Daniela Egger und  
Jan Kurrelvink, E.ON Energy  
Projects GmbH, München

 n www.eon.com
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Über E.ON Energy Infrastructure Solutions
E.ON Energy Infrastructure Solutions ist europäischer Marktführer für integrierte Ener-
gielösungen für Städte und Industrien. In 14 Ländern entwickelt, realisiert und betreibt 
E.ON Energy Infrastructure Solutions ganzheitliche Versorgungskonzepte für Wärme, 
Kälte, Dampf und Strom. Die E.ON Energy Projects GmbH verantwortet innerhalb die-
ses Portfolios das industrielle Energie-Contracting in Europa und entwickelt, finanziert, 
errichtet und betreibt seit über 20 Jahren effiziente Energieversorgungslösungen, 
darunter KWK-Anlagen, Biomassekraftwerke, Large Onsite Generation sowie wasser-
stofffähige Energiesysteme.

Für den energieintensiven Standort von DSM-Firmenich in Grenzach-Wyhlen sind Versorgungssicher-
heit, wirtschaftliche Effizienz und eine unterbrechungsfreie Produktion zentrale Erfolgsfaktoren.

E.ON Energy Projects verbindet Produktionsprozesse, Energieanlagen und Energiemärkte zu einem 
dynamischen Gesamtsystem und schafft die Grundlage, Flexibilität systematisch technisch und wirt-
schaftlich zu erschließen.

Eine intuitive, webbasierte Benutzeroberfläche ermöglicht die einfache und zeiteffiziente Erfassung 
relevanter Betriebsinformationen.

Die modernisierte Energie- 
infrastruktur stärkt die Wettbewerbsfähigkeit  

des Standorts nachhaltig.
Martin Häfele, Site Director Grenzach, ANH Vitamins Unit, DSM-Firmenich
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Strukturelle Risiken im Projektstart
Schnittstellenprobleme führen bereits vor Baubeginn zum Scheitern großer Pharmaanlagenprojekte

Große Investitionsprojekte 

in der pharmazeutischen 

Industrie sind geprägt von 

hoher technischer Komplexität, regu-

latorischen Anforderungen und einer 

Vielzahl beteiligter Gewerke. Dennoch 

zeigen zahlreiche Projekte ein wieder-

kehrendes Muster: Verzögerungen, Inef-

fizienzen und kommerzielle Konflikte 

entstehen nicht erst während der Bau-

phase, sondern bereits deutlich früher 

– im Übergang vom Basic Engineering 

zur Ausführungsplanung.

Aus der praktischen Erfahrung in 
internationalen Anlagenprojekten 
lässt sich feststellen, dass diese 
Phase häufig als rein administrati-
ver Meilenstein betrachtet wird. Tat-
sächlich handelt es sich jedoch um 
einen kritischen Reifegradwechsel, 
der über den weiteren Projekterfolg 
entscheidet.

Der Übergang als systemischer Bruch

Mit dem Abschluss des Basic 
Engineerings liegen in der Regel 
erste funktionale Konzepte, Layouts 
sowie grundlegende Prozessdefini-
tionen vor. Für die nachfolgenden 

Gewerke – insbesondere Rohrlei-
tungsbau, Anlagenbau und Gebäu-
detechnik – bildet diese Phase die 
Grundlage für die Detailplanung und 
spätere Ausführung.

In der Praxis zeigt sich jedoch 
häufig, dass dieser Übergang nicht 
durch eine ausreichende Planungs-
reife abgesichert ist. Statt eines klar 
definierten „Design Freeze“ beginnen 
nachgelagerte Disziplinen mit ihrer 
Arbeit auf Basis unvollständiger oder 
sich noch verändernder Planungs-
stände. Die Konsequenz ist ein struk-
turelles Problem: Planung wird unter 

laufenden Änderungen durchgeführt, 
wodurch sich Ineffizienzen systema-
tisch fortsetzen.

Schnittstellen als zentrale Risikozone

Pharmaanlagenprojekte zeichnen 
sich durch eine hohe Schnittstellen-
dichte aus. Prozessanlagen, Medien-
versorgung, Gebäudeplanung, Rein-
raumkonzepte und Automatisierung 
greifen ineinander und sind stark 
voneinander abhängig.

Trotz dieser Abhängigkeiten 
sind Verantwortlichkeiten an den 

Schnittstellen häufig nicht eindeutig 
definiert. Insbesondere bleibt unklar, 
wer welche Planungsgrundlagen 
zu welchem Zeitpunkt verbindlich 
liefert, welche Qualität und Detail-
lierung erwartet wird und wie mit 
Abweichungen oder Änderungen 
umzugehen ist.

Diese Unklarheiten führen dazu, 
dass Schnittstellen nicht aktiv gesteu-
ert, sondern reaktiv behandelt wer-
den. In der Folge entstehen Planungs-
lücken, redundante Arbeiten und 
nicht zuletzt Konflikte zwischen den 
Projektbeteiligten.

Unzureichende Planungsreife  
als systemischer Auslöser

Ein wiederkehrendes Muster in Pro-
jekten ist der Start der Detailplanung 
auf Basis unvollständiger oder nicht 
freigegebener Unterlagen. Typische 
Beispiele sind Piping and Instrumen-
tation Diagrams (P&IDs) mit offenen 
Punkten oder fehlenden Abstim-
mungen, Layouts, die sich parallel 
zur Ausführungsplanung weiterent-
wickeln, unklare oder nicht abge-
stimmte 3D-Modelle und fehlende 
Festlegungen zu Medienanschlüssen 
oder Schnittstellenparametern.

Unter Zeitdruck werden diese Defi-
zite häufig akzeptiert, um Terminziele 
formal einzuhalten. Operativ führt 
dies jedoch zu iterativen Planungs-
schleifen, die den ursprünglichen 
Zeitgewinn schnell zunichtemachen.

Fehlende Input Governance

Ein wesentlicher, oft unterschätzter 
Faktor ist die mangelnde Steuerung 
von Eingangsgrößen (Inputs). Wäh-
rend Projektergebnisse und Deli-
verables klar definiert sind, fehlt es 

häufig an verbindlichen Regeln für 
die Einbringung von Änderungen, die 
Freigabe neuer Planungsstände oder 
die Nachvollziehbarkeit von Anpas-
sungen.

Insbesondere in frühen Projekt-
phasen werden Änderungen informell 
eingebracht und nicht konsequent 
dokumentiert. Für nachgelagerte 
Gewerke bedeutet dies eine erheb-
liche Unsicherheit hinsichtlich der 
Gültigkeit ihrer Arbeitsgrundlagen. 
Die Folge sind nicht nur technische 
Inkonsistenzen, sondern auch kom-
merzielle Risiken – etwa in Form von 
Nachträgen oder Streitigkeiten über 
Verantwortlichkeiten.

Auswirkungen auf Projektverlauf  
und Wirtschaftlichkeit

Die beschriebenen strukturellen 
Schwächen wirken sich so direkt 
auf den weiteren Projektverlauf aus. 
Gründe sind Verzögerungen durch 
wiederholte Planungsanpassungen, 
erhöhter Koordinationsaufwand 
zwischen den Gewerken, ineffiziente 
Ressourcennutzung in Engineering 
und Ausführung oder steigendes 
Claim-Potenzial durch unklare Ver-
antwortlichkeiten.

Besonders kritisch ist, dass diese 
Effekte nicht punktuell auftreten, 

sondern sich über die gesamte Pro-
jektlaufzeit fortsetzen und verstärken.

Ansatzpunkte für eine  
stabilere Projektumsetzung

Aus der Praxis lassen sich mehrere 
Hebel ableiten, um diese Risiken früh-
zeitig zu reduzieren:
1. Klare Definition von Schnittstellen
Schnittstellen müssen als eigenstän-
dige Steuerungsgröße behandelt 
werden. Dazu gehören klar definierte 
Deliverables, Verantwortlichkeiten 
sowie abgestimmte Übergabepunkte 
zwischen den Gewerken.

2. Verbindliche Festlegung der Planungsreife
Der Übergang in die Ausführungs-
phase sollte an klar definierte Krite-
rien geknüpft sein. Ein Design Freeze 
entfaltet nur dann Wirkung, wenn er 
mit überprüfbaren Reifegraden und 
einem strukturierten Change-Prozess 
verbunden ist.

3.  Einführung einer konsequenten  
Input Governance

Änderungen müssen formalisiert, 
bewertet und dokumentiert werden. 
Ziel ist es, Transparenz über den 
aktuellen Planungsstand zu schaffen 
und Unsicherheiten für nachgelagerte 
Disziplinen zu minimieren.

4.  Durchgängige Dokumentation und  
Nachverfolgbarkeit

Gerade in regulierten Umgebungen 
ist die lückenlose Dokumentation 
von Entscheidungen und Änderun-

gen essenziell – nicht nur aus regu-
latorischer Sicht, sondern auch zur 
Sicherstellung einer konsistenten 
Projektsteuerung.

Fazit

Große Pharmaanlagenprojekte schei-
tern selten an technologischen Her-
ausforderungen. Die entscheidenden 
Risiken liegen vielmehr in strukturel-
len Defiziten im Projektstart – insbe-
sondere im Umgang mit Schnittstel-
len, Planungsreife und Änderungen.

Wer diese Phase als kritischen 
Bestandteil der Projektsteuerung 
versteht und entsprechend gestaltet, 
schafft die Grundlage für eine stabile 
Ausführung, reduziert kommerzielle 
Risiken und erhöht die Wahrschein-
lichkeit eines erfolgreichen Projekt-
abschlusses deutlich.

Gerade in zunehmend komplexen 
Capital-Expenditures-Umgebungen 
(CapEx) wird damit nicht nur Effizi-
enz, sondern auch Wettbewerbsfähig-
keit entscheidend beeinflusst.

Sabine Wildenhain,  
Senior Projektmanagerin,  
EMI Projectmanagement,  
Auenwald

 n sabine.wildenhain@emi-projectmanagement.de 

 n www.emi-projectmanagement.de

Integrierte Engineering-Ansätze
Warum Projekte in der Prozessindustrie Zeit verlieren – und Engineering sie zurückholt

Time-to-Market ist in der Prozessindustrie ein 

zentraler Wettbewerbsfaktor. Ob Pharma, 

Chemie oder Life Sciences: steigender Inno-

vationsdruck, kürzere Zyklen und höhere Anforderun-

gen setzen CAPEX-Projekte unter massiven Zeitdruck. 

Verzögerungen bedeuten längst nicht mehr nur 

Mehrkosten, sondern oft verlorene Marktchancen.

Die Ursachen entstehen dabei selten erst in Bau 
oder Inbetriebnahme. Sie liegen früher – im 
Engineering und in der Projektorganisation. Klas-
sische, sequenziell aufgebaute Projektmodelle mit 
funktionalen Silos, später Integration von Automa-
tion und Betrieb sowie unklaren Spezifikationen 
führen dazu, dass Time-to-Market systematisch 
verloren geht.

Engineering entscheidet früh

Weichenstellungen im Basic Engineering haben 
entscheidenden Einfluss auf die Projektlaufzeit. 
Unklare Anforderungen, fehlende Design-Free-
ze-Strategien oder zu spät integrierte Automati-
sierung führen zu Iterationen, Re-Engineering und 
Verzögerungen. Besonders kritisch ist die nach-
gelagerte Betrachtung von Betriebs-, Daten- oder 
Compliance-Anforderungen: Was nicht früh defi-
niert ist, wird später zum Zeit- und Kostenrisiko.

Integriert statt sequenziell

Ein zentraler Hebel liegt in der integrierten Pro-
jektabwicklung. Spiegltec verfolgt hierfür einen 
EPCMV-Ansatz: Engineering, Procurement, Con-
struction Management sowie Commissioning & 
Validation werden von Beginn an verzahnt – statt 
sequenziell abgearbeitet. Ziel ist es, Entscheidun-
gen vorzuziehen, Schnittstellen zu reduzieren und 
Iterationen konsequent zu vermeiden.

Modularisierung als Beschleuniger

Zusätzliche Geschwindigkeit entsteht durch das 
Zusammenspiel innerhalb der SPIEGLTEC Group:

 � SPT proXima entwickelt modulare Pro-
zess-Skids und Sondermaschinen

 � IMOSI übernimmt Fertigung und Montage
 � SPIEGLTEC integriert das Gesamtprojekt

Fazit

Time-to-Market ist kein Zufall. Sie entsteht durch 
integriertes Engineering, klare Strukturen und die 
richtige Partnerwahl. Unternehmen, die sequen-
zielle Projektlogiken überwinden, verkürzen Lauf-
zeiten messbar und erhöhen die Projektsicherheit.

Spiegltec macht genau das – und nutzt 
Engineering als Hebel für schnelleren Fortschritt.

Advertorial

Wie erkenne ich den richtigen Engineering-Partner
Methodik
	▪ Integrierter Ansatz (EPCM/EPCMV)
	▪ Frühe Verzahnung aller Disziplinen
	▪ Klare Design-Freeze- und Änderungsprozesse

Kompetenz
	▪ Erfahrung in Chemie, Pharma und Life Sciences
	▪ Beherrschung komplexer Schnittstellen
	▪ „Right-first-time“-Engineering

Umsetzung
	▪ Einsatz modularer Lösungen
	▪ Integration von Engineering und Fertigung
	▪ Nachweisbare Terminperformance

Digital & Organisation
	▪ Datenbasierte Engineering-Methoden
	▪ Frühe Integration von Automation und IT
	▪ Klare Entscheidungswege, partnerschaftliche  

Zusammenarbeit
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Zur PersoN

Sabine Wildenhain ist Senior Projekt-
managerin und Gründerin von EMI Pro-
jectmanagement mit Schwerpunkt auf 
großvolumige Pharma- und Enginee-
ring-Projekte. Mit über zehn Jahren Er-
fahrung an der Schnittstelle zwischen 
pharmazeutischer Produktion und Son-
dermaschinenbau hat sie internationale 
CapEx-Projekte in Europa, den USA und 
Asien geleitet. Nach einer Ausbildung 
zur Pharmazeutisch-Technischen Assis-
tentin und dem Studium der Verfahrens-
technik war sie u. a. bei Harro Höfliger, 
Vetter Pharma und Optima Pharma tätig.

Sabine Wildenhain,  
EMI Projectmanagement

 © EMI Projectmanagement

Große Pharmaanlagenprojekte  
scheitern selten an technologischen  

Herausforderungen.
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Kritisches Wissen erhalten und effektiv nutzen
Leistungsfähigkeit stärken und Know-how sichern sind Kernaufgaben für jede Organisation – Prozessstandardisierung hilft

Im Rahmen des demografischen 

Wandels beeinträchtigt der Verlust 

von Fachkräften – und damit von 

Know-how – die Leistungsfähigkeit von 

Operations-Funktionen in der gesamten 

Chemieindustrie. 

In einer Marktstudie von EFESO ord-
neten Führungskräfte der Branche 
dieses Thema als bedeutsam (53 %) 
oder sogar sehr bedeutsam (25 %) 
ein. Angesichts dieser Einschätzung 
sind weitere Ergebnisse der Untersu-
chung bemerkenswert: nur ein Drit-
tel der Führungskräfte gibt an, dass 
ihr Unternehmen Systeme etabliert 
hat, mit denen es wichtiges Wissen 
und Erfahrungswerte erfasst und 
bewahrt. 

Nach Ansicht der befragten Bran-
chenführer ist das Management die 
wichtigste Instanz, um gegen den 
Verlust von Know-how anzugehen. 
Das beginnt mit der Schaffung eines 
Umfelds, in dem jeder im Unterneh-
men den Wert seiner Arbeit versteht. 
Dies wird durch standardisierte 
Arbeitsabläufe unterstützt, die den 
Mitarbeitenden die Möglichkeit 
geben, kritisch und kreativ zu denken. 
Zudem werden immer mehr Arbeits-
prozesse digitalisiert und somit Res-
sourcen gewonnen, die für Verbesse-
rungen zur Verfügung stehen.

Leistungsorientierte, optimal 
standardisierte Arbeitsprozesse 
sind heute eigentlich für Unterneh-
men unverzichtbar – und wenn sie 
richtig genutzt werden, sind sie 
„kein Hindernis für Kreativität“, sagt 
Lanny Duvall, COO von Solvay. „Wir 
möchten nicht, dass Mitarbeitende 

Zeit damit verbringen müssen, über 
den Standardbetrieb und die War-
tung nachzudenken. Wir möchten, 
dass sie sich auf die Verbesserung 
des Prozesses konzentrieren. Stan-
dardisierte Arbeitsprozesse sind die 
Grundlage, und die Digitalisierung ist 
der Wegbereiter, um Kreativität in der 
Organisation zu aktivieren.“

Mitarbeitende rekrutieren und halten 

Gerade, um vor dem Hintergrund des 
demografischen Wandels passende 
Talente für ein Schichtarbeitsumfeld 
zu finden, bietet Automatisierung eine 
Chance. Zum einen, da sich hierdurch 
Kosten signifikant reduzieren lassen; 
zum anderen, um interessantere 
Arbeitsinhalte schaffen zu können. 
Automatisierung muss jedoch in 
enger Abstimmung mit den Bedie-
nern und Mechanikern erfolgen: „Die 
Automatisierung ermöglicht es uns, 
Ressourcen neu zuzuweisen. Wenn 
wir Kapazitäten in einem Bereich 
reduzieren, erweitern wir sie in 
einem anderen. Das steht aber der 
Rekrutierung oder Weiterbeschäfti-
gung von Mitarbeitern nicht im Wege 
– für Ingenieure und Maschinen-/

Anlagenbediener ist es aktuell ein 
guter Zeitpunkt, um in die Branche 
beruflich einzusteigen.“ 

Aber natürlich geht es nicht nur 
um Rekrutierung, sondern auch 
darum, im Arbeitsmarktwettbewerb 
bestehende Mitarbeiter zu binden. 
„Die Frage, wie viel institutionelles 
Wissen verloren gehen kann, wenn 
Mitarbeiter gehen, beschäftigt mich 
enorm“, sagt Chad Anderson, CTO und 
Leiter der Fertigung im Geschäftsbe-
reich Indovinya von Indorama Indus-
tries. „Wir tun unser Bestes, damit 
das nicht passiert – und wenn wir die 
Leute nicht halten können, versuchen 
wir, ihr Wissen zu bewahren.“

Digitale Technologien  
nutzen und Know-how teilen

Die Fähigkeit zur richtigen Inte-
gration von Technologien, Metho-
den und Menschen spielt in diesem 

Kontext eine wichtige Rolle. J. Bryan 
Kitchen, Vorstandsvorsitzender von 
Ascent Industries, nennt dazu ein 
Beispiel: „Wir hatten aufgrund von 
Übernahmen drei verschiedene Anla-
gen, drei verschiedene Standorte und 
nur wenige Standards. Wir wussten, 
dass es kurzfristig wichtig war, die 
vorhandenen Talente sowie das ins-
titutionelle Wissen zu erhalten. Aber 
um langfristig in unseren jeweiligen 
Märkten wettbewerbsfähig zu blei-
ben, mussten wir alles, was wir tun, 
standardisieren, vereinfachen und 
verbessern.“ Das Unternehmen ent-
schied sich, dies durch Digitalisierung 
zu erreichen. „Viele der Standardar-
beitsanweisungen, Qualitätspro-
zesse, Qualifizierungsmaßnahmen 
und Compliance-Dokumentationen 
erfolgten noch auf Papier“, beschreibt 
Kitchen die Ausgangssituation. „Wir 
befanden uns nicht im 21. Jahrhun-
dert.“ Zugleich betont er, dass die 

Digitalisierung nicht gleichbedeutend 
mit Personalabbau sei. „Wir haben 
unseren Personalkapazitäten in einer 
Zeit rückläufiger Marktentwicklungen 
sogar ausgebaut. Unsere Mitarbeiter 

wissen, dass unser Digitalisierungs-
prozess sie unterstützt, und sie lassen 
sich darauf ein.“ 

Diese Praxisbeispiele unterstrei-
chen, wie wesentlich die Sicherstel-
lung der Kontinuität von kritischem 
Wissen und Erfahrung für die Bran-
che ist. Zugleich haben Unternehmen 
bereits die Chancen erkannt, die sich 
dabei ergeben, und ergreifen entspre-
chende Maßnahmen. So nutzen einige 
Unternehmen in ausgewählten Berei-
chen (z. B. im Qualitätsmanagement) 
AI-basierte Chatbots, um auf bereits 
existierendes Know-how in der 
Organisation zuzugreifen und somit 
schneller bessere Lösungen zu fin-
den. Direkten Zugriff auf gesammel-
tes Unternehmenswissen zu erhalten 
– unabhängig von der Sprache und 
mit Verständnis des Kontextes – wird 
bedeutsame Möglichkeiten eröffnen. 

Insgesamt zeigt sich deutlich, dass 
der Erhalt von Know-how und die 
Sicherung betrieblicher Kontinuität in 
der Chemieindustrie untrennbar mit 
einer Kombination aus zukunftsorien-
tiertem Management, konsequenter 
Standardisierung und zielgerichte-
ter Digitalisierung verbunden sind. 
Unternehmen stärken auf diesem 
Wege nicht nur ihre Kostenstruktur 
und Wettbewerbsfähigkeit, sondern 
schaffen zugleich ein Umfeld, in dem 
Talente bleiben und sich weiterent-
wickeln wollen. 

Fernando Cruzado, VP/Partner & 
Head of Chemical Industry EMEA, 
und Joachim Krohn, Expert 
Director, EFESO Management 
Consultants

 n kontakt.dach@efeso.com

 n www.efeso.com/de

Real Results, Together

EFESO Management Consultants ist 
mit rund 1.000 Mitarbeitenden an 35 
Standorten weltweit die führende in-
ternationale Operations-Beratung für 
die produzierende Industrie. Gemein-
sam mit seinen Kunden setzt EFESO 
Standards für Performance, Resilienz 
und Produktivität und ermöglicht eine 
signifikante Wertsteigerung in der 
gesamten Wertschöpfungskette. 

n  www.efeso.com/de 

Fernando Cruzado, 
EFESO

Joachim Krohn, 
EFESO

Advertorial
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Zukunft aktiv gestalten
Evonik setzt in Hanau auf Elektrochemie

Der Industriepark Wolfgang in 

Hanau ist ein Innovations-, 

Technologie- und Skalie-

rungsstandort, der nachhaltiges Wachs-

tum ermöglicht und neue indus trielle 

Maßstäbe setzt. Eine Schlüsselrolle 

nimmt hierbei zukünftig die Elektroche-

mie ein – ein Feld, auf dem der Standort 

über umfassende Kompetenzen und 

langjährige Erfahrung verfügt.

Als zentrale Zukunftstechnologie eröff-
net die Elektrochemie neue Wege für 
nachhaltige Synthesen, ressourcen-
schonende Prozesse und effiziente 
Stoffstromnutzung in der chemischen 
Industrie. Genau diese Expertise macht 

Hanau zu einem bevorzugten Ort für 
Unternehmen, die elektrochemische 
Verfahren entwickeln, skalieren oder 
industriell anwenden wollen. 

Evonik baut den Industriepark als 
Entwicklungs- und Skalierungszen-
trum für Elektrochemie weiter aus, 
mit dem Ziel, Kompetenzen zu bün-
deln und Partner aus Wissenschaft und 
Industrie noch enger miteinander zu 
vernetzen. In diesem Umfeld können 
neue Prozess- und Produktlösungen 
nicht nur entwickelt, sondern auch 
erfolgreich zur Marktreife geführt 
werden.

Attraktives Umfeld für Entwicklung,  
Skalierung und Wachstum

Der Industriepark Wolfgang vereint 
ein breites Spektrum an Forschung, 

Entwicklung und Prozess-Know-how 
unter einem Dach – verbunden mit 
starken Innovationseinheiten und 
etablierten Chemiegeschäften.

Der Standort bietet ein Ökosystem, 
das Technologie- und Prozessentwick-
lung beschleunigt, u. a. durch

 n starke Kompetenzen in Verfahrens-
technik und Anlagenbau

 n umfassende Erfahrung und Exper-
tise im Bau und Betrieb von Pilot- 
und Demonstrationsanlagen

 n auf Spezialanlagenbau speziali-
sierte Werkstätten

 n modernes Analytik-Kompetenz-
center

 n Innovationsagentur für Fördermög-
lichkeiten

 n Beratung zu Patenten
 n sicherheitstechnisches Prüfzentrum 
am Standort

 n Werkssicherheitskonzept inkl. 
Know-how-Schutz

 n erfahrenes Behördenmanagement

Für die Entwicklung elektroche-
mischer Prozesse sind Labore und 
Technika speziell ausgestattet und 
ermöglichen es, Verfahren schnell, 
sicher und effizient von der ersten 
Idee bis zum industriellen Maßstab 
zu entwickeln.

Diese Stärke zieht zunehmend 
auch externe Partner an: Unterneh-
men, Start-ups und Forschungsein-
richtungen, die gezielt nach Expertise 
und Kooperationen im Bereich Elek-
trochemie suchen oder eine Ansied-
lung im Industriepark in Betracht 
ziehen.

Ein starker Beitrag für die Region

Hanau bietet als zentraler Standort 
im Rhein-Main-Gebiet ideale Rah-
menbedingungen: exzellente logis-
tische Anbindung, hohe industrielle 
Dichte und ein starkes Innovations-

umfeld. Mit einer leistungsfähigen 
Infrastruktur und spezialisierten Ser-
vices schafft der Standort ein Umfeld, 
in dem innovative Unternehmen For-
schung, Entwicklung und Skalierung 
effizient vorantreiben können – und 
sich dabei voll auf ihr Kerngeschäft 
konzentrieren.

Elektrochemie als zentraler Erfolgsfaktor

Patrik Stenner, Leiter Elektrochemi-
sche Prozesse & Exploration, erklärt: 
„Das geplante Zentrum kann Pilot- 
und Demonstrationsanlagen im 
halbtechnischen Maßstab beherber-
gen und damit die Brücke zwischen 
Laborinnovation und industrieller 
Produktion entscheidend verkürzen.“ 
Heiko Mennerich leitet den Bereich 
NextGen Technologies in dem der 
Elektrochemie-Hub angesiedelt ist. 
Er fasst den Stellenwert zusammen: 
„Elektrochemische Verfahren machen 
industrielle Prozesse nachhaltiger, effi-
zienter und sicherer – und eröffnen 
ganz neue Produktmöglichkeiten.“

Dazu zählen u. a.:
 n elektrodialytische Rückgewinnung 
wertvoller Salze

 n pH-Verschiebungen ohne chemi-
sche Zusatzstoffe

 n elektroorganische Synthesen als 
ressourcenschonende Alternativen

 n präzise und sicher steuerbare Pro-
duktionsprozesse

Der geplante Elektrochemie-Hub ist 
deshalb weit mehr als eine infrastruk-
turelle Ergänzung – er ist ein strategi-
scher Baustein für die elektrochemi-
sche Wertschöpfung der Zukunft. (op)

 n www.industriepark-wolfgang.de

Hanau lädt ein – zum Mitgestalten,  
Kooperieren und Ansiedeln

Mit seiner starken elektrochemischen Kompetenz, der modernen Infrastruktur und dem 
klaren Zukunftsbild bietet der Industriepark Wolfgang ideale Voraussetzungen für:
	▪ Unternehmen, die Kooperationen suchen
	▪ Start-ups, die skalieren wollen
	▪ Forschungspartner, die neue Wege gehen
	▪ Firmen, die eine Ansiedlung im Umfeld eines starken Innovationsökosystems prüfen

IPW im Überblick:
	▪ Einer der größten Industrieparks in Hessen mit insgesamt rund 5.000 Beschäftigten 

und einer Fläche von ca. 82 ha
	▪ Betreiber: Evonik (größtes Unternehmen im IPW mit rund 3.000 Beschäftigten)
	▪ Acht weitere ansässige produzierende Unternehmen mit Schwerpunkten Chemie,  

Materialtechnik und Pharma
	▪ Logistische Anbindung mit direktem Gleisanschluss, Binnenhafen (Hanauer Hafen) 

in unmittelbarer Nähe
	▪ Wichtiger Ausbilder im Rhein-Main-Gebiet
	▪ Zentrale Lage in der Mitte Deutschland/Europas, Nähe zur Finanz- und Messemetro-

pole Frankfurt, internationale Erreichbarkeit durch den Flughafen Frankfurt (ca. 30 km 
entfernt), Autobahnanbindung sowie ICE-Bahnhof in Hanau
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CHEManager

Basic  
Native Advertising

Advanced  
Native Advertising

Professional  
Native Advertising

Content
1/4 page text advertisement with 

3,500 characters +  
1 illustration or graphic

1/2 page text advertisement with 
5,500 characters +  

2 illustration or graphic

1/1 page text advertisement with 
9,000 characters +  

4 illustration or graphic

Design in the look & feel of a  
CHEManager article with  

customer’s individual content
■ ■ ■

Editorial consulting: benefit from the 
expert knowledge of our editors – 

they will be pleased to help you with 
the production of your content.

■ ■

Online publication until further  
notice (online layout, tags,  

links to customer’s website;  
video Integration possible)

■ ■ ■

Guaranteed placement for  
1 day among featured topics ■ ■

Guaranteed placement for  
3 days as headine-articlev ■

Price € 4,900 € 6,900 € 9,900
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The Initiative
Things are happening in the chemical and life sciences 
start-up scene—and that’s important, because start-ups 
drive innovation. Chemical start-ups are developing mate-
rials and technologies that advance the energy transition 
and are bringing digitalization to the process industry. Life 
sciences start-ups are discovering new diagnostic and 
treatment methods and accelerating digital research 
through databases and platforms. And new business models 
are fostering partnerships across the entire value chain.

At the CHEManager Innovation Pitch, founders and young 
companies present their ideas to a broad audience of 
experts—and forge connections with investors, development 
partners, and customers.

The Competition
The CHEManager Innovation Pitch is more than just a stage: 
Start-ups showcase themselves in the print editions of CHEMa-
nager and CHEManager International as well as online—while 
also competing against one another. From among all partici-
pating start-ups, a jury of experts from the chemical, life scien-
ces, and startup communities selects the annual winners.

Show what your startup is capable of
Do you have a start-up in the chemical or life sciences 
industry? Present your idea where the industry’s decision-
makers can see it—and gain access to partners, investors, 
and a broad audience.

Or support the initiative as a sponsor
As a sponsor, you’ll associate your brand with innovation 
and the minds shaping the industry of tomorrow. Contact 
us.

Contact us:
chemanager@wiley.com | +49 (0) 6201 606 730

chemanager-online.com/en/products/chemanager-innovation-pitch
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B2B-Website www.chemanager.com

Mobil

chemanager.com is the portal for everyone who holds a 
position of responsibility in the chemical and pharmaceutical 
industries, as well as in their supplier and customer sectors. 
If you want to stay on top of these industries, CHEManager.
com is a must.

Display and Banner Advertising
Build your brand presence and benefit from our reach. Complement your 
print advertising in CHEManager and CHEManager International with a 
branding campaign on CHEManager.com—and increase your market 
penetration.

Billboard* 970 x 250 Pixel 
plus mobile: 320 x 100 Pixel € 2,850 / month, run of site**

Wide Skyscraper* 160 x 600 Pixel 
plus mobile: 320 x 100 Pixel € 2,650 / month, run of site**

Leaderboard 728 x   90 Pixel 
plus mobile: 320 x 100 Pixel € 2,450 / month, run of site**

Medium Rectangle 300 x 250 Pixel 
plus mobile: 320 x 100 Pixel € 2,150 / month, run of site**

* �IMPORTANT: the mobile optimized version requires an additional Large Mobile Banner format 
(320 x 100 px)

** �“run of site“ means that the ad placements may appear on any page of the target  site.  
They will be shown randomly in a rotating scheme by each new page impression  
(maximum of four banners at one position).

Top Feature Portal (Content ad)
Promote your product, your application note, your  
event or any other highlight on the “cover page” of  
chemanager.com. Reach your target group 24/7/365.

Scope of Service: Picture (476 x 315 px, Format 1,5:1), Headline, 
Intro on landing page (150 letters),  
Detailed Text (up to 4,000 characters recommended),  
1–4 Images, Contact Information
Running Time: 2 weeks prominent as a Top Feature 
Story. Additionally, your highlight remains for a total of 
six months in the portal’s database

*€ 2,670

Combo offer: Feature on Portal + Newsletter € 3,730
* �in a rotation scheme with five other Top Feature Stories. Text is subject to editorial 

criteria.

Accesses to the website

Page Impressions/month 55,000
Unique Visits/Month 31,500
Mean values from the 1st half of 2026

Deadline for Top Feature:
7 working days before publication

See next page for technical specifications

Desktop

Feature 
Portal

€ 2,670

Wide Skyscraper
€ 2,650

Leaderboard
€ 2,450

Billboard
€ 2,850

Medium 
Rectangle

€ 2,150
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Newsletter: www.chemanager.com

Technical Data
Please send your files by mail to your sales representative.  
We will take care of all further steps.

Banner (Website)
Size of data: max. 200 KB
Data formats: GIF, JPG, PNG, HTML5, any kind of Redirect/Tag

Banner (Newsletter)
Size of data: max. 200 KB
Data formats: GIF, JPG, PNG

Target-website
Please tell us the exact URL, where your banner should be linked to.

Newsletter Key Figures 2026

german english

Subscribers 20,900 170,000
Unique Open Rate (MW.) 7.1% 9.72%
MV = Mean value of 10 (german) and 10 (english) newsletters sent out

The English-language newsletter CHEManager Pulse from CHEManager 
International highlights all the key news from the global chemical and 
pharmaceutical industries on a weekly basis. 
Every two weeks, the German-language CHEManager newsletter 
delivers the most important industry events directly to your target 
audience’s inbox. In addition to top news and top stories, subscribers 
find information on products, services, and events. This is exactly 
where you can place your message.

Newsletter: Banner formats & prices
Publication: German: every 14 days. English: every every 7 days.  
When you book a “Feature,” your text will be prominently highlighted 
and well-placed.

german english

Medium Rectangle 300 x 250 Pixel € 2,470 € 3,550

Full Banner Plus 468 x  120 Pixel € 1,450 € 1,950

Full Banner 468 x   60 Pixel € 1,350 € 1,850

Feature  
Newsletter* € 1,420 € 2,050

Combo offer:  
Feature on website + newsletter € 3,730 € 4,550

Material delivery no later than 7 days before the dispatch date of the booked newsletter.
* Picture (476 x 315 px, Format 1,5:1), Headline, Intro on landing page (150 letters), 
Detailed Text (up to 4,000 characters recommended), 1–4 Images, Contact Information

Nachrichten für Entschei-
der und Führungskräfte in 
 Sachen  Sicherheit

Medium 
Rectangle

€ 3,550

Full Banner
€ 1,850

NEW:
Full Banner PLUS
Double height!

€ 1,950

Exclusive 
access to your 

customers

Single Sponsored 
Newsletter 

€ 9,500

Feature
€ 2,050

See separate 
media data

CHEManager Pulse
More information 
about the English-
language newsletter 
can be found here.
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Recruitment Advertising
In the competition for the best talent, you’ll come out ahead 
with a strong partner by your side: CHEManager, Jobcluster, 
and the Federal Employers’ Association of the Chemical 
Industry (BAVC) pool their expertise and reach through the 
online portal Jobnetwork ChemiePharma. This allows you to 
find qualified professionals—from trainees and entry-level 
employees to executives—in a targeted and efficient manner.

When you place an ad, your online job posting will appear 
on these websites:
· jobnetwork-chemiepharma.de
· chemanager-online.com/de/page/jobs
· jobcluster.de
· vaa.de/Karriere

Online job advertisements

Premium advertisements

Publication of a Premium advertisement  
(one post per advertisement) in individual  
design, over a period of up to 60 days.

Your investment: € 595 plus statutory VAT.

Print job advertisements

With CHEManager you can address over  
45,000 specialists and management staff  
in the German-speaking parts of Europe.

Your investment:
�€ 3,250 for a ¼ page classic format,  
160 mm width x 227 mm height

Incl. four-colour surcharge plus statutory VAT.

www.jobnetwork-chemiepharma.de
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A special “Thank Youˮ to over 
50,000 followers on the CHEManager 
LinkedIn channels!

www.linkedin.com/company/
chemanager-international

50,50,
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Move Beyond Advertising
Creating deeper and meaningful
connections with audiences across
science, technical, and engineering.

Content Solutions

Whether it be lead generation, brand awareness, virtual events, or trusted content, we can help you find the right marketing mix and
channels to reach your goals with expert teams, content strategy, and project management to reach your objectives. 
Explore how you can create deeper, meaningful connections with our content and event solutions on the Wiley Focus.

Event Solutions

Webinars

Virtual Events

Article Collections

Expert Insights

How-to Guides

Knowledge Hub

Wiley led Virtual EventsAmplifiers

Your strategic partner for exceptional audience reach and content strategy.

Deliver relevant, focused engaging virtual experiences to gain
brand authority with your target audience through:

Be a thought leader in area of expertise, with tailored solutions
to generate quality leads including:

Showcase and share your expertise and valuable scientific
and industry insights to receive direct audience
engagement and interactions. 

Create a digital experience connecting your brand with your
target audience in a trusting learning environment that
drives perception, leads, and showcases your expertise.  

Build credibility and positioning with professionals through
association with a curated collection of quality articles they
value and in topic areas important to your brand. 

Discover quality virtual events and expert KOL speaker
sessions ready for sponsorship to elevate your brand
and to capture quality leads. 

Create a dedicated online learning destination for your
target audience for long-term engagement, continuous lead
generation, consistent content delivery, and brand authority. 

Share expert knowledge through sponsored publications,
eBooks, whitepapers, and article collections that establish
your authority and generate qualified leads.

Boost engagement further with memorable additional conent
and touchpoints such as an infographic, content feed,
eLearning, expert commentary, translations, and more. 

Sponsor quick, actionable content that positions you as a
thought leader, for providing step-by-step guides to
professionals that can be reused throughout their career.

Content and event solutions may vary by title or society. Contact account manager to find the best strategy.

Discuss creating a full marketing mix of advertising

and content solutions, reach out to your account

manager, or email us at corpsolutions@wiley.com

Ready to give your message more visibility? 
Partner with Wiley to ensure success! 
We can help you build the right plan to achieve your goals.

As a strategic partner, we start by understanding your objectives. From there, our

subject matter experts will work with you to design a high-impact program that

brings your solutions and messages to science and industry professionals’ everyday

work and discovery journey. We make it easy for you from start to finish to set up a

plan for success.

View our virtual event calendar.



Defi nitions

1. In these terms and conditions:

 (a)  “Wiley” means the company within the John Wiley & Sons group that is providing the Advertising and 
Reprint	services	as	set	out	on	the	Booking	Confi	rmation	or	invoice	issued	by	the	Wiley	group	entity	or	its	
authorised agent.

 (b)  “Advertising” means any advertisements requested by the Customer to be displayed in products owned 
or controlled by Wiley or any third party partner of Wiley and includes both advertising that appears in 
Wiley’s or its third party partners’ print publications (“Print Advertising”) and advertising that appears 
electronically on any of Wiley’s websites, or any application or other digital format owned or controlled 
by Wiley or any third-party partner of Wiley (“Online Advertising”).

 (c)  “Customer” means a person or entity who is placing an order for advertising or reprint production with 
Wiley and includes an advertiser on whose behalf advertising is placed, and any media agency or compa-
ny that may arrange advertising or reprints for its clients.

 (d)  “Booking Confi rmation”	means	the	confi	rmation	provided	by	Wiley	which	sets	out	the	details	of	the	
	Advertising.	For	Reprints,	it	consists	of	an	email	confi	rmation	sent	by	Wiley	to	confi	rm	the	Reprint	order.

 (e)  “Insertion Order” or “Purchase Order” means a document provided by the Customer for ordering Ad-
vertising	or	Reprints	which	confi	rms	the	agreed	details.

 (f)  “Reprint” means	print	or	physical	goods,	being	a	specifi	ed	number	of	reprints	of	articles	or	other	ma-
terial (for example, pre-loaded USBs), as requested by the Customer and/or ePrints which are digital 
versions of articles or other materials hosted by Wiley or its licensees and linked from a Wiley website, an 
email or a Customer website (“ePrints”).

 (g)  “Reprint Quotation” means a document supplied to the Customer by Wiley which sets out the details of 
the quotation for Reprints.

 (h)  “Terms” means these terms and conditions.

ADVERTISING TERMS

2.  In submitting Advertising to Wiley, the Customer grants Wiley a worldwide, royalty-free, irrevocable licence 
to	publish	and	print	the	Advertising	as	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation	as	well	as	the	right	to	sub-license	
all such rights to any third-party provider.

3.	 	Wiley	will,	or	will	instruct	its	affi		liates	to,	use	commercially	reasonable	eff	orts	to	publish	the	Advertising	in	
the	format	and	in	the	position	as	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation,	however	all	Advertising	is	subject	to	
editorial approval and Wiley reserves the right to vary the placement of Advertising within a print product or 
online site or digital product when necessary.

4.  Wiley reserves the right at any time to refuse or withdraw from publication Advertising which is not in 
	accordance	with	the	specifi	cations	provided	in	the	Booking	Confi	rmation,	these	Terms	or	is	otherwise	inap-
propriate in Wiley’s sole and reasonable discretion. Notwithstanding the foregoing, Wiley has no obligation 
to review or approve Advertising copy (for compliance, appropriateness, or otherwise). Wiley may publish 
the Advertising with a heading ‘Advertising’ or in some other manner to distinguish the advertising material 
from	editorial	material.	If	and	to	the	extent	that	the	Advertising	does	not	conform	to	Wiley’s	then-eff	ective	
production	specifi	cations,	Wiley	reserves	the	right	to	make	technical	modifi	cations	as	necessary	to	conform	
to	such	specifi	cations.

5.		If	Wiley	is	creating	advertising	copy	on	behalf	of	the	Customer,	Wiley	will	provide	fi	nal	copy	for	the	Customer’s	
approval by email.

6.  Customer is solely responsible for compliance with all laws, standards, industry codes and other binding 
guidelines as to the content of the Advertising, whether created by Wiley on its behalf or provided to Wiley, 
including but not limited to all applicable medical advertising regulations.

7.  The Customer will supply an authorised Purchase Order or Insertion Order to Wiley for Print Advertising 
and Online Advertising. Advertising bookings cannot be reserved without receipt of the aforementioned 
documents. Orders for booking of Online Advertising must be received at least 7 business days in advance 
of	the	proposed	fi	rst	run	date.	Wiley	cannot	guarantee	that	orders	received	after	this	time	will	be	fulfi	lled.	
Customer shall book Online Advertising on a monthly basis unless otherwise expressly set out in the Booking 
Confi	rmation.	Publication	dates	specifi	ed	in	the	rate	cards	may	be	subject	to	changes	at	the	discretion	of	
Wiley;	new	publication	dates	will	be	communicated	to	the	Customer	prior	to	publication,	at	point	of	order	
confi	rmation	where	possible.

8.  The Customer must submit the required copy for Print Advertising on the material submission date as set 
out	in	the	Booking	Confi	rmation	(“Materials	Due	Date”).	If	a	Customer	fails	to	provide	the	Print	Advertising	
copy	for	a	confi	rmed	booking	by	the	Materials	Due	Date,	the	Customer	may	be	charged	for	Print	Advertising	
unless a cancellation has been approved by Wiley in writing. If Wiley accepts copy for the Print Advertising 
after the Materials Due Date, Wiley makes no representations that Print Advertising will be published and 
the Customer will have no claim against Wiley for credit or republication in the event of non-publication, or if 
the	Print	Advertising	is	published	in	another	manner	or	format	than	as	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation.

9.	 	Customer	must	submit	Print	Advertising	copy	in	compliance	with	the	artwork	and	data	specifi	cations	as	set	
out	in	the	Booking	Confi	rmation,	or	as	previously	provided	by	Wiley	in	relation	to	the	particular	publication.

10.  Customer shall deliver and shall be solely responsible for providing to Wiley all of the text, pictures, graphics, 
sound,	video,	programming	code	and	other	media	which	comprise	the	graphic	or	html	fi	le	that	comprises	
the	Online	Advertising	in	conformance	with	Wiley’s	delivery	specifi	cations.

11.  Wiley makes no guarantees as to the number of visitors to any Wiley site or digital product or the number 
of impressions at any Wiley site or digital product, unless such guarantees are expressly made in writing by 
Wiley	in	the	Booking	Confi	rmation.	Any	‘impression	goals’	or	the	like	provided	are	non-binding.	Online	Ad-
vertising	described	in	the	Booking	Confi	rmation	as	‘100%	sponsorships’	will	not	be	subject	to	any	impression	
or viewability guarantees.

12.  Wiley will provide reporting at the end of the Online Advertising campaign, or otherwise as requested within 
a reasonable time of request, to give details of Online Advertising performance (i.e. impressions, clicks). Real 
time transparency of campaigns can be managed by the Customer by using Google Ad Manager.

13.		Unless	specifi	cally	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation	and	agreed	in	writing	by	Wiley,	Online	Advertising	will	
not be behind a registration barrier. The Customer acknowledges that Online Advertising placed on Wiley 
Online Library will be viewable by both subscribers and non-subscribers to Wiley Online Library. For the 
avoidance of doubt, Print Advertising may be viewable by non-subscribers to journals or periodicals.

14.  In relation to Online Advertising to be included in email alerts to subscribers and other authorised users of 
Wiley’s products (“Email Alerts”), Wiley cannot guarantee the send date of any Email Alert advertising unless 
otherwise	expressly	agreed	in	the	Booking	Confi	rmation.

15.  The sole remedy for any failure by Wiley to provide any Advertising, is that the Customer will be provided 
with a period of Online Advertising or additional Print Advertising in an equivalent placement and for a set 
period of time as determined by Wiley. Wiley will not be responsible for any failures that are not caused by 
Wiley. Wiley cannot guarantee that such ‘make-up’ bookings can be made in the month following the initial 
Advertising period.

16.  In submitting Advertising to Wiley, the Customer warrants and represents that:

 (a)  publication of any Advertising (including any Advertising copy that is created by Wiley on behalf of the 
Customer	which	has	been	approved	by	Customer)	in	the	manner	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation	
will	not	breach	or	infringe	any	copyright,	patent,	trademark,	trade	secret	or	obligation	of	confi	dentiality	
or privacy, any law of defamation or obscenity, or any relevant law or regulation concerning advertising 
or	promotions,	including	any	medical	advertising	laws,	industry	codes	or	regulations;

 (b)  the Customer has the right to grant the licence to Wiley to use the Advertising as contemplated by these 
Terms;

 (c)  the Advertising is accurate, truthful and non- deceptive and does not violate any laws regarding false 
advertising;

 (d)  the Advertising does not violate any other applicable law, statute, ordinance or regulation, including 
without	limitation	any	laws	and	regulations	governing	export	control;

 (e)  the Advertising is not and does not contain content that is lewd, pornographic or obscene, excessively
profane,	 racist,	 ethnically	 off	ensive,	 threatening,	 infringing,	 excessively	 violent,	 libellous,	 gambling-	
related,	or	promote	any	discriminatory	activity,	promote	illegal	drugs	or	arms	traffi		cking,	create	a	risk	to	
a person‘s safety or health, compromise national security or interfere with an investigation by law enfor-
cement	offi		cials	or	is	off	ensive,	misleading,	deceptive	or	destructive,	and	does	not	promote,	advocate	or	
facilitate	terrorism,	terrorist-related	activities	or	violence;

 (f)  Online Advertising does not create, facilitate the creation of or exploit any security vulnerabilities in a 
user‘s computer, promote programs which compensate or provide incentives to users for clicking ads or 
off	ers,	performing	searches,	surfi	ng	websites	or	reading	emails	or	contain	viruses,	trojan	horses,	worms,	
time bombs, cancelbots or other harmful or deleterious programming routines whether similar or dissi-
milar	to	the	foregoing;	and

 (g)  Customer has obtained written consent to display the name or image of any living person in any Adver-
tising.

17.  The Customer acknowledges that in relation to Advertising, Wiley makes no representation or warranty (i) 
that	any	publication	of	any	Advertisement	will	be	confi	ned	to	persons	resident	in	various	countries	(ii)	of	the	
exact number of page impressions that will be delivered, (iii) regarding the quality of reproduction of the 
Advertisements;	or	(iv)	as	to	the	availability	of	any	Online	Advertising	site	or	digital	product.

18.  In addition to the Terms, the following clauses of the standard terms and conditions of the Interactive Ad-
vertising Bureau for Media Buys of Less than One Year (“IAB Terms”) will apply to all Online Advertising 
services, with Wiley being the ‘Media Company’ and Customer being the ‘Agency’ and ‘Advertiser’ (unless the 
Customer is a media agency booking advertising on behalf of a customer in which case it will be the Agency, 
with its customer being the Advertiser):

	 (a)	 Section	II	(Ad	Placement	and	Positioning);
 (b) Section IV (Reporting) (excluding clause IV(b))
 (c) Section XII (Non-Disclosure, Data Usage and Ownership, Privacy and Laws’)
 (d) Section XIII (Third Party Ad Serving and Tracking)

  In the event of any inconsistencies between the IAB Terms and these Terms, these Term will prevail, to the 
extent of the inconsistency.

REPRINT TERMS

19.  A Reprint Quotation will be provided to the Customer by Wiley. The Customer must provide a Purchase Or-
der or return the Reprint Quotation and provide all relevant details in order to submit an order for producing 
the Reprint and in doing so, the Customer agrees to be bound by these Terms. Wiley may issue a Booking 
Confi	rmation	to	confi	rm	the	Order.

20.  The Reprints are solely for the use of the Customer and may not be re-sold, posted on the internet (other 
than	as	permitted	for	ePrints	in	the	format	specifi	ed	by	Wiley)	or	reproduced	in	any	other	format	or	media	
without the express written permission of Wiley and payment of the appropriate licence fee. The Reprints 
must	not	be	amended	or	modifi	ed	in	any	way	after	delivery.	If	the	Customer	wishes	to	append	or	add	any	
material to a Reprint it shall inform Wiley at the time of making the order and pay any additional fees char-
ged by Wiley. Wiley reserves the right to accept or decline any such request in its sole discretion.

21.  For ePrints, the Customer will be provided with a link and is entitled to the number of downloads of ePrints, 
as	specifi	ed	in	the	Reprint	Quotation	and/or	Booking	Confi	rmation.	The	Customer	may	opt	to	pay	a	premium	
price	and	have	a	print	download	option	on	ePrints	if	confi	rmed	in	the	Booking	Confi	rmation.

22.		Wiley	will	use	commercially	reasonable	eff	orts	to	deliver	the	Reprints	by	the	date	specifi	ed	by	the	Customer	
(if any) in the accepted Reprint Quotation, however Wiley will not be liable for any non-delivery or late deli-
very.

23.  It is the responsibility of the Customer to notify Wiley in writing of any damage or shortage within 30 days 
of the date of actual delivery of physical Reprints to the Customer. Wiley will take no responsibility for any 
damage	or	shortage	notifi	ed	after	this	period	has	expired.

Advertising and Reprint Production 
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PRICING

24.		The	price	for	the	Advertising	is	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation.	An	invoice	will	be	sent	by	Wiley	to	the	
Customer	following	print	publication	or	digital	campaign	fulfi	lment.

25.  The price for producing the Reprints is set out in the Reprint Quotation and is valid for 30 days from the date 
of issue. The price quoted includes a maximum of three (3) proofs of the Reprint. Should Customer require 
any additional proofs, these will be subject to an additional charge at the discretion of Wiley. If a Reprint 
Quotation has been provided in advance of the printing date, the details of the order may change upon prin-
ting.	In	this	event,	Wiley	reserves	the	right	to	amend	the	Reprint	Quotation	to	refl	ect	any	changes	including,	
without limitation, page length. If a Customer requires a pro forma invoice, Wiley can issue an invoice after 
the	order	is	confi	rmed.

CANCELLATION

26.  If the Customer wishes to cancel Advertising after the provision of an Insertion Order or Purchase Order, 
the Customer must immediately notify Wiley in writing. For Print Advertising, the Customer may, at Wiley’s 
discretion, still be liable for any charges where cancellation requests are received after the Materials Due 
Date	for	that	Advertising.	For	Online	Advertising,	unless	the	Booking	Confi	rmation	has	specifi	ed	that	such	
Online Advertising is non-cancellable, the Customer may cancel Online Advertising on 14 days’ written notice 
to Wiley with no penalty, provided that the Customer shall pay all fees for all Advertising within the 14-day 
notice	period	up	until	the	eff	ective	date	of	termination	and	if	there	are	any	custom	content	or	development	
for	any	Advertising,	the	Customer	shall	pay	for	the	provision	of	all	services	performed	up	to	the	eff	ective	date	
of termination.

27.  On receipt of a cancellation request, Wiley will use reasonable commercial endeavours to ensure the Adver-
tising is not published or for Online Advertising, that it is withdrawn, however Wiley will not be liable for any 
loss or damage that may be occasioned by the publication of Advertising cancelled by the Customer after the 
Materials Due Date or Insertion Order is received.

28.  Reprint cancellations will be subject to a cancellation fee based on the value of the total order (excluding 
shipping and expedited delivery charges) and the point in the production process which has been reached 
at the time Wiley receives the cancellation:

English Language Translations

Point of Cancellation
% of order value –
excluding shipping 
& expedited delivery fees

Point of Cancellation
% of order value –
excluding shipping 
& expedited delivery fees

Purchase Order /
confi	rmed	order	
received

5%
Purchase Order /
confi	rmed	order	
received

5%

Order sent to printer / 
Proof compiled 10% Translation work started 50%

Proof approved by 
customer 25% Proof approved by 

customer 75%

ePrint created 35% ePrint created 35%

Copies printed /
ePrint supplied 100% Copies printed /

ePrint supplied 100%

GENERAL TERMS

29.  If a Customer breaches these terms, fails to pay for Advertising or Reprints, enters into bankruptcy or where 
it is a corporation or other legal entity, passes a resolution for administration, winding up or liquidation, has 
a receiver or manager appointed, or enters into an arrangement with its creditors other than in the ordinary 
course of business, or any other event occurs or proceeding is taken with respect to the Customer in any 
jurisdiction	which	has	an	eff	ect	equivalent	or	similar	to	any	of	the	events	mentioned,	then	Wiley	may,	in	its	
sole discretion and without limitation:

	 (a)	 	cancel	any	provision	of	credit	to	Customer;
 (b)  require cash pre-payment for further orders until all outstanding debt is paid in full or Wiley determines 

that	the	initial	insolvency	event	has	ceased	to	occur;
	 (c)	 	cease	publication	of	further	Advertising	or	terminate	an	agreement	for	Advertising;
	 (d)	 	withhold	any	discounts	or	rebates	previously	granted	to	the	Customer;	or
 (e)  exercise any other rights at law or equity.

30.  Wiley will send invoices to the Customer at the address provided. Should a Purchase Order number be a 
prerequisite	for	payment	of	 invoice,	 the	Customer	must	supply	this	at	the	point	of	confi	rming	the	order.	
All delivery addresses must be accompanied by a contact name and telephone number, as well as a VAT 
number	(relative	to	the	country	on	the	invoice	address)	or	other	business	identifi	er	or	information	as	may	
be	required	by	Wiley	(eg.	GST	registration,	W9	form)	as	notifi	ed	by	Wiley.	Please	note	that	Wiley	is	unable	to	
accept any PO Box addresses.

31.  Prices are shown exclusive of GST, VAT and other sales taxes, unless otherwise expressly indicated by Wiley 
in writing. Prices are also exclusive of all handling, packing, freight, shipping, customs duties, levies, import 
duties and insurance charges unless otherwise agreed in writing. Amounts received will be free from and 
clear of any other taxes imposed by any tax authority, such as withholding tax, and if, for some reason, such 
amounts are subject to any withholding tax or other relevant taxes, then the Customer is liable to pay such 
tax	and	Wiley	will	receive	the	full	amount	set	out	in	the	Booking	Confi	rmation.

32.  Customer shall pay all invoices in full will be made within 30 days of the date of an invoice, unless otherwise 
agreed in writing between the Parties.

33.  If the Customer fails to make any payment due to Wiley under this Agreement by the due date, then, without 
limiting Wiley‘s remedies, the Customer shall pay interest on the overdue amount at a rate which will be the 
lesser of: (i) 0.5% per month, such interest to accrue on a daily basis from the due date until actual payment 
of	 the	overdue	amount,	whether	before	or	after	 judgement;	or	 (ii)	any	 relevant	maximum	statutory	 rate	
allowable in the jurisdiction where the Wiley entity is located, such interest to accrue in accordance with the 
relevant statutory provisions. Customer shall pay the interest together with the overdue amount.

34.  Wiley excludes all implied conditions and warranties from these Terms, apart from any condition or warranty 
which cannot be excluded by the operation of law. Wiley limits its liability for any breach of any non-exclu-
dable condition or warranty, at Wiley’s option, to the resupply of the Advertising or Reprint or the payment 
of the cost of the resupply. Subject to the foregoing, Wiley excludes all other liability to the Customer for 
any costs, expenses, losses and/or damages incurred in relation to any Advertising or Reprints produced 
by Wiley, howsoever that liability arises. Wiley will not be liable for indirect or consequential losses, loss of 
profi	ts,	loss	of	revenue	or	loss	of	any	business	opportunity.

35.		Customer	will	indemnify	Wiley	and	its	offi		cers,	employees,	contractors	and	agents	against	any	costs,	expen-
ses	(including	reasonable	attorney’s	fees),	losses,	damages	and	liability	suff	ered	or	incurred	by	them	arising	
from the Customer’s breach of these Terms and any negligent or unlawful act or omission of the Customer 
in connection with the Advertising or use of the Reprints.

36.  Wiley will not be liable for any delay or failure to publish Advertising or to deliver Reprints caused by a factor 
outside	Wiley’s	reasonable	control	(including,	without	limitation,	war;	civil	disorder;	strike;	fl	ood;	fi	re;	storm;	
accident;	terrorism;	governmental	restriction;	infectious	disease;	epidemic;	pandemic;	public	health	emer-
gency;	embargo;	power,	telecommunications	or	Internet	failures;	damage	to	or	destruction	of	any	network	
facilities;	the	enactment	of	any	law,	executive	order,	or	judicial	decree;	or	any	other	circumstance	beyond	
Wiley’s control whether similar or dissimilar to the foregoing).

37.  Wiley will retain copyright and all other intellectual property rights and proprietary rights in Wiley’s publi-
cations, proposals, and products and services. Customer acknowledges and agrees that Wiley may process 
Customer’s personal data, including storing or transferring data outside of the country of Customer’s resi-
dence, in order to process transactions related to these Terms and to communicate with Customer, and that 
Wiley has a legitimate interest in processing Customer’s personal data. Wiley will comply with all applicable 
laws, statutes and regulations relating to data protection and privacy and will process such personal data in 
accordance with Wiley’s Privacy Policy located at: www.wiley.com/privacy.

38.  By submitting an order for Reprints and/or Advertising in the manner set out above, the Customer agrees 
to	be	bound	by	these	Terms.	In	the	event	of	any	confl	ict,	the	order	of	precedence	will	be	as	follows:	(i)	these	
Terms,	(ii)	Booking	Confi	rmation,	(iii)	Insertion	Order	or	Purchase	Order	signed	by	both	parties.	Where	ge-
neral terms and conditions of business are proposed by the Customer, those will not have any application 
unless signed by Wiley.

39.  All warranties and indemnities stated in these Terms will survive the termination of any arrangement or 
contract which is subject to these Terms.

40.		The	law	of	the	corporate	domicile	of	the	Wiley	entity	which	issues	the	Booking	Confi	rmation	and	invoice	to	
the	Customer	will	govern	these	Terms,	without	regard	to	confl	ict	of	law	rules.	The	parties	agree	to	submit	to	
the exclusive jurisdiction of the courts located in the corporate domicile of the aforesaid Wiley entity for the 
adjudication of all disputes arising in connection with these Terms.
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Contact
CHEManager · Boschstrasse 12 · 69469 Weinheim · Germany · E-Mail: chemanager@wiley.com

Thorsten Kritzer
Head of Advertising 
Tel.: +49 (0) 6201 606 730
tkritzer@wiley.com
Book time with me

Florian Högn
Tel.: +49 (0) 6201 606 522
fhoegn@wiley.com

Stefan Schwartze
Tel.: +49 (0) 6201 606 491
sschwartze@wiley.com

Hagen Reichhoff
Tel.: +49 (0) 6201 606 001
hreichhoff@wiley.com

Michael Leising
Tel.: +49 (0) 3603 893 565
mleising@wiley.com
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Thorsten Schüller
Ressort Pharma / Biotech
Tel.: +49 (0) 170 6390063
schuellercomm@gmail.com

Oliver Pruys
Ressort Industrial Locations
Tel.: +49 (0) 2225 980 89 35
oliver.pruys@gmx.de

Christene A. Smith
CHEManager International
Tel.: +49 (0) 3047 031 194
chsmith@wiley.com
Book time with me

Stefan Gürtzgen
Ressort: Digitization
Tel.: +49 (0) 160908 20006
stefan.guertzgen@t-oline.de

Jörg Wetterau
Ressort Social Media
Tel.: +49 (0) 171 9511472
info@labor-fuer-kommunikation.de 
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Matthias Ackermann
Ressort Online-Editorial
dr.ackermann@t-online.de

Lisa Colavito
Tel.: +49 (0) 6201 606 018
lcolavito@wiley.com

Beate Zimmermann 
Tel.: +49 (0) 6201 606 316
bzimmermann@wiley.com
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Michael Reubold 
Product Management /
Managing Editor 
Tel.: +49 (0) 6201 606 745
mreubold@wiley.com

Andrea Gruß 
Ressort Strategy
Tel.: +49 (0) 6151 660863
agruss@wiley.com

Volker Oestreich  
Ressort Automation
Tel.: +49 (0) 721 7880038
voe@voe-consulting.de
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Birgit Megges
Editor-in-Chief Ressort 
Chemicals | Life Sciences | 
Logistics
Tel.: +49 (0) 961 7448 249
bmegges@wiley.com

John Day
Tel.: +1-917-327-5184
jday@wiley.com
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Melanie Radtke
Tel.: +49 (0) 6201 606 557
mradtke@wiley.com
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