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 Hoesch 

Zündorf weg, Schmitz
Alleingeschäftsführer
Die Hoesch Metall+Kunststoffwerk
GmbH & Co. KG hat nur noch einen Ge-
schäftsführer. Der erst vor neun Monaten

als Geschäftsführer Marketing und Vertrieb in das
Unternehmen eingetretene Raimund Zündorf (47),
Nachfolger von Jochen Drewniok, hat das Unter-
nehmen schon wieder verlassen. Zündorf war zuvor
als Geschäftsführer der Aprilia Deutschland tätig.
Über die Hintergründe war in der Firmenzentrale
nichts zu erfahren, „im beiderseitigen Einverneh-
men“ heißt es in der Firmeninfo.
Alleingeschäftsführer ist nun Peter F. J. Schmitz, der
bislang schon Bereiche Finanzen, Technik und Logis-
tik als Geschäftsführer verantwortete. Eine Nachfol-
ge des Geschäftsführers Marketing und Vertrieb ist
laut Hoesch nicht vorgesehen.

Peter F. J. Schmitz

 Fränkische 

Neue Marketing-
Vertriebsspitze
Marion Ohlmann ist seit dem 
1. Februar 2004 neue Marke-
tingleiterin für den Bereich Haus-
technik bei den Fränkischen
Rohrwerken in Königsberg. Bevor
sie zu den Rohrwerken kam, war
sie zuletzt in ähnlicher Position
für Wieland Electric tätig. Neuer
Vertriebsleiter Deutschland wur-
de Klaus Marschall. Er war zuletzt
als Vertriebs- und Niederlas-
sungsleiter der Düker Sanitär
GmbH bei Hoesch aktiv.

Marion Ohlmann

Klaus Marschall
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 FH Esslingen 

Prof. Gerhard Seng 
gestorben
Prof. Gerhard Seng ist in der Osternacht
im Alter von 67 Jahren verstorben. Et-
wa 2000 Studenten im Fachbereich Versorgungstech-
nik haben in seinen Vorlesungen an der staatlichen In-
genieurschule und heutigen Fachhochschule für Tech-
nik, Esslingen das Rüstzeug für ihre berufliche Zukunft
erhalten. Er betreute insbesondere die Lehrgebiete Hei-
zungstechnik, Lüftungstechnik sowie Feuerungstechnik
und Wärmewirtschaft. Neben diesen Aufgaben war er
wesentlich am Aufbau des Labors für Feuerungstech-
nik beteiligt, dessen langjähriger Leiter er war. Mehre-
re Jahre war er Dekan seines Fachbereichs, Konrektor
der Fachhochschule, Mitglied in Gremien des VDI.
Außerdem war er Mitverfasser eines Fachbuches. Nach
etwa 32-jähriger Professorentätigkeit wurde er vor  zwei
Jahren in den Ruhestand versetzt. Somit war für ihn
und seine Familie die Zeit als Ruheständler viel zu kurz.

Bei der Geberit GmbH & Co.
KG in Pfullendorf gab es ei-
nen Wechsel in der Ge-
schäftsführung. Wie das Un-
ternehmen berichtet, hat Ge-
schäftsführer Jörg M. Henkel
auf eigenen Wunsch Ende
April 2004 das Unternehmen

verlassen, um einer neuen
Herausforderung nachzuge-
hen. Die Geschäftsführung
der Gesellschaft wird zukünf-
tig von Dr. Karl Spachmann
als alleinigem verantwortli-
chen Geschäftsführer wahr-
genommen.

 Geberit 

Wechsel in der Geschäftsführung

 Elco Klöckner 

Jacquemin wurde Markt-
organisationsleiter
Laurent Jacquemin (35) wurde am 1.
März 2004 von der MTS Group zum
Country Manager berufen und übernahm

die Gesamtverantwortung für die Marktorganisation Elco
Klöckner Deutschland. Dem Management-Team unter Leitung
von Laurent Jacquemin gehören weiterhin an: Frank Bode (Ge-
schäftsführung Service), Dr. Bernd-Michael Brunck (Ge-
schäftsführung Finanzen, Controlling und Logistik) und Wolf-
gang Nagele (Geschäftsführung Personal).
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Zwei Doppeldecker-Freiflüge gewonnen
In der SBZ hatten wir unseren Lesern Anfang des
Jahres die Möglichkeit gegeben, sich per Postkarte
für einen Doppeldecker-Freiflug mit Installateurmeis-
ter Manfred Böse zu bewerben. Nun haben wir 
unter unseren Abonnenten zwei Rundflüge verlost.
Gewonnen haben Jürgen Lindow aus 15913 Jessern
und Paul Przybysz aus 60318 Frankfurt.
Dazu von der SBZ-Redaktion herzlichen Glück-
wunsch und guten Flug!

Anzeige

 Dornbracht 

Vertrieb neu strukturiert
Wie Dornbracht in einer Presseerklärung mitteilt,
wird der langjährige Vertriebsleiter Deutschland,
Gerhard J. Vogel (62), in absehbarer Zeit altersbe-
dingt aus dem Unternehmen ausscheiden. Dies ha-
be die Geschäftsleitung dazu bewogen, die Orga-
nisation in Abstimmung mit der Vertriebsleitung
und den betroffenen Fachabteilungen neu zu
strukturieren. Die Umstellung ist zum 1. Mai 2004
offiziell in Kraft getreten. Seitdem ist Ludger Küb-
ber (49) für die Gesamtvertriebsleitung und in Per-
sonalunion für die Vertriebsleitung Ausland ver-
antwortlich. Vogel wird seinen Verantwortungs-
bereich als Vertriebsleiter Deutschland bis zu sei-
nem Ausscheiden in 2006 fortführen.

Coers Bad Design, eine Manu-
faktur für exklusive Badewan-
nen und Whirlpools mit 30-
jähriger Firmengeschichte, wird

nun von Martin Coers als ge-
schäftsführendem Gesellschaf-
ter geleitet. Nach dem Genera-
tionenwechsel präsentiert sich
Coers aus dem hessischen
Grünberg mit frischem Erschei-
nungsbild, neuen Strategien
und traditioneller Philosophie.
Badewannen und Whirlpools in
Sandwich-Bauweise werden
aus einer mit Kunstharzen ge-
bundenen Glasfaser mit einer

aus Acryl modifizierten Fein-
schicht nach US-Patent gefer-
tigt und sind damit in Europa
einzigartig. Der Kunde hat die
Wahl zwischen einer Sonderan-
fertigung nach eigenem Ent-
wurf oder einem Modell, bei
dem aus 3000 Farbtönen, zahl-
reichen Grundformen und Ober-
flächen namhafter Designer ge-
wählt werden kann. Alle Ver-
sionen sind als normale Bade-

wanne oder als Whirlpool mit
Aqua-, Aero- oder Kombi-
pooltechnik erhältlich. Zudem
können Spezialeffekte wie ein
Unterwasser-Sternenhimmel,
Goldtropfen oder ein eigenes
Logo in die Wanne eingearbei-
tet werden. Zu jeder Wanne
können passende Handwasch-
becken, Duschwannen und
Wandpaneele angefertigt wer-
den.

 Regionalmessen  SHKG Leipzig abgesagt
Aufgrund der mangelnden Ausstellerbeteiligung hat die Leipziger
Messe in Abstimmung mit den SHK-Fachverbänden die für den
Herbst dieses Jahres geplante SHKG abgesagt. Die angemeldeten
Firmen hätten keinen repräsentativen Marktüberblick bieten kön-
nen. Dennoch wollen die Initiatoren die SHKG Leipzig nicht auf-
geben und haben eine Ausrichtung im Jahr 2006 ins Auge gefasst.
Bis dahin erwarten sie positive Effekte, u. a. durch die EU-Erweite-
rung und eine erhöhte Modernisierungstätigkeit im Altbau.

 Coers Bad Design 

Generationswechsel und Sortimentsausweitung
Martin
Coers
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 Stiebel Eltron 

Marketing-Paket für Fachhandwerker
Stiebel Eltron veranstaltet zusammen mit Adidas und Sport
Bild von Mai bis Dezember 2004 eine Vermarktungsaktion,
um Endverbraucher für die Warmwasserbereitung mit dem
DHE electronic comfort oder den Warmwasser-Wandspei-
cher SHZ 80 LCD electronic comfort zu sensibilisieren. Ge-
meinsam wirbt man mit den teilnehmenden Fachbetrieben
vor Ort und in der Sport Bild. Unter dem Motto „Machen
Sie den Fitness-Check“ werden Aktionsbroschüren mit In-
formationen zum DHE und SHZ, Produktproben von Adi-
das und Gewinnspielkarten verteilt. Der Fachhandwerker
kann sich mit unterschiedlichen Vermarktungspaketen be-
teiligen. Innerhalb der Aktion bietet Stiebel Eltron einen zu-
sätzlichen Anreiz für den Kauf eines DHE oder SHZ 80 LCD.
Entscheidet sich der Endverbraucher während des Aktions-
zeitraums für den Einbau eines dieser Geräte, erhält er von
Stiebel Eltron einen Scheck über 25,– Euro. Weitere Infos
gibt es per Telefon (05 11) 16 76 71 67.

 Nordwest 

Wieder auf Kurs
Nach dem Verlustjahr 2002
konnte das Hagener Ver-
bundgruppen-Unternehmen
Nordwest Handel AG nach
eigenen Angaben für 2003
wieder ein positives Ge-
samtergebnis von 0,6 Mil-
lionen Euro (Vorjahr: 
–4 Millionen Euro) erwirt-
schaften. In Folge der an-
haltenden Rezession in der

Bauwirtschaft verringerte
sich jedoch das Geschäfts-
volumen um 8,3 % auf
2068 Millionen Euro. Hier-
bei entwickelte sich das
Zentralregulierungsgeschäft
leicht rückläufig auf 1914
Millionen Euro (– 9,3 %).
Die positive Ergebnisent-
wicklung in 2003 hat sich
auch im Konzernabschluss
niedergeschlagen. Wäh-
rend im Vorjahr 2002 der
Verlust noch 7,8 Millionen
Euro betrug, konnte das

Jahr 2003 im Konzern mit
einem positiven Jahres-
überschuss in Höhe von
1,4 Millionen Euro abge-
schlossen werden. Zur Er-
gebnisverbesserung sollen
neben dem gestiegenen
Geschäftsergebnis insbe-
sondere auch der Beteili-
gungsbereich der Heller +
Köster-Gruppe in Deutsch-
land und der Carl Steiner-
Gruppe in Österreich bei-
getragen haben.

 Keramag 

3,8 % Umsatz-
rückgang
Die Keramag AG hat nach ei-
genen Angaben trotz eines
Umsatzrückgangs um 3,8 %
auf 132,3 Millionen Euro
(Konzern: 132,8 Millionen
Euro) das Ergebnis der ge-
wöhnlichen Geschäftstätig-
keit mit 22,6 Millionen Euro
(Konzern: 22,6 Millionen
Euro) gehalten. Der Jahres-
überschuss reduzierte sich

aufgrund gestiegener Steu-
ern von 16,3 Millionen Euro
im Vorjahr auf 12,1 Millionen
Euro (Konzern: 11,9 Millio-
nen Euro). Bei einer Netto-
Umsatzrentabilität in der AG
von 9,2 % (Vorjahr: 11,9 %)
und im Konzern von 8,9 %
konnte ein Brutto-Cash-flow
von 14,1 Millionen Euro
(Vorjahr: 18,6 Millionen
Euro) in der AG und von 14,9
Millionen Euro im Konzern
erwirtschaftet werden. Die
Eigenkapitalrentabilität er-
reichte in der AG 40 % (Vor-

jahr: 54,1 %) und im Kon-
zern 35,2 %. Die Eigenkapi-
talquote ging in der AG von
39,3 % auf 33,3 % zurück,
im Konzern lag sie bei
36,1 %. Erstmals seit vielen
Jahren verlief das Auslands-
geschäft der Keramag rück-
läufig. Das Investitionsvolu-
men sank im Geschäftsjahr
von 5,5 auf 5 Millionen Euro.
Im Hinblick auf die künftige
Branchenentwicklung zeigt
sich der Vorstand „gedämpft
optimistisch“.

Stiebel Eltron, Adidas und Sport
Bild schnüren gemeinsames
Marketing-Paket
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 RSP 

Stellenmarkt
Haustechnik 
Seit dem Jahr 2000 hat der
Wirtschaftszweig Haus- und
Gebäudetechnik einen Ver-
lust von 100 000 Arbeitsplät-
zen zu verzeichnen. So ist
auch die Zahl der Stellen-
suchanzeigen in den überre-
gionalen Tages- und Fach-
zeitschriften im Jahre 2003
weiter zurückgegangen. Das
Jahr war gekennzeichnet von
einem weiteren rigorosen
Kostenmanagement. In der
Phase dieser Kostensenkun-
gen wurden verstärkt Spezia-
listen für den Vertrieb, Mar-
keting und Fertigungsopti-
mierung gesucht. 
Nach der Kostensenkungs-
phase sind die personellen
Reserven am Ende, so dass

die Nachfrage nach Füh-
rungskräften wieder steigen
wird. Qualifizierte Bewerber,
die früher zu den großen
namhaften Konzernen dräng-
ten, interessieren sich jetzt für
den Mittelstand, weil Sie er-
kennen, dass dort die Ar-
beitsplätze immer noch si-
cherer sind. Während in den
letzten Jahren die klassische
Berufsausbildung für Top-
Manager das Jura-Studium
oder Ingenieursstudium war,
ist diese Vormacht gebro-
chen. Der 1. Mann an der
Spitze muss einen beruflichen
Werdegang im Marketing/
Vertrieb mit internationaler
Erfahrung vorzeigen können
und der erste „Verkäufer“ in
seinem Unternehmen sein.
Die Profiteure der Krisen sind
die Controller, die die Ko-
stenbremsen ausgelöst ha-
ben. 

Dass die Erfahrungen der Äl-
teren wieder etwas mehr
Wert sein sollen, kann RSP
nicht bestätigen. Nach wie
vor sollten Bewerber nicht äl-
ter als 49 Jahre alt sein. Die
Zeiten der steigenden Gehäl-
ter nur auf Grund des Le-
bensalters sind endgültig vor-
bei. Variable Vergütung ba-
siert auf der individuellen Lei-
stung der Mitarbeiter. Das ist
zwar kein Allheilmittel für die
Motivation der Mitarbeiter,
aber für eine leistungsge-
rechte Bezahlung unverzicht-
bar. 
Worauf wird heute bei Be-
werbern geachtet? Team-
fähigkeit, Belastbarkeit,
Kommunikationsstärke und
internationale Erfahrungen
stehen im Vordergrund.

Weitere Informationen unter
www.rsp-schulze.de

Anzeige

 Wolf 

3 % Umsatzplus
Die Wolf GmbH hat nach ei-
genen Angaben in 2003 ei-
nen Umsatzzuwachs von 3 %
bei einem Gesamtumsatz von
194,2 Millionen Euro (Vorjahr
189 Mio.) erzielt. Der Export
erreichte einen Anteil von
26 % am Gesamtumsatz.
Hier konnten neue Partner in
Süd- und Osteuropa, Klein-
asien und in China gewonnen
werden.
Um die Marktposition weiter
ausbauen zu können sowie
aufgrund aktueller Entwick-
lungen im Heiztechnikmarkt,
bildeten die Mainburger mit
dem Großhandelsunterneh-
men Deinzer + Weyland eine
strategische Partnerschaft
und unterzeichneten zudem
mit einem türkischen Anbie-
ter für Haustechnik einen
Vertrag über die strategische
Zusammenarbeit.

 Rehau 

Seminar zur
Heizlast-
berechnung
Die im Zuge der europäi-
schen Harmonisierung
eingeführte DIN EN
12831 sorgt seit einigen
Monaten für reichlich Ge-
sprächsstoff. Denn nach
20 Jahren DIN 4701 kann
auf die bisherigen Erfah-
rungen bei den Wärme-
bedarfsberechnungen
künftig kaum zurückge-
griffen werden. Deshalb
widmet die Rehau-Aka-
demie Bau Grund dieser
Norm eine aktuelle Semi-
narreihe. Unter dem The-
ma „Neue Europäische
Heizlastberechnung nach
DIN EN 12831“ bietet
das Unternehmen in ganz
Deutschland Seminare
an, in denen in einer Mi-
schung aus Theorie und
Praxis einzelne Berech-
nungsschritte vorgestellt
und am praktischen Bei-
spiel erläutert werden.
Die Fachveranstaltungen
werden durch eine Prä-
sentation der Software
Rauwin/Raucad, mit der
die neue Heizlast nach
der neuen DIN normge-
recht berechnet werden
kann, abgerundet. 
Weitere Infos gibt es bei
Rehau, Telefon (0 92 83)
77 23 85, Fax (0 92 83)
77 77 56.

 KME 

Fachseminare Halbjahr 2004
KME bietet im 2. Halbjahr 2004 in Osnabrück Fortbil-
dungen für SHK-Fachhandwerker zu folgenden Themen
an:
– Brand- und Schallschutz
– Sanitär- und Gasinstallation
– Heizungsinstallation und Solaranlagen
– Aktuelle betriebswirtschaftliche und rechtliche Themen
im SHK-Handwerk.
Für Auszubildende wir das Fachseminar L angeboten, das
sich mit Kupfer und der Verarbeitung des Werkstoffes
beschäftigt, während ein Planerforum für TGA-Planer
und Ingenieure auf Regelwerke und Planungssoftware
eingeht. Weitere Infos sowie einen kostenlosen Schu-
lungskatalog gibt es bei KME, Fax (05 41) 3 21-8 43 26
oder per E-Mail an: info-rohre@kme.com


