m Vaillant
Dr. Reutersberg neuer

Geschadftsfiihrer

Dr. Bernhard Reutersberg (44)
ist zum stellvertretenden Ge-
schéftsfithrer der Joh. Vaillant
GmbH u. Co. berufen worden.
Er zeichnet firr den Bereich Mar-
keting und Vertrieb verantwort-
lich und wird seine neue Aufga-
be am 1. Juni 1998 Uibernehmen.

F

Reutersberg, seit 1992 beim
Remscheider Systemanbieter fir
Heiztechnik, |eitet bisher die Ge-
schéftseinheit Marketing und
Vertrieb Deutschland, davor war
er verantwortlich fir die Ge-
schaftseinheit Vertrieb Interna-
tional. Nach seinem Studium ar-
beitete er im Bereich Marketing
und Vertrieb fur die Henkel KG
in DUsseldorf.

m Mein Bad

Umsatz gesteigert

Die in der Einkaufsgesellschaft
»Mein Bad“, mit Sitz in Leon-
berg zusammengeschlossenen
Badspezialisten, sind mit dem
abgelaufenen Geschéftsgjahr
1997 zufrieden. Die Verbund-
gruppe erreichte im ersten Jahr
einen Aufenumsatz von 185
Millionen Mark. Auch bei der
Mitgliederzahl legte der Ver-
band kréftig zu: Seit Grindung
schlossen sich fast 100 Mitglie-
der ,Mein Bad” an.

Nach der Aufnahme des opera-
tiven Geschéftes am 1. Januar
1997 leistete ,Mein Bad“ Auf-
bavarbeit. Bekannt gemacht
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wurde die Kooperation im Rah-
men einer Roadshow quer durch
Deutschland.

m Alno

Badmdbelgeschéft
intensiviert

Der Kiichenmdbelhersteller Al-
no will nun auch verstarkt ins
Badmobelgeschéft — einsteigen.
Dazu hat der Pfullendorfer Her-
steller mit der Puris Bad GmbH
eigens eine Tochtergesellschaft
gegriindet. Fertigung und der
Vertrieb, der ausschliefdlich tber
die Mobelhduser erfolgt, ist be-
reitsangelaufen. Mit zahlreichen
Aktivitdten will die Puris Bad
GmbH dem traditionellen SHK-
Vertriecbsweg weitere Umsatz-
anteile abnehmen. Als Motiv fir
den Einstieg ins Badgeschaft
nannte Alno: ,, Immer mehr M6-
bel- und K Gichenei nkauf sverban-
de griinden Badschienen und der
Handel geht dazu Uber die The-
men Kiiche und Bad zu verbin-
den.” Das die SHK-Branche vor
Jahren den Kichenbereich fast
kampflos  aufgegeben  hat,
scheint sich immer mehr zum
Bumerang zu entwickeln.

m Geberit
Umsatzverdoppelung
angepeilt

Die  Pfullendorfer = Geberit

GmbH will bis zum Jahr 2006
ihren Umsatz mit dem Einstieg
in neue Geschéftsfelder auf eine
Milliarde DM verdoppeln. ,, Wir
rechnen in den nachsten Jahren
mit fast zweistelligen Zuwachs-
raten”, erklarte Harald Wipfler,
Vorsitzender der Geberit-Ge-
schéftsfihrung, beim Jahres-
pressegesprach am 29. April in
Stuttgart. Er bezieht seine Zu-
versicht aus dem , rasanten An-
fangsschwung" des Jahres 1998:
Neue Produkte — darunter das
Abwassersystem db20 und das

Trinkwasser-Verbundrohr Me-
plaFlex — bescherten den Pful-
lendorfernin den ersten drei Mo-
naten dieses Jahres ein Um-
satzplus von 12,6 Prozent.
Bereits 1997 konnte das Unter-
nehmen trotz der ricklaufigen
Baukonjunktur seine starke Po-
sition weiter ausbauen und sei-
nen Umsatz um 0,6 Prozent auf
543 Millionen DM steigern. Fur
das laufende Geschéftsjahr peilt
der Sanitartechnik-Marktfuhrer
einen Umsatz von 595 Millionen
DM an. Ende 1997 beschéftigte
Geberit in Deutschland 1600
Mitarbeiter, 1210 davon in Pful-
lendorf. Das Unternehmen ist
die grofte Auslandstochter der
Schweizer Geberit-Gruppe mit
Sitz in Rapperswil bei Zurich.
Wie die deutschen Gesellschaf-
ten konnte diese 1997 ihren kon-
solidierten Gruppenumsatz er-
neut vermehren. Mit einem Ge-
samtumsatz von umgerechnet
1,178 Mrd. DM lag der Zuwachs
bei 5,7% und wahrungsberei-
nigt bei 3,4 %. Erfreulicherwei-
se sind im Geschéftgahr 1997
die operativen Ergebnisse der
Geberit-Gruppe schneller ge-
wachsen als der Umsatz. So er-
hohte sich das Betriebsergebnis
vor Zinsen, Steuern und Good-
will-Amortisation (EBITA) um
30,9 Millionen (18 %) auf 201,7
Millionen DM, was einer Marge
von 17 % des Umsatzes ent-
spricht.

m ASUE
Reinhard Schiiler
neuer Président

Ende April 1998 wurde im Rah-
men der Mitgliederversamm-
lung der ASUE Arbeitsgemein-
schaft fur sparsamen und um-
weltfreundlichen  Energiever-
brauch eV. Reinhard Schiler
zum neuen Présidenten gewahlt.
Schiler ist Mitglied des Vor-
standes der Gasanstalt Kaisers-
lautern AG, die zu den Grin-
dungsmitgliedern der ASUE
zéhlt. Er I6ste Ulrich Hartmann
aus Hamburg ab, der zehn Jah-
re lang das Amt bekleidete.

Nach dem Maschinenbau-Studi-
um an der Technischen Univer-

sitét Hannover arbeitete Schiiler
fur die Wibera AG, die Thiga
AG und fur die Landesgasver-
sorgung Niedersachsen AG. Seit
1986 ist er Mitglied des Vor-
standes der Gasanstalt Kaisers-
lautern AG und zustandig fir
den Bereich Gaswirtschaft/
Technik. Darliber hinaus setzt er
sich ehrenamtlich in verschiede-
nen Gremien fUr die Belange der
deutschen Gaswirtschaft ein.
Dem Vorstand der ASUE gehort
er bereits seit zehn Jahren, dem
Présidium seit flnf Jahren an.

m Weishaupt

GLT-Firma Neuberger
gekauft

Durch die Aufnahme der Neu-
berger Gebaudeautomation
GmbH & Co in die Weishaupt
Firmengruppe hat sich Weis-
haupt auf komplexe Lésungenin
der Gebaudeautomation einge-
stellt. So kann Weishaupt nun
selbst komplexeste Optimie-
rungstechnologien ~ moderner
Gebaudeleittechnik von A bis Z
aus einer Hand anbieten. Neu-
berger mit Sitz in Rothenburg ob
der Tauber wurde 1968 gegriin-
det und erwirtschaftet mit 180
Mitarbeitern rund 40 Millionen
DM Jahresumsatz.
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m Flissiggas

Triiber Absatz

Nach dem Rekordjahr 1996 wur-
de die Bilanz der 76 im Deut-
schen Verband Flissiggas e.V.
(DVFG) zusammengeschlosse-
nen Energieversorgungsunter-
nehmen im Jahr 1997 getribt.
Der Umsatz der FlUssiggas-Ver-
sorger verharrte auf dem Vor-
jahresniveau in Héhe von rund
2,1 Milliarden DM. Das Investi-
tionsvolumen der Branche wur-
de um 10 Prozent auf 220 Mil-
lionen DM erhoht, obwohl die
Absatzentwicklung ricklaufige
Tendenzen zeigte. Wéhrend der
Januarabsatz noch Hochstwerte
erreicht hatte, gab es als Folge
desfriihen Endes der kalten Wit-
terung einen deutlichen Ruick-
gang.

Diese Entwicklung, von der dle
Heizenergien gleichermalien be-
troffen waren, wurde auch durch
die letzten Monate des Jahres
nicht mehr aufgefangen. Insge-
samt erzielten die Verbandsmit-
glieder einen Flissiggas-Absatz
von 1,809 Millionen Tonnen,
wovon 1,754 Millionen Tonnen
in das Inland gingen. Der Riick-
gang des Inlandsabsatzes ge-
genuber dem Vorjahr betrug 9,1
Prozent, wobel die aten und
neuen Bundesldander zu dieser
Entwicklung in unterschiedli-
chem Mal3e beitrugen: Wahrend
der Rickgang in den aten Lén-
dern 7,6 Prozent ausmachte, ka-
men die ostdeutschen Lander auf
ein Minusvon 12,9 Prozent. Der
Anteil der neuen Lander am ge-
samtdeutschen Flissiggasmarkt
betrug damit 26,8 Prozent.

m Brunata

Heinz-Jirgen Pott
neuer Geschéftsfiihrer
Diplom-Wirtschaftsingenieur
Heinz-Jirgen Pott (49) ist im
Zuge der Beteiligung Gas,
Elektrizitdts- und Wasserwerke
Kéln AG (GEW) an der Bruna-
ta-Metrona Wé&rmemesser-Ge-
sellschaft Schultheiss GmbH in
Hurth zum Geschéftsfiihrer Bru-
nataMetrona Hurth  berufen
worden. Er erganzt als gleichbe-
rechtigter Geschéftsfihrer die
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bisherige Management-Doppel-
spitze, bestehend aus Michael
Buschmann und Ulrich Hippen-
stiel. Die zukinftige enge Ko-
operation zwischen dem Ener-
gieversorger GEW und dem
Spezialisten fur Heiz- und Ne-
benkostenabrechnung Hirth soll
eine umfassende Kundenbetreu-
ung gewéhrleisten.

m Danfoss

Helmut Schwoll jetzt
Verkaufsleiter

Helmut Schwoll (50) wurde mit
Wirkung vom 1. April 1998 zum
Technischen Verkaufdeiter fur
das Gebiet Central Europe der
Danfoss Burner Components Di-
vision ernannt. Damit Uber-
nimmt Schwoll zusétzlich zu sei-
nem hisherigen Verantwor-
tungsbereich als Ansprechpart-

ner der traditionellen OI- und
Gasbrennerhersteller ein weite-
res Aufgabengebiet im Sinne der
Entwicklung und des Einsatzes
von Danfoss-Produkten.

Trotz dieser Aufgabenerweite-
rung bleibt er weiterhin der
Technischen Kommission des
BVOG (Bundesverband Ener-
gie, Umwelt, Feuerungen) as
stellvertretender  Vorsitzender
erhalten.



m \elta
Eine kundenzentrierte

Firma nach SHK-Zert
Die Liedelt Velta Produktions-
und Vertriehs GmbH erhielt as
erster Hersteller im SHK-Be-
reich ein Qualitatszertifikat fur
Dienstleistungen. Das Papier be-
scheinigt Velta ein hohes Lei-
stungsniveau im Servicebereich,
unter anderem redlisiert durch
vorbildliche  Dokumentation,
das umfangreiche Schulungsan-
gebot, dem Software-Support,
die ausgefeilte Logistik — aber
auch durch unbirokratische
Kundenberatung und Planungs-
hilfe durch die AufRenblros, die
selbst die Hilfestellung auf Bau-
stellen einschliefdt.

m Wilo
Indoor-Kart-
Meisterschaft

Im Zusammenhang mit der Ein-
fuhrung der Wilo-TOP-E/Moni-
toring-Pumpe hat die Wilo
GmbH eine Indoor-Kart-Mei-
sterschaft mit 400 Teilnehmern
in 10 deutschen Stadten durch-
gefuhrt.

Am 21. Méarz trafen in Berlins
schnellstem Kart-Motodrom die
jeweils drei besten Fahrer aus
den regionalen Ausscheidungs-
rennen aufeinander. Angefeuert
und lebhaft kommentiert von ei-
nem Sportreporter  ka&mpften
Fahrer in bis zu 60 km/h schnel-
len Karts um die Siegerplétze,
die zur Teilnahme an der Final-
runde berechtigen. Uber 20 Mi-
nuten wurde im Endlauf mit al-
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1. Sieger wurde Sascha Lipp

len fahrerischen Tricks verbis-
sen gefightet, ehe sich Sascha
Lipp aus Frankfurt in einem
packenden Finish gegen die star-
ke Konkurrenz durchsetzte und
sich den Titel des Wilo-Indoor-
Kart-Champions sichern konnte.
Als Siegerpramie erhielt der
gluckliche Sieger einen Reise-
gutschein zum Formel 1 Grand
Prix in Imola.

m Bette

Internetauftritt ohne
Interaktion und Nutzen

Die Firma Bette teilte uns die
Adresse ihrer neuen Internet-
homepage mit. Den blumigen
Originaltext der Pressemittei-
lung mochten wir den SBZ-Le-
sern ersparen. Letztlich haben

die Dellbriicker unter
www. bette.de nur den
Inhat des Katalogs
und ein Firmenportrét
reingestellt. Keine
einzige eMail-Adres-
se oder Interaktivitat,
geschweige denn ak-
tuelle Informationen,
die der Handwerker
noch nicht hat.

m Fordermittel

Staat belohnt
Energiesparer

Die Kreditanstalt fur
Wiederaufbau (KfW)
hat die Richtlinien zur
Vergabe von Krediten
an Energiesparer ge-
andert. Jeder, der jetzt
im Zusammenhang mit den For-
derprogrammen zur CO,-Min-
derung (alte Lander) und Wohn-
raum-M odernisierung (neue

Alte Bundesléander

CO0,-Minderungsprogramm:

« Kredite fiir den Einbau eines
Brennwertgerates

Landerprogramme D

« Kredite oder Zuschiisse
fiir den Einbau eines Brenn-
wertgerates

Lander) seinen Altkessel gegen
eine energiesparende  Gas
Brennwertheizung austauschen
will, kann mit staatlicher Unter-
stlitzung rechnen. Friher wurde
die Kesselerneuerung nur dann
gefordert, wenn der bisherige
Wérmeerzeuger Uber zehn Jahre
at war. Diese Voraussetzung
gilt nun nicht mehr.

Die Hochstférderung richtet sich
nach der Wohnfl&che. In den al-
ten Léndern werden pro Qua-
dratmeter maximal 300 und in
den neuen Léandern bis zu 500
Mark gefordert. Zur Zeit liegt
der nominale Zinssatz beim
Wohnraum-Modernisierungs-
programm bei 4,5 und beim
CO,-Minderungsprogramm  bei
4,75 %. Im Rahmen des CO,-
Minderungsprogramms  fordert
die KfW neuerdings bundesweit
auch den Bau von Niedrigener-
giehdusern. Hier stehen hoch-
stens 300 Mark pro Quadratme-
ter Wohnfléche zur Verfigung.

Neue Bundeslénder

Wohnraum-Modernisierungs-

programm:

* Kredite fiir
Heizungsmodernisierung

Kommunen, Stadte,
Gasversorger/Stadtwerke
* Kredite oder Zuschiisse
fiir den Einbau eines Brenn-
__wertgerétes

Neben Privatpersonen kénnen auch Unternehmen, Gemeinden sowie
Kdrperschaften und Anstalten des 6ffentlichen Rechts die Férdermittel

in Anspruch nehmen

WO .. finden Sie tagllch neue Meldungen

?

Naturlich autf dem News-Ticker unter

WW\W,

12
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Kommunen kippen veraltete Vorschriften

Verwendungsverbote von
flissigen Brennstoffen, die
von einigen Kommunen oft
vor mehr als 20 Jahrenin Neu-
bausatzungen verankert wur-
den, sind heutzutage kaum
noch haltbar. Diesem Um-
stand trégt auch das seit An-
fang des Jahres gednderte
Bau- und Raumordnungsge-
setz Rechnung. Ausdriicklich
erléautert die Bundesregierung
in der Amtlichen Begriindung:
»Die nach dem Wortlaut des
geltenden Rechts gegebene
Maoglichkeit von ausschlief3-
lich immissionsschutzbezoge-
nen Festsetzungen ohne bo-
denrechtlichen Bezug — etwa
zu Gunsten eines allgemeinen
Klimaschutzes—ist nicht Auf-
gabe der Bauleitplanung.” Zu-
nehmend revidieren Kommu-
nen daher ihre veralteten Vor-
schriften, andere werden von

vorgeordneten Behorden
zuriickgepfiffen.
Doch manche Kommunal poli-

tiker miissen sich erst vom Ge-
richt belehren lassen. So er-
lebte die Stadt Weilheim an
der Teck im Rahmen enes
Normenkontrollverfahrens ei-
ne juristische Schlappe. Die
Richter des baden-wirttem-
bergischen  Verwaltungsge-
richtshofes befanden: Das
Verwendungsverbot sei unter
Verletzung des Gebots ge-
rechter Abwéagung festgesetzt
worden und zudem Uberhaupt
nicht notwendig gewesen.
Aulerdem vermochten die
Richter in der Beschluf¥fas-
sung keinerlei ,planerische
Konzeption* zu erkennen.

Auch die Gemeinde Illingen
muf3te einlenken, nachdem sie
zuvor einem Hausbesitzer den
Einbau einer modernen Olhei-
zung untersagt und sich dabei
auf einen Bebauungsplan aus
dem Jahr 1973 berufen hatte.
Das Landratsamt Enzkreis
klarte unter anderem auf:

14

»Neuere Untersuchungen
kommen zu dem Ergebnis,
daRd aufgrund der technischen
Entwicklung bei neuen Anla-
gen die Unterschiedein Emis-
sionen von kleineren, moder-
nen, mit Heizol und mit Erd-
gas gefeuerten Heizungsanla-
gen vernachléssigbar gering
sind.“ Ferner lie das Land-
ratsamt wissen: ,Das Wirt-
schaftsministerium vertritt all-
gemein und auch im vorlie-
genden Fall die Auffassung,
daR die Festsetzung einesVer-
wendungsverbots von Heizdl
in  Bebauungsplanen  bel
gleichzeitiger Zulassung von
Erdgas nicht gerechtfertigt
ist.”

Auf einen Riffel vorgeordne-
ter Behorden oder gar auf ei-
nen richterlichen Beschlul3
lieRd es die Schwarzwald-Ge-
meinde Unterkirnach gar nicht
erst ankommen, als sie mit ei-
ner Klagedrohung gegen einen
Anschlu3- und Benutzungs-
zwang konfrontiert wurde.
Dieser verpflichtete die Kéu-
fer von ehemas gemeinde-
eigenen Grundstiicken
zwangsweise und ausnahms-
los dazu, ihr Haus mit Erdgas
Zu beheizen. Aufgrund eines
Rechtsgutachtens des Kartell-
und Gewerberechtsexperten-
Professor Karl-Heinz Fezer
von der Universitét Konstanz
hob der Rat jedoch riickwir-
kend seinen Grundsatzbe-
schlu® auf. Gleichzeitig ver-
pflichtete sich die Gemeinde
in einer Unterlassungser-
klarung, auch in Zukunft kei-
nen Anschluf3- und Benut-
zungszwang mehr zu verlan-
gen. Gewinner dieser auf3er-
gerichtlichen Einigung sind
die Hausbesitzer und Bauher-
ren in Unterkirnach: Sie kon-
nen nun bei der Wahl ihres
Heizenergietrdgers frei ent-
scheiden.

Klimaoffensive '98

Remko startet im Bereich der
mobilen Klimaanlagen die , Kli-
maoffensive 98" und présentiert
eine Gerdtepalette, die speziell
fur das Handwerk und den Fach-
handel zugeschnitten ist. Kern-
punkte der Klima-Aktion sind
neben dem neuen, kompletten
Produktangebot die umfassende
Unterstiitzung durch begleitende
M arketingmal3nahmen.

Basis ist ein vollstandiges Pro-
gramm, das von kleinen, mobi-
len Anlagen bis hin zur sta
tiondren Mehrraumanlage

-

Zusatzgeschift fiir den Installa-
teur: Mobile Raum-Klimageréte

reicht. Bel der Programmkon-
zeption haben die Ingenieure
grofRe Wert darauf gelegt, dal3
alle Anlagen einfach zu instal-
lieren und zu warten sind. Alle
Komponenten sind vorgefertigt
und aufeinander abgestimmt.
Uber einfach zu handhabende
Schraub- und Steckverbindun-
gen sind sie problemlos mitein-
ander zu verbinden.

Die Remko Servicepartner ste-
hen Handlern und Handwerkern
auf Wunsch mit Rat und Tat zur
Seite und unterstiitzen bei Kihl-
lastberechnungen, Montage-
und Servicearbeiten.

sbz 11/1998



m Viessmann
Neue Verkaufsnieder-

lassung in Polen

Vor Gasten aus Politik, Wirt-
schaft und SHK-Branche weih-
te Dr. Martin Viessmann, am 24.
April 1998 die Verkaufsnieder-
lassung Posen ein. Sie ist neben
der Zentrale der Auslandsgesell-
schaft in Breslau bereits der
zweite Neubau des Heiztechnik-
Herstellers in Polen. Weitere
neue Verkaufsniederlassungen
—Warschau, Kattowitz, Danzig
—und Regional biiros sind geplant
oder schon im Bau. Dr. Martin
Viessmann: ,Polen gehdrt zu
den wichtigsten internationalen
Mérkten fir unser Unterneh-
men.*

m /BE

Besser dreistufig als
zweischneidig

Nur der niichterne Vergleichvon
Produkten, Programmen, Profi-
len und Prozenten garantiert die
richtige Strategieentscheidung.
Das jedenfalls stellt die Infor-
mationsbroschiire der Industrie-
vereinigung Badeinrichtung
(IBE) fest. Das 12seitige , Tage-
buch” bildet den Kern einer spe-
ziellen Offensive des Hersteller-
verbundes zur Stabilisierung des
traditionellen  Vertriebsweges.
Die derzeit 17 Mitgliedsfirmen
wollen, erklart Geschéftsfuhrer
Rainer Hinkes, im Rahmen einer
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»konzertrierten Aktion das Pro-
blemthema Direktbezug aufgrei-
fen und bearbeiten”. Man darf
schon jetzt gespannt sein, wie
der IBE das konkret bewerkstel-
ligen will.

Die Broschire kann kostenlos
unter der Faxnummer (02 11)
5 37 00 69 angefordert werden.

m fréling

Heiztechnik zum
begreifen frei Haus

Seit Mitte April 1998 sind die
Infomobile der Fréling GmbH
im Einsatz. Die Fahrzeuge sind
mit neuester Brennwerttechnik
und einem aktuellen Olkessel
des Overather Herstellers ausge-
stattet. Auf diese Weise kdnnen
sich Fachleute vor Ort von der

NatUrllc_h unter

|

Mit Infomobilen kommt Fréling jetzt zum Handwerker

Qualitét der Produkte Uberzeu-
gen und diese sprichwortlich be-
greifen.

m /karus Solar
Umweltfreundliche
Vakuumbschichtung

In einer Rekordzeit von nur neun
Monaten wurde in Vetschau/
Brandenburg eine moderne Pro-
duktionsstétte zur Beschichtung
von Absorberblech mittels Va-
kuumtechnik aufgebaut. Damit
erweitert lkarus Solar seine
Fertigungstiefe um eine Basis-
technologie fir die Massen-
produktion von Sonnenkollekto-
ren. Diese Technologie gestattet
die Produktion von Hochlei-
stungsabsorbern  auf  einem

hoheren Qualitétsniveau ohne

. « « finden Sie a”e Hersteller

_www.shk.de
—

Umweltrisiken im Vergleich zu
galvanischen Beschichtungsver-
fahren.

Der Sputterprozefd, auf dem
die Beschichtungstechnologie
beruht, ist im Gegensatz zu
markttblichen  nal3chemichen
Beschichtungsverfahren en
Trockenprozel3. Die Absorber-
beschichtung kann somit emissi-
onsfrei und mit minimalem
Energieaufwand hergestel It wer-
den. Das Verfahren erlaubt die
exakte und reproduzierbare Ein-
stellung der Prozel3parameter
und somit die Fertigung von
qualitativ hochwertigen Solarab-
sorbern. Mehr als 95 % der ein-
fallenden Strahlung wird absor-
biert, die spezielle Art der Be-
schichtung reduziert die Verlu-
ste durch Wéarmestrahlung auf
maximal 5%. Die Flexibilitét
des Verfahrens ist ein wichtiger
Vorteil gegentiber bisher be-
kannten Technologien und er-
moglicht durch unterschiedli-
chen Beschichtungsmaterialein-
satz auch kundenwunsch-spezi-
fische Beschichtungen.

Auch extreme Temperaturbela-
stungen, wie sie beispielsweise
bei  Vakuumréhrenkollektoren
auftreten kénnen, schadigen die
Beschichtung nicht, da der Be-
schichtungsprozel selbst bel ei-
ner Temperatur von 300 °C er-
folgt.

Ikarus wird mit seiner neuen
Schichttechnologie noch in die-
ser Saison auf dem Markt pr&
sent sein.
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m SWL
Installateure spenden

69 800 DM

Die durch vielféltige langfristi-
ge Hilfsprojekte bekanntgewor-
dene , Stiftung Menschen fir

Der Spendenscheck wurde Karlhein B6hm . ition des iib
von Werner Peiker, dem 1. Vorsitzenden der ~ D1SPosition des Uber
Schutzgemeinschaft Wasser & Leben e. V. den Kernurlaub hin-

(SWL), iberreicht

Menschen* des  bekannten
Schauspielers Karlheinz Béhm
hat am 23. 4. 1998 eine Spende
von ca. 69 000 DM in Empfang
nehmen konnen. Dieses Geld ist
far die Errichtung von Was-
serriickhaltebecken in Merhabe-
te (Zentral-Athiopien) bestimmt.
Die SWL wurde 1986 gegrin-
det. Sieist ein Zusammenschluf3
von ca. 1700 Fachhandwerksbe-
trieben, Grofhandlungen und
Industriefirmen der Branche Sa-
nitér, Heizung und Klima. Die
SWL und die ihr angeschlosse-
ner Betriebe engagieren sich seit
nunmehr 12 Jahren fur den res-
sourcenschonenden und gesund-
heitsférdernden Umgang mit un-
serem Lebensmittel Nr. 1, dem
Trinkwasser. Sie tun dies nicht
nur durch zielgerichtete Spen-
den, sondern vor alem in ihrer
téglichen Arbeit.

m /DH

Flir Flexibilisierung
der Urlaubsdauer

Sozial- und Tarifpartner in allen
Landern der Européischen Uni-
on sollten nach Auffassung des
Zentralverbandes des Deutschen
Handwerks (ZDH) Arbeits- und
Freizeiten so flexibel gestalten,
dai3 sie der algemeinen Wettbe-
werbssituation und der Auf-
tragslage der Betriebe Rechnung
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tragen. Deshalb fordert der
ZDH, den in Deutschland ein-
geschlagenen Weg fortzuftihren,
auf dem in der Arbeitszeit durch
Einflhrung etwa von Arbeits-
zeitkonten und Arbeitszeitkorri-
doren in den letzten Jahren eine
kreative Gestaltungs-
fahigkeit bewiesen
wurde. Anstelle eines
starren  tarifvertrag-
lich geregelten Ur-
laubs sollten den Be-
triecben durch eine
flexibiliserende ta
rifvertraglicne  Off-
nungsklausel auf der
Basis eines Kernur-
laubs Freirdume
eroffnet werden. Die

ausgehenden Urlaubs

wirde es den Betrie-
ben ermdglichen, auf konjunk-
turelle Schwankungen besser
reagieren zu kdnnen.

m Argumentation

Pro Markenqualitét

Der Partnerkreis Bad stellt mit
der soeben erschienen 34. Aus
gabe des,, Partner-Briefs* seinen
bundesweit Uber 800 Mitglieds-
betrieben ein attraktives Ver-
marktungspaket zum Thema
L Preisargumentation pro Mar-
kenqualitat* zur Verfiigung. Das
Aktionsprogramm umfafdt einen
entsprechenden  Argumentati-
ondeitfaden fur Mitarbeiter,
eine Muster-Presseinformation,
ein Aktionsposter sowie Flor-
post- und Anzeigendruckvor-
lagen. Die aufeinander ab-
gestimmten Instrumente zur
Marktbearbeitung und Kunden-
ansprache sollen Bauherren und
Modernisierer fur ,Sicherheit
durch Markenqualitét sensibili-
sieren

Weitere Infos kdnnen unter Fax
(02 02) 9 70 10-50 angefordert
werden.
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Barrierefreie Bader

Eine Ubersicht (iber sein dies-
jahriges Seminarprogramm zum
Thema,, Barrierefreies Wohnen*
hat der Initiativkreis Vitales Bad
herausgegeben. Mit zweitégigen
Schulungen richtet sich die Ko-
operation von Herstellern aus
dem Sanitér-, Fliesen- und Bau-
technikbereich an Betriebe aus
dem Sanitér-Fachhandwerk, die
barrierefreie B&der einrichten
oder in Zukunft verstarkt in die-
sem wachstumsstarken Markt
tétig werden mochten.

Die Schulungen werden bei He-
wi in Bad Arolsen, bei Hansain
Stuttgart und bei Keramag in Ra
tingen sowie im ostdeutschen
Raum durchgefihrt.

In den zweitdgigen Seminaren,
deren Konzept zusammen mit
der GGT Gesellschaft fur Ge-
rontotechnik, Iserlohn, ent-
wickelt wurde, werden folgende
Inhalte vermittelt: Anforderun-
gen an Sanitérobjekte bei ver-
schiedenen  Krankheitsverléu-
fen, Anforderungen der DIN
18024 und 18025, Finanzierung
der Hilfsmittel und Umbaumal3-
nahmen durch Kranken- und
Pflegekassen sowie Anwendung
der Lerninhalte auf ausgewéhlte
Planungsbeispiele. Den Teilneh-
mern wird dabei das grundsétz-
liche Ristzeug fir den Umgang
mit den Zielgruppen, die Ver-
fahren der Antragstellung bei
Kranken- oder Pflegekassen, die
Planung nach Norm und die Be-
arbeitung des lokalen Marktes
vermittelt. Mitglieder des Initia-
tivkreises werden bei der loka-
len Marktbearbeitung durch ein
Verkaufsforderungspaket  und
aktuelle  Markt-Informationen
unterstiitzt. Weitere Infos kon-
nen unter Faxnummer (02 02)
9 70 10 50 angefordert werden

Fachakademie Sanitar
wird fortgesetzt

Auch 1998 bleibt das Instrument
~Fernlenrgang” bei Duscholux,
Geberit, Grohe und Keramag im
Trainingsangebot. Die von den
Markenherstellern  getragene
»Fachakademie Sanitér* startete
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Wébhrend sich hier Lehrgangsbester und Initiatoren (iber eine erfolg-
reich absolvierte Weiterbildungsrunde freuen, l4uft die nédchste Staffel
der ,,Fachakademie Sanitér* bereits an

Mitte Mai ihr neues Semester.
Das Lehrbrief-Quartett soll In-
habern und Mitarbeitern von In-
stallationsfirmen primédr eine
professionellere  Kundenorien-
tierung ermdglichen. Dazu liefe-
re es,, praxisnahes Rustzeug” flr
Angebote, Preisgestaltung, Ser-
viceleistungen und Beratung/
Verkauf. Die Losung der jewells
integrierten Ubungsaufgaben so-
wie ihre Kontrolle und Bewer-
tung durch unabhéngige Exper-
ten sollen den angestrebten
Schulungseffekt sichern.

Mit Uber 700 Anmeldungen
stief¥en die beiden bisher durch-
gefiihrten Staffeln auf eine , be-
achtliche, aber noch steige-
rungsfahige Resonanz*. Als
»Sehr positiv* stuft der Indu-
striekreis die qualitative Bilanz
ein. So lagen , Durchhaltequo-
ten“ von mehr as 70 % und Mit-
telwerte bei den maximal er-
reichbaren Punkten zwischen 80
und 90 % klar Uber dem Durch-
schnitt anderer Branchen. Den
Absolventen der Anfang 1998
beendeten Runde konnten die
Prifer zu 73 % einen , sehr gu-
ten Erfolg” in den Abschluf3zer-
tifikaten bescheinigen.
Ahnliche Resultate und eine re-
ge Buchung der ,, Studienpl&tze*
erwarten die Initiatoren von der
jetzt wieder anlaufenden Reihe.
Dabei bauen sie nicht zuletzt auf

die generellen Pluspunkte des
sechsmonatigen, produktneutra-
len und mit insgesamt netto 295
Mark kostenguinstigen Heimtrai-
nings. Dazu gehdren die Fort-
bildung im vertrauten hauslichen
Umfeld, keine Arbeitszeitverlu-
ste sowie das selbstbestimmte
Lerntempo. Ebenfals wichtig:
Das ,unbirokratische Pro-
gramm“ erlaube auch Spétent-
schlossenen den nachtréglichen
Einstieg. Interessenten konnen
sichan Duscholux, Geberit, Gro-
he oder Keramag oder direkt an
die Fachakademie Sanitér, Fax
(0 21 51) 59 68 24, wenden.

Planung als

Marktchance
Im Rahmen einer Weiterbil-
dungsmalRnahme bietet der

Fachverband SHK NRW ab Au-
gust 1998 einen neuen Fernlehr-
gang an, der die Teilnehmer in
die haustechnische Pla
nungstétigkeit einfihren soll.
Hiermit soll den Teilnehmern
ein Werkzeug zur Besetzung
neuer Marktfelder gegeben wer-
den, das es ermdglicht, praxis-
gerechte Projektierungen unter
Beriicksichtigung eigener Erfah-
rungen durchzufthren. Durch
das berufsgruppentbergreifende
Konzept des Lehrgangs ist ge-
wéhrleistet, dald Wissensliicken
in verschiedenen Gewerken ge-
schlossen werden kdnnen. Wei-
terhin werden Uber Strategien

zur Kundenansprache und Ak-
quisition  Beratungskompeten-
zen vermittelt. Zu diesen Strate-
gien gehort die Beschaftigung
mit verschiedenen Kundengrup-
pen, Gestaltungsmdglichkeiten
sowie eine Veranschaulichung
der Marktsituation. Die Basis
des Lehrgangs bildet die Pro-
jektarbeit eines mehrgeschossi-
gen Wohngebaudes mit zwei La-
denlokalen und einer Tiefgara
ge, in das eine Heizungs-, eine
Sanitér- und eine Luftungsanla-
ge geplant werden soll.

Die notwendigen Kenntnisse zur
Durchfthrung der Planung er-
hélt der Teilnehmer aus den 12
Modulen, die inhaltlich abge-
schlossene Themenbereiche dar-
stellen und somit spéter auch se-
parat geschult werden konnen.
Vorrangiges Ziel ist, die erwor-
benen Kenntnisse real anzuwen-
den. Zur Aufarbeitung der Lehr-
inhalte sind daher funf Présenz-
phasen, die jeweils Freitags
nachmittags und Samstags statt-
finden, vorgesehen. Veranstal-
tungsort der Présenzphasen ist
Oberhausen. Neben der eigentli-
chen Projektierung erhdlt der
Teilnehmer konkrete Informa-
tionen Uber Regenwassernut-
zung, Solartechnik, Wasserspar-
technik, Deckungsbeitragsbe-
rechnung, Controlling, Pro-
jektmanagement, Vertragsrecht,
Baurecht, VOB, HOAI, Haf-
tungstibernahme und Gewahrlei-
stungsfragen.

Die zehnmonatige Dauer des
Studiengangs umfaldt 261 Stun-
den in Fernlehrgangsform und
75 Stunden im Rahmen von fnf
Présenzphasen. Pro Woche mils-
sen somit ca. sieben Stunden in
die Bearbeitung des Projekts
und/oder in die Lektire der Mo-
dule investiert werden. Die Ko-
sten fur die ersten beiden Lehr-
gangsgruppen belaufen sich auf
1200 DM fur Innungsmitglieder
und 1900 DM fir Nichtmitglie-
der. Weiter Infos kdnnen unter
Fax (02 11) 6 90 65 39 abgeru-
fen werden.
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