
■ Bette
Rolf Viegener ist neuer
Geschäftsführer
Rolf Viegener ist seit dem 1.
April 1999 Geschäftsführer der
Bette GmbH & Co. KG, Del-
brück, und damit persönlicher
Vertreter des geschäftsführen-
den Gesellschafters Fritz-Wil-
helm Pahl. Der 1952 geborene
Diplom-Betriebswirt ist seit
Februar vorigen Jahres im ost-
westfälischen Unternehmen als
Leiter der Exportabteilung tätig.

grund der im letzten Jahr verab-
schiedeten Öffnung der Satzung
des BHKS für Unternehmen der
Gebäudetechnik als Direktmit-
glied war es erstmals möglich,
daß neben den Landesverbänden
auch TGA-Unternehmen Präsi-
diums- und Vorstandsmandate
erlangen konnten. Gerhard
Straub, der dem BHKS bereits
seit 1984 vorsteht, wurde zum
9. Mal in Folge zum Präsiden-
ten gewählt. Im Amte eines
Vizepräsidenten wurde Jürgen
Diehl, IHKS NRW bestätigt. Als
neue Vizepräsidenten im BHKS
wurden gewählt: Gerhard Heite-
fuß, IHKS Niedersachsen und
Bremen sowie Thomas Zinn-
öcker, Krantz-TKT, der im Prä-
sidium erstmals die Interessen
der BHKS-Direktmitglieder ver-
tritt. Neben den vier Präsi-
diumsmitgliedern werden im
neuen BHKS-Vorstand vertreten
sein: Rolf Lausterer, IHKS Ba-
den-Württemberg, Dr.-Ing. Peter
Straube, IHKS Sachsen, Heri-
bert Bach, IHKS Hessen sowie
Karl-Heinz Meuthien, IHKS
Hamburg. Komplettiert wird
der Vorstand durch zwei Vertre-
ter aus dem Kreis der Direkt-
mitglieder: Dr. Brun Osterloh,
M + W Zander, sowie Karl Kom-
missari, ABB Gebäudetechnik.

■ IBH
Cochanski übernimmt
Geschäftsführung
Zum 1. 7. 1999 tritt Stephan
Cochanski (37) die Nachfolge
der Geschäftsführung in der IBH
Fördergesellschaft mbH in Ham-
burg an. Dr. Fred Friedmann, der
diese Aufgabe im Rahmen einer
Interims-Lösung wahrgenom-
men hatte, wird sich zukünftig
seinen Kernaufgaben im Vor-
stand der Pinguin-Haustechnik
widmen. Er wird jedoch auch
weiterhin im Rahmen der Res-
sortbetreuung für die IBH För-
dergesellschaft mbH zuständig
sein.
Stephan Cochanski, gelernter
Baustoff-Kaufmann und studier-
ter Betriebswirt mit der Fach-
richtung Marketing, war zuvor
sechs Jahre bei der Hagebau
Handelsgesellschaft für Baustof-
fe tätig, zuletzt als Leiter Mar-
keting-Service. Bei Hagebau war

er zuständig für die Entwicklung
und Umsetzung von Kommuni-
kationskonzepten, Marketingbe-
ratung bei mittelständischen Be-
trieben, Service- und Dienstlei-
stungen für Handel und Hand-
werk sowie für die Entwicklung
und Umsetzung von Handwer-
keraktivitäten gemeinsam mit
den angeschlossenen Handels-
häusern.

■ Grohe
Familien geben
Aktienanteile ab
Bei der Friedrich Grohe AG
steht ein Wechsel der Mehr-
heitsgesellschafter bevor. So be-
absichtigen die Familien Grohe
und Rost, sich von ihrer Betei-
ligung in Höhe von insgesamt
100 % der Stammaktien zu tren-
nen. Die Entscheidung ist, so der
Vorstand, durch rein private
Gründe veranlaßt und steht in
keinem Zusammenhang mit der
aktuellen Entwicklung des Un-
ternehmens. Bei der Wahl des
Käufers soll auf Kontinutät im
Management und in der Unter-
nehmenspolitik großen Wert ge-
legt werden. Die bevorstehenden
Veränderungen der Aktionärs-
struktur werden, so der Vor-
stand, zusätzliche strategische
Optionen und Wachstumsmög-
lichkeiten, auch in Form von
Akquisitionen, eröffnen.

■ Keramag
Weiter auf 
Wachstumskurs
Auch im vergangenen Jahr ist
Keramag bei der Entwicklung
von Umsatz, Ertrag, Dividende
und Börsennotierung weiter auf
Wachstumskurs geblieben. So
konnte der Hersteller seinen Ge-
samtumsatz 1998 um 2,4 % auf
301 Mio. DM erhöhen. Das Er-
gebnis der gewöhnlichen Ge-
schäftstätigkeit stieg um 5,4 %
auf 47,8 Mio. DM, der Jahres-
überschuß um über 22 % auf
30,2 Mio. DM, was einer Um-
satzrendite von 10 % entspricht.
Als erfreulich bezeichnete der
Vorstandsvorsitzende Dr. Georg
Wagner den überproportionalen
Zuwachs um 20 % im Export-
geschäft, das 16 % zum Gesamt-
umsatz beitragen konnte. In sei-
nem Stammgeschäft, der Sani-
tärkeramik für Privatbäder und
öffentliche sowie gewerbliche
Sanitärräume, konnte der Her-
steller ein Wachstum von 2,2 %
erzielen. Im Hinblick auf das
laufende Geschäftsjahr zeigte
sich Dr. Wagner bei der Haupt-
versammlung gedämpft optimi-
stisch. Trotz der anhaltenden
Schwäche der deutschen Bau-
konjunktur peile das Unterneh-
men erneut ein leichtes Wachs-
tum an.

■ Erneuerbare Energien
Energietage Hessen ‘99
Vom 29. bis 31. Oktober 1999
finden im Kongress- und Kul-
turzentrum Stadthalle Wetzlar
die Energie-Tage Hessen ’99
statt. Die Ausstellung ist die
größte ihrer Art in Hessen und
bietet auf fast 1200 m2 einen
umfassenden Überblick über den
Stand der erneuerbaren Energien
und der rationellen Energiever-
wendung. Die begleitenden Fach-
tagungen werden von sechs Mit-
veranstaltern getragen und be-
handeln in acht je halbtägigen
Tagungsblöcken u. a. die The-
men Aus- und Weiterbildung,
Energie aus Biomasse und Ab-
fall, Contracting, Solarthermie
und Windenergienutzung. Die
Schirmherrschaft übernahm der
hessische Wirtschaftsminister
Dieter Posch.
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Neben der Gesamtverantwor-
tung für das Unternehmen wird
sich Viegener auch in Zukunft
vorrangig um das Auslandsge-
schäft kümmern. Den Schwer-
punkt sieht er dabei in der Pfle-
ge der bisherigen Exportkontak-
te und dem Aufbau neuer Märk-
te vornehmlich in Osteuropa und
Übersee.

■ BHKS
Führung hat sich 
neu formiert
Im Mittelpunkt der diesjährigen
Mitgliederversammlung des
BHKS (Bundesindustrieverband
Heizungs-, Klima-, Sanitärtech-
nik/Technische Gebäudesyste-
me e.V.) im Mai 1999 in Lübeck
standen die Wahlen zum Präsi-
dium und zum Vorstand. Auf-



■ Zusammenschluß
Icopal-Decra
und Polydach
In SBZ 9/99 veröffentlichten wir
einen Bericht über epoxidharz-
beschichtete Stahlprofile unter
dem Titel „Dachelemente mit
Pfannencharakter“ und nannten
als Anbieter die Firma Polydach
Dachsysteme. Doch ist unter der
angegebenen Telefon- sowie
Faxnummer keiner mehr zu er-
reichen. Denn seit Anfang des
Jahres bilden die Verkaufsmann-
schaft der Icopal-Decra und die
der früheren Polydach GmbH
ein gemeinsames Team. Die bei-
den Anbieter des Decra-Beda-
chungssystems vollziehen damit
die Firmenehe ihrer Mutterhäu-
ser nach: Schon im vergangenen
Jahr hatte der dänische Icopal-
Konzern die belgische Firma
Polytuil übernommen, die Stahl-
blechpfannen für geneigte Dächer
produziert und sie ebenfalls auf
dem deutschen Markt angeboten
hat.
Auch nach der Fusion agierten
die beiden Unternehmen auf
dem hiesigen Markt zunächst
noch weiter als zwei parallel ge-
führte Organisationen. Mit der
Zusammenlegung wurden die
beiden Produktlinien zu einem
einheitlichen Programm zusam-
mengeführt und optimiert.
Gleichzeitig wurde der Außen-
dienst von acht auf jetzt elf Mit-
arbeiter und einem zusätzlichen
Anwendungstechniker vergrö-
ßert. Damit sind auch die Ver-
triebswege kürzer geworden.
Die neue Preisliste mit dem
erweiterten Produktprogramm
kann kostenlos bei Icopal, 59354
Werne, Tel. (02389) 7970-0,
Fax (02389) 797020 angefor-
dert werden. Dort kann der In-
teressierte auch seinen An-
sprechpartner vor Ort erfragen.

■ Selkirk
Übernahme der
DEC Group BV
Selkirk Manufacturing hat die
DEC Group BV, einen europäi-
schen Marktführer bei flexiblen
Rauchzügen und Röhren für die

HVAC-Industrie, aufgekauft.
Das im holländischen Enschede
ansässige Unternehmen DEC
exportiert in über 60 Länder in
aller Welt und hat einen jähr-
lichen Umsatz von etwa 33 Mio.
Gulden (DM 32 Mio.). Es be-
schäftigt 110 Mitarbeiter. Sel-
kirks Chief Executive Chris
Borkett erklärt: „Die Akquisiti-
on stellt einen wichtigen strate-
gischen Schritt für Selkirk dar,
denn sie erweitert sowohl unser
Produktportfolio als auch unse-
re globale Kundenbasis. Außer-
dem bringt sie die beiden euro-
päischen Marktführer im Be-
reich der starren und flexiblen
Rauchzüge und Röhren zusam-
men.“

■ Villeroy & Boch
Konzernumsatz stieg
Nach fünf Jahren eines schlei-
chenden Umsatzrückgangs mel-
det Villeroy & Boch für 1998
einen Anstieg des Konzernum-
satzes. Der Zuwachs im Ver-
gleich zum Vorjahr beträgt 4,9 %
von 1440,5 Millionen in 1997
auf 1510,4 Millionen DM 1998.
Hier sind allerdings die Umsät-
ze der erstmals konsolidierten
italienischen Tochtergesellschaft
Ceramica Ligure berücksichtigt,
ohne die sich eine Erhöhung von
1,9% ergeben würde. Ursäch-
lich für diese Entwicklung seien
verstärkte Marketingmaßnahmen
und erfolgreiche Produkteinfüh-
rungen. V & B sei es zudem ge-
lungen, eine Erhöhung der
Durchschnittspreise zu erzielen.
Der Unternehmensbereich Flie-
sen hat durch die Akquisition
von Ceramica Ligure im Be-
richtsjahr den Umsatz um 6,7%
von 537,0 Millionen DM im
Vorjahr auf 572,9 Millionen DM
in 1998 steigern können. Wäh-
rend in Deutschland ein Um-
satzrückgang um 3,2% zu ver-
zeichnen war, ist der Umsatz ins-
besondere in Frankreich und in
den außereuropäischen Ländern
angestiegen.
Der Unternehmensbereich Sani-
tär und Bad, der jüngst umbe-
nannt wurde in „Unternehmens-
bereich Bad und Küche“, konn-
te 1998 gegenüber dem Vorjahr
einen deutlichen Umsatzanstieg
um 5,7% auf 394,7 Millionen
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DM erzielen. Das Wachstum
wurde im Inland mit 5,9% und
auf den Exportmärkten mit 5,5
% erreicht. Mit einem Umsatz-
zuwachs von 2,4 % steigerte der
Unternehmensbereich Tischkul-
tur seinen Umsatz auf 542,8 Mil-
lionen DM.

■ Warenzeichen
Datenbank im Internet
Millionen von Warenzeichen
sind weltweit geschützt. Wer
neue Marken- und Produktna-
men nutzen will, tut deshalb gut
daran, zu prüfen, ob nicht schon
jemand vor ihm die gleiche Idee
hatte und ein Trademark schüt-
zen ließ. Denn das berühmte R
im Kreis (®) zu ignorieren, kann
teuer werden. Vor solchen Feh-
lern soll die Markenzeichen-Da-
tenbank des Luxemburger Trade-
mark-Spezialisten AvantIQ be-
wahren. Mit rund 10 Millionen
Datensätzen aus 20 Ländern ist
sie ab sofort für Kunden des
Frankfurter Fachinformations-
zentrums Technik im Internet
unter http://www.fiz-technik.de
oder per Hostverbindung online
recherchierbar ist. Eine Beson-
derheit des Services ist die pho-
netische Suche. Weitere Infor-
mationen sind unter der Luxem-
burger Telefonnummer (00352)
3 117501 oder per eMail unter
helpdesk@avantiq.lu zu erhal-
ten.

■ Solarpraxis
Dachstatik bei
Sonnenkollektoren
Die Aufstellung von Sonnenkol-
lektoren auf flachen oder flach
geneigten Dächern stellt im Ver-
gleich zur Auf- und Indachmon-
tage erhöhte Anforderungen an
die Statik der Unterkonstruktion
bzw. des Dachs. Auch die re-
gendichte und wärmebrücken-
freie Anbindung an das Dach er-
fordern große Sorgfalt. In einem
vom Bundesministerium für
Wirtschaft und Technologie ge-
förderten Entwicklungsprojekt
werden nun Musterkriterien für

Gebäude und Unterkonstruktio-
nen, konstruktive Details für
Dachanbindung und Unterkon-
struktion sowie Auswahlhilfen
erarbeitet. Die Resultate werden
im Dezember 2000 als Katalog
vorgelegt. Um zu praxisnahen
Umsetzungen zu kommen, bittet
die Firma Solarpraxis, Berlin,
bis zum 30. Juni 1999 um Wün-
sche und Erfahrungen aus der
Praxis. Kontaktaufnahme per
Telefon (030) 28387511 oder
per Fax (030) 28387540.

■ Westfa
Exklusivverbund mit
Sonnenkraft
Westfa – Partner vieler SHK-Be-
triebe für Flüssiggas und Um-
welttechnik – weitet seine Pro-
duktpalette im Bereich Solaran-
lagen aus. Im Exklusivverbund
mit der Sonnenkraft GmbH bie-
tet das Unternehmen dem Sani-
tär- und Heizungsfachhandwerk
ein abgerundetes Solarsortiment.
Vertriebsgebiete sind Nord-,
Ost- und Mitteldeutschland.
Fachhandwerker in Bayern und
Baden-Württemberg beziehen
alle Sonnenkraft-Produkte und
Marketingleistungen von Son-

Der private Kunde erhält hier In-
fomaterial und Hinweise über
den in seiner Nähe gelegenen
Westfa-Partner.

■ Sanitärgroßhandel
Im Visier der Kartell-
behörde
Wie das Verbrauchermagazin
Ktip jetzt meldet, haben die zu-
ständigen Kartell- und Wettbe-
werbsbehörden mal wieder ein
Auge auf den eidgenössischen
Sanitärhandel geworfen. Nicht
zum ersten Mal, denn mit sei-
nem straff organisierten Ab-
satzweg sowie diversen Formen
von Preisabsprachen ist das
Schweizer Sanitärgewerbe in der
Vergangenheit bereits dreimal
ins Visier der Wettbewerbshüter
geraten. So oft wie bisher keine
andere Branche im Alpenstaat.
Hintergrund des vierten und
jüngsten Falles ist der Umstand,
daß Schweizer Sanitärgroßhänd-
ler fast gleichzeitig ihre Preis-
politik „harmonisierten“.
Das kam ans Licht der Öffent-
lichkeit als ein Sanitär-Hand-
werksunternehmen gegenüber
einer Wohnbaugesellschaft für
ein vergleichbares Projekt ein
gegenüber 1997 um 27 % teure-
res Angebot abgab. Nachfor-
schungen brachten zutage, daß
es sich dabei um keinen Einzel-
fall handelt. Trotz der schwieri-
gen Konjunkturlage am Bau ver-
teuern sich Sanitärausstattungen
regelmäßig. Nachdem die Hand-
werksfirma in besagtem Fall
glaubhaft versicherte, auf der
selben Basis wie beim Vorpro-
jekt kalkuliert zu haben, stellte
sich heraus, daß Vergleichsan-
fragen bei anderen Großhänd-
lern nur zu minimalen Preisun-
terschieden führten.
Der Geschäftsleiter eines Groß-
händlers gab zu, mit Kollegen
vom Schweizerischen Großhan-
delsverband SGVSB gemeinsam
an einem Tisch über Margen,
Rabatte und Konditionen ge-
sprochen zu haben. Die „Preis-
harmonisierung“ habe aber nur
stattgefunden, weil die Katalog-

sbz 12/1999 9

FIRMEN & FAKTEN

bzw. Bruttopreise und Rabatte
dem Preisniveau der grenznahen
ausländischen Großhändler und
der Baumärkte angepaßt wur-
den, betonte ein anderer Han-
delsmogul. Die Berner Wettbe-
werbskommission bemängelt in
jedem Fall, daß in einer Bran-
che, in der durch eine koordi-
nierte Aktion Preiserhöhungen –
auch wenn sie versteckt in Form
von Bruttopreis- und Rabattsen-
kungen erfolgen – direkt an den
Kunden weitergegeben werden
können, kein echter Wettbewerb
herrschen kann.

■ Schell
Zum Endspiel um den
DFB-Pokal
Schell hat die Hauptgewinner
der Verlosungsaktion „Ein star-
kes Team“ bekanntgegeben: Sa-
nitär- und Heizungsmeister Max
und Ehefrau Anni Braunmiller
aus Pfaffenhausen im Unterall-
gäu, die in ihrem Betrieb und im
angegliedertem Fachmarkt mit
190 m2 Ausstellungsfläche mehr

Klaus Stolte, Geschäftsführer von
Westfa

nenkraft in Wörth a.d. Donau.
Eine besondere Dienstleistung
für Handwerk und Verbraucher
ist die Westfa-Hotline. Unter der
Nummer 0 18 01 – 47 11 47 kann
hier der Fachhandwerker von
7.00 bis 18.00 Uhr Produktin-
formationen, Schulungsmög-
lichkeiten sowie Produktange-
bote zum Ortstarif anfordern.

Das glückliche Gewinnerpaar Max
und Anni Braunmiller zusammen
mit Andreas Koschlig, Verkaufs-
leiter der Region Süd von Schell

als zehn Mitarbeiter beschäfti-
gen, flogen gratis nach Berlin
zum Erlebnis-Wochenende. Dort
betreute sie vom 11. bis 13. Juni
Thomas Thiele, Berliner Ver-
kaufsrepräsentant des Armaturen-
herstellers aus Olpe. Nach einer
Stadtrundfahrt und dem Besuch
des Reichstagsgebäudes stand
als Höhepunkt das Endspiel zwi-
schen dem FC Bayern München
und SV Werder Bremen um den
DFB-Pokal auf dem Programm.



■ Econ-Air
Umweltbewußtes
Spraydosenhandling
Die Econ-Air Aerosol- und Che-
mierecyclingtechnologie AG wur-
de im vergangenen Jahr neu ge-
gründet und hat den Geschäfts-
betrieb der Econ-Air GmbH
übernommen. Das Unternehmen
vertreibt eine Reihe von Pro-
dukten in Aerosol-Spraydosen
im Mehrwegsystem – mit Leck-

cessoires-Klassiker „Elegance“
mit der Verlosung der Preise aus
dem Gewinnspiel zu Ende. Der
Hauptpreis, ein VW-New Beet-
le, wurde dabei für Grit Frank,
Ausstellungsmitarbeiterin des
Großhandelshaus Eisen Schmidt
in Amberg gezogen. Der zweite
Preis, ein Original Vespa-Roller
für die beginnende Sommersai-
son, ging an Walter Jantschik bei
der Fa. Schermann in Vaihingen.

■ Rothenberger
Mehr Sicherheit für
den Verarbeiter von
Preßfitting-Systemen
Für alle ab dem 23. März 1999
erworbenen Preßmaschinen des
Typs Vario Press 1000 und Va-
rio Press 2000 gewährt Rothen-
berger eine auf 36 Monate ver-
längerte Garantiedauer. Voraus-
setzung für die Gewährung ist
die Anmeldung der Maschine
zur Registrierung bei Rothen-
berger durch den Kunden. Die
Registrierung bietet als Neben-
effekt zudem einen erhöhten
Diebstahlschutz; die Maschinen-
und Kundendaten werden bei je-
der Einsendung zwecks Wartung
oder Reparatur überprüft. Die
Überprüfung der Maschinen auf
Funktionstüchtigkeit und Sicher-
heit erfolgt alle zwölf Monate.
Mit dem erstellten Prüfzertifikat
verlängert sich die Garantiezeit
automatisch um weitere zwölf
Monate.

■ Unterfranken
13 Urkunden anläßlich
der ISH 
Vom 22. Januar bis 26. März
1999 fand in der SHK-Innung
Schweinfurt – Main – Rhön der
erste Kurs in Nordbayern zur
Qualifikation als SHK-Kunden-
diensttechniker statt. Der erfolg-
reiche Abschluß wird durch ein
bundeseinheitliches Zertifikat
des Zentralverbandes Sanitär
Heizung Klima bestätigt. Dieses
Zertifikat erhielten die 13 Teil-
nehmer des Lehrgangs am 27.
März auf dem Stand des ZVSHK
im Rahmen der 20. Internatio-
nalen Fachmesse ISH in Frank-
furt. Die Übergabe übernahm die
Referentin für Berufsbildung des

Zentralverbandes, Frau Petra
Westpfahl.
Die positive Resonanz des ersten
Kurses – sowohl bei den Teil-
nehmern als auch bei den Fir-
menchefs, die die Kursteilneh-
mer freistellten – hat dazu ge-
führt, daß am 7. Mai bereits der
zweite Kurs in Schweinfurt be-
ginnen konnte.

■ Rems
Prüfungen bestanden
Mit Rems Preßwerkzeuge her-
gestellte Verbindungen des
Preßfitting-Systems Viega Pro-
fipress G wurden in den Durch-
messern von 15 bis 54 mm vom
TÜV nach DVGW VP 614 ge-
prüft. Die Ergebnisse zeigten,
daß die Werkzeuge geeignet
sind, systemkonforme Preßver-
bindungen herzustellen. Des
weiteren wurden mit Preßwerk-
zeugen der Firma Rems herge-
stellte Verbindungen nach
DVGW-Arbeitsblatt W 534 von
der Staatlichen Materialprü-
fungsanstalt Darmstadt (MPA)
geprüft. Die Untersuchung er-
streckte sich auf einen repräsen-
tativen Querschnitt der Preßfit-
ting-Systeme Biroduct P (Velta),
Mannesmann im Bereich Sani-
tär, Unicor Unipipe und Viega
Sanpress. Alle diese Prüfungen
wurden bestanden.

■ HEW
Strategische Allianz
mit HFM
Auf die Entwicklung einer part-
nerschaftlichen Zusammenar-
beit haben sich die Hambur-
gischen Electricitäts-Werke AG
(HEW) und die Hamburger Fa-
cility Management AG (HFM)
verständigt. Ziel ist, wie die bei-
den Unternehmen mitteilten, eine
Zusammenarbeit bei der Kon-
zeption, Erstellung, Sanierung
und Bewirtschaftung von Ge-
bäuden sowie deren Energiever-
sorgung und Entsorgung. HFM
hat sich von einem reinen Ener-
gieversorger zu einem Dienstlei-
stungskonzern der Ver- und Ent-
sorgung im Bereich leitungsge-
bundener Energien entwickelt.
Hintergrund dieser neuen Allianz
ist die Tatsache, daß Kunden zu-
nehmend Gesamtlösungen beim
Betrieb von Anlagen und Im-
mobilien wünschen. Bei diesem
gemeinschaftlichen Vorgehen
wird die Kraft der HEW auf
dem Energiesektor mit der Kom-
petenz der HFM auf dem tech-
nisch-handwerklichen Gebiet
kombiniert. Eine verstärkte Kun-
denorientierung mit dem Ziel
einer langfristigen Kundenbin-
dung ist anerkanntes Unterneh-
mensziel der beiden Partner.
Noch im Laufe dieses Jahres soll
HFM für HEW Aufträge abwik-
keln, deren Volumen im zwei-
stelligen Millionenbereich ange-
siedelt sind. Es wurde Einigkeit
darüber erzielt, daß die abge-
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Bis zu zehnmal können die
Aerosol-Spraydosen von Econ-Air
wieder gefüllt werden, dank
Mehrwegsystem

suchschaum, Rostlösern, Schmier-
stoffen, MAG-Füllern z.B. im
SHK-Bereich. Eine neue Tech-
nik ermöglicht, die Dosen bis zu
zehnmal wiederverwenden zu
können. Der vorwiegende Ein-
satz von Druckluft als Treibmit-
tel verbessert weiterhin die Um-
weltfreundlichkeit. außerdem
bietet das Unternehmen das
Recycling herkömmlicher Ein-
weg-Spraydosen an, bei Wie-
derverwendung bzw. Weiternut-
zung der Inhaltsstoffe.

■ Keuco
VW-New Beetle verlost
Auf der ISH ging die im letzten
Herbst bei über 1000 Sanitär-
großhandels- und Handwerksbe-
trieben gestartete Keuco-Ver-
kaufsförderungsaktion zum Ac-

Zwölf der 13 erfolgreichen Absolventen des KD-Lehrgangs in Schwein-
furt erhielten im Rahmen der 20. ISH auf dem Stand des ZVSHK ihre
Urkunde von Bildungsreferentin Petra Westpfahl (5. v.l.) assistiert von
Sachbearbeiterin Anja Bänsch



stimmten Aktivitäten beider Un-
ternehmen sich nicht allein auf
den Hamburger Raum beschrän-
ken, sondern sich auf das ge-
samte Bundesgebiet beziehen
werden.

■ Buderus
Produkt des Jahres 1998
Seit 1986 werden regelmäßig die
Produkte des Jahres gewählt und
mit der „Goldenen DM“ ausge-
zeichnet. Bei der Auswahl wur-
den Produkte aus sieben Kate-
gorien von den Lesern des Wirt-
schaftsmagazins „DM“ nach fol-
genden Kriterien bewertet: hoher
Kundennutzen, Erfindergeist,
unternehmerische Risikobereit-
schaft, gutes Preis/Leistungsver-
hältnis, höchstmögliche Umwelt-

■ Cersaie
1999 mit neuer
Messehalle
Vom 28. September bis zum 3.
Oktober dieses Jahres findet im
Messezentrum Bologna die 17.
Ausgabe der Cersaie statt, Bran-
chenveranstaltung für Keramik
in der Bauindustrie und Bade-
zimmereinrichtung. 
Neu in diesem Jahr ist eine Mes-
sehalle, die auf zwei Ebenen an-
gelegt ist und über eine Ausstel-
lungsfläche von ca. 10000m2

netto verfügt. Der Neubau ist
Teil eines Projektes mit dem
Ziel, die Qualität der gebotenen
Infrastrukturen zu verbessern.
Auf der letzten Cersaie stellten
auf einer Nettofläche von insge-
samt 111000m2 1045 Anbieter
ihre Produkte aus, von denen
204 aus 33 verschiedenen Län-
dern stammten. Insgesamt wur-
den 23000 ausländische Besu-
cher bei einer Gesamtbeteili-
gung von 101746 Besuchern
registriert.

■ boco
Gemeinsamer Auftritt
mit CWS
Mit einem gemeinsamen Auftritt
startet die Allianz der textilen
Systemdienstleister boco und
CWS auf der Hannover-Messe
1999. Die beiden Unternehmen
haben sich unter dem Dach der
Haniel Textil Service GmbH, ei-
nem Unternehmensbereich der
Franz Haniel & Cie. GmbH, zu-
sammengeschlossen. Ziel dieser
Allianz ist es sich zu ergänzen
und auf die Kernkompetenzen zu
konzentrieren, um leistungsfähi-
ger für den Kunden zu sein und
effektiver als der Wettbewerb.

■ BWT
Umwelt-Oscar
Die Jury des österreichischen Um-
weltmanager-Magazins „Um-
weltschutz“ (Bohmann-Verlag)
hat BWT mit dem Umwelt-Os-
car 1998 ausgezeichnet. Die
Preisübergabe an den BWT-
Vorstandsvorsitzenden Andreas

Weißenbacher erfolgte im April
durch den österreichischen Wirt-
schaftsminister Dr. Hannes
Farnleitner. Der Preis wird jähr-
lich vergeben, die Auswahl er-
folgt unter den regelmäßig prä-
mierten „Umweltunternehmen
des Monats“.

■ Interpane
Umweltschutzpreis
Für neue Produkte müssen oft
die Produktionsverfahren gleich
mit erfunden werden. Das galt

auch für das selektive Absorber-
band sunselect der Interpane so-
lar Beschichtungsgesellschaft.
Für Produkt und Herstellungs-
methode verlieh die Energie-Ak-
tiengesellschaft Mitteldeutsch-
land (EAM) dem Unternehmen
aus Lauenförde (Weserberg-
land) den Eta-Umweltpreis
„Strom und Innovation“. Seit
1990 werden mit dem Preis Un-
ternehmen ausgezeichnet, die
energetische Verbesserungen in
ihrem Produktionsablauf erzie-
len oder energiesparende Pro-
dukte herstellen.

■ Mepa
Schulungstermine
Noch vier eintägige Seminare
zu Vorwandinstallationstechnik
und Wanneninstallationssyste-
men bietet Mepa-Pauli und Men-
den im zweiten Halbjahr 1999
in ihren Schulungszentren an.
Die Fachschulungen wenden
sich an Installateure, Planer, Ar-
chitekten und Mitarbeiter des
Handels.
Weitere Informationen von: Me-
pa, Frau Begovic, Rolandsecker
Weg 37, 53619 Rheinbreitbach,
Tel. (02224) 929-137, Fax:
(0 2224) 929139, Internet:
http://www.mepa.de
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Ulrich Staudinger (Geschäftsfüh-
rer Vertrieb der Buderus Heiz-
technik) mit der „Goldenen DM“
für den Sonnenkollektor Logasol
SKS 2.1

schonung und formschönes De-
sign. Die Vorauswahl der Favo-
riten sowie die Überwachung
des Verfahrens wurde dabei von
einer unabhängigen und hoch-
karätigen Jury aus Top-Mana-
gern, Unternehmensberatern und
Wirtschaftspublizisten übernom-
men. In der Kategorie „Bauen
und Wohnen“ wurde der Son-
nenkollektor Logasol SKS 2.1
von der Buderus zum Produkt
des Jahres gekürt. Eta-Umweltpreis für Interpane

Oscar-Übergabe (v. l.): BWT-Vorstandsvorsitzender Andreas Weißen-
bacher, Verlagsdirektor Dr. Rudolf Bohmann, Wirtschaftsminister
Dr. Hannes Farnleitner


