
■ SHKG 
September 2002 
in Leipzig
Angesichts der wieder entfach-
ten Diskussion um die SHK-
Fachmessen im Osten Deutsch-
lands kündigte die Leipziger
Messegesellschaft jetzt an, daß
die nächste SHKG wieder tur-
nusgemäß in Leipzig (25. bis 28.
September 2002) stattfinden
soll. Die Veranstaltung wird von
Mittwoch bis Samstag auf dem
neuen Leipziger Messegelände
ausgetragen. Darauf einigte sich
jetzt das Kuratorium der SHKG,
dem namhafte Verarbeiter- und
Industrieverbände angehören. 
Zur letzten SHKG in Leipzig
(Herbst 1998) stellten – FKM
geprüft – 581 Unternehmen aus.
Ihre Angebote zogen 34 386 Be-
sucher an. Zur stark in die Kri-
tik geratene SHKG Berlin im
Mai dieses Jahres waren – laut
FKM – lediglich 22 177 Besu-
cher gekommen und nicht 29581
Besucher, wie die Messe Berlin
angibt. 

■ GEP
Götsch leitet Filiale 
in Zwönitz
Personell weiter verstärkt hat
sich die GEP-Umwelttechnik.
Mit Enrico Götsch (31) und sei-
nem Team sind fachlich versier-
te Regenwasser-Spezialisten zu
dem Eitorfer Unternehmen ge-
stoßen. Götsch leitet die GEP-

Filiale in Zwönitz. Enrico
Götsch ist Gas- und Wasser-In-
stallateurmeister und in der Re-
genwasserbranche durch zahl-
reiche Publikationen bekannt.
Außerdem ist er öffentlich be-
stellter und vereidigter Sachver-
ständiger für Installation und Re-
genwassernutzung.
Der frühere geschäftsführende
Gesellschafter der Aris Regen-
wassernutzung GmbH, Zwönitz,
übernimmt bei GEP die Position
eines Verkaufsleiters und Fach-
referenten. Weiterhin ist er als
Fachreferent für die Planung von
Groß- und Industrieanlagen bei
der Fachvereinigung Betriebs-
und Regenwassernutzung (fbr)
in Darmstadt aktiv.

■ Duravit
Zuwachs nur im 
Ausland
Die Hornberger Duravit AG leg-
te dieser Tage den Geschäftsbe-
richt für das Firmenjahr 1999
vor. Gegenüber dem Vorjahr
verzeichnete die Duravit-Grup-
pe eine Steigerung der Umsatz-
erlöse von 223,6 Millionen DM
auf 226 Millionen DM. Das Er-
gebnis der gewöhnlichen Ge-
schäftstätigkeit verbesserte sich
bei einem Umsatz der AG von
221,5 Millionen DM um 21,6 %
auf 19,3 Millionen DM, der Jah-
resüberschuss auf 10,1 Millio-
nen DM (5,16 Millionen Euro). 
Der Exportanteil stieg von 29 %
auf 35 %. Im Hauptmarkt
Deutschland ging der Umsatz
von 157,43 auf 143,98 Millionen
DM um 8,5 % zurück. 

■ GHM
Wechsel in der 
Geschäftsführung
Gesundheitliche Probleme ha-
ben Dipl.-Vw. Franz Reisbeck
(51), Vorsitzender der GHM Ge-
sellschaft für Handwerksmessen
mbH bewogen, dieses Amt zum
31. Dezember 2001 niederzule-
gen. Seinem Wunsch hat die Ge-
sellschafterversammlung mit
Verständnis und zugleich mit
Bedauern entsprochen. Reisbeck
sagte dem Gremium zu, seine
bisherige Funktion bis Ende
2001 voll wahrzunehmen. 

Als Nachfolger von Franz Reis-
beck soll Wolfgang Marzin (37)
2002 mit dessen derzeitigem Ar-
beitsgebiet betraut werden. Der
gelernte Kaufmann ist verheira-
tet und hat drei Kinder. Er leitet
seit vier Jahren als Geschäfts-
führer die Tochtergesellschaft
der Messe Düsseldorf für Nord-
amerika in Chicago. Marzin tritt
am 1. Januar 2001 zunächst als
stellvertretender Geschäftsfüh-
rer und ab 1. Juli 2001 als Ge-
schäftsführer in die Dienste der
GHM. Neben der Einarbeitung
in sein künftiges Aufgabenge-
biet will er sich gezielt dem Aus-
bau der GHM-Aktivitäten zur
Nutzung des Internets und der
digitalen Medien als Informa-
tions- und Marketing-Tools wid-
men.

■ Friatec
Konzentration und
Weiterentwicklung
Das Geschäftsjahr 1999 stand
für Friatec im Zeichen der Kon-
zentration und strategischen
Weiterentwicklung. Nach dem
Verkauf an den britischen Glyn-
wed-Konzern wurden alle For-
schungs- und Entwicklungsakti-
vitäten im Kunststoff-Bereich
der Glynwed-Gruppe in Mann-
heim konzentriert. Die Glynwed
Rohrsysteme GmbH wurde auf
die Friatec AG verschmolzen
und das operative Geschäft in
den Bereich Industrierohrsyste-
me der Friatec integriert.
Durch die Zusammenlegung von
Vertriebsorganisationen und
Tochtergesellschaften, durch
den Verkauf der Bereiche Medi-
zin-Technik, Meroblock und
durch andere Umstrukturie-
rungsmaßnahmen reduzierte
sich der Umsatz der Friatec-
Gruppe auf 527,8 Millionen DM
nach 583,7 Millionen DM und
der AG auf 356 Millionen DM
nach 395,9 Millionen DM. Die
Zahl der Beschäftigten verrin-
gerte sich zum 31. 12. 1999 in
der Gruppe auf 1946 nach 2213
und in der AG auf 1134 nach
1330.

■ Kermi
Dieter Eitel wurde 60
Grund zum Feiern hatte Dieter
Eitel, Geschäftsführer Ver-
trieb/Marketing bei Kermi. Am
24. Juni wurde er sechzig. Der
gebürtige Hesse und studierte
Außenhandels-Kaufmann kam
1983 als Verkaufsdirektor und
Prokurist zum Plattlinger Unter-
nehmen. Im März 1987 wurde er
neben Unternehmensgründer
Kurt Kerschl und Karlheinz
Lühmann zum weiteren Ge-
schäftsführer bestellt. Eitel ist

zudem Mitglied des Vorstandes
der Vereinigung der Deutschen
Zentralheizungswirtschaft e. V.
(VDZ) sowie Vorsitzender der
Fachabteilung Radiatoren und
gleichzeitig Vizepräsident des
Bundesverbandes der Deutschen
Heizungsindustrie (BDH), außer-
dem Vizepräsident von „Euro-
rad“, dem Verband der europäi-
schen Radiatoren- und Heizkör-
perhersteller.

■ Danfoss
Übernahme der IWK
Fernwärme Division
Die Danfoss A/S, Nordborg/Dä-
nemark, übernimmt die Fern-
wärme Division der IWK Reg-
ler + Kompensatoren GmbH,
Stutensee bei Karlsruhe. Gemäß
der getroffenen Vereinbarung
wird Danfoss noch vor Jahres-
ende alle nationalen und inter-
nationalen Produktions- und
Vertriebsaktivitäten der IWK im
Bereich der Automation von
Fernwärmesystemen überneh-
men. Die übrigen Aktivitäten der
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IWK Regler + Kompensatoren
GmbH seien von der geplanten
Transaktion nicht betroffen und
verbleiben bei IWK. Die Über-
nahme wurde vorbehaltlich der
Genehmigung durch das Bun-
deskartellamt vereinbart. Nach
erfolgter Übernahme wird die
IWK-Fernwärme Teil der Dan-
foss Building Controls Division.
Die Building Controls Division
unterhält Produktionsstätten in
Nordborg/Dänemark und in
Ljubljana/Slowenien. Beschäf-
tigt werden rund 600 Mitarbei-
ter.

■ Baufa
Fritz Niggenbölling 
gestorben
Ganz kurz nach seinem Eintritt
in den wohlverdienten Ruhe-
stand ist Fritz Niggenbölling, der
langjährige Vertriebsleiter der
Baufa-Werke, am Pfingstmon-
tag als passionierter Rennradler
beim Zusammenstoß mit einem
Pkw tragisch ums Leben ge-
kommen. 
Der heute zu Diatherm-HM-
Muhr-Gruppe gehörende Her-
steller verliert in dem Verstor-
benen nach über 40jähriger Be-

triebszugehörigkeit eine Persön-
lichkeit, die Entwicklung und
Erfolg des Mendener Unterneh-
mens maßgeblich beeinflußt hat.
Als ehrenamtliches Mitglied
wichtiger Gremien der Kam-
mern und Verbände, als Mara-
thon- und 100-km-Läufer genoß
der plötzlich Verunglückte in der
gesamten Branche hohes Anse-
hen.

■ Vogelsang
Neuer Vertriebspartner
von Climaveneta
Seit dem 1. Juni 2000 hat Vo-
gelsang Klimatechnik GmbH
ihre Produktpalette um Wasser-
kühlmaschinen bis ca. 100 kW
der Marke Climaveneta erwei-
tert. Das italienische Unterneh-
men Climaveneta ist Mitglied
der De’Longhi-Gruppe und
führender Komponentenherstel-
ler im Klima- und Kaltwasser-
bereich. Climaveneta ist beson-
ders bekannt für das breite Spek-
trum moderner energiesparender
luft- und wassergekühlter Was-
serkühler/Wärmepumpen. Das
Angebot von Vogelsang Klima-
technik umfaßt sowohl Clima-
veneta-Produkte der Produktli-
nie Home System als auch der
Hermetic Line.

■ Baupreis
Zu hohe Baukosten,
ein Schwindel?
Bauhaupt- und Baunebengewer-
be werden seit Jahren zu Unrecht
gescholten. Im Zuge einer im
Zeitraum von über 15 Jahren für
die SirAdos-Baudaten durchge-
führten Baupreisdokumentation
hat das Private Institut für Bau-
preisforschung (P.I.B.) in Dach-
au bei München festgestellt, daß
sich in den letzten 10 Jahren die
Baupreise deutlich langsamer
nach oben bewegt haben, als es
in der Öffentlichkeit wahrge-
nommen wird. Zum Teil liegen
die heutigen Preise sogar unter
dem Niveau von 1990.
Die eigentlichen „Übeltäter“
sind die Grundstückskosten, die
heute schon nicht selten über 
50 % der Baukosten ausmachen.
Gerade Städte und Gemeinden
als Baulandbesitzer fahren eine
eigenartige Strategie. Einerseits
halten sie die Kosten für Bau-
land hoch, andererseits halten sie
sich bei der Auftragsvergabe
konsequent an den billigsten An-
bieter. Aber gerade damit ziehen
sie das Preisniveau zum Teil dra-
matisch nach unten. Dies gilt
übrigens nicht nur für die reinen
Baukosten, sondern beginnt
schon bei der Vergabe der Pla-
nungsleistungen.
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■ Anstieg
385 Terawattstunden
Gas verbraucht
Nach Mitteilung des Statisti-
schen Bundesamtes betrug die
Gasgewinnung und -erzeugung
in Deutschland 1999 für energe-
tische Zwecke 385,2 Terawatt-
stunden (TWh). Dies ist ein An-
stieg gegenüber dem Vorjahr um
2,2 %. An der inländischen Gas-
produktion hatten die Naturgase
(vorwiegend Erdgas) mit 214,3
TWh einen Anteil von 55,6 %.
Die hergestellten Gase (haupt-
sächlich Flüssig-, Raffinerie-,
Kokerei- und Hochofengas) tru-
gen mit 170,9 TWh oder 44,4 %
zur inländischen Gasversorgung
bei. 1 TWh entspricht 1 Milliar-
de Kilowattstunden.

■ Armstrong
Verkauf der Dämm-
stoffsparte 
abgeschlossen
Armstrong World Industries
(USA) hat den Verkauf seiner
kompletten Dämmstoffsparte zu
einem Verkaufspreis von rund
680 Millionen DM abgeschlos-
sen. Die Rechte an den ehema-
ligen Armstrong-Produkten (Ar-
maflex, Tubolit) sind auf das
neue Unternehmen übergegan-
gen, das von nun an unter dem
Namen Armacell firmieren
wird. Die Armacell International
GmbH mit Hauptsitz in Mün-
ster, NRW, stellt als Holding das
Dach eines weltweiten Firmen-
verbundes mit derzeit 12 Pro-
duktionsstätten in 9 Ländern dar.
Damit sieht sich Armacell als
weltweit führender Hersteller
flexibler technischer Isolierun-
gen, eines Segmentes des welt-
weit rund 20 Milliarden US-
Dollar großen Dämmstoffmark-
tes. Die Eigentümer der Arma-
cell International GmbH sind die
Gilde Investment Management
N.V., ein niederländisches, glo-

bal agierendes Investmentunter-
nehmen, CVC Capital Partners,
eine führende, multinationale
Venture Capital Firma und Mit-
glieder der Armacell-Geschäfts-
führung. Das ehemalige Arm-
strong Insulation Products Ma-
nagement wird auch die Ge-
schäfte des neuen Unternehmens
führen.

■ IWO
Brennstoffkosten 
bestimmen Wirtschaft-
lichkeit
Für die Wahl eines Heizsystems
sind neben den Anschaffungs-
kosten die laufenden Betriebs-
kosten ein wesentlicher Ent-
scheidungsfaktor. Also die Sum-
me, die monatlich für Energie,
Instandhaltung und Wartung an-
fällt. Laut dem Institut für wirt-
schaftliche Ölheizung e.V.
(IWO) kostet Heizöl seit Jahren

nachweislich weniger als bei-
spielsweise Erdgas. So hätten
Ölheizungsbesitzer ihr Heizöl in
den letzten Jahren durchschnitt-
lich um rund 30% günstiger ein-
kaufen können als Gasheizungs-
besitzer die vergleichbare Ener-
giemenge Erdgas.
Auf Basis der Daten des Stati-
stischen Bundesamtes hat das
IWO diese Differenz für die al-

ten Bundesländer in
konkreten Zahlen er-

faßt. Danach lagen die Heizöl-
preise der jeweils benötigten
Mengen für ein durchschnittli-
ches Einfamilienhaus (3000 Li-
ter Heizöl bzw. 33 540 kWh
Erdgas) von 1992 bis 1999 jähr-
lich zwischen 485 und 828 DM
niedriger als die Gaspreise.
Auch in der gegenwärtigen Pha-
se hoher Energiepreise sei der
Abstand zwischen Heizöl- und
Erdgaspreisen erhalten geblie-
ben, allerdings weniger deutlich.
Wer zwischen Januar und Mai
eine 3000-Liter-Partie Heizöl
bestellte, mußte im Durchschnitt
198 DM weniger bezahlen als
ein Gasheizungsbesitzer für die
entsprechende Energiemenge
Erdgas. 
Das IWO räumt ein, daß für ei-
nen umfassenden Vergleich von
Heizsystemen neben den Brenn-
stoffkosten auch die betriebs-
und kapitalgebundenen Kosten
zu berücksichtigen seien. Das
gelte insbesondere im Neubau.

Bei einer anstehenden Hei-
zungsmodernisierung würden
sich solche Vollkostenverglei-
che jedoch als weniger aussage-
kräftig erweisen. Wer in moder-
ne Heizungstechnik investieren
will, möchte wissen, ob für ihn
das Heizen mit Öl oder etwa ein
Energiewechsel günstiger ist.
Laut IWO komme es hier des-
halb wesentlich auf die laufen-
den Kosten an, und diese wür-
den überwiegend von den künf-
tigen Brennstoffkosten be-
stimmt. Rein rechnerische
Posten seien bei der Entschei-
dungsfindung eher nebensäch-
lich.

■ Photovoltaik
Neues zum 100 000-
Dächer-Programm
Laut Solarenergie-Förderverein
(SFV), Aachen (www.sfv.de)
wird die Bearbeitung der Kre-
ditanträge zum 100000-Dächer-
Programm seit dem 14.7. 2000
fortgesetzt. Die KfW teilte dem
SFV folgende neue Eckdaten
mit:
● Kreditbetrag: Privatpersonen
erhalten bis zu 5 kWp installier-
te Leistung einen Förderkredit
von 13500 DM (inkl. MwSt.),
darüber hinausgehende Lei-
stungsanteile bis zu 6750 DM.
Gewerbliche Antragsteller und
freiberuflich Tätige bis zu 6750
DM/kWp (ohne MwSt.) 
● Kumulierbarkeit: Mittel aus
dem 100000-Dächer-Programm
sind grundsätzlich mit Förder-
mitteln aus öffentlichen Haus-
halten kombinierbar. Der Finan-
zierungsanteil vermindert sich

um den Betrag, der
aus anderen öffentli-
chen Mitteln des
Bundes, der Bundes-
länder oder Kommu-
nen in Form von För-
derkrediten, Zulagen
oder sonstigen Zu-
schüssen gewährt
wird.
● Kreditlaufzeit: Die
maximale Kredit-
laufzeit beträgt 10
Jahre bei höchstens 2
tilgungsfreien An-
laufjahren.
● Zinssatz: Der Zins-
satz des Kredites

wird zum Zeitpunkt der Kredit-
zusage festgelegt und ist fest für
die gesamte Kreditlaufzeit. Mit-
te Juli lag der Nominalzinssatz
bei 1,9%.
Der jeweils aktuelle Zinssatz so-
wie alle anderen Konditionen
gibt es von der KfW per Tele-
fonhotline (0 18 01) 33 55 77,
per Telefax auf Abruf (0 69) 
74 31 42 14 oder im Internet:
http://www.kfw.de.
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Firmenlogo der neuen, im Dämmstoffmarkt
(Armaflex etc.) aktiven Armacell-Gruppe

Vergleich der jährlichen Brennstoffkosten für Heizöl und Erdgas seit 1992



■ Geberit
25 Jahre Ersatzteil-
sicherheit
Insbesondere bei Unterputz-
Spülkästen sind absolute Dicht-
heit und jahrzehntelange Funkti-
onssicherheit gefordert. Damit
im Schadensfall nicht gleich ei-
ne aufwendige und teure Neuin-
stallation vorgenommen werden
muß, ist die Lieferbarkeit auch
seltener Ersatzteile Vorausset-
zung. Geberit bietet deshalb für
alle Unterputz-Spülkästen 25
Jahre Ersatzteilsicherheit.

■ Light + Building
Klimabranche sagt ja
Die Light + Building soll die
führende Klimamesse in Europa
werden. Deshalb haben sich die
Messe Frankfurt und führende
Vertreter der Verbände und Aus-
steller bereits wenige Wochen
nach der Erstveranstaltung ge-
meinsam an einen Tisch gesetzt,
um die weitere Vorgehensweise
zu diskutieren. „Natürlich wis-
sen wir, daß noch einige Hürden
zu überwinden sind, damit auch
die doch sehr heterogene Kli-
mabranche in der Light + Buil-
ding ihre Heimat finden wird“,
so Dr. Michael Peters, Ge-
schäftsführer der Messe Frank-
furt.
An der ersten Light + Building,
die vom 19. bis 23. März 2000
in Frankfurt stattfand, hatten
sich insgesamt 185 Unterneh-
men aus der Klimabranche be-
teiligt. 55% dieser Aussteller
waren dabei mit der Light +
Building zufrieden. Eine Umfra-
ge unter den Mitgliedsfirmen des
Fachinstitutes Gebäude-Klima
e.V. ergab einen Zufrieden-
heitsgrad von 2,46 nach dem
Schulnoten-System. „Vor dem

Hintergrund einer Erstveranstal-
tung wurde die Erwartungshal-
tung deutlich übertroffen. Be-
reits 11% der Fachbesucher ga-
ben als Interessenschwerpunkt
die Klimatechnik an“, resümier-
te Günther Mertz, Geschäftsfüh-
rer des Fachinstitutes Gebäude-
Klima e.V. stellvertretend für
seine Branche. Die nächste Light
+ Building findet vom 14. bis 18.
April 2002 auf dem Frankfurter
Messegelände statt.

■ Microtec
Trinkwassertauglich
Nach Untersuchungen des Hy-
giene-Institut des Ruhrgebiets in
Gelsenkirchen bestehen in An-
lehnung an die KTW-Empfeh-
lungen keine Bedenken, das
Flüssigdichtmittel Fixdicht Tec-
100 von Microtec im Trinkwas-
serbereich einzusetzen. Damit
können metallene Gewindever-
bindungen im Kalt und Warm-
wasserbereich mit dem unver-
rottbaren und dauerhaft bestän-
digen Flüssigdichtmittel herge-

stellt werden. Darüber hinaus
kann das Mittel nach Hersteller-
angaben auch in  Gewinden von
Druckluft-, Heizöl- oder Ben-
zinleitungen Verwendung fin-
den.

■ Stiebel Eltron
Wärmepumpenzahl
steigt
Weiter gestiegen ist laut Stiebel
Eltron die Zahl der installier-
ten Wärmepumpen-Anlagen in
Deutschland. Seit 1991 hat sich
der Verkauf dieses umweltscho-

nenden Heizsystems mehr als
verzehnfacht. Mit der weltwei-
ten Forderung, die CO2-Emis-
sionen entscheidend zu reduzie-
ren, kam es zu einer Renaissance
der Wärmepumpe. Im letzten
Jahr wurden fast 5000 Geräte
neu installiert.

■ Handwerk
Wachstum 
nur im Westen
Die konjunkturelle Entwicklung
der west- und der ostdeutschen
Handwerksbetriebe läuft zuneh-
mend auseinander. Obwohl sich
die konjunkturelle Lage insge-
samt deutlich verbessert habe
und für dieses Jahr ein realer
Umsatzanstieg von 1,5 % zu 
erwarten sei, beobachtet der Ge-
neralsekretär des Zentralver-
bands des Deutschen Hand-
werks, Hanns-Eberhard Schley-
er, besorgt, daß die Konjunktur-
indikatoren im Osten fast alle
unter dem Niveau des Vorjahres
lägen. Rückgänge an Umsätzen

und Auftragsbeständen prägten
das Bild, sagte Schleyer in Ber-
lin. Im Bau- und Ausbaugewer-
be gebe es weiterhin Schwierig-
keiten. Die schwache ostdeut-
sche Exportindustrie könne an-
ders als im Westen die
Zulieferbetriebe im Metallhand-
werk nicht mitziehen. Sorge be-

reitet dem Verband auch die un-
zureichende Investitionsent-
wicklung, die angesichts des an
sich verbesserten Geschäftskli-
mas im Handwerk insgesamt
völlig aus dem Rahmen falle.
32 % der westdeutschen und
51% der ostdeutschen Betriebe
hätten im ersten Quartal 2000
nochmals ihre Investitionen ver-
ringert.

■ Sieger
Neue Solarpakete
Unter dem Motto „In der Sonne
liegen Sie genau richtig“ bietet
Sieger Heizsysteme bis zum 
31.12.2000 neue Solarpakete
an. In den Komplettpaketen sind
alle wesentlichen Komponenten
für die solare Brauchwasserbe-
reitung integriert. Mit den ver-
schiedenen Paketen wird der Be-
darf zur Trinkwassererwärmung
für den 2 bis 7 Personen Haus-
halt abgedeckt. Durch diese 
Zusammenstellungen soll dem
interessierten Endkunden die
Auswahl vereinfacht und das
Beratungsgespräch sinnvoll un-
terstützt werden. Weitere Infos
gibt’s auch im Internet unter
www.sieger.net
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Anzeige

Fixdicht Tec 100 ist nach Untersu-
chungen des Gelsenkirchener Hy-
giene-Institut trinkwassertauglich



■ Schütz/EHT
Neues Logistikkonzept
Schütz/EHT Heiztechnik hat die
komplette Logistik von Bad
Honnef nach Ransbach-Baum-
bach in den Westerwald verlegt.
Dieser Schritt wurde durch die
vorherrschenden Platzprobleme
sowie mangelnde Expansions-
möglichkeiten am alten Standort
notwendig. Das seit 1998 bei
Schütz/EHT etablierte Pro-
gramm beinhaltet neben Fußbo-
den- und Wandheizungssyste-
men auch Flächenheizungen für
den Sportstätten-, Industrie- und
Außenbereich.
Auf einer Lagerfläche von etwa
15000 m2 soll die Basis für ein
zukunftsweisendes Fertigungs-
und Lagerkonzept geschaffen
werden. Darüber hinaus ist ge-
plant, die Produktions- und La-
gerkapazitäten auf einem Areal
mit einer Gesamtfläche von 
57000 m2 auszubauen.

■ Vitra
Showroom in Kerpen
Seinen Anspruch „wir machen
das Bad komplett“ möchte Ekom
Sanitärmarketing mit seiner
Marka Vitra im neu gestalteten
Showroom des Firmensitzes in
Kerpen unterstreichen. Neben
Keramik, Bade- und Duschwan-
nen aus Acryl zeigt das Unter-
nehmen auch sein neues Bad-
möbelprogramm. Ebenfalls zu
sehen: Ein Auszug aus dem viel-
seitigen Fliesenangebot.

■ Marketing
Seminar des Aufbau-
studium Badgestaltung
Welche Kunden passen zu unse-
rem Unternehmen? Wie finden
und binden wir diese Kunden?
Fragen, mit denen sich ein neu-
es Seminar beschäftigt, das im
Auftrag des Förderkreises Auf-
baustudium Badgestaltung ent-
wickelt wurde. Wer sich für das
neue Seminar interessiert, kann
Informationen im zentralen Stu-
dienbüro des Förderkreises Auf-
baustudium Badgestaltung in
Essen, Telefon (02 01) 89 47 00,
Telefax (02 01) 8 94 70 22, ein-
holen. Das Drei-Tages-Seminar
kostet für Absolventen des Auf-
baustudium Badgestaltung 1400
DM, für andere Interessenten
1800 DM.

■ Columbus System
Verkaufsstrategien der
Gewinner
Selbst der bestmotivierte Ver-
käufer braucht die richtige, zu-
kunftsweisende Verkaufsstrate-
gie, um im Sinne des Unterneh-
mens erfolgreich zu sein. Des-
halb bietet Columbus System
speziell für SHK-Handwerksbe-
triebe das eintägige Verkaufsfo-
rum „Die neuen Verkaufsstrate-
gien der Gewinner“. Die erste
Veranstaltung findet am 2.9.
2000 in Göttingen (bei Kassel)
statt und die zweite am 9.9.
2000 in Salzburg. Angesprochen
werden u.a. die Themen:

– die Strategie-Geheimnisse der
Top-Verkäufer

– die Strategie-Gesetze im Pra-
xistest

– Verkauf vor dem Verkauf
– Marketing-Werkzeuge für

Verkäufer
– Networking-Geheimnisse der

Profis
Referent ist Alexander Christia-
ni, der zu den gefragten Beratern
führender Spitzenleute aus Wirt-
schaft, Wissenschaft und Politik
zählt. Christiani ist Berater, Trai-
ner und Coach aus Leidenschaft
sowie Autor verschiedener
Bücher. Er verbindet auf unge-
wöhnliche Weise die Erkennt-
nisse aus den unterschiedlich-
sten Wirtschafts- und Wissen-
schaftsbereichen zu einem ein-
zigartigen und in sich stimmigen
Konzept. 
Die Seminarkosten liegen bei
300 Euro (in Deutschland zzgl.
MwSt.). Ausführliche weitere
Informationen gibt es von Co-
lumbus System, 88131 Lindau,
Telefon (0 83 82) 94 82-0, Tele-
fax: -22.

■ Vitales Bad
Seminare zur Barriere-
freien Badgestaltung
Warum wird barrierefreies Bau-
en und Wohnen immer wichti-
ger? Was beinhalten die ein-

schlägigen Normen? Welche
Kostenträger kommen für die Fi-
nanzierung von Umbaumaßnah-
men und Hilfsmitteln in Frage?
Wie lassen sich Bäder optimal
an die Bedürfnisse der Nutzer
anpassen?
Diese und eine Reihe anderer
Fragen beantwortet der Initiativ-
kreis Vitales Bad auf seinen 
Seminaren zur barrierefreien
Badgestaltung. In zweitägigen
Grund-Schulungen für das Sa-
nitär- und Fliesenlegerfachhand-
werk oder den Großhandel ver-
mittelt das Seminarteam das
grundlegende Wissen für die Be-
arbeitung dieses Zukunftsmark-
tes. Nach bestandener Prüfung
am Ende des Seminars erhalten
die Teilnehmer ein Zertifikat,
das von der Gesellschaft für Ge-
rontotechnik und dem Initiativ-
kreis Vitales Bad ausgestellt
wird.
Das im Basis-Seminar erworbe-
ne Wissen bildet die Grundlage
für die Teilnahme am Erfah-
rungsaustausch und Aufbause-
minaren. Weitere Informationen
zu Veranstaltungsorten, -termi-
nen etc. gibt es vom Initiativ-
kreis Vitales Bad, c/o Thielen-
haus & Partner, 42111 Wupper-
tal, Telefon (02 02) 9 70 10 32,
Telefax (02 02) 9 70 10 50,
eMail: info@vitales-bad.de

■ DVGW
Workshop zur TRGI
Am 11./12.9. 2000 veranstaltet
der DVGW in Bonn den Work-
shop „Technische Regeln für 
Gasinstallationen (TRGI ’86/
96)“. Dieses Seminar wendet
sich an Ingenieure und Techni-
ker, die mit der Umsetzung der
TRGI befaßt sind. Als erstes Ziel
soll ein Überblick über die TR-
GI gegeben werden unter be-
sonderer Berücksichtigung der
eingetretenen Änderungen. Im
weiteren Verlauf des Seminars
wird dann in praxisbezogener
Weise der Themenbereich der
Anlagenprüfung und der Beur-
teilung von Anlagen behandelt
werden, vor allem unter dem
Aspekt der Gefahrenabwehr.
Weitere Infos von Frau Hübner,
Telefon (02 28) 9 18 86 05, Te-
lefax (02 28) 9 18 89 90 oder
eMail: huebner@dvgw.de
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FIRMEN & FAKTEN

Beim Columbus-Verkaufsforum
erläutert Top-Referent Alexander
Christiani die Verkaufsstrategien
der Gewinner

Zeki Safak Ozan, Ekom-Geschäftsführer (r.) und Vertriebsleiter Helmut
Antoni im neuen Vitra-Showroom


