
■ Koralle
Ebertz ging 
in Ruhestand
Koralle verabschiedete den
langjährigen Prokuristen und
Vertriebsleiter des Unterneh-
mensbereichs Coretta, Günter
W. Ebertz, der mit dem Errei-
chen des 63. Lebensjahres Ende
Januar 2001 auf eigenen Wunsch
ausgeschieden ist. Mit Ebertz,
seit 1956 in der Sanitärbranche
aktiv, verläßt einer der „Väter“
der Acrylwanne und des Whirl-
badens in Deutschland das Un-
ternehmen. Bereits vor Über-
nahme der Wannenproduktion in
Hirzenhain durch Koralle im
Jahre 1992 war er am dortigen
Standort tätig. 1973 starteten im
Sanitärbereich der Buderus’
schen Eisenwerke die ersten, 
innovativen Prototypen von Ba-
dewannen aus Sanitäracryl. Die
Aufgaben von Günter W. Ebertz
bei Koralle übernimmt zusätz-
lich Kajo Mondorf, Vertriebslei-
ter Duschabtrennungen, der da-
mit künftig für den gesamten
Vertrieb verantwortlich ist.

■ Hansgrohe
Dr. Fritz geht
Wie die Hansgrohe AG Ende
Dezember 200 mitteilte, verläßt
Dr. Claus-Peter Fritz das Unter-
nehmen, um eine Führungsposi-
tion im Sanitärgroßhandel zu
übernehmen. Mit Wirkung zum
23. Dezember 2000 hätte er des-

halb seine Aufgaben als Ge-
schäftsleiter Hansgrohe Deutsch-
land beendet.
Das für Deutschland zuständige
Vorstandsmitglied, Otto Schin-
le, hat die Funktion von Dr. Fritz
kommissarisch übernommen,
bis die Stelle neu besetzt ist.

■ E/D/E
Notker Pape jetzt 
Geschäftsführer
Seit dem 1. Januar 2001 ist Not-
ker Pape, 36, im Wuppertaler
Einkaufsbüro Deutscher Eisen-
händler, E/D/E, verantwortlicher
Geschäftsführer für den neu ge-
schaffenen Bereich Informa-
tionstechnologie, e-Business
und Organisation. Zusätzlich
wird Pape die Zuständigkeit für
die Logistik zum 1.7.2001 über-
tragen. Pape gehört dem E/D/E
seit 1996 an. Als Prokurist und
Mitglied der Geschäftsleitung
verantwortete er in den vergan-
genen Jahren unter anderem den

Gesamteinkauf der Sparte Ein-
zelhandel. Vor einem Jahr wech-
selte er in den Bereich Informa-
tionstechnologie. Darüber hin-
aus wurde Pape zum 1. Januar
2001 auch in den Vorstand der
gemeinsam vom E/D/E und der
Hagebau gegründeten Profi Por-
tal AG berufen.

■ Friatec
Neue Flagge, 
gleicher Kurs
Knapp zwei Jahre nach Über-
nahme der 95prozentigen Akti-
enmehrheit durch die Glynwed
International plc (Birmingham/
Großbritannien) ist die Integra-
tion der Friatec-Gruppe so gut

wie abgeschlossen. Als äußeres
Zeichen dieses Prozesses wurde
die Friatec mit Wirkung zum 1.
Januar unter einer neu geschaf-
fenen Dachmarke, der Glynwed
pipesystems, angesiedelt. Auf
die Firmierung der Friatec Ak-
tiengesellschaft hat diese Dach-
marke keinen Einfluß.
Nach Aussage eines Firmen-
sprechers ist die Anlehnung an
das alte Friatec-Logo mit Ab-
sicht gewählt, da es symbolisch
für die bewährten Strategien des
Unternehmens steht. Das offene
Dreieck bleibt tragendes Ele-
ment.

■ SST
Neu Geschäftsführung
und Fusion
Die SST Seppelfricke System-
Technik GmbH in Wettringen
hat eine neue Geschäftsführung:
Uwe Ruyling und Dieter Möllers
haben am 14. Dezember 2000
die Leitung des Anbieters von
Fußbodenheizungs-, Heizkör-
peranbinde- und Trinkwasserin-
stallationssystemen übernom-
men. Der bisherige SST-Ge-
schäftsführer Bernd Emig ist in
gegenseitigem Einvernehmen
aus dem Unternehmen ausge-
schieden. Das neue Führungs-
duo hat noch weitere Funktio-
nen. So ist Uwe Ruyling auch
Geschäftsführer der in der glei-
chen Branche tätigen Rolltec
GmbH, Emsdetten. Dieter Möl-
lers hat im Dezember 2000 die
Geschäftsführung der Hewing
GmbH pro Aqua übernommen. 
Ziel der neuen Unternehmens-
leitung ist es, SST noch „schlag-
kräftiger“ zu machen. Dazu wer-
den die SST Seppelfricke Sy-
stemTechnik GmbH und die
Rolltec Heizsysteme GmbH in
der ersten Jahreshälfte 2001 fu-

sionieren. Durch die Fusion sol-
le dann ein Unternehmen entste-
hen, „das in punkto Leistungs-
fähigkeit, Flexibilität und Zu-
verlässigkeit erhebliche Vorteile
bietet“.

■ Hewing
Möllers ist neuer 
Geschäftsführer
Seit dem 14. Dezember 2000 hat
die Hewing GmbH Pro Aqua,
der weltweit größte Hersteller
von PE-Xc-Rohren, einen neuen
Geschäftsführer: Dieter Möllers
übernahm die Leitung des zum
finnischen Uponor-Konzern
gehörenden Unternehmens. Die
Konzernspitze und der bisherige
Geschäftsführer Klaus Mangel-

mann trennten sich zuvor in ge-
genseitigem Einvernehmen. Be-
reits vor seinem Wechsel an die
Unternehmensspitze hat Möllers
bei Hewing lange Jahre in
führender Position gearbeitet.

■ GF Fränkische
Gemeinsame
Vertriebsgesellschaft
Die Fränkische Rohrwerke
GmbH + Co KG, Königs-
berg/Bayern (ca. 1300 Mitarbei-
ter, Umsatz 1999: rund 400 Mil-
lionen DM) und die Unterneh-
mensgruppe Rohrleitungssyste-
me der Georg Fischer AG,
Schaffhausen (ca. 14 000 Mitar-
beiter, Umsatz 1999: rund 4 Mil-
liarden DM) wollen künftig ge-
meinsam den deutschen Haus-
technik-Markt bearbeiten. Die
beiden Unternehmen gründeten
hierfür im Dezember eine ei-
gene Vertriebsgesellschaft, die
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zum 1. April 2001 ihre Akti-
vitäten offiziell aufnehmen wird.
In der neuen Georg Fischer Frän-
kische GmbH fassen die beiden
Partner im unterfränkischen Kö-
nigsberg ihre bisherigen Ver-
kaufsorganisationen in Deutsch-
land zusammen und wollen da-
mit dem SHK-Handel und den
Installateuren aus einer Hand ge-
bündelte Kompetenz rund um
das Thema Haustechnik bieten.
Der Vertriebsaußendienst und
die Vertriebspartner der Georg
Fischer Fränkische GmbH haben
bereits zum Jahresbeginn alle
Produktbereiche übernommen.
Die Geschäftsführung liegt in
den Händen von Reiner Eisen-
hut (37), der zuletzt für die Ge-
schäftsführung der IBP GmbH,
Gießen, verantwortlich zeich-
nete. Parallel trug Eisenhut 
als Marketing-/Vertriebsdirektor
die Verantwortung für die Akti-
vitäten der IBP-Gruppe in Zen-
traleuropa.

■ Armacell
Schloot ist neue 
Verkaufsleiterin
Das Marktsegment Heizung-
und Sanitärtechnik der Armacell
GmbH wird seit Ende 2000 von
Christiane Schloot als Verkaufs-
leiterin Deutschland betreut. Mit
der Beförderung kehrt Christia-
ne Schloot an den Armacell-

Hauptsitz nach Münster zurück.
Hier hatte sie 1985 ihre kauf-
männische Ausbildung beim
weltweit führenden Hersteller
flexibler Dämmstoffe begonnen.
In den vergangenen elf Jahren
war sie im Außendienst tätig, 
zuletzt als Repräsentantin im
Verkaufsgebiet Niedersachsen.
Während dieser Zeit hat sie
zunächst die Ausbildung zur Be-
triebswirtin VWA gemacht und
sich anschließend zur Marke-
tingbetriebswirtin weitergebil-
det.

■ ACO Passavant
Neue Struktur und 
Firmierung
Breite Kompetenz und interna-
tionale Ausrichtung – ACO Pas-
savant in Philippsthal rüstet sich
für neue Aufgaben. Bei einer
Veranstaltung Mitte Januar prä-
sentierte sich das Unternehmen

als Komplettanbieter für die Ge-
bäudeentwässerung. In der Fir-
mierung ACO Passavant Gebäu-
deentwässerung GmbH gingen
zum 1. 1. 2001 die Unternehmen
Passavant Ekutec (Philippsthal),
ACO Signum (Kaiserslautern)
und die Passavant Draintec (Aar-
bergen) auf. Zusätzlich sind die
Produkte Gußabläufe der Passa-
vant Guß Bestandteil der neuen
Gesellschaft. „Im Zuge der Neu-
organisation wurde der Standort
Philippsthal deutlich aufgewer-
tet“, erklärt Hans-Julius Ahl-
mann, Gesellschafter der ACO
Gruppe. „Bisher lag hier der
Schwerpunkt auf der Produk-
tion. Jetzt bauen wir hier unser
internationales Kompetenzzen-
trum für die Entwässerungs-,
Abscheide- und Verfahrenstech-
nik auf. Daher werden auch
Konstruktion und Produktmana-
gement für diesen Geschäftsbe-
reich deutlich ausgebaut. Mit
225 Mitarbeitern wollen wir
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2001 einen Umsatz von mehr als
85 Millionen DM erwirtschaf-
ten“. Bei der Veranstaltung in
Philippsthal stellt Hans-Julius
Ahlmann das neue Führungs-
team der ACO Passavant Ge-
bäudeentwässerung vor: Jörg
Brunke und Günter Diefenbach
(Geschäftsführung), Martin
Behr (Finanzen), Harry Blau-
rock (Produktion), Michael Hen-
nigs (Marketing und Vertrieb),
Wolfgang Schaefer und Lutz
Heisterbaum (beide Vertrieb).
Die ACO Gruppe, führender An-
bieter für Entwässerungstech-
nik, ist in mehr als 30 Ländern
mit eigenen Gesellschaften ver-
treten und erwirtschaftet mit
rund 3000 Mitarbeitern einen
Umsatz von 850 Millionen DM.

■ Lauchhammer
Umsatzplus
Entgegen der sinkenden Ent-
wicklung im Sanitärbereich über-
stieg die Lauchhammer Kunst-
stoffwerk GmbH mit einem Ge-
samtumsatz von 14 Millionen
DM in 2000 das Ergebnis des
Vorjahres um 7,4 %. Für 2001
plant der Hersteller ein Um-
satzplus von weiteren 17,1 %.
Eine für 2001 anvisierte Um-
benennung des Unternehmens
orientiert sich an innovativen
Produktwelten, die derzeit in Zu-
sammenarbeit mit externen Be-
ratern entwickelt werden. An-
läßlich einer Präsentation im Fe-
bruar 2001 in Dresden sowie der
ISH 2001 will das Unternehmen
den Vorhang zur weiteren stra-
tegischen Planung lüften.

■ Sauer
75jähriges Jubiläum
Im Jahre 1925 gründete Johann
Sauer in Schmitten im Taunus
eine Eisenwarenfabrik. Die Pro-
duktpalette umfaßte Rohrhaken,
Rohrschappeln und Heizkörper-
befestigungen. Anfangs regional

tätig, erstreckte sich das Ver-
triebsgebiet nach der Produkter-
weiterung um Rinnenträger und
Regenrohrschellen bald auf das
ganze Land. In den 50er und
60er Jahren erfolgte der Ausbau
des Vertriebsnetzes auf alle
Fachgroßhändler des Sanitär-
und Heizungsbereiches und
Ende der 70er Jahre ist Sauer der
erste Hersteller, der Rohrbefe-
stigungen mit schalldämmender
Profilgummieinlage im Fach-
großhandel etabliert. Inzwischen
werden auch Trägersysteme
nach Kundenwunsch vorgefer-
tigt. Außerdem wurde die Pro-
duktpalette um eine vielseitig
einsetzbare Montageleiste er-
weitert. Heute erzielt das mittel-
ständische Unternehmen mit
rund 20 Mitarbeitern einen Um-
satz von 25 Millionen DM. 

■ DSI
Als IndustrieForum
Sanitär neu formiert
Mehr als ein Jahrzehnt haben be-
deutende Unternehmen der deut-
schen Sanitärindustrie maßgeb-
liche Entscheidungen über die
DSI (Arbeitsgemeinschaft der
Deutschen Sanitärindustrie), ei-
nem inoffiziellen Gesprächs-
kreis führender Köpfe der deut-
schen Sanitärwirtschaft, abge-
stimmt. Doch die Tage des eher
unverbindlichen Zusammen-
schlusses sind gezählt. Am 12.
Januar wurde in Düsseldorf die
Gründung des IndustrieForum
Sanitär (IFS) beschlossen. Mit
dem IFS soll nun ein Verband
entstehen, der die Unternehmen
der Sanitärindustrie in Deutsch-
land künftig mit einer Stimme

sprechen lassen will. Fritz-Wil-
helm Pahl, derzeitiger DSI-Spre-
cher, zeigt sich erfreut über die
Entwicklung: „Gründung des
seit langem erwarteten Verban-
des bedeutet für die bestehenden
Verbände des Handels und des
Handwerks endlich einen ver-
bindlichen, offiziellen An-
sprechpartner zu haben. In Zei-
ten anhaltender Marktschwäche
und fortschreitender Verände-
rungen ist das um so wichtiger“.
Durch die Anbindung an die
operativen Strukturen des
VDMA, der für das IFS ledig-
lich den organisatorischen Rah-
men bildet, entsteht aus dem
Stand eine leistungsstarke, ei-
genständige Organisation, die in
Wolfgang Burchard einen erfah-
renen, Geschäftsführer gefunden
hat, der sich in der Branche be-
reits als AGSI-Geschäftsführer
fungiert. Zentrale Zielsetzung
des IFS ist die Formulierung ge-
meinsamer Positionen und deren
nachhaltige Vertretung gegen-
über Wirtschaft, Politik, Bran-
chenverbänden und Öffentlich-
keit. „Bislang fehlte ein klarer
Legitimationsanspruch. Jeder

konnte mit jedem sprechen. Auf
diese Weise war eine einhellige
Industriemeinung nur selten zu
erzielen“, erklärt Burchard und
führt weiter aus: „Unsere zen-
tralen Partner in der Sanitär-
branche bleiben der Großhandel
und das Handwerk. Wir stehen
fest zum dreistufigen Vertriebs-
weg“. Das IFS versteht sich als
Markenplattform der Sanitärin-
dustrie und wird sich der Durch-

setzung der Industrie-Marken
widmen. Gründungsfirmen sind
die Unternehmen Bette, Burg-
bad, Duravit, Duscholux, Gebe-
rit, Grohe, Hansgrohe, Hoesch,
Hüppe, Ideal Standard, Kalde-
wei, Keramag, Keuco, Kermi,
Viegener und Villeroy & Boch.
Das IFS steht auch weiteren Fir-
men der Sanitärbranche offen.
Die konstituierende Sitzung, in
der auch eine verbindliche Sat-
zung erarbeitet werden soll, fin-
det nach der ISH im April statt.

■ SHKG Leipzig
Neuer Termin
im Frühjahr 2002
Nachdem in der letzten Zeit viel
über die Notwendigkeit einer
SHK-Messe im Osten Deutsch-
lands diskutiert wurde, gibt es
nun einen erneuten Anlauf. Die
nächste SHKG Leipzig, Messe
für Sanitär, Heizung, Klima und
Gebäudeautomation findet vom
23. bis 26. Januar 2002 statt.
Veranstaltungsort ist das Leipzi-
ger Messegelände. Die Termin-
verschiebung beschlossen die
Leipziger Messegesellschaft als
Veranstalter und das Kuratorium
der SHKG. Diesem Gremium
gehören namhafte deutsche Ver-
arbeiter- und Industrieverbände
an.
Der neue Termin entspreche ins-
besondere Wünschen der Indu-
strie. Im Januar bleibe den Ver-
anstaltern mehr Zeit als zum ur-
sprünglich vorgesehenen Ter-
min im September, um sich über
neue Trends und Produkte zu in-
formieren. Zu Jahresbeginn hät-
ten die SHK-Unternehmen zu-
dem die Möglichkeit, bereits in
der bevorstehenden Saison von
den Messeneuheiten zu profitie-
ren. Außerdem würden im Janu-
ar viele Betriebe ihre letzten Ent-
scheidungen über Investitionen
fürs laufende Jahr treffen. Ge-
genwärtig erarbeitet die Messe
ein neues Besucherkonzept, das
u. a. Direktmarketingaktionen,
Reise- und Hotelpakete sowie
verschiedene Werbe- und PR-
Aktionen vorsieht. Die übrigen
SHK-Regionalmessen finden
2002 wieder zu den gewohnten
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Seit 75 Jahren stellt Sauer Rohr-
halterungen her, wobei die Pro-
duktpalette inzwischen breit ge-
fächert ist

Unter dem IFS-Logo sollen nun
die Interessen der Sanitärindu-
strie koordiniert werden



Jahreszeiten statt. Vom 26. Fe-
bruar bis 2. März läuft die SHK
in Essen. Die IFH Intherm fin-
det vom 10. bis 13. April 2002
in Nürnberg statt. Vom 22. bis
23. November schließt die SHK
Hamburg den Reigen der im Jahr
2002 stattfindenden Fachmes-
sen.

■ Viessmann
Nur noch zweistufiger
Vertrieb
Mit 35 inländischen Verkaufs-
niederlassungen und 15 Regio-
nallägern ist die Vertriebsorga-
nisation von Viessmann auf den
traditionell gepflegten zweistu-
figen Vertrieb, die direkte 
Zusammenarbeit mit den Hei-
zungsfachfirmen, ausgelegt.
Eine Ausnahme bildeten bisher
wenige regionale Vertrags-
großhändler, mit denen eine Zu-

sammenarbeit vereinbart war
und die einen geringen Teil von
Heizungsfachfirmen im dreistu-
figen Vertrieb mit Viessmann-
Produkten belieferten.
Die wichtigsten den Heizungs-
markt beeinflussenden Trends
der letzten Jahre, der Struktur-
wandel von bodenstehenden
Kesseln zu Wandheizgeräten so-
wie die stark angestiegene Nach-
frage nach Produkten zur Nut-
zung von regenerativen Ener-
gien wie thermischen Solar-
systemen und Wärmepumpen,
verändern laut Viessmann die
Bedingungen für eine erfolgrei-
che Marktbearbeitung. 
Zum einen sei die Marktein-
führung neuer Produktlinien und
die Erreichung adäquater Markt-
anteile gravierend erschwert,
wenn die betroffenen Verkäufer
auch für andere Marken zustän-
dig seien. Zum anderen stellt
eine effiziente Kundenbetreuung

um so höhere fachliche An-
sprüche an die Mitarbeiter, je 
erklärungsbedürftiger die Pro-
dukte sind. Deshalb könne ein
Vertriebsmitarbeiter nur ein be-
grenztes Produktspektrum erfol-
greich bearbeiten. Beide Punkte
würden für eine durchgängige
Marktbearbeitung durch den ei-
genen Vertrieb sprechen.
Aus diesem Grund will der Al-
lendorfer Hersteller auch die bis-
her von den Großhandelshäusern
belieferten Kunden durch die ei-
gene Organisation direkt betreu-
en. Mit den Großhandelshäusern
seien Vereinbarungen über die
Beendigung der Zusammenar-
beit mit einvernehmlichen Über-
gangsregelungen getroffen, hieß
es in einer Pressemitteilung.
Die von der Änderung betroffe-
nen Heizungsfachfirmen würden
von Viessmann und den jeweili-
gen Großhändlern gemeinsam
informiert werden.

■ Kludi
Organisation verstärkt
Eine Marketing- und Ver-
triebsoffensive will die weltweit
1400 Mitarbeiter zählende Klu-
di-Gruppe starten. „Das Jahr
2001 wird ganz im Zeichen ei-
ner qualitativen Aufwertung der
Marke Kludi im Produkt- und
Dienstleistungsangebot stehen“,
erklärte Erich Fuhrer (45), der
vor kurzem zum Sprecher der
Geschäftsführung ernannt wor-
den war, und in gemeinsamer
Verantwortung mit Gerald Ecke
(44) Kludi leitet. Franz Scheffer
hat den Vorsitz des Beirates der
Gründerfamilie übernommen.
Die operative Führung des Ver-
triebs wird künftig von Werner
Steffan (41) wahrgenommen.
Als Geschäftsleiter Vertrieb
Area Mitte ist Steffan für den
deutschen und österreichischen
Markt verantwortlich. Bevor er
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zu Kludi kam, war Steffan 20
Jahre lang im Vertrieb von
Hansgrohe tätig, zuletzt als Ver-
kaufsleiter Deutschland. Dem
neuen Vertriebschef stehen Hu-
bert Goecke (Vertriebsleiter
Deutschland), die beiden Regio-
nalleiter Lutz Gruschka (Ost)
und Peter Schreck (Süd), sowie
Jürgen Saalborn (Leiter Innen-
dienst) zur Seite. Die OEM-
Kunden werden von Marc
Schulte betreut, Franz Peter
Schürholz kümmert sich um den
Kundenservice, Detlef Treese
um die Bereiche Schulung und
Master Point. 
Komplettiert wird das neue Ma-
nagement durch Christoph Jan-
sen (36). Als Geschäftsleiter
Marketing soll Jansen bei den
Vermarktungsaktivitäten für
neue Impulse sorgen. Der neue
Marketing-Chef gilt ebenfalls
als Branchenexperte. Zu Beginn
seiner Laufbahn war der Di-
plom-Kaufmann Produktmana-
ger bei Elco-Klöckner und Vail-
lant.

■ BHKS
Wirtschaftliche
Situation weiter 
verschlechtert
Nach Einschätzung des BHKS
schlägt sich die anhaltende Re-
zession in der Bauwirtschaft
auch in der TGA-Branche nie-
der. So hat sich die negative
wirtschaftliche Entwicklung im
Jahr 2000 weiter fortgesetzt. In
Westdeutschland sind immer
noch leicht negative Tendenzen
zu beobachten, wobei in den
nächsten Jahren durchaus ein
Ende der konjunkturellen Tal-
fahrt in Sicht ist. In Ostdeutsch-
land ist bisher noch kein Licht
am Ende des Tunnels erkennbar.

Die wirtschaftliche Situation hat
sich hier auch im Jahr 2000 dra-
matisch verschlechtert.
Die für die ersten drei Quartale
des Jahres 2000 vorliegenden
Zahlen bestätigen laut BHKS,
daß sich die Schere zwischen
Ost- und Westdeutschland nach
wie vor nicht weiter geschlossen
hat. Die konjunkturelle Ent-
wicklung in den neuen und alten
Bundesländern in der TGA-
Branche ist sehr unterschiedlich.
So sind in Westdeutschland in
den ersten drei Quartalen des
Jahres 2000 hinsichtlich der Be-
schäftigtenzahlen (–5,3 %) so-
wie der Anzahl der geleisteten
Arbeitsstunden (–5,6 %) und 
der Lohn- und Gehaltssumme
(–3,3 %) im Vergleich zu den er-
sten drei Quartalen des Jahres
1999 negative Tendenzen zu be-
obachten. Beim Gesamtumsatz
mußte für den gleichen Betrach-
tungszeitraum im Vergleich zum
Vorjahr nach einem leichten
Plus im Jahr 1999 (+1,3 %) er-
neut eine leichte Abnahme von
1,0 % hingenommen werden.
In Ostdeutschland hält die kon-
junkturelle Talfahrt in der TGA-
Branche nunmehr seit vier Jah-
ren an. Hier sind seit 1998 Rück-
gänge mit zweistelligen Raten zu
verkraften. Die zukünftige wirt-
schaftliche Entwicklung der
Branche wird laut BHKS ent-
scheidend davon abhängen, mit
welcher zeitlichen Verzögerung
sich die gesamtwirtschaftlich
durchaus positiven Tendenzen
auf die Baukonjunktur und so-
mit auf den Technischen Anla-
genbau auswirken werden. Wei-
tere positive Impulse sind von

der neuen Energieeinsparverord-
nung sowie den seitens der Bun-
desregierung angekündigten
Fördermaßnahmen im Bereich
Energieeinsparung zu erwarten.
Für Westdeutschland sei daher
von einem vorsichtigen Opti-
mismus bezüglich der künftigen
wirtschaftlichen Situation aus-
zugehen. In Ostdeutschland hin-
gegen sei der Marktbereini-
gungsprozeß noch nicht abge-
schlossen. Die rezessiven Ten-
denzen dürften hier auch 2001
weiter anhalten.

■ Rottal-Inn
Europäischen Solar-
preis erhalten
Als einzige Gebietskörperschaft
wurde in Berlin der Landkreis
Rottal-Inn mit Bruni Mayer als
Landrätin für die Aktion „Rotta-
ler Sonnenwende“ durch Euro-
solar mit dem Europäischen So-
larpreis 2000 ausgezeichnet.

MdB Hermann Scheer, Präsi-
dent von Eurosolar und Träger
des Alternativen Nobelpreises,
betonte in seiner Laudatio, daß
der Landkreis gezeigt habe, wie
man eine Sache zum Erfolg brin-
ge, ohne viel Geld hineinzu-
stecken. Das Landratsamt habe
durch eine Kooperation zwi-
schen Amt, Umweltverbänden
und Handwerkern das Projekt
der „Rottaler Sonnenwende“ auf
eine breite Basis gestellt und er-
reicht, daß bereits über 11 000 m2

Kollektorfläche im Landkreis
aufgestellt wurden. 

■ Verbändefusion
Bundesverband
Schwimmbad und
Wellness gegründet
Die aktuelle Marktentwicklung
der Schwimmbad- und Freizeit-
technik – getragen von dem Me-
gatrend Wellness – forderte auch
eine Neuausrichtung der beiden
Branchenverbände BFST und
BSSW. Ergebnis: Am 7. De-
zember 2000 fand die Ver-
schmelzung der beiden Verbän-
de durch Neugründung des Bun-
desverbandes Schwimmbad und
Wellness (BSW) in Bonn statt
(ca. 250 Mitgliedsunternehmen).
Zum ersten BSW-Präsidenten
wurde Guido Rengers (43), Ge-
schäftsführer der Riviera Pool
Fertigschwimmbad GmbH, ge-
wählt.
Der Trend zum eigenen Pool sei
laut BSW in Deutschland unge-
brochen. Während 1999 rund
25 000 Neuanlagen entstanden,

entschieden sich in diesem Jahr
28 000 private Kunden für ein
eigenes Schwimmbad. Da im-
mer mehr Kunden produktüber-
greifende ganzheitliche Freizeit-
und Wellnessanlagen wünschen
(z. B. Dampfbad, Whirlpool,
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Sauna oder Solarium), bietet die
Schwimmbadbranche ein von
Jahr zu Jahr wachsendes Pro-
duktangebot.
Noch einige Zahlen zum Markt:
1999 existierten rund 625 000
private Schwimmbäder. Die
Zahl der öffentlichen Bäder be-
lief sich auf rund 2000 Hallen-
bäder, rund 2900 Freibäder so-
wie ca. 1820 Schulhallen und
Lehrschwimmbäder. Darüber
hinaus gibt es derzeit rund 3400
Hotelschwimmbäder und rund
2250 Schwimmbäder in Ge-
meinschaftsanlagen

■ Keramag
Kundendienst-
Sammelnummern
Im Rahmen des Ausbaus des Ke-
ramag-Kundendienstes auf bun-
desweit 36 kundennahe Service-
Stationen wurde bei dem beauf-
tragten Kooperationspartner

Servico ein neuer zentraler Fax-
Anschluß (0 91 41) 99 75 60 zur
Annahme und Bearbeitung von
Reklamationen aus dem Kreis
der Vertriebspartner eingerich-
tet. Für fernmündliche Kontakt-
aufnahmen und Abstimmungen
steht seit Januar 2001 die Tele-
fon-Sammelnummer (0 91 41) 
9 97 50 zur Verfügung.

■ Otto Kamp
Technologiezentrum
eröffnet
Die Otto Kamp GmbH beschäf-
tigt sich seit 20 Jahren mit der
Erhaltung von Trinkwassersy-
stemen, Spülung, Reinigung und
Versiegelung von Trinkwasser-
systemen sowie deren Reinhal-
tung auf mechanischer Basis.
In dem neuen Technologiezen-
trum in 73835 Rudersberg soll
die Forschung und Entwicklung
verbessert werden. Ein speziel-

ler Versuchsraum ermöglicht
praxisbezogene Vorgänge zur
Reinhaltung von Trinkwassersy-
stemen.
Ein Schulungsraum für Kunden
und jegliche Betreiber von
Trinkwassersystemen wurde im
Original nachgestellt. Anhand
durchsichtiger Wasserleitungen
kann die Spülung, Reinigung
und Versiegelung von Trink-
wassersystemen gezeigt werden.
Prophylaktische Systeme zur
Reinhaltung werden praxisnah
vorgeführt. Weitere Infos per
Telefon (0 71 83) 93 81 00 oder
übers Internet www.ottokamp.
com

■ B.A.U.M.
Multiplikator
für Solarenergie
Beim bundesweiten Wettbewerb
SolarSchulen 2000 wurden 100
Schulen für herausragende Ener-

giesparmaßnahmen und ein
überzeugendes didaktisches
Konzept zur Einbindung des
Themas Solarenergie in den Un-
terricht ausgezeichnet. Belohnt
wurden sie dafür mit Fördergel-
dern in Höhe von jeweils maxi-
mal 15 000 DM.
Mit tollen Ideen, wie zum Bei-
spiel die Ausgabe von Solarak-
tien an die Elternschaft, konnten
die Schulen zusätzlich insgesamt
1,2 Millionen Mark für ihre neu-
en Solaranlagen aufbringen.
Derzeit werden an den Schulen
die ersten Anlagen installiert.
Durch die starke Multiplikator-
rolle der Schulen erhoffen sich
die Initiatoren einen langfristi-
gen positiven Effekt bei der Ver-
breitung der Solarenergie.
SolarSchulen 2000 wurde von
der Allianz Umweltstiftung und
dem Bundesdeutschen Arbeits-
kreis für Umweltbewußtes Ma-
nagement e. V. (B.A.U.M.) ins
Leben gerufen.
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■ Solarkampagne
Gute Karten
für die Sonne
Ob sich Marcel Reich-Ranicki
im „Literarischen Quartett“ mit
dem neuesten Druckerzeugnis
der Umweltbehörde befassen
wird, ist noch unklar. Sicher ist
jedoch, daß bald in vielen Kin-
derzimmern die Solarenergie
Einzug halten wird. Und zwar in
Form eines Quartett-Spiels, das
auf 32 Spielkarten die vielfälti-
gen Anwendungsmöglichkeiten
der Sonnenenergie zeigt und für
deren Nutzung wirbt.
Entwickelt wurde das Spiel von
der Umweltbehörde Hamburg,
eingesetzt wird es von der bun-
desweiten Kampagne „Solar –
na klar!“. Das Spiel ergänzt das
umfangreiche Angebot an Wer-
bemitteln, die „Solar – na klar!“
Handwerkern, Architekten, So-
larherstellern und anderen Fach-
gruppen für ihre Werbung und
Kundenbindung bereitstellt.

Auf der gemeinsamen Presse-
konferenz am Eröffnungstag der
SHK Messe Hamburg unterstri-
chen Hamburgs Umweltsenator
Alexander Porschke und Dr.
Maximilian Gege, Geschäfts-
führender Vorstand des Bundes-
deutschen Arbeitskreises für
Umweltbewußtes Management
e. V. (B.A.U.M.), das gemeinsa-
me Ziel, verstärkt für die Nut-
zung der Solarenergie zu wer-
ben. Das Solar-Quartett kann bei
„Solar – na klar!“ bestellt wer-
den. Der Preis liegt, abhängig

von der Bestellmenge, zwischen
1,80 und 3,10 DM je Spiel 
(zzgl. MwSt.). Weitere Infos:
B.A.U.M./„Solar – na klar!“, 
Solar-Quartett, 20259 Hamburg,
Telefon (0 40) 49 07 14 90, 
Telefax (0 40) 49 07 14 99.

■ KSB
Servicenetz enger 
geknüpft
Mit der Übernahme der Uder
Elektromechanik GmbH, Fried-
richsthal, baut die Frankenthaler
KSB Service GmbH ihr 
Netz an Reparaturstützpunkten
in Deutschland weiter aus. Der
Mitte November akquirierte er-
gänzt mit seinem elektromecha-
nischen Dienstleistungsangebot
das KSB-Servicespektrum im
Bereich elektrische Antriebe.
Die KSB Service GmbH verfügt
damit über 17 deutsche Standor-
te. Von dort aus sind insgesamt
600 Beschäftigte im Dienst-

leistungsgeschäft
tätig. Europaweit

hat sich das Unter-
nehmen in diesem

Jahr durch Zukäufe und Neu-
gründungen in Frankreich, Groß-
britannien und Italien neue Zen-
tren für den Ausbau seines
Dienstleistungsgeschäftes ge-
schaffen. Im Servicegeschäft
sieht KSB ein starkes Wachs-
tumspotential.

■ Initiativkreis Erdgas
Gas-Brennwert-
Heizungen immer 
beliebter
In Deutschland ist laut Initiativ-
kreis Erdgas & Umwelt das Be-
wußtsein für Umweltschutz und
Energiesparen deutlich gestie-
gen. Besonders sparsame Hei-
zungen wie Gas-Brennwert-

Geräte setzen sich immer mehr
durch. 220 000 Haushalte inve-
stierten 1999 in diese moderne
Technik. Das waren 22 % mehr
als im Vorjahr.
Für das Jahr 2000 rechnet der
Initiativkreis damit, daß sich
rund 250 000 Haushalte für eine
Gas-Brennwert-Heizung ent-
schieden haben. Insgesamt wur-
den bisher weit über 1 Million
dieser energiesparenden Geräte
verkauft. Rund 40 % der bisher
verkauften Geräte sind Wand-
geräte.

■ Baumärkte
Moderates Wachstum
Wie die Auswertung des monat-
lich im Auftrag des Bundesver-
bandes Deutscher Heimwerker-,
Bau- und Gartenfachmärkte e.V.
(BHB), Bonn, durchgeführten
DIY-Panels für die ersten neun
Monate zeigt, entsprach die Um-
satzentwicklung der deutschen
Bau- und Heimwerkermärkte
nicht den Erwartungen des er-
sten Halbjahres. Nach einem
steilen Anstieg zu Beginn des
Jahres bewegte sich der Umsatz
im Sommer nach unten. Der Ge-
samtumsatz der Bau- und Heim-
werkermärkte mit über 1000 m2

Verkaufsfläche beläuft sich in
dem betrachteten Zeitraum auf
rund 25 Milliarden DM, das 

entspricht einer bereits 1999 pro-
gnostizierten Umsatzsteigerung
von 3 %.

■ Veranstaltung
5. Passivhaus Tagung
Bei der Passiv-Haus 2001: 5.
Passivhaus Tagung werden vom
16. bis 17. Februar 2001 im CCB
– CongressCentrum Böblingen
unter anderem erste konkrete Er-
fahrungen und Ergebnisse im
Zusammenhang mit dem Projekt
Kassel Marbachshöhe vorge-
stellt. Neben dem Projekt wer-
den Fachleute allgemein über
den Stand des energie-effizien-
ten Bauens und Sanierens auch
in Verbindung mit dem Kosten-
aspekt diskutieren, ebenso über
die rasanten Entwicklungen im
Bereich der Haustechnik und
über die Notwendigkeit der Qua-
litätssicherung. Anhand zahlrei-
cher weiterer gebauter Beispiele
wird der Stand der Entwicklung
dokumentiert. Parallel zur Ta-
gung bietet die dreitägige Aus-
stellung für energie-effizientes
Bauen aktuelle Informationen
rund um die Verbesserung der
Energie-Effizienz. Weitere Infos
per Telefon (0 71 21) 93 75 20
oder im Internet www.energie-
server.de

■ Unterfranken
SHK-Kundendienst-
techniker
Der SHK-Kundendiensttechni-
ker bietet Monteuren mit einer
gezielten Ausbildung die Mög-
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lichkeit, ihre praktische Qualifi-
kation unter Beweis zu stellen
und sich mit einem abgestimm-
ten Kursinhalt einer Prüfung 
zu unterziehen. Die Innung
Schweinfurt–Main–Rhön ist die
„Anerkannte Zertifizierte Schu-
lungsstätte des ZVSHK“ für den
Regierungsbezirk Unterfranken,
die den Kundendiensttechniker
schulen darf. Wobei der Teil-
nehmerkreis nicht auf diese Re-
gion beschränkt ist. Der Kurs be-
ginnt am 9. März und endet am
23. Mai 2001; Anmeldeschluß
ist der 1. März. Der Kursinhalt
wird in 240 Unterrichtsstunden
an sieben Wochenenden freitags
und samstags sowie in drei
Blockwochen Montags bis frei-
tags vermittelt. Eine kostengün-
stige Unterkunft wird von der
Innungsgeschäftsstelle vermit-
telt. Die vom ZVSHK festge-

legte Kursgebühr beträgt 2900
DM. Informationen und Anmel-
dungen: Josef Bock, 97424
Schweinfurt, Telefon (0 97 21)
47 15 26, Telefax (0 97 21) 
47 15 29, eMail: shk-innung.
swmr@arcormail.de

■ Ruhrgas
Professoren-Fach-
tagung in Münster
Die diesjährige Professoren-
Fachtagung der Ruhrgas AG
machte deutlich, wie eng Wirt-
schaft und Lehre miteinander
verzahnt sind. Die am 8. und 9.
Dezember 2000 in Münster dis-
kutierten Themen umrissen Auf-
gabenfelder, die gegenwärtig
von der Gaswirtschaft in For-
schung und Entwicklung sowie
marktpolitisch angegangen wer-

den. Dietrich Berthold, Abtei-
lungsleiter Marktpartner bei
Ruhrgas, begrüßte die 70 Ta-
gungsteilnehmer. Sechs Fach-
vorträge (u. a. zur Brennstoff-
zelle, Diffusions-Absorptions-
Wärmepumpe, EnEV und zum
Gasmarkt) gaben den Hoch-
schulvertretern Gelegenheit,
sich aus erster Hand zu infor-
mieren und dabei auch kritische
Aspekte der Zusammenarbeit
zwischen Industrie und Lehre
anzusprechen.

■ Remeha
Schulungstermine
Auch im Jahr 2001 finden wie-
der in 71149 Bondorf (Raum
Herrenberg) für Kundendienst-
techniker praxisorientierte Re-
meha-Brennwertkesselschulun-

gen statt ( 9–17 Uhr). Zur Aus-
wahl stehen verschiedene Ter-
mine für jeweils max. 10 Teil-
nehmer. Weitere Infos unter Te-
lefon (0 74 57) 6 91 10, Telefax
(0 74 57) 6 91 91.

■ SKZ
Schulungen
Neben Fachtagungen bietet das
Kunststoff-Zentrum Schulungen
für Verarbeiter von Kunststoff-
rohren an. Diese Lehrgänge, mit
praktischem und theoretischem
Inhalt sind speziell für Fachar-
beiter, Meister und Techniker
konzipiert. Informationen sind
erhältlich bei:
Süddeutsches Kunststoffzen-
trum SKZ, 97082 Würzburg, Te-
lefax (09 31) 4 10 41 77, eMail:
info@skz.de
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