In der Alape-Béderausstellung (v.l.): Matthias Dornbracht, die Alape-
Geschiftsfiihrer Horst Willig und Jiirgen Kloss, Andreas Dornbracht,
Claudius Feldhege und Prof. Selenz

Alape iibernommen

Nach dem plétzlichen Ableben
des Firmenlenkers Heinrich
Feldhege (69) im Mérz standen
die Gesellschafterfamilien vor
der Entscheidung, das Steuer
selbst in die Hand zu nehmen
oder das Unternehmen zu ver-
kaufen. Am 26. Juli wurden die
Vertrége zwischen Alape und
Dornbracht unterzeichnet. Der
Armaturenspezialist Ubernimmt
rackwirkend zum 1. 1. 2001 die
Alape GmbH & Co. KG, die
Alape Betriebs-GmbH sowie die
in punkto GmbH. Alapeist Spe-
zialist fur Waschtische, indivi-
duelle Badmobel und Innenaus-
bau. Der Umsatz liegt bei rund
50 Millionen DM, die Zahl der
Mitarbeiter bei 270. Uber die
Kaufsumme wurde Stillschwei-
gen vereinbart. Claudius Feld-
hege scheidet aus der Ge-
schéftsfihrung aus. Horst Willig
und Jurgen Kloss fuhren die Ge-
schifte der Alape Betriebs
GmbH und der in punkto GmbH
weiter.

Nach der Beteiligung an der Blu-
me GmbH (Gardinenzubehdr)
ist diesdiezweite Ubernahmeei-

nes Unternehmens durch den
Iserlohener Armaturenhersteller.
Dornbracht ist das derzeit
wachstumsstarkste  Unterneh-
men der Sanitérarmaturen-Bran-
che. Nach einem Umsatzsprung
von 40 % in 2000 expandiert das
Unternehmen im ersten Halbjahr
2001 um weitere 27 %. Am Jah-
resende sollen 220 Millionen
DM (+19%) erreicht werden.
Der Umsatz im Kerngeschéft hat
sich innerhalb der letzten drei
Jahre nahezu verdoppelt. Der
Gruppenumsatz soll in diesem
Jahr bei rund 320 Millionen DM

liegen.

Von Wolf
zur MTS Gruppe

Die Unternehmensgruppe Mer-
loni TermoSanitari (MTS Grup-
pe) mit Hauptsitz im italieni-
schen Fabriano Ubernimmt die
Elco Klockner Heiztechnik
GmbH in Hechingen zum 1.
September 2001 von der Preus-
sag AG. Damit wird fir Elco
Klockner die wirtschaftliche
Trennung von der Wolf-Gruppe,
Mainburg, vollzogen.

Die MTS Gruppe ist mit einem
Umsatz von 500 Millionen Eim
Jahr 2000 und rund 3000 Mitar-
beitern eines der fuhrenden Un-
ternehmen im Bereich der War-
metechnik und Weltmarktfihrer
bei Durchlauferhitzern. Die
MTS Gruppe hat 15 Produk-

tionsstandorte in sieben Lan-
dern. Die Produkte werden in
150 Landern vertrieben.

Durch den Zukauf von Elco
Kldckner mit alen verbundenen
europdischen Vertriebs- und
Produktionsgesellschaften  so-
wie den Gesellschaften Chaffo-
teaux et Maury S. A., Chatou/
Frankreich, und der tirkischen
Baymak-Gruppe baut die MTS
Gruppeihre Aktivitatenim War-
metechnikbereich deutlich aus
und wird mit einem Umsatz von
1 Milliarde E und rund 6500
Mitarbeitern zu den groften
européi schen Warmetechnikher-
stellern gehdren.

Diese positive Verdnderung soll
Elco Klockner die Chance bie-
ten, zusammen mit dem starken
Kapitalgeber MTS die strategi-
schen Schwerpunktbereiche So-
laranlagen, Brennwertgeréte,
Brenner fur Ol- und Gasheizun-
gen sowie Service auszubauen
und internationale Wachstums-
ziele zu verfolgen.

Peter Frohlich neuer
Geschiftsfiihrer

Wie die SBZ bereits berichtete,
Ubernimmt Peter Frohlich (41)
zum Herbst diesen Jahres die
Geschéftsfuhrung der Aco Pas-
savant  Gebaudeentwasserung

GmbH. Zudem verantwortet er
das Group Management fir den

Bereich Gebaudeentwasserung
international in der Aco Gruppe.
Frohlich kommt von Duschol ux,
wo er seit 1992 as Geschéfts-
fuhrer zun&chst im internationa-
len, dann im nationalen Vertrieb
verantwortlich zeichnete.

Fur die Aco Passavant Gebau-
deentwésserung mochte Peter
Frohlich,, die Kompetenz al's Sy-
stemanbieter auf den verschie-
denen Vertriebsebenen kommu-
nizieren und ausbauen. Die
Marktchancen sind gut, weil wir
innovative und qualitativ hoch-
wertige Lésungen in alen wich-
tigen Werkstoffen anbieten kon-
nen“. In seiner neuen Aufgabe
arbeitet Frohlich an der Seite
von Ginter Diefenbach (Ge-
schéftsfihrung Technik), Martin
Behr (Finanzen), Harry Blau-
rock (Produktion) und Michael
Hennigs (Marketing und Ver-
trieb). Der langjdhrige Ver-
triebdeiter Wolfgang Schaefer
ging am 30. 6. 01 in den Ruhe-
stand.

8,7 % Umsatzriickgang
in Deutschland

Mit einem Umsatzplus von 4 %
setzt der Wilo-Salmson Konzern
seinen Wachstumskurs fort. Die
deutsch-franzdsische  Gruppe,
die zu den weltweit groften
Pumpenherstellern  zéhlt, stei-
gerte ihren konsolidierten Um-
satz von 813 auf 845 Millionen
Mark. Der Jahresiiberschul3 er-
hohte sich um 7,4 % auf 30,4 ge-
genuber 28,3 Millionen Mark im
Vorjahr. Die Zahl der Mitarbei-
ter stieg gruppenweit um 5 % auf
2884 gegenuber 2722 im Vor-
jahr. Aufgrund des ricklaufigen
Marktes, besonders im Bereich
der Heiztechnik fur Gebaude,
lag der Umsatz in Deutschland
mit 227,1 Millionen Mark um
8,7 % unter dem Vorjahresum-
satz von 248,8 Millionen Mark.
In Frankreich konnte dagegen
ein Uber der Marktentwicklung
liegendes Umsatzplus von 8,8 %
auf 138,5 Millionen Mark erzielt
werden. Insgesamt trugen die
Heimatmérkte Deutschland und
Frankreich aber nur noch zu
43,3% gegeniber 46,2% im
Vorjahr zum Gruppenumsatz
bel.
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Handelsmarken neu

definiert

Das Pro und Kontra von Haus-
produkten, die die Grofhandels-
hauser falschlicherweise auch
gern as Hausmarken bezeich-
nen, haben wir bereits in frihe-
ren SBZ-Ausgaben ausfuhrlich
beleuchtet. AnlaRlich der 90. In-
formationsbérse im Mai erklar-
te die Nordwest Handel AG
(Delphis) warum sie kinftig
noch mehr auf Hausprodukte
setzenwill. Nordwest meint fest-
zustellen, dai die von der Indu-
strie angebotenen Konditionssy-
steme zur Polarisierung der Sor-
timente fuhrt. Obwohl man da-
gegeninterveniere, so Nordwest,
scheinen die Konditionssysteme
immer mengenlastiger zu wer-
den. Fir die Zukunft beflrchtet
der Hagener Konzern, dal3 die
mittleren und kleinen Handler
nur noch erschwerten Zugang zu

Mark Strohmeier: ,Wer keine
oder nur schwache Alleinstel-
lungsmerkmale anbietet ist
drauBen”

den grof3en Marken der Branche
haben werden. , Die Konditions-
systeme der starken A-Marken
werden die grofRen Logistiker
bevorzugen. Die mittleren und

kleinen Handler werden sich im
Sortiment spezialisieren oder
ausweichen miussen.” erklarte
Delphis-Produktmanager Mark
Strohmeier. Wenn man diese
mogliche Entwicklung Uber-
zeichne, dann wirden einige
Nordwest-Kunden in ihren Sor-
timenten nur noch schwache B-
und C-Marken fihren; darauf
wolle Nordwest vorbereitet sein.
In der Hagener Zentrale ist man
davon Uberzeugt, dal3 dies nur
mit einer ,Handelsmarke"* funk-
tioniert, wenn man die eingetre-
tenen Pfade verlal. An Stelle
der me-too-Produkte sollen Pro-
dukte mit deutlich kommuni-
zierten Alleinstellungsmerkma-
len kommen. Dieses neue Ver-
standnis der ,Handelsmarke*
wurde, so Nordwest, kiinftig be-
deuten, dal3 man manchem eta-
blierten Anbieter von Handels-
produkten eine Absage erteilt.
Wer keine oder nur schwache
Alleinstellungsmerkmale anbie-

tet, ,ist draufen“, wie Pro-
duktmanager Mark Strohmeier
salopp formuliert.

Seppelfricke integriert

Seitdem 1. Juli 2001 ist die SST-
Rolltec GmbH & Co. KG mit
Sitz in Emsdetten ein neues Un-
ternehmenim Markt. Mit der Fu-
sion der Uponor-Tochter Rolltec
Heizsysteme und SST Seppel-
fricke SystemTechnik sind die
jahrzehntelangen  Erfahrungen
beider Firmen im Marktsegment
Heiz- und Installationstechnik in
einer selbstandigen Produktions-
und Vertriebsgesellschaft einge-
flossen. Unter der Geschéfts-
fuhrung von Uwe Ruyling bietet
SST-Rolltec ein umfangreiches
Programm fir den Bereich
Flachenheizung, Heizkorperan-
bindung und Trinkwasserinstal-
lation.
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Der Vorstand des Fachverbandes Automation + Management fiir Haus +
Gebéude: (v. I.) Geschéftsfiihrer Winfried Brandt, Hermann Lippert,
Horst Bellwied, Werner Ueberrhein, Peter Plenker, Thomas GraBlin,
Thomas Kroll, Bernd Wattenberg und Helmut Gilch

Peter Plenker weiter

Vorsitzender

Auf ihrer ordentlichen Mitglie-
derversammlung wahlite die im
VDMA zusammengeschlossene
TGA-Automatisierungsbranche
in Konstanz Peter Plenker, Ge-
schaftsfihrer der Johnson Con-
trols JCI  Regelungstechnik
GmbH, erneut zu ihrem Vorsit-
zenden. Stellvertreter wurde
Bernd Wattenberg von der Sie-
mens Landis & Staefa GmbH.
Beméngelt wurde allseits die auf
die Bauschwéche zuriickzu-
flhrende verhatene Marktent-
wicklung und unbefriedigende
Ertragssituation. Der Branchen-
umsatz lag 2000 knapp unter
Vorjahresniveau (1,7 %) bei
2,3Milliarden DM. Fur diekom-
menden Jahre werden gute Per-
spektiven im Bereich Hausauto-
mation, integrierte Gebaudeau-
tomation, Contracting und Ge-
b&udemanagement gesehen.

3,9 % weniger
Auftrdage

Wie das Statistische Bundesamt
mitteilt, verzeichnete das Bau-
hauptgewerbe (Betriebe mit 20
und mehr Beschéftigten) im Mai
2001 in Deutschland preisberei-
nigt 3,9 % niedrigere Auftrags-
eingange als im Vorjahresmo-
nat. Die Baunachfrage nahm im
Hochbau um 8,9 % ab, im Tief-
bau stieg sieum 3,2 %. Im Ver-
gleich der Ergebnisse der Mo-
nate Januar bis Mai 2001 mit
denjenigen des entsprechenden
Vorjahreszeitraums sind die
Auftragseingange preisbereinigt
um 7,2 % gesunken.

Zukunftssicherung mit
neuer Struktur

DieBaukrisein Deutschland und
die verédnderten Rahmenbedin-
gungen im Energie- und Um-
weltbereich  veranlaldten die
Roth Werke zur konseguenten
Ausrichtung auf ressourcen- und
umweltschonende, innovative
Energietechnologien. In diesem
Zusammenhang wurde die
Struktur des Unternehmens an-
gepaldt. Firmeninhaber Manfred
Roth erlauterte die Malinahmen:
»DieUnternehmen in Buchenau,
Bischofswerda und Hanweliler
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sollen sich as Vollsystemanbie-
ter auf die Fertigung bestimmter
marktbezogener  Produktpro-
gramme konzentrieren und die
groftmagliche Kompetenz errei-
chen.” Das Werk Buchenau kon-
zentriert sich auf regenerative
Energien und baut das Duschen-
programm weiter aus. Die ge-
samte, bisher in Deutschland auf
drei Werke verteilte Heizol-
Behélterproduktion soll sich in
Buchenau konzentrieren. Hier-
fir verlagert Roth im Herbst die
Fertigung der Stahl-Kunststoff-
behalter DWT von Bischofswer-
da nach Buchenau. Dies soll er-
hebliche  Kosteneinsparungen
durch Vermeidung von Trans

ol

i

Manfred Roth betonte, dal? die
Strukturénderungen zu Kompe-
tenzsteigerungen in den jeweili-
gen Marktfeldern und zu Ko-
stensenkungen fihren werden.
Das Zidl sei eine Gruppe von &i-
genverantwortlichen Unterneh-
men, die sich aufgrund positiver
Ergebnisse aus eigener Kraft
weiterentwickeln kénnen, so der
Firmenchef weiter. Die Restruk-
turierung der Geschéftsbereiche
fuhrt zu organisatorischen An-
derungen mit dem Ziel, eine
spartenbezogene Unterneh-

mensstruktur zu schaffen. Das
Verkaufsleitungsteam der Roth
Werke mit Erich Ronzheimer,
und Rudiger Heinz fur Installa-

Das Roth-Verkaufsleitungsteam (v.r.) mit Michael Pohl, Erich Ronzhei-
mer und Riidiger Heinz wurde um den Gesamtvertriebsleiter Karl-Heinz

Geil verstarkt

porten zwischen den Werken
bringen und die Wettbewerbs-
situation verbessern, da Roth
den Grofthandel mit Mischla-
dungen bedienen kann. Die
zweite Heizoltankfertigung be-
findet sich in Tudela, Nordspa-
nien. Von dort werden Spanien
und Frankreich beliefert.

Das Werk in Bischofswerda
konzentriert sich auf Wasser-
und Klartechnik sowie Kunst-
stofftechnik auf Basis des Blas-
und Rotationsformens. Das
Werk in Hanweiler stellt Indu-
strieverpackungen her. Diese
Sparte wird zur Zeit ausgebaut.
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tions- und Energietechnik und
Michael Pohl fur Duschen wur-
de mit Karl-Heinz Gelil als Ge-
samtvertriebsleiter verstarkt. Fir
die Betreuung der Auslandsge-
sellschaften und den Export ist
Jergen Sarensen verantwortlich.

Neuartige Trinkwasser-
systemerhaltung

Die Firma Otto Kamp, mit Sitz
in Rudersberg, bel Stuttgart,
bringt das erste Control-System
zur Trinkwassersystemerhaltung
auf den Markt. Uber eine zen-
trale Steuerung werden ver-
schiedene  Wartungseinheiten
bedient: automatische Schutzfil-
terreinigung, tagliche Warm-
wasserentschlammung, Was-
seraktivierung durch Aufhebung
der kompressiven Stagnation
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Die Otto Kamp GmbH bringt ein neues System zur Trinkwassersystem-

erhaltung auf den Markt

(Druckentlastung), Legionellen-
verhinderung durch permanente
Flutung der Zirkulationsleitung
und téglicher Frischwasseraus-
tausch im Warmwasserspeicher.
Der Schwerpunkt der Technik
liegt in der Reinhaltung der
Hauswasserinstallationen ohne
das Trinkwasser selbst in ir-
gendeiner Form zu verandern.
Das Control-System wird benut-
zerorientiert, z.B. speziel fir
Wohnungen, Schulen, Kinder-
garten, Burogebduden, Hotels
usw. programmiert. Bevor das
Control-System installiert wer-
den kann, sollten das komplette
Trinkwassersystem mit  der
O.K.-Spultechnik gereinigt,
desinfiziert und versiegelt und
ale technischen Mangel besei-
tigt werden.

W FGK

Keine Legionellengefahr
durch Klimaanlagen?

Nach ersten Meldungen wurde
die in Spanien aufgetretene Le-
gionarskrankheit aler Wahr-
scheinlichkeit nach durch ver-
dreckte Klimaanlagen verur-
sacht. ,Dieser Umstand unter-

Anzeige
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streicht die Bedeutung, die der
regelméligen und fachménni-
schen Wartung von Klimaanla-
gen beizumessen ist“, so Prof.
Fritz Steimle, Vorsitzender des
Fachinstitutes Gebaude-Klima
eV, Bietigheim-Bissingen.
Eine Ansteckung durch Legio-
nellen aus Klimaanlagen sai in
Deutschland praktisch auszu-
schliefen, da hier sehr genaue
Normen und Richtlinien zur
Verhinderung einer Kontamina-
tion existieren wirden. Die vom
Verein Deutscher Ingenieure,
VDI, herausgegebenen Richtli-
nien VDI 6022 und VDI 3803
warden nicht nur Maf3nahmen
zur Verhinderung der Legionars-
krankheit vorschreiben, sondern
auch exakte Grenzwerte und
Wartungsvorschriften vorgeben.
Dal es in Deutschland keine
durch Klimaanlagen bedingte
Legionellen-Gefahr gibt, wird
auch von medizinischer Seite
unterstrichen. Laut Prof. Dr.
med. Henning Ruden, Direktor
des Ingtitutes fur Hygiene der
Freien Universitét Berlin, gab es
in Deutschland bisher keinen
Fall, wonach sich ein Mensch
durch Legionellen aus der Kli-
maanlage infiziert habe. Prof.

Ruden: ,Die Behauptung, Kli-
maanlagen in Deutschland wiir-
den mit der Zuluft Legionellen
verbreiten und Nutzer gefahr-
den, ist durch experimentelle
Untersuchungen bislang nicht
belegt worden®.

B Solarmarketing

Mit dem Elektro-Flitzer
zum Kunden

Mit dem , Elektro-Flitzer* zum
Kunden? Fir , Solar — na klar!“
Handwerker kein Problem. In
Zusammenarbeit mit der City-
comAG bietet die Kampagnere-
gistrierten Handwerkern ein
neues und innovatives Werbein-
strument: den CityEl. Das Elek-
tromobil ist rund 50 Stunden-
kilometer schnell und hat in der
Standardversion eine Reichwei-
te von 50 Kilometern.

»Der CityEl ist ein ideales Ver-
kehrsmittel fir den Nahverkehr
und dank seiner Auffélligkeit
gleichzeitig auch ein ideder
Werbetrager fur innovative, um-
weltbewulte und moderne Un-
ternehmen”, so Karl Nestmeier,
Vorstand der Citycom AG. Der
geringe Energieverbrauch macht
das fir den StralRenverkehr zu-
gelassene  Elektromobil zum
echten Umweltschitzer. Auf
hundert Kilometer braucht der
CityEl sechs bis acht Kilowatt-
stunden. Dies entspricht dem

=

Energiegehat von 0,75 Liter
Benzin. Die Energiekosten be-
laufen sich auf zirka 1,50 DM
fr hundert Kilometer Fahrt-
strecke.

»Wir sind sicher, dal3 Handwer-
ker Uberzeugender argumentie-
ren konnen, wenn sie nicht nur
mit dem Klimaschutzargument
Solaranlagen verkaufen, son-
dern Kohlendioxid-Einsparung
auch vorleben“, so Prof. Dr. Ma-
ximilian Gege, Sprecher der In-
itiative. Weitere Informationen
zum Einsatz des CityEls fur
das Solarmarketing gibt es bei
»Solar —naklar!® unter Telefon
(040) 4907-14 90 oder im Inter-
net www.solar-na-klar.de

B Gewinnspiel

Mit Cuprotherm

in die Karibik

Uber eine Reise in die Karibik
kann sich der Gewinner desdies-
jahrigen  Cuprotherm-Preisrét-
sels freuen. Die Verlosung ist
Teil der Kupfer-Werbekampa-
gne, die paralel zur ISH starte-
te. Unter den Teilnehmern aus
dem Handel wurde neben dem
Hauptpreis ein Wochenende im
Allgéu sowie Champagner-Sets
verlost. Fir die zehn Gewinner
ausdem Handwerk gab esWerk-
zeugkoffer im Wert von je 1000
Mark. In die Karibik darf Hans-
Joachim Spaling von der Arnold

Die Firma Seitner hat auf der ISH die unentgeltliche Nutzung eines
CityEl fiir neun Monate beim Gewinnspiel der Kampagne ,,Solar — na

klar!” gewonnen
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Lammering Grofthandlung in
Meppen reisen. Das Allgau-Wo-
chenende ging an Uwe Krieten-
brink von Vetter & Engelsin Pa-
derborn.

4700 aktive
Handwerker

»Alles in alem l&uft es bisher
wirklich gut“, melden Initiato-
ren und Macher der neuen Bad-
Gemeinschaftswerbung.  Eine
Einschédtzung, die die jetzt von
der Vereinigung Deutsche Sani-
térwirtschaft (VDS) vorgelegte
Halbjahresbilanz 2001 der Bran-
chenkampagne (auch) statistisch
erhdrtet. Rund 4700 Hand-
werksbetriebe liefen sich bis
Ende Juni unter der zentralen
Internet-Adresse  ,www.gutes
bad.de" registrieren und forder-
ten das Mitmach-Startpaket an.
Deshab dirfte nach Meinung
von Jirgen Speer, dem Vorsit-
zenden des VDS-Werbeaus
schusses, die Wunschmarke von
Uber 5000 Firmen ,locker zu
schaffen sein®. Ebenfalls erfreu-
lich: die mit einem Anteil von
etwa 95 % klare Dominanz der
Innungsmitglieder. Aber auch
Grofthandel und Industrie zeigen
sich sehr engagiert, heif3t es in
dem aktuellen Zwischenbericht.
Knapp 800 bzw. 70 , Listungen"
stiinden hier momentan zu
Buche.

Zufrieden ist man in Bonn dar-
Uber hinaus mit dem Interesse
des per nationaler TV- und Zeit-
schriftenwerbung auf den Le-
bensraum Bad und die entspre-
chende Profikompetenz einge-
schworenen privaten Publikums.
Die genauen Internet-Daten:
52 000 Homepage-Zugriffe und
2,2 Millionen Seitenanfragen
wurden von Mérz bis Juni regi-
striert. Absolute Spitzenwerte
brachte dabei der volle ,Fern-
sehmonat® April. Top-Monate:
Besonders im Méarz und April
2001 lief der ,Registrierungs
motor* bei der Bad-Gemein-
schaftswerbung auf Hochtouren.
Bis zum Halbjahresultimo klet-
terte die Zahl der teilnehmenden
Handwerksbetriebe auf rund
4700. Mit diesem Ergebnis ist
die Vereinigung Deutsche Sa
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4700 Handwerksbetriebe beteiligen sich bislang an der VDS-Gemein-

schaftswerbung

nitdrwirtschaft (VDS) ebenso
»Sehr zufrieden” wie mit der ho-
hen Quote (95 %) der Innungs-
mitglieder.

Wirklich krank?

Hinter dem Begriff Kran-
kenstandstiberwachung verbirgt
sich die investigative Kontrolle,
ob sich ein krankgeschriebener
Mitarbeiter dem attestierten Zu-
stand entsprechend verhalt, oder
vidleicht nur ,blaumacht. Auf

Medizinische Dienst der Ge-
setzlichen Krankenversicherer
(MDK) in Berlin mehr as der
Héalfte von den etwa 60 000
krankgeschriebenen Arbeitneh-
mern, die dort im Jahr auf ihre
Arbeitsfahigkeit hin untersucht
werden, gesund zu sein. Deshalb
bietet die in Miinchen ansdssige
ldatec GmbH Krankenstands-
Uberwachung bundesweit als
Komplett-Dienstleistung an. Da-

bei fuhren die Mitarbeiter Kon-
trollen bei krankgeschriebenen
Arbeitnehmern durch. Zu den
moglichen Malinahmen gehért
das Filmen und Fotografieren
von angeblich Kranken, die ih-
re Wohnung verlassen, sowie
die Bestdtigung des bei der
Uberwachung gewonnenen Ein-
drucks in Form einer Eidesstatt-
lichen Versicherung. Sollteeszu
einer Gerichtsverhandlung kom-
men, etwa weil das beauftra-
gende Unternehmen die Kindi-
gung ausspricht, steht Idatec als
Zeuge zur Verfigung. Weitere
Infosgibt esunter Telefon (0 89)
74 50 06 66 oder per Telefax
(0 89) 55 29 80 19 16.

Weniger Geld
fiir Solarthermie und
Holzheizung

Vollig Uberraschend hat das
Bundeswirtschaftsministerium

mit Richtlinie vom 23. Juli 2001
das Marktanreizprogramm zur
Nutzung erneuerbarer Energien
gedndert (BAnz. Nr. 136 v. 25.
7. 2001 S. 15434). Das Bundes-
amt fir Wirtschaft und Ausfuhr-

Zukunftsmarkt Pelletsheizungen

eine solche Uberprii-
fung etwas Verleum-

industriefarum

derisches an sich,
denn das Prinzip der
Unschuldsvermutung

den ersten Blick hat

e HOLZENERGIE

Zukunftsmarkt Pelletsheizungen

—in dubio pro reo —
gilt natirlich fir jeden Arbeit-
nehmer, der sich krankmeldet.
Um so mehr, wenn er sich seine
Krankheit von einem
Arzt bescheinigen &t und die
Krankschreibung, den , gelben
Schein“, beim Arbeitgeber ein-
reicht. Allerdingsbelegen ernst-
zunehmende  Untersuchungen,
dal3 nicht jede Krankschreibung
notwendig ist. So attestiert der

Die Vielzahl neuer Produkte
auf der ISH 2001 hat sichtbar
gemacht, daldim Bereich Pel-
letsheizungen derzeit ein dy-
namischer Markt entsteht.
Auf dem ersten Industriefo-
rum Holzenergie kénnen sich
Handwerker, Planer und
Energieberater fir den Pel-
letsmarkt fit machen, dasvom
28. und 29. September 2001
in Stuttgart bzw. im Grof3-
raum Stuttgart, stattfinden
wird (Teilnahmegebuhr: 90
DM inkl. MwSt. und Ta
gungsunterlagen).  Themen
sind u.a. die technischen und
wirtschaftlichen  Potentiale
des Energietrdges Holzpel-

lets, die Qualitdt des Brenn-
stoffes, die Technik, der Be-
trieb und die Wartung von
Pelletsheizungen.  Dariiber
hinaus werden Planungshil-
fen zur Kesseldimensionie-
rung und Infos zum Lager-
raum sowie den Fordertech-
niken fur Holzpellets bereit-
stehen. Abgerundet wird das
Industrieforum Holzenergie
am Freitag Nachmittag mit
einem Ausstellerforum, d.h.
der Kurzprasentation der teil-
nehmenden Firmen. Umfang-
reiche  Tagungsunterlagen
gehoren zu den weiteren Ser-
vice-Leistungen des Forums.
Aktuelle Infos gibt esim In-
ternet unter www.holzener-
gieforum.com oder bei Solar
Promotion, Horst Dufner,
Telefon (0 72 31) 35 13 80,
Telefax (0 72 31) 35 13 81.
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kontrolle (Bafa) fordert mit Fest-
betrégen nur noch die folgenden
Malnahmen und zu veranderten
Konditionen:

* Die Errichtung von Solarkol-
lektoren typunabhdngig mit 170
DM je angefangenem m? Brut-
tokollektorflache; hochstens je-
doch 50 000 DM je Einzelanla-
ge (Hinweis: Bisher wurden
Flach- und Vakuumréhrenkol-
lektor mit 250 DM/m?2 bzw. 325
DM/m? geférdert).

* Die Errichtung automatisch be-
schickter Anlagen zur Verfeue-
rung fester Biomasse bis 100 kW
mit 100 DM je kW installierter
Nennwérmeleistung; héchstens
jedoch 4000 DM je Einzelanla-
ge (Hinweis: Bisher gab es 120
kW/KW und es wurde ein Min-
destzuschul? von 4000 DM fir
die Einzelanlage gewahrt)

« Photovoltaikanlagen fir Schu-
len mit 6000 DM je Einzel-
anlage.

Nicht mehr geférdert werden:

— Die Erweiterung vorhandener
Sonnenkollektorflachen

— Die Errichtung handbeschick-
ter Anlagen zur Verfeuerung
fester Biomasse

—Mafnahmen zur Heizungsan-
lagenmodernisierung

Nur fir Antrége, die bis ein-
schliefdlich 25. Juli 2001 einge-
gangen sind, galten noch die Be-
stimmungen der Richtlinie vom
23. Méarz 2001. Weitere Infos
gibt es im Internet unter www.
bafa.de.

Bodenbelédge auf
FuBbodenheizungen

Der Bundesverband Fléchenhei-
zungen e. V. (BVF) hat in Zu-
sammenarbeit mit entsprechen-
den Organisationen und Verban-
den eine neue Richtlinie erar-
beitet. Der Inhalt beschreibt die
Arten der Bodenbeldge, gibt

Hinweise auf Planung und vor-
bereitende Mafdnahmen und
Ausfiihrung der Verlegung des
gewdhlten Bodenbelags. Die
»Richtlinie fir den Einsatz von
Bodenbel &gen auf Fubodenhei-
zungen* enth@t Hinweise auf
weiterfihrende  Informations-
schriften aus dem Bereich des
Oberbodens und die notwendi-
gen Anschriften, Telefonnum-
mern, Internet- und E-Mail-
Adressen. Die BVF-Richtlinie
kann gegen Zusendung eines mit
3 DM adressierten und frankier-
ten  DIN-A4-Rickumschlages
beim Bundesverband Flachen-
heizungen e.V., Hochstral3e 113,
58095 Hagen angefordert wer-
den. Ein komplettes Info-Paket
kann ebenfalls gegen Zusendung
eines mit 4,40 DM adressierten
und frankierten DIN-A4-Ruick-
umschlages angefordert werden.
Weitere Informationen gibt es
im Internet unter http://www.
flaechenheizung.de

Solare Weiterbildung

Mit einem umfangreichen Bil-
dungsprogramm will die Berli-
ner Solarpraxis AG seit Juni
2001 den Einstieg in den Wachs-
tumsmarkt Solarenergie erleich-
tern oder vorhandenes Wissen
vertiefen. Zielgruppesind vor al -
lem Handwerker, Architekten
und Ingenieure. Die Seminare
finden in Berlin und Minchen
statt. Der Marketing-Bereich bil-
det neben den Themenkomple-
xen Solarwérme und Solarstrom
einen der Schwerpunkte der Uber
30 Einzelkurse. Die Referenten
helfen bei der Erstellung eines
individuellen Marketing-Kon-
zepts und informieren Uber er-
folgreiche Kundenpflege, Fir-
menprasentation und die Pla
nung lokaler Solarkampagnen.
Die Solarpraxis AG setzt auf
kompakte ein- und zweitagige
Seminare zu Themen wie z. B.



Finanzierung, Fordermittel, So-
larprodukte, Langzeiterfahrun-
gen bei solarthermischen Anla-
gen, Steuer-, Rechts- und Versi-
cherungsfragen etc.

Die Infobroschire gibt es bei:
Solarpraxis AG, 10115 Berlin,
Telefon (030) 28387531, Tele-
fax (0 30) 28 38 75 40 oder un-
ter www.solarpraxis.de.

B Meisterschulung

30 erfolgreiche
Absolventen

Erleichterung und Freude nach
bestandener Priifung bei 30 Mei-
sterschilern aus Hessen. Nach
einem haben Jahr Meistervor-
bereitungskurs beim Fachver-
band Sanitdr-, Heizungs- und
Klimatechnik Hessen in Gief3en,
konnten die Absolventen im Fe-
bruar diesen Jahren den grof3en
Befdhigungsnachweis als Instal-
lateur und Heizungsbauer entge-

FIRMEN & FAKTEN

J Arncld-S5pruck-Haus

Stolz auf ihre bestandene Meisterpriifung: Die 30 Absolventen des
Meistervorbereitungskurses beim FVSHK Hessen

gennehmen. FleiR und Team-
geist zeichnete die erfolgreiche
Gruppe junger Leute aus, die
gemeinsam den anstrengenden
Weg bis zur Prifung gegangen
sind. Bei der Verabschiedung
dankten ihnen die Dozenten,
Ausbilder und der Fachverband
fur die gute Zusammenarbeit

und wiinschten ihnen viel Erfolg
auf dem weiteren Lebensweg.
Ein neuer Kurs beginnt ab dem
20. 8. 01 in Vollzeitform und
endet am 14. 1. 02. Anmelde-
unterlagen und Informationen
gibt's vom FVSHK Hessen un-
ter der Telefonnummer (06 41)
97 43 70.

B Seminar

Der Weg zum eigenen
Baderstudio

Im strapazierten Sanitérmarkt
eréffnen Bader nach wir vor sehr
gute Verkaufschancen, da es
genugend potentielle Kunden
gibt, die ein komplettes Bad ein-
richten méchten. Dabei kann ein
eigenes Béaderstudio ein wichti-
ges Aushangeschild fur einen
SHK-Betrieb sein. Doch wie
kommt man dazu, welche Ko-
sten sind damit verbunden und
wiegelingt es, ein Studio erfolg-
reich zu betreiben? Minch +
Munch, Frankfurt, méchte u.a
auf diese und weitere Fragen
Antworten geben und veranstal -
tet vom 21.—22. September 2001
ein Fachseminar zum Thema
»Der Weg zum eigenen Béder-
studio“. Weitere Infos per Tele-
fon (061 01) 544 71 00, Tele-
fax (0 61 01) 5 44 71 20 und
www.muenchundmuench.com.



