Firmen + Fakten

> Alape <

Sieverts zum Ge-
schaftsfiihrer bestellt

Henning Sieverts (30) wurde
neben Andreas Dornbracht zum
weiteren Geschaftsfuhrer der
Alape GmbH bestellt. Das Fiih-
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rungsteam der Dornbracht Toch-
ter besteht nunmehr aus Hen-
ning Sieverts, Matthias Hage-
dorn (Geschéftsleitung Vertrieb
und Marketing) und Dr. Volker
Seltenheim (Technik und Pro-
duktion).

>D+HK(
Kern wurde Geschaftsfiihrer

Seit dem 1. August 2005 ist Chris-
toph Kern neuer Geschaftsfuihrer
der D + H Rauchabzug-Luftung
GmbH Hamburg, einem Unter-
nehmen der D + H Gruppe. Zuvor
hatte der 34-jahrige die Position
des Marketingleiters bei der D + H
Mechatronic AG inne. Die Un-
ternehmensbereiche Marketing/
Kommunikation und Pro-
duktmanagement berich-
ten direkt an Peter Fischer,
den Vorstand Vertrieb/
Marketing.

> Tox €

Giinther jetzt
Verkaufsleiter

Detlev Gunther ist seit
dem 1. September 2005
neuer Verkaufsleiter
Deutschland bei Tox.
Der 44-jahrige trat die
Nachfolge von Meinolf
Westhoff an, der das
Unternehmen verlassen
hat.

eines  flichendeckenden
Industrievertreternetzes in
Deutschland und den in-
ternatonalen Aufbau von
Vertriebspartnern in den
Mittelpunkt seiner Arbeit
stellen. Zuletzt war er Mar-
ketingleiter bei der Stefan
Nau GmbH.

Neuer Verkaufsleiter fur Hei-
zungsgroBhandelsprodukte
und zustdndig fir Kunden-
betreuung in Osteuropa, ist

> Mohlenhoff €

Neue Vertriebs- und Verkaufsleitung

Mohlenhoff hat die Vertriebs- und Verkaufs-
leitung im Bereich SHK-GroRhandel mit Ul-
rich Trattman (45) und Jorg Bergmann (34)
neu besetzt. Trattmann wird als Vertriebslei-
ter neben der Marktbetreuung den Aufbau

Jorg Bergmann. Er war bisher im Bereich Tech-
nischer Service der Mohlenhoff Warmetechnik
tatig. In seiner neuen Funktion will er den Auf-
bau von Vertriebspartnern in Osteuropa und
der Russischen Fdderation umsetzen.

Ulrich Trattman

Jorg Bergmann

> Vitra

Baumann ist
Produktmanager

Richard Baumann ist seit Anfang
Juli 2005 neuer Produktmanager
bei Vitra Bad in Kerpen. In seiner
Funktion ist der 33-jdhrige zu-
standig fur den Bereich Sanitér-
keramik und Badmobel sowie fiir
die Hausmarken. Nach Ausbil-
dung und anschlieRender zwei-
jahriger Tétigkeit bei Cordes &
Graefe, waren Buderus Heiz-
technik, Nordwest Handel AG
und Burg-Badmébel berufliche
Stationen von Baumann. Zuletzt
arbeitete er im internationalen
Produktmanagement von Ideal
Standard.

> Mein Bad <

Mischel l6st
Gaedke ab

Zum 1. Oktober 2005 Uber-
nimmt Sven Mischel die Leitung
der Leonberger Handwerker-Ein-
kaufskooperation Mein Bad. Der
35-jahrige tritt die Nachfolge
von Ulrich Gaedke an, der die
Verbundgruppe nach neunjéhri-
ger Geschéftsfuhrertdtigkeit auf
eigenen Wunschverlasst. Mischel
kommt von der Georg Fischer
Rohrleitungssysteme und war bis
Ende 2003 Vertriebsleiter der
Georg Fischer-Tochter Schwab in
Pfullingen.
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> BIS Walraven <

Hamm {ibernahm
Verkaufsleitung

Stefan Hamm hat die neu ge-
schaffene Position Verkaufslei-
tung Nord fur BIS Walraven
Gbernommen. Der 46-jéhrige
kommt aus dem Bereich Maschi-
nenbautechnik. Seine Erfahrun-
gen in punkto Befestigungstech-
nik stammen aus zuletzt elf Jah-
ren Vertrieb bei Erico.

> BWHT

Stather neuer
Vize-Prasident

Manfred Stather, Vorsitzender des
Fachverbandes SHK Baden-Wiirt-
temberg, wurde von der Mitglie-
derversammlungdesBaden-Wiirt-
tembergischen Handwerkstages
(BWHT) zum Vizeprasidenten ge-
wdhlt. Der Handwerkstag ist die
DachorganisationvonHandwerks-
kammern und Fachverbanden.

> Bayern <
Obermeier erhielt Bundesverdienstkreuz

Fir sein langjahriges Engagement im Ehrenamt sowohl im Fach-
verband SHK Bayern als auch in anderen Funktionen der Berufs-
organisation, der Handwerksorganisation und sonstigen Ehren-
amtern erhielt Landesinnungsmeister Werner Obermeier das
Bundesverdienstkreuz am Bande. Neben dem bayerischen Staats-
minister Dr. Otto Wiesheu wiirdigte Fachverbands-Hauptge-
schéftsfihrer Dr. Wolfgang Schwarz Obermeiers Verdienste wie
folgt: ,Durch sein langjéhriges Wirken in der SHK-Berufsorgani-
sation, u. a. 15 Jahre als Landesinnungsmeister und mehr als zehn
Jahre als Vizeprésident des ZVSHK, hat Obermeier weit tiber un-
sere Branche hinaus MaBstdbe ge-
setzt und viele Dinge vorangebracht.
Hierauf kann er zu Recht stolz sein!
Fur seinen unermudlichen Einsatz im
Ehrenamt gebiihrt ihm sowie seiner
Familie, die ihn stets unterstitzt hat,
unser besonderer Dank!*"
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> Johnson Controls €

Zusammenschluss mit York

Johnson Controls und York International Corporation haben
bekannt gegeben, dass Johnson Controls York erwerben wird.
Damit wird York, mit einem geschatzten Umsatz von knapp
5 Milliarden Dollar, Teil der knapp 6 Milliarden Dollar starken
Controls Group der Johnson Controls. Man rechnet damit,
dass der Zusammenschluss der Controls Group mit York die
Wachstumsrate von Johnson Controls im weltweit 200 Mil-
liarden Dollar starken Markt fiir Gebdudetechnik weiter ver-
starken wird. Fir das Geschéaftsjahr 2005 rechnet Johnson
Controls mit einem Konzernumsatz aus laufenden Aktivitdten
von knapp 28 Milliarden Dollar, einschlieRlich der Geschafts-
bereiche fir Automobilsitze/Interieurs und Batterien.

Im Rahmen der endgtiltigen Vereinbarung, die vom Vorstand
beider Gesellschaften genehmigt wurde, wird Johnson Cont-
rols York in einer reinen Bartransaktion kaufen. Der Gesamt-
wert der Transaktion unter Ubernahme von ca. 800 Millionen
Dollar Verbindlichkeiten wird auf ca. 3,2 Milliarden Dollar ge-
schdtzt. Johnson Controls will die Transaktion Gber kurz- und
langfristige Darlehen finanzieren.

> Trane
Klima-Technisches Biiro libernommen

Die Trane Deutschland GmbH,
deutsche Konzerntochter der
American Standard Company,
hat zum 1. Juli 2005 die Gesell-
schafteranteile der Trane Klima-
Technisches  Biro  Nirnberg
GmbH Ubernommen. Das 13
Mitarbeiter starke Unternehmen
soll seine Arbeit als eigensténdige
Gesellschaft unter gleicher Fir-

> Messe Frankfurt €

mierung in Nirnberg fortfihren.
Das Buro leitet Jirgen Ziegast,
dem Frank Ziegast als Verkaufs-
und Service-Leiter zur Seite steht.
Trane ist ein international tatiger
Hersteller von Luftungs- und Kili-
maanlagen sowie Gebaudeleit-
systemen flr Blirogebdude, Ho-
tels, offentliche Einrichtungen
und Industrieanlagen.

Hoherer Umsatz mehr Gewinn

Die Messe Frankfurt konnte nach eigenen Angaben im Ge-
schaftsjahr 2004 ihren Umsatz von 353 Millionen auf 364 Mil-
lionen Euro steigern. ,Das wachsende Auslandsgeschaft hat mit
einem Anteil von 20 % am Konzernumsatz entscheidend zu
dieser Steigerung beigetragen”, erkldrte Michael von Zitzewitz,
Vorsitzender der Geschaftsfihrung der Messe Frankfurt. Seit
1999 hat sich das Auslandsgeschéft auf inzwischen rund 74 Mil-
lionen Euro verdreifacht (2003: 56,2 Millionen Euro).

Noch stérker als der Umsatz verbesserte sich das Ergebnis. Es
stieg um 44 % auf rund 33,5 Millionen Euro (2003: 23 Millio-
nen Euro). Das operative Ergebnis (EBITDA) erreichte mit 95
Millionen Euro (2003: 71 Millionen Euro) einen neuen Héchst-
wert. Die operative Umsatzmarge auf EBITDA-Basis war mit
26 % entsprechend hoch. Der Konzern-Jahrestiberschuss be-
trdgt durch die Ergebnisverbesserung und geringfligig hchere
Steuern mehr als 19 Millionen Euro (2003: 10 Millionen Euro).
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> Hewing <

Produktionskapazitaten
aufgestockt

Hewing hat Ende Mai 2005 seine sechs-
te Fertigungslinie fiir MT-Verbundrohre
in Betrieb genommen. Damit steigt die
Produktionskapazitdt ein Jahr nach Ein-
richtung der flinften Anlage auf tber
40 Millionen Meter dieses Rohrtyps.
Grund fur die erneute Investition ist
nach Unternehmensangaben die stei-
gende Nachfrage in den Exportmarkten
nach hochwertigen Kunststoffrohren.

Bei der neu in Betrieb genommenen
Linie, auf der MT-Verbundrohre in Di-
mensionen von 16 und 20 mm entste-
hen, wird erstmals ein neues Wickler-
konzept eingesetzt: Das vollautomati-
sche Wickeln der Rohrringbunde er-
folgt nicht vertikal, sondern horizontal.
Auf der neuen Fertigungslinie sind mit
diesem Wickeltyp je nach Ringbund-
lange Liniengeschwindigkeiten von bis
zu 50 m pro Minute realisierbar. Zu-

Will mehr Marktanteile fur MT-Verbund-
rohre gewinnen: Hewing-Vertriebsleiter
Herbert OBendorf

dem werden drei weitere Linien mit die-
sem Wicklertyp ausgestattet, so dass
bei Hewing zukinftig alle sechs MT-
Fertigungslinien mit vollautomatischen
Rohrwicklern ausgestattet sind.
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> Airflow <

Unternehmensbereich
verauBert

Die Airflow Developments Ltd., England ver-
duBerte ihren Bereich Lufttechnische Mess-
gerdte an die Firma von TSI Inc. Das Unterneh-
men TSI hat seinen Hauptsitz in Minnesota —
USA und ist nach eigenen Angaben weltweit
fuhrend in dem Bereich technischer Messins-
trumente. Laut Aussage von Werner Ruf, Ge-
schaftsfuhrer der Airflow Lufttechnik GmbH
Rheinbach, wird diese Umstrukturierung kei-
nen Einfluss auf die Produktpalette in Deutsch-
land haben. Alle Airflow-Messgerédte sollen
auch weiterhin bei Airflow Lufttechnik bezo-
gen werden kénnen. Dies gelte auch fir Mess-
gerdte im Bereich Arbeitsschutz, Radial-Venti-
latoren, Luftungsgerate mit Wéarmerlckge-
winnung und Icon-Kleinraumltfter fiir Kiiche
und Bad.
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> Nau

Unterstiitzung fiir
SHK-Betriebe

Nau bietet einen Komplett-Ein-
bauservice fur sein Regenwasser-
Speichersystem Blue Rain an.

Das Moosburger
Unternehmen lie-
fert den Kugel-
tank aus GFK
direkt beim End-
kunden an, Uber-
nimmt den Erd-
aushub,  bringt
den Tank ein und
nimmt den Aus-
hub mit. Nach
Unternehmens-
angaben dauert
dies in der Regel
rund funf Stun-

den, dann kann der Installateur
den Tank zur Hauswassernut-
zung oder Gartenbewdsserung
anschlieBen.

Weitere Infos gibt es bei Nau,
Telefon (0 87 62) 92-0, Telefax
(0 87 62) 34 70 und unter www.
nau-gmbh.de

Fiir sein Regenwasser-Speichersystem Blue Rain
bietet Nau einen Komplett-Einbauservice an

> Liiftungstechnik €
U-Zeichen als Qualitats-Indiz

Technische Produkte, wie beispielsweise Luftungsgerdte, mus-
sen zusdtzlich zur CE-Kennzeichnung eine allgemeine bauauf-
sichtliche Zulassung vorweisen kénnen. Sie bildet den Verwend-
barkeitsnachweis fur bauordnungsrechtliche Anforderungen an
derartige Geréte, die nicht von der CE-Kennzeichnung erfasst
sind. Bei Luftungsgerdten besteht solche Anforderung an Hy-
giene, Gesundheit, Umweltschutz, Energieeinsparung und Wér-
meschutz. Das U-Zeichen steht fir die Ubereinstimmung des
Erzeugers mit der allgemeinen bauaufsichtlichen Zulassung. Da-
bei spielt — je nach Bauprodukt — die Ubereinstimmungserkl4-
rung des Herstellers (UH) oder ein Ubereinstimmungszertifikat
einer zertifizierenden Stelle (UZ) eine wichtige Rolle. In beiden
Fallen wird eine werkseigene Produktionskontrolle verlangt.
Das CE-Zeichen regelt hingegen nur das so genannte ,in den
Verkehr bringen* sowie den freien Warenverkehr von Baupro-
dukten in Europa. Es ist kein Qualitatszeichen und bietet keine
Gewdhr dafir, dass Liftungsgerdte nach der jeweiligen Landes-
bauordnung eingesetzt werden durfen. Weitere Infos unter
www.dezentral.info



SYR-EnergyPoint Leasing

Prinzip des Syr-Energy-
point Leasing

> Syr <«
Wasserspender-Leasing

Fir den Wasserspender Energypoint bietet Syr ein spezielles Leasing-Pro-
gramm an. Vertragspartner sind Syr und der Endkunde, der das ge-
wiinschte Gerdtemodell ohne Anzahlung fiir mindestens 48 Monate least.
Die monatlichen Leasingraten richten sich nach den Listenpreisen von Syr.
Es kdnnen aber auch individuelle Preise eingesetzt werden, die der Fach-
handwerker, der vom GroBhandel seiner Wahl bezieht, kalkuliert.

Damit die Gewdhrleistung wéhrend des Leasings nicht verfdllt, verpflich-
tet sich der Nutzer, die Montage des Energypoints und die jahrliche War-
tung von einem Fachbetrieb durchftihren zu lassen. Die Montagekosten
Ubernimmt der Endkunde, die Kosten des Gerdts werden zwischen dem
Fachhandwerkspartner und Syr verrechnet. Nach Ablauf der Vertrags-
laufzeit kann der Leasingnehmer das Gerat zu einem Restwert Giberneh-
men, einen neuen Vertrag abschlieBen oder das Gerét einfach zurtick-
gegeben. Weitere Infos gibt es bei Syr, Telefon (0 21 61) 61 05-0, Tele-
fax (0 21 61) 61 05-20 und unter www.syr.de

> GaSiTec <
Neues Partnerkonzept

Die Gesellschaft fir Gas-Sicher-
heits-Technik (GaSiTec) setzt neue
Schwerpunkte in ihrem Partner-
system. Deshalb hat der Verbund
ein  Qualitdts-Management-Sys-
tem mit Namen ,Kundendienst
SHK" eingefiihrt, das sich an die
QM-Norm DIN EN ISO 9001 an-
lehnt. Die Qualifizierung zum Ga-
SiTec-Partner erfolgt dabei in drei
Schritten: dem VertragsabschluB,
der dreimonatigen Qualifizie-

rungsphase Technik und der dazu
parallel laufenden zwdlfmonati-
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gen Managementphase. Die Qua-
lifizierung endet mit einem Zertifi-
kat, das zur Vollmitgliedschaft im
Verbund fuhrt. Zudem verflgt je-
der zertifizierte Partner Uber den
Zugriff auf die Gastechnik-Infor-
mationsdatenbank ftr Handwer-
ker und kann die Technik-Hotline
nutzen. Ergdnzt wird dieses Paket
durch eine Zeitschrift, die ber
Neuigkeiten der Gas-Sicherheit in-
formiert. Darliber hinaus stehen
jedem technische Systeme, profes-
sionelles Equipment sowie umfas-
sende  Organisations-Hilfsmittel
zur Verfligung. Weitere Infos gibt
es per Telefon (0 23 02) 93 69 60
und unter www.gasitec.de

Die Einfilhrung
des Qualitats-
Management-
Systems erfolgt
durch Fachtrai-
ner vor Ort
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> Ingenieurausbhildung €

Professoren warnen vor Schwachung

Der Arbeitskreis der Professoren
fur Heiztechnik der Fachhoch-
schulen Deutschlands sprach sich
auf seiner Jahrestagung Anfang
Juni 2005 gegen eine Schwé-
chung der Heizungstechnik-Aus-
bildung an Fachhochschulen aus.
Hintergrund ist der so genannte
Bologna-Beschluss der Européi-
schen Union: Ab 2010 sollen die
international anerkannten Ba-
chelor- und Master-Studiengéan-
ge den Diplomstudiengang abl6-
sen. Die Uberlegungen gehen in
Deutschland dahin, dass Fach-
hochschulen in Zukunft tiberwie-
gend kirzere Bachelor-Studien-
gange anbieten sollen. Nur noch
einzelne Fachhochschulen wer-
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Der Arbeitskreis
Heiztechnik der Fach-
hochschul-Professoren
tagte im Juni im
Junkers-Trainings-
zentrum in Wernau

den den zehnsemestrigen Di-
plomstudiengang ermdglichen.
Der Arbeitskreis sprach sich
gleichzeitig gegen eine Verein-
heitlichung der Lehre bei einer
geplanten Umsetzung der Be-
schltisse aus. Erstrebenswert sei
vielmehr eine Vielfalt der Stu-
diengédnge mit unterschiedlichen
inhaltlichen Schwerpunktsetzun-
gen und Vertiefungen in den ein-
zelnen Hochschulen.

> Schornsteinfegerhandwerk <

1,3 Millionen Mangel festgestellt

ImRahmen derBundes-Immissionsschutzverordnung (1. BImSchV)
hat das Schornsteinfegerhandwerk im vergangenen Jahr etwa
14,9 Millionen Ol- und Gasfeuerstitten Gberpriift. Rund 3,2 %
der Gasheizungen und etwa 4,8 % der Olheizungen iiberschrit-
ten dabei die gesetzlich zuldssigen Grenzwerte flr den Abgasver-
lust. Dartiber hinaus stellten die Schornsteinfeger bei 2,2 % der
6lbetriebenen Feuerstétten einen zu hohen RuBausstof fest und
notierten 1,3 Millionen nicht ndher bezeichnete Méngel.
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Gefahr durch Was-
ser im Keller: Die
Aktion Riickstau-
Schutz informiert

> Kessel €

Aufklarungskampagne gestartet

Kessel hat eine Aktion Riickstau-Schutz ins Leben gerufen, dessen Ziel
es ist, Handwerk, Handel, Planer und Bauherrschaft tiber die Gefahr
von Rickstau aufzukldren und aufzuzeigen, wie man sich davor schiit-
zen kann. Dazu gehoren eine Schulungsoffensive und die Medienarbeit
in der Fach- und Endverbraucherpresse. Darliber hinaus erhalten Hand-
werkspartner ein Kommunikationspaket, in dem ein PR-Paket fiir die
Offentlichkeitsarbeit vor Ort, ein Verkaufsleitfaden fiir die tigliche Pra-
xis sowie spezielle Broschtiren fiir Bauherren enthalten sind. Planern
und Kommunen bietet Kessel die 16-seitige Informationsbroschure
»Gefahr durch Riickstau” und die Broschurre , Ratgeber Entwésserung*”
an. Fur den Handel hat Kessel ein spezielles Kommunikationspaket ent-
wickelt. AuRerdem sollen Bauherrn mit Fachbeitrdgen in den Medien
aus dem Bereich Bauen und Wohnen informiert und zum Fachhand-
werk hingefiihrt werden. Die Initiative wird abgerundet durch ein Schu-
lungspaket, das neben Seminar-, Lehrer- und Schulerbroschiiren auch
Beamer-Présentationen und Lehrfilme enthalt. Weitere Infos gibt es bei
Kessel, Telefon (0 84 56) 2 70, Telefax (0 84 56) 2 71 02.

Y Schell € " ist mit zwei WC- und zwei
Urinal-Druckspulern der Design-

Verkaufsforderung

Zur Markteinfiihrung von ,, Schel-
lomat Edition" und ,,Schellomat
Basic" furs WC und Urinal unter-
sttitzt Schell seine GroBhandels-
und Fachhandwerkspartner bei
der aktiven Marktbearbeitung
mit  drei  Verkaufs-Displays:
,Chance " enthalt vier WC-
Spuler Schellomat Basic, ,Chance
II" zeigt vier Urinal-Druckspuler
Schellomat Basic und , Chance
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produktlinie Schellomat Edition
ausgestattet. Jedem der drei
Starterpakete liegen auBerdem
20 Prospekte im Mitnahme-
format bei. Ein Prasent in Form
eines Schell-Handtuchs, eines
Schell-T-Shirts oder Schell-Polo-
Shirts erganzt jedes Starterpaket.
Weitere Infos gibt es bei Schell,
Telefon (0 27 61) 8 92-0, Telefax
(0 27 61) 8 92-1 99 sowie per
E-Mail unter info@schell-arma
turen.de

Verkaufs-Dis-
play Chance |
der Schell
Verkaufs-
forderung
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> ASUE <

Innovationspreis der deutschen
Gaswirtschaft

Die Arbeitsgemeinschaft fur sparsamen und umweltfreundlichen
Energieverbrauch (ASUE) lobt den , Innovationspreis der deutschen
Gaswirtschaft 2006" aus. Vergeben wird der Preis in der Kategorie
«Planung, Forschung und Entwicklung" und gemeinsam mit dem AD-
AC Allgemeiner Deutscher Automobilclub in der Kategorie , Fiir um-
weltschonende Mobilitat: Erdgas im Verkehr". Schirmherren sind der
BGW Bundesverband der deutschen Gas- und Wasserwirtschaft und
der DVGW Deutsche Vereinigung des Gas- und Wasserfaches. Die
Gesamtpreissumme betrdgt 50 000 Euro. Einsendeschluss fiir Bewer-
bungen ist der 30. November 2005. Weitere Infos gibt es bei der
ASUE, Telefon (06 31) 3 60 90-70, Telefax (06 31) 3 60 90-71 und
unter www.asue.de )

INNOVATIONSPREIS
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> Keramag
Vermarktungsaktion

Keramag hat ein MaBnahmen-
paket zur Unterstlitzung von Sani-
tar-GroBhandel und -Handwerk
bei der Vermarktung der Serie
.Renova Nr. 1" gestartet. Im Mit-
telpunkt dieser Aktion stehen Pro-
grammergdnzungen, die unter
dem Zusatz ,,Plan" Keramikobjek-
te im rechteckigen Trend-Design
umfassen. Das Aktionspaket bietet
Informationen, Werbe-, Planungs-
und Beratungshilfen sowie Ver-
kaufsfolder. Unterschiedliche Flor-
post-Versionen sind als Beilage zu
Angeboten und Rechnungen ge-
dacht. Zudem weisen in den Ab-
hollagern des GroBhandels spezi-
elle Poster auf sofortige Ver-
fugbarkeit der Produkte hin. Fir
Badausstellungen und Einzelhan-
delsgeschafte wurden Thekenauf-
steller mit Endgebraucher-Flyern

KERAMAG

Bei der Keramag Vermarktungs-
aktion steht das neue Programm
»Renova Nr. 1 Plan* im Mittelpunkt

entwickelt. Mé&belmuster zeigen
die Variantenvielfalt des Maobel-
programms auf. Abgerundet wird
das Vermarktungspaket durch ein
Werbekonzept mit Aktionsideen
und Textvorschldgen fir Direct-
Mailings, Kundenansprache per
E-Mail, Homepage-Gestaltung und
Pressearbeit. Weitere Infos bei
Keramag, Tel. (021 02) 9 16-2 41
und unter www.keramag.com
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> Wolf €

Niederlassung in
GrofB3britannien

Wolf ist ab 1. Oktober
2005 mit einer Vertriebs-
tochter im  englischen
Northwich, nahe Man-
chester, prasent. Die Wolf
Heating UK Ltd. vertreibt
wandhangende Gasheiz-
wert- und Gasbrennwert-
thermen, bodenstehen-
de Heizkessel und das
komplette Lieferprogramm
seiner Solartechnik. Ge-
schaftsfiihrer ist Steve Lau-
ri, der bereits flir andere
deutsche Heiztechnik-Un-
ternehmen in England t&-
tig war.

> Solarmarketing <

Training fiir
Handwerker

Da Gas- und Olpreise auf
immer neue Hochststinde
klettern, greifen immer mehr
Menschen zu Solaranlagen
und energieeffizienten Bau-
produkten. Die Industriefir-
men machen damit inzwi-
schen einen Umsatz in Mil-
liardenhohe.

Wie auch Handwerker von
der wachsenden Nachfrage
profitieren koénnen, zeigt
Solartrainer Dr. Klaus Heid-
ler am 14. und 15. Novem-
ber 2005 im Solar Info Cen-
ter Freiburg. Die Teilnehmer
Uben, wie man Kunden ge-
genuiber erfolgreich argu-
mentiert und mit gezieltem
Marketing neue gewinnt.
Das Praxisseminar wird aus
dem Klimaschutzfonds der
badenova AG finanziell ge-
fordert. Weitere Infos unter
www.solar-consulting.de
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> Zehnder €
Seminar-Roadshow

Die Seminarreihe ,Innovative Systeme fiir Strah-
lungsheizung und -kuhlung", die Zehnder zusam-
men mit Oventrop und Wilo anbietet, wird im
Herbst 2005 fortgefiihrt. Die Roadshow startet am
11. Oktober in Munchen, geht Uber Linz, Inns-
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bruck, Regensburg, Wirzburg und Stuttgart, bis
zum Abschluss-Seminar am 24. November in Em-
mendingen. Experten vermitteln den Seminarteil-
nehmern innerhalb der halbtédgigen Schulungen
Wissenswertes zum Thema und veranschaulichen
diese Technik fur behagliches Raumklima anhand
konkreter Projekte. Weitere Infos gibt es bei Zehn-
der, Telefon (0 78 21) 5 86-0, Telefax (0 78 21)
5 86-4 11 und unter www.zehnder-online.de
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