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> Friatec €

Baldauf jetzt Produktmanager

Peter Baldauf hat zum
1. September 2006 die
neu geschaffene Position
des Produktmanagers fur
Abscheide- und Brand-
schutztechnik bei Friatec
in Mannheim Ubernom-
men. Der 47-)ahrige ist
gelernter Gas- und Was-
serinstallateur sowie staat-
lich geprifter Versor-
gungstechniker. Seit neun

Jahren ist Baldauf in der Sanitdr-Industrie bei ver-
schiedenen Unternehmen als Produktmanager ta-
tig. In seiner neuen Position Ubernimmt er die stra-
tegische und operative Weiterentwicklung des Pro-

Dr. Lothar Breidenbach
ist seit dem 1. Oktober
2006 neuer Technischer
Leiter des Bundesindu-
strieverband Deutsch-
land Haus-, Energie-
und Umwelttechnik
(BDH). Der Schorn-
steinfegermeister und
promovierte Diplom-In-
genieur ist Nachfolger
von Dr. Heiner Huip-
pelshduser, der als Ge-

duktportfolios der Oekomax-Fettabscheider und

der Staudt Brandschutzprodukte.

> Brunata

Burow neuer Direktor
Vertrieb und Marketing

Joachim Burow Ubernahm zum
1. Oktober 2006 die Position des
Direktors Vertrieb und Marketing
bei Brunata in Munchen. Der 49-
Jahrige war viele Jahre in leitenden
Positionen im Produktmanagement
und im Vertrieb bei filhrenden Tele-
kom-Unternehmen titig, zuletzt
als Geschaftsfuhrer bei der SNT
Deutschland AG. Bei Brunata-Me-
trona Miinchen trdgt Burow die Al-
leinverantwortung fur die Bereiche
Vertrieb, Verkauf, Marketing sowie
Offentlichkeitsarbeit und berichtet
in dieser Funktion direkt an die
geschéftsfihrenden Gesellschafter
Petra Schmucker und Dr. Christoph
Schmucker.

> BDH <
Breidenbach 16st Hiippelshdauser ab

vertreter des Ge-
schaftsfiihrers zeichnet
Dr. Breidenbach, der
zuvor fast neun Jahre
fur Bosch tatig war, fur
alle technischen Auf-
gabenbereiche im BDH
verantwortlich. Zudem
vertritt er den Verband
gegeniiber den ent-
sprechenden Fachrefe-
raten in BMU, BMWi
und BMVBS sowie ge-

schaftsfuhrer zum Gaswérme-Insti-  genlUber den Organisationen der
tut nach Essen wechselte. Als Stell-  Marktpartner.

> Johnson Controls €
York, JCI Regelungstechnik und Sigma-Frigo-Therm vereint

Mit der neu gegriindeten Johnson Controls
Systems & Service GmbH fiihrt Johnson Con-
trols die bisher getrennten Geschéftsfelder
der JCI Regelungstechnik GmbH, der York
Deutschland GmbH und der Sigma-Frigo-
Therm  Handelsgesellschaft  zusammen.
Gleichzeitig werden York, Sabroe und SFT als
Marken die Johnson Controls Produktpalette
erweitern.

Die Leitung des Unternehmens tibernehmen
die Geschéftsfuhrer Friedhelm Kérner, Wolf-
gang Loose und Olaf Heyns. Loose verant-
wortet den Geschéftsbereich Building Sy-
stems, Heyns Building Service und Friedhelm
Korner die Industriekalte. Das Angebot der
Johnson Controls Systems & Service GmbH
reicht von Produkten und Dienstleistungen

zur Verbesserung von Raumkomfort und
Gebdaudesicherheit Uber energiesparende
Leistungen und Losungen fur alle Anwen-
dungen der Kélte- und Klimatechnik bis hin
zu umfassendem Service und individueller
Betreuung. Dabei bietet das Unternehmen
in Deutschland mit rund 1000 Mitarbeiter an
15 Standorten und 250 Stiitzpunkten seinen
Kunden sowohl komplette Losungen als
auch einzelne Komponenten. Firmensitz der
Johnson Controls Systems & Service GmbH
ist Essen. Der Konzern setzte im letzen Jahr
weltweit ca. 32 Milliarden US-Dollar um.
Der Umsatz in Deutschland weist das Unter-
nehmen nicht exakt aus, soll aber bei einer
GroRenordnung von ca. 500 Millionen US-
Dollar liegen.

Die Johnson Controls-Spitze (v. I.): Olaf Heyns verantwortet den Bereich Building Service, Fried-
helm Kérner die Industriekélte und Wolfgang Loose Building Systems
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> Grohe €

Zwei zusatzliche
Vorstandsbhereiche

Grohe ergédnzt die bestehenden
Vorstandsbereiche um zwei wei-
tere Ressorts. Detlef Spigiel (51),
seit 2000 Vorstand Technik und
Arbeitsdirektor wird den neu ge-
schaffenen, interdisziplinaren
Vorstandsbereich  ,, Unterneh-
mensentwicklung & Personal”
tibernehmen. Spigiel bleibt dar-
Uber hinaus Arbeitsdirektor.
Gerry Mulvin (40), der bei Grohe
bisher bereits als Chief Marke-
ting Officer tatig ist, verantwor-
tet den neu geschaffenen Vor-
standsbereich ,, Marketing".
Eckehard Betz (40) Gbernimmt
als neues Vorstandsmitglied das
Ressort , Operations” und damit
die Verantwortung fur die welt-
weite Produktion sowie die Be-
reiche Beschaffung und Supply
Chain Management. Betz war
zuvor Executive Vice President
der Closures Group Europe, die
zu Magna International, einem
der funf groBten Automobilzu-
lieferer weltweit, gehort.

> Ista €

Marburger
Messdienstleister
gekauft

Ista, Spezialist fur das Erfas-
sen und Abrechnen von
Energie, Wasser und Haus-
nebenkosten hat das 1978
im  hessischen  Marburg
gegrindete Unternehmen
Wormsbédcher Messwirme
Ubernommen. Ista wird
durch diese Akquisition et-
wa 6700 Wohnungen in der
Region Frankfurt/Kassel zu-
sitzlich betreuen. Bereits im
September 2005 hatte Ista
die Rowi Heizkostenvertei-
ler GmbH in Bad Oeynhau-
sen und die Betreuung von
50000 Wohneinheiten mit
einem Umsatz von 2,5 Mil-
lionen Euro lbernommen.
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> Techem <

Messdienstleister
Mesa iibernommen

Techem Ubernimmt die , Mesa
messen und abrechnen GmbH",
einen regionalen Anbieter von
Messdienstleistungen, in Didder-
se bei Braunschweig. Der Kauf-
preis betrdgt nach Unterneh-
mensangaben 13,2 Millionen
Euro. Mesa hat im Geschaftsjahr
2005 mit 80 Mitarbeitern einen
Umsatz von rund 6 Millionen
Euro und eine EBIT-Marge (Ge-
winn vor Zinsen und Steuern)
von ca. 10 % erreicht. Fur das
laufende Geschaftsjahr 2006
werden die gleichen Ergebnisse
erwartet. Mit der Ubernahme
baut Techem seinen Marktanteil
in Deutschland auf 29,5 % aus.
Techem will das Unternehmen
ziigig in die eigene Organisation
integrieren und die MESA-Stand-
orte mittelfristig in die Techem-
Niederlassungen tberfiihren. Die
Restrukturierungskosten werden
mit 3,5 bis 4 Millionen Euro ver-
anschlagt. Den Kaufpreis will das
Unternehmen in voller Hohe
durch die Aufnahme von Fremd-
kapital finanzieren.

> Viega €

Klage gegen
EU-Kommission

Wie in SBZ 19/2006 berichtet, ist
Viega im September informiert
worden, dass die Europdische
Kommission eine Geldbufe von
54 Millionen Euro gegen das Un-
ternehmen verhdngt hat. Eine
Stellungnahme hatte Viega zu
diesem Zeitpunkt nicht gegeben,
da die Entscheidungsbegrin-
dung noch nicht vorlag. Jetzt sei
die BuBgeldentscheidung einge-
troffen und es werde wie ange-
kiindigt umgehend Klage erho-
ben, so die Geschaftsfihrung.
Ein solches Verfahren konne sich
jedoch tiber mehrere Jahre hin-
ziehen. ,,Wir sehen gute Chan-
cen auf Erfolg", sagten die Inha-
ber und Geschéftsfiihrer Heinz-
Bernd und Walter Viegener wei-
ter und versicherten, dass das
Verfahren keinen Einfluss auf die
angestofRenen und geplanten In-
vestitionen habe. Daran halte
man ohne ,Wenn und Aber"
fest. Auch die Mitarbeiter hatten
keine EinbuBen zu erwarten,
denn Viega sei ein gesundes und
finanzstarkes Unternehmen.

1,5 % zu Buche.

Plus von 5 %.

> IFS ¢
Wieder auf Wachstumskurs

Die im IndustrieForum Sanitar (IFS) organisierte deutsche Sani-
tarindustrie hat nach eigenen Angaben ihren Inlandsumsatz im
ersten Halbjahr 2006 um 9 % gesteigert. Die Freude halt sich
laut IFS-Geschaftsfiihrer Wolfgang Burchard jedoch in Grenzen,
da sich die positiven Zahlen durch das tberdurchschnittlich
schlechte Vorjahreshalbjahr relativieren. Vergleiche man die Ent-
wicklung mit dem Jahr 2004, stehe noch einen Verlust von

GrolRe Unterschiede zeige die Betrachtung des Inlandsgeschafts
in den einzelnen Produktgruppen. Spitzenreiter blieben die
Hersteller von Installationstechnik, gefolgt von den Sanitar-
armaturen, die das erste Halbjahr mit einem Plus von 7 % ab-
geschlossen héatten. Deutlich schwécher ware die Entwicklung
bei den Accessoires mit knapp 3 % und bei der Sanitarkeramik,
die nur mit einer ,schwarzen Null* abgeschnitten habe. Das
Schlusslicht bildeten, fast schon traditionell, die Duschabtren-
nungshersteller mit einem Minus von 3 %. Bis Ende 2006 rech-
net die Sanitdrindustrie auf dem heimischen Markt mit einem
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> Georg Fischer <
Umfirmierung in Orbitalum

Bereits am 11. Januar 2006 wurde die Georg Fischer Rohrverbin-
dungstechnik GmbH durch Verkauf zu einer Tochter des US-
amerikanischen Industriekonzerns lllinois Tool Works Inc (ITW),
und innerhalb der Unternehmensgruppe ,Welding" angeglie-
dert. Im Zuge dieser Ubernahme fand zum 1. Oktober 2006 eine
Umfirmierung der Georg Fischer Rohrverbindungstechnik in die
Orbitalum GmbH statt. Die Gesellschaft ist die Rechtsnachfolge-
rin der Georg Fischer Rohrverbindungstechnik und tibernimmt
damit alle Rechte und Pflichten. Die Marke GF soll als Marken-
name bestehen bleiben. Fiir die Kunden und Lieferanten ergibt
sich nach Aussage der Unternehmensleitung operativ keine
Anderung.

> Allmess <
25 Jahre dreistufiger Vertriebsweg

Die Actaris-Gruppe, einer der
weltweit groBten Hersteller und
Anbieter von Messgerdten fir
Wasser-, Warme-, Strom- und
Gasverbrauch, hat die Produktion
und den Vertrieb von Ultraschall-
Waérmezahlern beim  Tochterun-
ternehmen Allmess GmbH kon-
zentriert. Damit ist das Oldenbur-
ger Unternehmen innerhalb der
Actaris-Gruppe insgesamt fur alle
Warmezahler der zentrale Pro-
duktionsstandort.

AuBerdem feiert die Allmess
GmbH in diesem Jahr das 25-jéh-
rige Jubildum der Marke ,All-
mess”, mit der — die damalige
ConGermania GmbH —am 1. 10.
1981 offiziell in den dreistufigen

Aus der Allmess
Schlumberger
GmbH wurde

nach der Uber-
nahme durch die
Actaris-Gruppe
im Jahr 2001 die
Allmess GmbH
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Vertrieb fir Warme- und Wasser-
zahler eingestiegen ist. Als maR-
gebliche Voraussetzung fiir den
erfolgreichen Weg nennt die All-
mess GmbH ,, die beratende und
begleitende Infoarbeit beim Pla-
ner, beim Fachinstallateur und
beim FachgroBhandel”. Parallel
zu den vielfdltigen Produkten
bietet das Unternehmen seinen
Partner, z.B. den Installateuren,
ein Mietservice-System an. Mit
diesem  Vermarktungskonzept

konnen sie systematisch in das
Eichaustauschgeschéft einsteigen
und zwar innerhalb des dreistu-
figen Vertriebswegs (Infos: www.
allmess.de, Menupunkt ,Miet-
service").
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> Bott <

Partnerschaft
mit Thule

Die Wilhelm Bott GmbH,
Anbieter von Fahrzeug- und
Betriebseinrichtungen und
Thule, Hersteller von Auto-
dachtragersystemen, Dach-
boxen und Zubehor, haben
sich zu einer Kooperation
entschlossen. Gemeinsam
fertigen die beiden Unter-
nehmen kunftig die neue
Produktlinie , Thule Profes-
sional”. Dabei handelt es
sich um ein Beladungssys-
tem, das den Transport von
Rohren und Leitern einfa-
cher und auch sicherer ma-
chen soll.
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> Boco
Berufskleidung via Internet

Seit dem 1. Oktober 2006
konnen Boco Bestandskun-
den Uber das Internet ihre
Berufskleidung selbsttétig
verwalten. Hierfur hat das
Unternehmen eine Inter-
netplattform  geschaffen,
auf der sich die Geschafts-
partner zu jeder Zeit tber
den aktuellen Stand ihrer
Berufsbekleidung und Ser-
viceauftrdge  informieren
kénnen. Wie viele Artikel
habe ich im Bestand? Wo
befindet sich gerade meine
eigene Latzhose? Auf all
diese und andere Fragen
erhdlt der Nutzer per Maus-
klick eine Antwort, die er

auf Wunsch auch ausdru-
cken kann. Darlber hinaus
ist es moglich, online Be-
standsanderungen auszu-
|6sen.

So kénnen neue Mitarbeiter
angemeldet, ArtikelgroBen
getauscht oder Bestandser-
hohungen vorgenommen
werden. Auch Kontroll- und
Reparaturauftrdge kann der
Kunde in Auftrag geben.
Der neue, online-basieren-
de Service ist Gber ein ge-
schlossenes Extranet zu er-
reichen, fiir dessen Nutzung
keine zusatzliche Software
notig ist. Weitere Infos gibt
es unter www.boco.de.

> Initiative Kupfer €

Meister-Stipendien
vergeben

Die Aktion der Initiative Kupfer, die kar-
rierebewusste SHK-Profis mit einem
Meisterstipendium in Héhe von 2500
Euro fir die Ausbildung zum Meister fiir
Sanitdr- Heizungs- und Klimatechnik be-
lohnt, ist auf groBe Resonanz gestoRen.
Mehr als 1000 Fachleute haben sich auf
der Website www.kupfer.de tber die
Aktion informiert; 500 haben letztend-
lich mitgemacht. Aus den besten 20 Teil-
nehmern hat die Initiative Kupfer jetzt
die Stipendiaten ermittelt. Zu den Gliick-
lichen zdhlen Thomas Klug, Johann
Englhart, Benjamin Reich, Mario Huf
und Peter Reinhardt. Die finf sollen
erstmals auf dem Deutschen Kupfertag
2007 am 17. November in Nirnberg der
Offentlichkeit vorgestellt werden.
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> Buderus €
Verkaufswettbewerb rund ums Energiesparen

An  Heizungsfachbetriebe richtet
sich der Verkaufswettbewerb, den
Buderus im Rahmen des , E-Pro-
gramms" durchfiihrt. Je groRer die
Energieeinsparung durch die im Ak-
tionszeitraum vom 1. Oktober 2006
bis 28. Februar 2007 verkauften und
eingebauten Buderus Heizungsanla-
gen, desto groBer ist die Chance, ein
Jahr lang Mercedes A-Klasse zu fah-
ren (Finanzleasingvertrag mit 10000
Kilometer Fahrleistung mit der
Daimler Chrysler Fleet Management
GmbH). Denn fur die Energieein-
sparquote gegenuber der alten Hei-
zungsanlage erhélt der Kunde Punk-
te. Je mehr Punkte am Ende zusam-
men sind, desto grofer ist die Ge-
winnchance. Die Zahl der Punkte

richtet sich nach dem maximal er-
reichbaren  Energiekosteneinspar-
potenzial des eingebauten Wair-
meerzeugers gegenlber einem kon-
ventionellen Heizkessel (Baujahr
1975). Ein Brennwert-Heizkessel mit
einem Einsparpotenzial von bis zu
30 % ergibt somit zum Beispiel 30
Punkte, fur eine Warmepumpe, de-
ren Einsparpotenzial bis zu 50 % be-
tragt, sind es 50 Punkte. Jeweils
zehn Fahrzeuge pro Niederlassungs-
gebiet und damit 480 fur Gesamt-
deutschland warten auf die Teilneh-
mer. Die Autos werden voraussicht-
lich im Frithjahr 2007 an die Gewin-
ner iibergeben. Weitere Infos gibt es
bei Buderus, Tel. (0 64 41) 4 18-0
und unter www.buderus.de.
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Mit dem , E-Programm* gibt es fiir Heizungsfachbetriebe die
Chance auf eine Buderus-blaue A-Klasse von Mercedes — und
das fiir ein Jahr



Wilo stellt ein Aktionspaket
fiir die lokale Marktbearbei-
tung zur Verfiigung

> Wilo <
Regenwasser-Aktionsprogramm

Wilo hat ein Aktionsprogramm
zum Thema Regenwassernut-
zung gestartet. Ziel ist die Un-
terstitzung des SHK-Fach-
handwerks bei der Vermark-
tung, Planung und Realisierung
bedarfsgerechter Lésungen fiir
private Bauherren und Moder-
nisierer. Vor diesem Hinter-
grund halt der Dortmunder
Pumpenhersteller ein Aktions-
paket bereit, das neben einem
Informationsfolder auch eine

Anwendungsbroschiire und ein
Planungshandbuch  umfasst.
Zudem steht ein ,Regenwas-
serrechner” zur Verfligung, der
fur verschiedene Haushaltsgro-
Ren die Einsparpotenziale in Li-
tern Trinkwasser und Euro pro
Jahr anzeigt. Die Rckseite
kann dabei als Parkscheibe ver-
wendet werden.

Weitere Infos gibt es bei Wilo,
Telefon (02 31) 41 02-0 und
unter www.wilo.de.

> Loschwasseranlagen <
Anbindung an Trinkwassernetz verboten

Loschwasseranlagen dirfen in der Regel nicht mehr direkt an
das Trinkwassernetz angebunden werden. Bestehende Anla-
gen sind nach TRVO ohne Ausnahmeregel umzuriisten. Es be-
steht kein Bestandsschutz.

Unter der Schirmherrschaft des DIN (Deutsches Institut ftr
Normung) tagte Ende September das in Deutschland oberste
Gremium fur Trinkwasser: der , Normenausschuss Wasserwe-
sen NAW 4.7". Dieser stellte nochmals klar, dass aus trinkwas-
serhygienischer Sicht Loschwasseranlagen ausschlieBlich durch
freien Auslauf (Trennstation mittelbar) oder Nass-Trocken-Sta-
tion abzusichern sind.

Direktanschluss-Stationen, Systemtrenner oder Rohrunterbre-
cher sind auch in Sonderféllen nicht fur die Absicherung von
Loschwasseranlagen zulédssig. Die flr derartige Sicherheits-
armaturen vergebenen DVGW-Prifzeichen, soweit nicht be-
reits abgelaufen, beziehen sich nicht auf die Absicherung von
Loschwasseranlagen. Als anerkannte Regel der Technik wird
fur trinkwasserhygienische Absicherung von Léschwasseranla-
gen ausschlieBlich die DIN 1988-6 benannt.
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> Quotatis <

Kunden zum
Fixpreis

Handwerker und Dienstleister
konnen bei der Auftragsborse
Quotatis ein , Auftrags-Abonne-
ment"” bestellen. Damit erhalten
sie Anfragen von Kunden aus ih-
rer Umgebung, die einen Auf-
trag zu vergeben haben und tiber
Quotatis nach einem Handwer-
ker oder Dienstleister suchen.
Die Anfragen erhalten die Kun-
denadresse und alle Daten zu
dem Auftrag. Eine Anfrage kos-
tet den Handwerker neun Euro.

Dabei kann nach Firmenangaben
jeder Handwerker sein Abonne-
ment individuell gestalten: Er
wahlt auf dem Quotatis-Formu-
lar seine Branche aus, seine Ein-
satzregionen und die Anzahl der
Kundenanfragen, die er pro Mo-
nat erhalten mochte. Sobald eine
passende Anfrage bei Quotatis
eingestellt wird, werden die kom-
pletten Daten automatisch an
den Abonnenten per E-Mail ver-
sendet. Weitere Infos gibt es un-
ter www.quotatis.de.

> Windhager €

Biomasse Fachtage

Windhager bietet im Herbst drei
Biomasse-Fachtage an, bei de-
nen die derzeitige Marktsituation
beleuchtet und zukinftige Ab-
satzchancen analysiert werden
sollen. Das Programm der Tages-
veranstaltungen setzt sich aus je
funf Vortragen mit folgenden
Themenschwerpunkten zusam-
men:

— Marktchancen durch den Pel-
letsfachmann

— Pelletsmarkt aus Sicht eines
Brennstoffproduzenten

— Erfahrungsbericht eines Hand-
werksmeisters

— Biomassekessel und Feinstaub
— Biomasse-Systeme heute und
morgen

Folgende Termine fur einen Bio-
masse-Fachtag stehen 2006/07
zurWahl: 8. Novemberin Aschaf-
fenburg, 16. November in Ols-
berg (Sauerland), 6. Februar in
Leipzig und der 8. Februar in In-
golstadt. Weitere Informationen
und Anmeldeunterlagen gibt es
per Telefon (0 82 71) 80 56-0
und unter www.windhager.com.

Reihe von Seminaren.

wenderbeispielen.

> Seminare €

Die neue VOB 2006

Damit SHK-Fachbetriebe sich rechtzeitig auf die im Entwurf vor-
liegenden Anderungen zur neuen VOB einstellen kénnen und um
deutlich zu machen, wie sich die Betriebe bei Vertragsabschliissen
kinftig besser vor moglichen Rechtsnachteilen schiitzen, veran-
staltet die Rechtsanwaltskanzlei Neudel, Kithn & Schreiber eine

Die Veranstaltungen finden jeweils im Konferenzbereich des Ge-
schéftshauses in der Parkstrafe 24 in Gréfenhainichen statt.
Hauptschwerpunkte bilden die grundlegenden Anderungen der
Teile I-VOB/B und 11-VOB/A sowie die damit verbundenen Aus-
wirkungen auf die Bauvertrage und die Vergabe- und Vertrags-
ordnung. Uber den Rechtscharakter der VOB sowie Neuerungen
und Fallstricke, die gegebenenfalls auf Handwerksbetriebe zu-
kommen oder schon immer bestanden, informiert Rechtsanwalt
Wolfgang Neudel mit praxisbezogenen Tipps und konkreten An-

Das erste Seminar ist geplant fiir Samstag, den 2. Dezember 2006
von 8.30 bis 13.00 Uhr. Die Teilnahmegebiihr betragt 98 Euro
zzgl. Umsatzsteuer. Die Mindestteilnehmerzahl betragt 15 und ist
auf maximal 20 Teilnehmer begrenzt. Anmeldeunterlagen sowie
weitere Infos gibt es bei der Anwaltskanzlei, Telefon (03 49 53)
2 20 40, Telefax (03 49 53) 2 39 67.
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> Kiiche & Bad

11000 orderfreudige
Fachbesucher

Die Focus Kiiche & Bad war nach
Auffassung des Veranstalters ein
voller Erfolg: 80 Aussteller aus
dem In- und Ausland présentier-
ten vom 16. bis 22. September
2006 auf rund 7000 m2 ihre
neuesten Entwicklungen. 11000
Besucher aus Uber 30 Nationen
nutzten die Veranstaltungswo-
che im Ausstellungszentrum En-
ger, um sich Uber die europa-
ischen Trends in der Klichen- und
Badszene zu informieren und zu
ordern. Die Branche sieht sich
weiter im Aufwind und erwartet
spurbare Zuwéchse. Nicht zu-
letzt deshalb soll die néchste Fo-
cus Kiiche & Bad vom 15. bis 21.
September 2007 in einer neuen,
13000 m2 groRen Ausstellungs-
halle stattfinden.

> Energieberater <

Neuer Ausbildungs-
kurs fiir Ingenieure

Am 7. Dezember 2006 startet
an der Fachhochschule Braun-
schweig/ Wolfenbuttel eine
Qualifizierung zum Energiebe-
rater TGA. Die berufsbegleiten-
de Weiterbildung richtet sich
an Ingenieure der TGA, Bauin-
genieure und Architekten. Wei-
terbildungsschwerpunkte  sind
Energiebilanzen und Wirtschaft-
lichkeitsberechnungen. Darluber
hinaus werden Fragestellungen
der Baukorperanalyse und -ver-
besserung, das Erkennen und
Optimieren konventioneller
Anlagentechnik,  erneuerbare
Energien, die Verkniipfung von
Energieausweis und Beratung
sowie mogliche Fordermalnah-
men (BAFA, KFW) besprochen.
Die FortbildungsmaBnahme um-
fasstinsgesamt 200 Seminarstun-
den, wobei ein Abschluss nach
BAFA in 164 Stunden erreicht
werden kann. Weitere Infos unter
www.energieberaterkurs.de
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