m Doyma
Weiter auf Erfolgskurs

Die Doyma GmbH & Co, einer
der flUhrenden Hersteller von
Durchfihrungssystemen, hat mit
einem Umsatz von rund 30 Mil-
lionen DM 1996 wieder das Er-
gebnis des Vorjahres erreicht,

trotz rickléufiger Konjunktur im
Bauhauptgewerbe. ,Die Auf-
tragslage bel Doymaist gut®, so
der Geschéftsfihrer  Werner
Schneider. ,Wir bieten unseren
Kunden Qualitét und individuel -
le Beratung, und das wird nach-
gefragt.” Um diesen Service zu
gewéhrleisten, hat das Unter-
nehmen im letzten Jahr die Per-
sonalkapazitat um 16 % auf 125
Beschéftigte aufgestockt.

Auch fur 1997 sieht man positiv
in die Zukunft. Zwar wachsen
die Baume nicht mehr in den
Himmel — , aber dann miissen
wir eben ein paar neue anpflan-
zen®, betont Schneider. So will
man weiterhin die Auslandsakti-
vitéten in Europa verstérken und
die Entwicklung neuer Produkte
vorantreiben.

m Buderus

Neuer Geschéftsfiihrer
fiir den Vertrieb

Der Aufsichtsrat der Buderus
Heiztechnik GmbH hat in seiner
Sitzung am 23. Januar 1997
Ulrich Staudinger (41) zum
stellvertretenden  Geschéftsfiih-
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rer bestellt. Er Ubernimmt die
Leitung des Geschéftsbereiches
Vertrieb Inland. Der bisher von
Ulrich Staudinger gefiihrte Ver-
triebsbereich 2 (West) wird von
ihm zunéchst weitergefihrt.

m /deal Standard
Neuer Marketing- und
Verkaufsdirektor

Seit Juni 1996 ist Clemens De-
venter (37) Marketing- und Ver-
triebsdirektor bei Ideal Standard.
Seiner Ausbildung mit anschlie-
3endem Studium folgte 1985 der
berufliche Einstieg bei dem Rei-
fenkonzern Continental. Zuletzt
bekleidete er die Position des
LeitersMarketing Europafir die
Marke Continental. Auf sein
Know-how, gepaart mit euro-
péisch orientiertem unternehme-
rischem Denken, vertraut nun
Ideal Standard.

m Aquis
Neuer Verkaufs- und
Marketingleiter

Dieter Blettgen (53), ehemaliger
Geschéftsfuhrer eines bedeuten-
den Herstellers fur Sanitéraus-
stattungen im gewerblich, o6f-
fentlichen Bereich, Ubernahm
Anfang 1996 die Verkaufs- und
Marketingabteilung des Schwei-
zer Sensorarmaturenspezialisten

Aquis. In dieser Position ist er
heute dabei, ein flachendecken-
des Handelsvertreternetz  in
Deutschland aufzubauen. Blett-
gen und seine Crew wollen Ar-

chitekten, Planern, GrofRhandel
und Installationsbetrieben sowie
Behorden und Industrie aktive
Unterstitzung bel der Planung
und Umsetzung individueller
Problemldsungen mit Sensor-
armaturen bieten.

m Weishaupt
Erweiterte Geschdfts-
flihrung

Siegfried Puhl (54) ist zum wei-
teren Geschéftsfuhrer der Max

Weishaupt GmbH in Schwendi
bestellt worden. Er ist seit 30

Jahren im Unternehmen tétig
und ab 1971 als Prokurist flr
Finanzen, Controlling und Be-
teiligungen In- und Ausland ver-
antwortlich. Er unterstitzt damit
verstarkt den geschéftsfihren-
den Gesdllschafter Siegfried
Weishaupt bei seinen Aufgaben.
Siegfried Puhl (links im Bild)
gehort seit langem dem Kreisder
Geschéftdeitung an. Er hat dort
bisher bereits erweiterte Auf-
gaben wahrgenommen.

m Aluplan

Umsatzplus von 45 %

Die Aluplan-Heiztechnik, nach
eigenen Angaben fihrender
deutscher Hersteller von Alu-
minium-Heizkorpern, berichtet
von einem ,Uberaus positiven
Geschaftsjahr 1996".

Entgegen dem allgemeinen
Trend in der Branche konnte das
Gunzburger Unternehmen nach
einem Ausbau der bundesweiten
Vertriebsaktivitdten einen Um-
satzzuwachs von 45 % erzielen.
Auch fir 1997 strebt man ein
zweistelliges  Umsatz-Wachs-
tum an.

m Schott
Neue ,,Recusist*-

Hotline

Die Schott-Rohrglas GmbH,
Bayreuth, ist fur Kunden und In-
teressenten des,, Recusist*-Glas-
schornsteins Uber das Kunden-
service-Center Recusist (KCR)
ab sofort noch langer erreichbar.
Schon ab 6.45 Uhr und bis 17.30
Uhr werden vertriebss und
anwendungstechnische Fragen
telefonisch beantwortet.
AuRerhalb der Kernzeit sowiean
Samstagen und Sonntagen kann
die Kontaktaufnahme
Uber Anrufbeantwor-
ter oder Telefax er-
folgen.

Den direkten Zugriff
auf das Kundenservi-
ce-Center Recusist
ermoglicht die Hot-
line (09 21) 28 72 87.
Fir Telefax-Nach-
richten gilt die Num-
mer (09 21) 28 72 88.

m \Varicor

Vertrieb geblindelt

Der Vertrieb fur Produkte aus
dem Mineralwerkstoff ,Vari-
cor* des gleichnamigen Herstel-
lers ist in den vergangenen
Monaten durch eine neue
Vertriebsgesellschaft gebiindelt
worden. Der —nach eigenen An-
gaben — grofdte européische Mi-
neralwerkstoff-Produzent  zielt
mit dieser Umstrukturierung auf
verbesserten Kundenservice,
eine effektivierte und flexibili-
sierte Bedienung der Abnehmer,
die schnellere Einfuhrung von
Produktneuheiten am Markt so-
wie eine verstarkte Nutzung von
Synergieeffekten.

Die Tétigkeit der neuen Ver-
triebsgesellschaft, der Spectra
GmbH, integriert die vormals
getrennten  Vertriebsaktivitéten
fur Varicor-Tafelware, -Becken
und -Sanitarformteile, die bisher
Uber die Varicor-Projektabtei-
lung der Keramag distribuiert
wurden.

Am neuen Firmensitz in
76571 Gaggenau, Fax: (0 72 25)
973949, sind in zwei Aus
stellungsréumen das komplette
» Varicor-Produktprogramm so-
wie Anwendungen und Verar-
beitungsmdglichkeiten zu sehen.
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m Vaillant
Entsorgungskonzept

fir Altgeréte

Am 1. Januar 1997 startete die
Vaillant mit einem Koopera-
tionspartner, der Firma Reth-
mann Elektro-Recycling GmbH,
ein umfassendes Entsorgungs-
konzept. Das am 7.10.96 in
Kraft getretene Kreidaufwirt-

Seit Januar 1997 bietet Vaillant ein Entsor-
gungskonzept fiir Altgeréte

schaftskonzept schreibt die Ent-
sorgung der nach diesem Zeit-
punkt vertriebenen Geréte vor.
Die von Vaillant vorgestellte
Entsorgung Ubersteigt die An-
forderungen des ,Kreislaufwirt-
schafts-Abfallgesetzes*®, da die
fachgerechte Entsorgung aller
ausgedienten Heiz- und Warm-
wassergerdte und des Ubrigen
Zubehdrs aus dem Sanitér- und
Heizungsbereich angeboten
wird. Kostenlose Infos Uber Hot-
line (01 30) 8583 88.

m BVOG

Empfehlungen zu
Brennraumeinsétzen

Zum Thema ,, Brennraumei nsét-
ze zum nachtréglichen Einbau —
Jaoder Nein?* istin der BVOG-
Reihe , Aktuelle Informationen
fUr Heizungsfachleute” ein neu-
es Informationsblatt erschienen.
Es befal3t sich auf knappen zwei
Seiten und dennoch sehr einge-
hend mit diesem strittigenundin
letzter Zeit verstérkt ins Ge-
spréch gekommenen Thema. Es
behandelt das Problem und gibt
eine eindeutige Empfehlung,
wie zu verfahren ist.
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Bisher sind vom BVOG, 70191
Stuttgart, Fax: (07 11) 2 56 70 78,
folgende  Informationsbléatter
herausgegeben worden:

— ,, Oldruckzerstauberdiisen*

— ,,Brenner-Erneuerung”

— ,Bedienung, Wartung und In-
standhaltung*

— ,Pflicht zum Einsatz regelba-
rer Brenner bel Heizungsanlagen
Uber 70 kW*

m Schiedel

Trotz Branchen-
schwéche
optimistisch
Der lang anhaltende
Winter 95/96 brachte
fur ale an Bau Be-
teiligten Startschwie-
rigkeiten mit zum
Teil erheblichen Ab-
satzausfallen. Schie-
del blieb von dieser
Entwicklung  nicht
ausgenommen.  Ab
April tendierte das
Kamingeschéft aber
eher positiv, und die
UmsatzeinbuBen des ersten
Quartals konnten bis zum Herbst
fast ausgeglichen werden. Das
letzte Quartal des vergangenen
Jahres verlief dann wieder ruhi-
ger als vielfach erwartet.

Wie schon 1995 sah sich
die Schornsteinindustrie wieder
einem schrumpfenden Markt ge-
genuber. Gerhard Buhlmann,
Vorsitzender der Schiedel-Ge-
schaftdeitung, zu den Grinden
fir diesen Negativprozel3: ,Das
in Deutschland insgesamt an-
visierte Neubauvolumen wurde
1996 deutlich unterschritten. Zu-
dem stellt das MiRverstandnis,
der Verzicht auf den Schornstein
sei ein Beitrag zum preiswerten
Bauen, fir unsere Branche ein
echtes Absatzhindernis dar. Ein
weiterer wesentlicher Faktor
sind die vorhandenen Uberkapa-
zitéten der Branche.”

Die ndhere Zukunft sieht man
bel Schiedel durchaus reali-
stisch. Gerhard Buhlmann: ,, Wir
rechnen mit keiner schnellen
Trendwende zum Positiven. Das
Bauvolumen wird voraussicht-
lich weiter schrumpfen, der
Schornsteinmarkt  gleichzeitig
durch den wachsenden Antell
von Dachthermen und BHKW
negativ beeinflut. Uber die
jetzt schon erfolgversprechen-
den Produktnewcomer Variof
fur den Neubau und ,Keranova
flr das Sanierungsgeschéft wer-
den wir dies aber kompensie-
ren.“ Das Thema Kundenservice
wird 1997 generell ein Schwer-
punkt der Unternehmensaktivi-
téten sein. Geplant sind unter
anderem die Errichtung von Ser-
vicezentren und eines neuen
Schulungs- und Informations-
zentrums.

m Albatros
Neuer Anbieter

von Bad-Systemen

Seit Anfang des Jahres ist mit
der Albatros Bad-Systeme
GmbH, 41564 Kaarst, Fax:
(02131) 7959520, ein neuer
Anbieter am deutschen Markt
aktiv. Bei dem neu gegriindeten
Unternehmen handelt es sich um
ein Joint-Venture zweier inter-
nationaler Sanitargruppen.

Das Unternehmen vertreibt —
nach eigenen Angaben — ,, hoch-
wertige Badausstattungsproduk-
te ausschlief¥lich tber die jewei-
ligen  Fachhandelsschienen®.
Zum Sortiment, das insgesamt
Uber 4000 Artikel umfassen soll,
gehéren Wannen- und Whirl-
pool-Modelle, Dusch-Systeme,
sowie Sanitarporzellan-Kollek-
tionen und ausgewdahlte Badmo-
bel. Gefertigt wird in euro-
péaischen Werken. Auf die Pro-
dukte will man eine funfjahrige
Herstellergarantie bieten.

Der Vertrieb soll Uber einen
eigenen AuRendienst sowie ein
Partnerunternehmen fur die neu-
en Bundeslander erfolgen. Ge-
steuert wird die Vertriebsorgani-
sation von der Kaarster Zentrale,
die auch Uber eine Ausstellung
von 400 m2 sowie Schulungs-
réume fur die Vertriebspartner
verfigt. Die Logistik, die auf
einem bundesweiten Zentral-
lager-Konzept beruht, sichert —

nach Angaben des Unterneh-
mens — bel alen Lagerwaren
eine Belieferung innerhalb von
nur einer Woche.

Da sich Albatros neben der
»1SH* auch auf der , Domotech-
nica® prasentiert, kénnte man
folgern, da3 das Unternehmen
mit ,, Fachhandelsschiene* nicht
ausschliefllich das Sanitarfach-
handwerk meint.

m Fernwérme
In den neuen Ldndern
weit verbreitet

Wie das Statistische Bundesamt
mitteilt, werden rund 28 % der
Wohnungen in den neuen Lan-
dern und Berlin-Ost Uber Fern-
warme beheizt. Das ergab die
dort im Jahre 1995 durchgefuhr-
te Gebaude- und Wohnungszah-
lung. Am weitesten ist Fernwar-
me im Ostteil Berlins verbreitet:
Hier werden rund 43% der
Wohnungen mit Fernwérme be-
heizt. In Mecklenburg-Vorpom-
mern liegt dieser Anteil bei rund
31%, in Thiringen, wo die
Fernwdrme am wenigsten ge-
nutzt wird, bel 22 %.

Im friheren Bundesgebiet be-
ziehen nach einer Statistik aus
dem Jahre 1993 rund 8 % der
Wohnungen ihre Wéarme aus
einem Fernheizwerk; diese Be-
heizungsart ist also im Osten
Deutschlands wesentlich starker
verbreitet als im Westen. Zu-
gleich hat die in den neuen Lén-
dern und Berlin-Ost 1995 durch-
gefiihrte Gebaude- und Woh-
nungszahlung ergeben, dai dort
noch sehr viele Wohnungen mit
Einzel- oder Mehrraumdfen be-
heizt werden: 34 % der Woh-
nungen; im friiheren Bundesge-
biet waren es 17 %.

ﬁBei manchem Beﬁpre)
chungsteilnehmer mui3
man sich fragen:

Hilft er eigentlich
bei der Losung,
oder gehort er

mit zum Problem?

(R. Jungk)

\_ J
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m Haustechnik
im Internet

Europdische
Lieferantendatenbank
Der Verein Haustechnik im

Internet e.V. bietet unter seinen
Servern  www.haustechnik.de,

FIRMEN & FAKTEN

Mit dem Preis sollen die Frauen
geehrt werden, die as Hand-
werksmeisterin, Leiterin eines
Handwerksunternehmens oder
as mitarbeitende Ehefrau im
Teilzeit- oder Vollzeitjob tétig
sind und ohne deren Einsatz vie-
|e Handwerksunternehmen nicht
existieren konnten oder nicht er-

o === PP Vadtd B R TN
- - | —— —— —

ETEH BN H

o
www.zvshk.de und www.shk.de
jetzt eine Online-Datenbank mit
z.Z. Uber 1000 européischen
Lieferanten der Branche an. Ge-
sucht werden kann unter ande-
rem nach Firmen, Produkten,
Produktgruppen oder regionalen
Anbietern zu bestimmten The-
men. Die Benutzung fir Interes-
senten ist ebenso kostenlos wie
der Eintrag mit Anschrift und
drei  Produktsuchbegriffen fur
anbietende Firmen. Auf Wunsch
werden gegen 250 Mark Jahres-
gebuhr (zzgl. MwSt.) weitere
Angaben, bis zu 100 frel wahl-
bare Suchbegriffe sowie Links
auf eigene Server eingetragen.

m Wettbewerb
Gesucht:
Die Meisterfrau 97

Die Leistungen der Hunderttau-
senden von Frauenim Handwerk
sollen mit einem Preis gewdrdigt
werden. Dazu hat das in Min-
chen erscheinende , handwerk
magazin® wieder den Wettbe-
werb , Die Meisterfrau des Jah-
res’ ausgeschrieben. Die Siege-
rin erhélt als Preis eine Urlaubs-
reise im Wert von 5000 Mark.
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folgreich wéren. Der Einsende-
schlul? fir Bewerbungen ist der
31. Mérz 1997. Ausschreibungs-
unterlagen kénnen per Fax unter
der Nummer (0 82 47) 99 51 68
abgerufen werden.

m £bara
Konzentriertes

Pumpengeschéft

Ebara Pumpen GmbH heil3t die
neu gegrindete Deutschland-
Tochter des japanischen Tech-
nologiekonzerns Ebara (Umsatz
7,1 Mrd. DM, ca. 8000 Mitar-
beiter). Das in Dietzenbach bei
Frankfurt angesiedelte neue Un-
ternehmen vertritt die Ebara-
Pumpenaktivitdten im deutsch-
sprachigen Raum. Die bereits
seit einigen Jahren aktive Ebara
Germany GmbH, Hanau, kon-
zentriert sich zukunftig auf die
Geschéftsfelder , Prézisionsma-
schinen* und , Umweltschutz”.

Die Auslagerung der Pum-
penaktivitadten erfolgt im Rah-

men einer weltweiten Divisio-
nalisierung des Konzerns. Ziel
ist es, Transparenz und Flexibi-
litét zu verbessern, um schneller
auf Marktanforderungen reagie-
ren zu kénnen.

Der Umsatz mit Pumpen soll in
Deutschland in den kommenden
Jahren deutlich zweistellige Zu-
wachsraten aufweisen. Ebara
verfligt im EU-Wirtschaftsraum

m Armaturenindustrie

Uber drei Werke, in denen—nach
Angaben des Unternehmens —
weitgehend automatisiert jahr-
lich rund 600 000 Pumpen her-
gestellt werden.

Das Produktprogramm umfalt
Edelstahl-Industriepumpen  in
Normbauweise, Jetpumpen, Brun-
nen- und Behalterpumpen. Kun-
den sind in erster Linie die
Industrie und der OEM-Bereich.

Wachstum nur im Export

Der Produktionswert der
deutschen  Armaturenindu-
strie stagnierte auch 1996 bei
rund 10,5 Mrd. DM und lag
damit ungeféhr auf der Linie
des gesamten Maschinenbaus
(+ 1,5 %).

Bis zur Jahresmitte 1996 war
der Produktionswert fur Ar-
maturen insgesamt um 5,4 %
auf 5,2 Mrd. DM gesunken
(Industriearmaturen: — 2,0 %;
Gebaudearmaturen: — 9,6 %).
Die Produktion von Sanitér-
armaturen verringerte sich im
ersten Halbjahr um 9,0 % auf
1,77 Mrd. DM, von Heizkor-
perarmaturen um 17,4 % auf
304,4 Mio. DM.

Die Armaturenausfuhr stieg
im ersten Halbjahr insgesamt
um 6,7 % auf 2,3 Mrd. DM.
Industriearmaturen und Ge-
baudearmaturen hatten dabei
einen vollig unterschiedli-
chen Geschéftsverlauf. Die
Ausfuhr von Industriearmatu-
ren erhdhte sich im ersten
Halbjahr kréftig um 10,8 %
auf 1,15 Mrd. DM. Die Aus-
fuhr von Gebaudearmaturen
hingegen ging auch im ersten
Halbjahr 1996 zuriick und
zwar um 1,5 % auf 761 Mio.
DM.

Der Auftragseingang fur Ge-
baudearmaturen ging vom 2.
Quartal 1995 his zum 2.
Quartal 1996 fortlaufend

zuriick. Im 3. Quartal 1996
hat sich dieser langfristige
Trend erstmals umgekehrt:
der Auftragseingang stieg um
6 % (Inland: + 10 %). Ob sich
daraus eine stabile Konjunk-
turwende ergibt oder ob sich

darin lediglich eine Anderung
des Lagerzyklus beim Grof3-
handel niederschlagt, bleibt
abzuwarten.

Generell sind die Geschéfts-
aussichten fur die Gebaude-
armaturenindustrie auch 1997
as unglinstig zu bezeichnen,
es sei denn, die Branche en-
gagierte sich mehr im Ex-
portgeschéft aufferhalb Euro-
pas.

Die Hersteller von Industrie-
armaturen leiden unverandert
unter einem Uberangebot,
dem keine entsprechend stei-
gende Nachfrage nach Arma-
turen gegenibersteht. Die
Armaturennachfrage der che-
mischen Industrie, der Was-
ser- und Elektrizitatswirt-
schaft wird sich in Deutsch-
land sowie in EU-Europa
auch 1997 nicht erhéhen, die
Investitionen der offentlichen
Gasversorgung sind  sogar
riicklaufig. Der Auftragsein-
gang der ersten zehn Monate
1996 zeigt keine Geschéfts-
belebung. Die Hersteller von
Industriearmaturen  miissen
deshalb stérker als bisher im
Exportgeschéft auRerhalb Eu-
ropas, insbesondere in den
Wachstumsmérkten Asiens
forcieren. Dies setzt aler-
dings eine noch stérkere Ko-
operation und Konzentration
in der Branche voraus.

Fur die gesamte Armaturen-
industrie erwartet die Fach-
gemeinschaft Armaturen im
VDMA auch 1997 eine Sta-
gnation des Produktionswer-
tesbel 10,5 bis 11 Mrd. DM.
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m FRIATEC
Hauswassertechnik-

Seminare

Der Mannheimer Systemherstel-
ler bietet auch 1997 ein bedarfs-
orientiertes Seminarprogramm.
Dasein- oder zweitégige Planer-

Seminar beinhaltet als Schwer-
punkt die Themen Brand- und
Schallschutz, diesich as Leitfa-
den durch alle Produkte (Fria-
therm, Friabloc Module und Re-
gister, Spul-Systeme und Fria
phon) ziehen. Alle rechtlichen

und technischen Grundiagen
werden umfassend vermittelt —
angefangen von der Planung bis
zum Einbau im Objekt. Selbst-
verstandlich werden auch 6kolo-
gische Aspekte angesprochen.
Das Fachseminar Hauswasser-
technik bietet Installateuren die
Moglichkeit, die Leistungs
fahigkeit der Sanitair Division
kennenzulernen. Neben einer
ausfuhrlichen Vorstellung des
gesamten  Produktprogramms
bildet der Praxisteil mit der Er-
stellung einer Friatherm-Rohr-
gruppe und  anschlieffender
Druckprobe den Hohepunkt die-
ses eintagigen Seminars. Zudem
gibt es ein Seminar rund um die
Einfihrung in die Friatec-Pla-
nungssoftware fur Trinkwasser
und Abwasser.

Weitere Infos gibt es unter Fax:
(06 21) 4 86 17 65.

m Hausmann
Fachseminar fiir

Schwimmbadbauer
Zum zweiten Mal fuhrte die Fir-
ma U. Hausmann GmbH in
Aachen ihr Fachseminar fir
Schwimmbadbauer durch.
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Die Seminarprogramme und
Vortrégeder mit 80 Teilnehmern
ausgebuchten Fachtagung wer-
den auch Interessenten zur Ver-
figung gestellt, Fax: (02 41)
93889 99.

Den Schwimmbadbauern wurde
an zwel Seminartagen Infor-
mation kompakt ge-
boten: In elf Refera
ten erhidten de
wichtige Einblicke in
Themen, die derzeit
in der Schwimmbad-
branche kontrovers
diskutiert werden. So
erlauterte u. a. Chri-
stoph  Saunus die
Vorgaben an den B&
derbau durch die
neue DIN-Norm
19 643 und die Pro-
blemstellungen, die sich hieraus
fUr Fachbetriebe ergeben. In ei-
nem weiteren Referat ging er auf
das Thema Schalschutz in
Schwimmhallen ein. Er erlauter-
te, wieviele FuBangeln sich fir
den unbedarften Schwimmbad-
bauer auf diesem Gebiet verber-
gen.

Neben Erfahrungsaustausch und Fach-
informationen wurde beim Hausmann-
Schwimmbad-Fachseminar auch der neue
,,HS-Variant-Pool* vorgestellt

Gunter Bolte von der Jesco
GmbH stellte neue Mef3- und
Regelsysteme vor und zeigte
Moglichkeiten zur Fernerken-
nung von Fehlern und Ubertra-
gung von Daten mittels Modem
auf. Intensiv wurde auch Uber

den Einsatz von Kleinozonanla-
gen in Privatbadern diskutiert.
Heute besteht bel Privatkunden
eine erhebliche Nachfrage nach
Ozonanlagen, die im Leistungs-
bereich von 1-3 g/h ausgelegt
sind.

Dietrich Schénbohm présentier-
te den ,HS-Variant-Pool“, en
Schwimmbecken in selbsttra-
gender Sandwich-Konstruktion
aus PVC-hart mit AuRenschale
aus Glasfaserkunststoff und PU-
Schaum, auf Wunsch mit tra-
gender Stahlkonstruktion. Die
Vorteile dieses Beckensystems
liegen in der mal3genauen Ferti-
gung und in kurzen Bauzeiten.
Der Variant-Pool wird segment-
weise im Werk vorproduziert
und 183t sich an der Baustelle zu
beliebig grof3en Becken zusam-
mensetzen.

m HWK Stuttgart
Betriebswirt des

Handwerks

Der nebenberufliche Studien-
gang ,Betriebswirt des Hand-
werks' umfaldt funf Semester
und wird vom Bil-
dungs- und Techno-
logiezentrum der
Handwerkskammer
in Stuttgart-Weilim-
dorf angeboten, Fax:
(0711) 8670033
Die Vorlesungen fin-
den 2zweima wo-
chentlich abends
statt. Das Studienpro-
gramm ist zuge-
schnitten auf die
praktischen Bedurf-
nisse in Klein- und
Mittelbetrieben. Es
umfaldt unter ande-
rem die Themenge-
biete Betriebswirtschafts- und
Volkswirtschaftslehre, Personal -
fihrung und FUhrungswissen,
Marketing, Planungs- und Ent-
scheidungstechniken, Arbeits-,
Steuer-, Privat- und Prozef3recht
sowie Qualitétsmanagement.
Entwickelt wurde diese Zusatz-
ausbildung fir Meister und
Fuhrungskréfte im Handwerk.
Der néchste Studiengang be-
ginnt im September 1997.

m VDI-Fachtagung
Billiges Bauen ist

teuer

Am 13. Juni 1997 veranstaltet
die VDI-Gesellschaft Technische
GebéaudeausrUistung, 40002 Dis-
seldorf, Fax: (02 11) 621 41 77,
in Kassel die Fachtagung ,, Billi-
ges Bauen ist teuer!”.

Auf der Tagung werden techni-
sche Mdoglichkeiten in der Ge-
baudetechnik, ausgerichtet an
den Nutzeranforderungen, zu
beispielhaft preiswerten Lésun-
gen vorgestellt. Sowohl das
Werkzeug der , Integrierten Pla-
nung* as auch Umweltaspekte
werden dabei  beriicksichtigt.
Die Tagung will jedoch vor
Geldverschwendung beim Bau-
en warnen. Technische Spiele-
reien, Irrwege der Architektur
und Energiesparen um jeden
Preis tragen weiter zur Ver-
schwendung bei.

Ein Vorabendtreffen mit der
Moglichkeit des Gedankenaus-
tausches sowie eine Fachaus-
stellung runden die Veranstal-
tung ab.

m Otti

Solaranlagen und
BHKW

Im Veranstaltungsbereich ,, Ener-
gie" bietet das Otti-Techno-
logiekolleg in 93049 Regens
burg, Fax: (0941) 2968819,
im April und Juni 1997 u. a.:

— ,Vertrieb und Marketing von
solarthermischen Anlagen®
22.4.97 in Staffelstein

— ,Siebentes Symposium Ther-
mische Solarenergie*

23.-25. 4. 97 in Staffelstein

— ,Photovoltaik-Anlagen*®
3./4. 6. 97 in Regensburg

— ,Anwenderforum Blockheiz-
kraftwerke*

18./19. 6. 97 in Regensburg
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