
■ TA Hydronics
Übernahme 
durch IMI-Konzern
Im Zuge des globalen Zusam-
menwachsens der Märkte kon-
zentrieren sich Konzerne auf die
Kernbereiche Ihres Know-
how’s. So hat die Incentive
Gruppe, deren Schwerpunkte im
medizinisch-technologischen
Gebiet liegen, die TA Hydronics
an den britischen IMI-Konzern
veräußert.
IMI wurde 1978 nach Loslösung
von ICI gegründet und ist heute
einer der führenden Konzerne
Großbritanniens mit einem Um-
satz von ca. 3,62 Mrd. DM.
17 000 Mitarbeiter sind weltweit
in 30 Staaten tätig.
TA Hydronics gehört nun zum
Geschäftsbereich Haustechnik,
der 35 % des IMI-Umsatzes er-
wirtschaftet und wird als selb-
ständiges Unternehmen unter
dem jetzigen Firmennamen und
gleicher Leitung weitergeführt.

■ Nürnberger Bund
Eröffnung des Ver-
gleichsverfahrens
In Abstimmung mit dem vorläu-
figen Vergleichsverwalter hat
der Vorstand der Nürnberger
Bund Großeinkauf e. G. (NB)
Ende März 1997 die zur Eröff-
nung des Vergleichsverfahrens
notwendigen Unterlagen und Er-
klärungen beim Amtsgericht Es-
sen eingereicht.
Mit einer Entscheidung seitens
des Amtsgerichts über die Eröff-
nung des Vergleichsverfahrens
ist voraussichtlich Ende April
1997 zu rechnen. Am Verfahren
werden etwa 3500 Vergleichs-
gläubiger – davon ca. 700 NB-
Mitglieder – teilnehmen. Die
Vergleichsquote auf die Forde-
rungen aller Vergleichsgläubi-
ger soll bei voraussichtlich 35 %
liegen.
Vor dem Hintergrund der zwi-
schenzeitlichen Unternehmens-
entwicklung hat der NB-Vor-
stand gemeinsam mit dem vor-
läufigen Vergleichsverwalter
das im Oktober 1996 vorge-
stellte Sanierungskonzept aktua-
lisiert und ausgebaut. Im Rah-

men einer außerordentlichen Ge-
neralversammlung sollen die
NB-Mitglieder Mitte Mai 1997
umfassend informiert werden
und über die laut Satzung not-
wendigen Maßnahmen entschei-
den.

■ Wilo-Salmson
Umsatzplus im
Pumpengeschäft
Die Wilo-Salmson AG, Dort-
mund, einer der führenden euro-
päischen Hersteller von Pumpen
für die Gebäude- und Heizungs-
technik (bestehend aus den Un-
ternehmungen Pompes Salmson
S.A., Wilo und WSC S.A.)
konnte im Geschäftsjahr 1996
den Umsatz um nahezu 7 % auf
732 Millionen DM für das reine
Pumpengeschäft erhöhen. Auf
den deutschen Markt entfielen
274 Millionen DM (37 %) und
auf Frankreich 125 Millionen
DM (17 %) des Umsatzes. Auf
die übrigen europäischen Märkte
entfielen 304 Millionen DM und
auf die außereuropäischen Ge-
biete 29 Millionen DM.
Für 1997 erwartet die Wilo-
Salmson-Gruppe ein weiteres
Umsatz- sowie auch ein spür-
bares Ertragswachstum. Die
Schwerpunkte liegen dabei wie-
derum im Sanitärgeschäft sowie
im Ausland außerhalb der Kern-
märkte Deutschland und Frank-
reich.

■ Vaillant
Umsatzsteigerung
Im Vergleich zum Vorjahr hat
Vaillant seinen Umsatz von
knapp 1,8 Milliarden Mark um
rund 4 % auf über 1,9 Milliar-
den Mark gesteigert. Bis 1999
soll die 2,5-Milliarden-Marke
erreicht sein.
Im abgelaufenen Geschäftsjahr
beschäftigte das Unternehmen
rund 7000 Mitarbeiter, davon
6000 in Deutschland.

■ Fröling
Dr. Ludemann neuer
Geschäftsführer
Dr.-Ing. Peter Ludemann wurde
mit Wirkung vom 1. 2. 97 zum
neuen Geschäftsführer der Fir-
men Fröling Overath und Mar-
zahna bestellt.
Dr. Ludemann tritt die Nachfol-
ge des technischen Geschäfts-
führers Josef Marcour an. Mar-
cour geht mit Erreichen der Al-
tersgrenze in den Ruhestand,
wird aber dem Unternehmen
weiterhin beratend zur Verfü-
gung stehen.

Dr. Ludemann ist im Werk
Overath-Untereschbach zustän-
dig für den Bereich Fertigung,
Entwicklung, Beschaffung und
Kundendienst. Für das Fröling-
Werk Marzahna in den neuen
Bundesländern übernimmt er die
Funktion des zweiten Geschäfts-
führers.

■ Smeets
Deutsche Vertriebs-
gesellschaft
G. J. L. Smeets, Direktor, hat
mit seinem Sohn und Hans Ber-
horst im November 1996 die
Smeets Luftbehandlungssyste-
me GmbH in Dortmund gegrün-
det. Die Smeets Luchtbehande-
ling BV ist seit mehr als 12 Jah-
ren in Deutschland aktiv.
Um vor Ort präsent zu sein, hat
man sich entschieden, den deut-
schen Markt als Vertriebsgesell-
schaft direkt zu bedienen 
(44227 Dortmund, Telefax 
02 31/9 75 97 84).

Das Kerngeschäft bezieht sich
auf kontrollierte Wohnungslüf-
tung und Frischluftheizung. Es
soll dem Handwerk und den Pla-
nern, u. a. durch Schulungen so-
wie Unterstützung in der Ausle-
gung und Einregulierung der
Anlagen, die Möglichkeit gege-
ben werden, ein solides Stand-
bein für die Zukunft aufzubauen.

■ Buderus
Lizenzvertrag mit Abig
Zur Absicherung ihrer Zusam-
menarbeit auf dem Brennersek-
tor haben die Abig-Werke,
Überlingen, und Buderus Heiz-
technik einen Lizenzvertrag ab-
geschlossen und sich zur gegen-
seitigen Unterstützung bei der
Weiterentwicklung ihrer Pro-
dukte verpflichtet. Außerdem
wurden Abig-Brenner für andere
Anwendungen und Leistungsbe-
reiche in das von Buderus ver-
tretene Brennerprogramm auf-
genommen und die Lieferung
von Komponenten aus der Bude-
rus-Produktion für Abig-Wär-
meerzeuger vereinbart.

■ Keramag
Sanitec beteiligt sich
an Lecico-Gruppe
Die Sanitec Ltd. OY (Helsinki),
Muttergesellschaft der Keramag
AG (Ratingen), übernimmt we-
sentliche Beteiligungen an der
Lecico-Gruppe, dem führenden
Anbieter von Badkeramik in
Ägypten und im Libanon.
Die Lecico-Gruppe weist für
1996 einen Umsatz von 81 Mio.
$ (ca. 134 Mio. DM) aus und be-
schäftigt derzeit 3080 Mitarbei-
ter. Das Tochterunternehmen in
Ägypten tätigt als Marktführer
mit 2400 Mitarbeitern Umsätze
von 61 Mio. $. Die Fabrik in
Alexandria produziert derzeit
jährlich über 2 Mio. Keramik-
einheiten und 8 Mio. m2 Wand-
und Bodenfliesen.
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■ Neuordnung
SHK-Messen in Leip-
zig und Berlin perfekt
Entsprechend den Abkommen
mit der Berliner Messegesell-
schaft sowie der Leipzig Messe
GmbH wird künftig – im Wech-
sel zwischen Berlin und Leipzig
– alle zwei Jahre eine SHK-Mes-
se in den neuen Ländern statt-
finden. Die Neuordnung war
nötig, da die Industrie in der jet-
zigen, stagnativen Phase ihre
Ausgabenseite optimieren muß.

Deshalb gibt es schon seit ge-
raumer Zeit Bestrebungen, die
Regionalmesselandschaft neu zu
ordnen und die Anzahl der Aus-
stellungen zu reduzieren. Die
Vereinbarung der Handwerks-
verbände Berlin, Brandenburg,
Mecklenburg-Vorpommern,
Sachsen, Sachsen-Anhalt und
Thüringen mit der Messe Leip-
zig trug diesem Wunsch Rech-
nung. Am 18. April gaben die
neuen Partner folgende Er-
klärung ab:
„Die SHK-Fachverbände der
jungen Bundesländer und die In-
nung Berlin haben sich mit der
Leipziger Messe am 18. 4. 1997
über die wesentlichen Punkte zur
Durchführung von SHK-Messen
in Leipzig geeinigt. Das Ergeb-
nis sieht eine Alternierung zwi-

schen Berlin und Leipzig vor.
Als Termin für die erste SHK-
Messe in Leipzig wird ein Da-
tum im Jahr 1999 angestrebt. Die
Ausstellerseite wird in die wei-
teren Gespräche eingebunden.“
Die TGA Leipzig dürfte damit
der Vergangenheit angehören.
Rudolf Peters, Landesinnungs-
meister des Fachverbandes
NRW, einer der Trägerverbände
der TGA Leipzig, hatte noch am
Tag zuvor schlichtweg erklärt:
„Ich halte die TGA Leipzig für
überflüssig.“

Die langjährigen Bestrebungen,
die Messelandschaft neu zu ord-
nen und die Regionalmessen
ökonomisch sinnvoll zu struktu-
rieren, haben nun zu einem Re-
sultat geführt. Die ISH als welt-
weite Leitmesse und die vier
SHK-Messen in Hamburg, Es-
sen, Berlin/Leipzig und Nürn-
berg dürften ausreichen, das In-
formationsbedürfnis der Bran-
che zu befriedigen. Als nächste
Regionalmesse wird vom 15. bis
19. Oktober 1997 die SHK in
Berlin stattfinden. Damit ergänzt
nur noch die Intherm/Stuttgart

des Bundesverband Öl- und Gas-
feuerung (BVÖG) den Reigen
der SHK-Messen.

■ Solar ’97
Beispielhafte 
Solarprojekte gesucht
„Beispielhafte Solaranlagen“ ist
das Motto eines Wettbewerbs,
der zur Sonnenenergiemesse
„Solar ’97“ (vom 27.–29. Juni in
Pforzheim) ausgeschrieben wur-
de. Teilnahmeberechtigt sind al-

le Beteiligten eines
bereits realisierten
Solarprojekts aus
den Bereichen Solar-
thermie und Photo-
voltaik. Eine Jury
prämiert die besten
Projekte. Ein Teil der
eingereichten Pro-
jekte wird während
der Messe in einer
Plakatausstellung zu
sehen sein, die im
Anschluß auch als
Wanderausstellung
genutzt werden soll.
Einsendeschluß für
die Unterlagen ist der
16. Mai 1997. Wei-
tere Infos vom Mes-
sebüro per Telefon
(07 11) 65 30 30
oder Fax (07 11) 65
30 33.

■ Hansa
Hand-in-Hand-Erfolgs-
programm
Als Beitrag zur Unterstützung
des Sanitärhandwerks starten die
Hansa Metallwerke AG jetzt
eine Marktoffensive unter dem
Motto „Hansa, Handel, Hand-
werk – Hand-in-Hand-Erfolgs-
programm“. Erklärtes Ziel des
Programms ist es, die Position
des Fachhandwerks in einem
schwierigen Markt zu stärken. In
partnerschaftlicher Zusammen-
arbeit will Hansa deshalb auf al-
len Ebenen aktiv werden. Sym-
bolisch für diese Partner-
schaftsaktion stehen die drei
Musketiere mit ihrem Motto 
„Einer für alle, alle für einen“.

Allen Fachhandwerksbetrieben,
die sich am Erfolgskonzept be-
teiligen, stellt Hansa verkaufs-
fördernde Maßnahmen und Ser-
viceleistungen, wie Beratung zur
Laden- und Schaufenstergestal-
tung, Schulungen, Checklisten-
service oder den Hansa-Partner-
Service, zur Verfügung. Außer-
dem versendet oder verteilt der
Armaturenhersteller im Namen
des Fachhandwerkpartners indi-
vidualisierte Werbemittel, um
die Verbraucher in der jeweili-
gen Region auf das Angebot und
die handwerkliche Kompetenz
des Fachbetriebs aufmerksam zu
machen. Zentrale Hansa-Maß-
nahmen sollen für zusätzlichen

Werbedruck sorgen. Insgesamt
erhalten die Fachbetriebe mit
dem Hand-in-Hand-Erfolgspro-
gramm ein Konzept in die Hand,
das nicht nur für steigenden Um-
sätze und Kundenbindung sorgt,
sondern auch den zeitlichen und
finanziellen Werbe- und Marke-
tingaufwand des einzelnen Be-
triebs deutlich reduziert. Bei Fra-
gen helfen die speziell eingerich-
teten Partner-Hotlines weiter.
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Fortschritt ist oft nur
möglich, wenn 

man intelligent gegen 
die Regeln verstößt.

(B. Barlog)

Spruch der Woche

Ein Prosit auf die SHK-Messen in Leipzig und Berlin v. r.: Dr. Bernd Aris, Michael
Kynast, Ulrich Kromer, Dietrich Roese, Dr. Rinkenburger, Bruno Schliefke, 
Hubert Minter, Wilfried Frohberg, Dr. Michael Dimanski, Detlev Pfeil, Hans Müller,
Dr. Joachim Eulenstein und Paul Freitag
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