
■ Rapetti
Thorsten Rätzke neuer
Verkaufsleiter
Thorsten Rätzke führt seit An-
fang März 1997 als Verkaufslei-
ter Deutschland bundesweit die
Geschicke der design- und qua-
litätsbewußten Italiener. Schon
früh änderte Thorsten Rätzke
seine Absicht, Architektur zu
studieren und begann als gelern-
ter Maurer seine kaufmännische

Karriere im Spenglerei- und Sa-
nitär-Großhandel Smolka in
Gießen. Eine neue Herausforde-
rung bot sich Rätzke bei der Tri-
ton Belco AG. Dort übernahm er
im Januar 1995 die Verkaufslei-
tung für die Region Frank-
furt/Main. Ende 1996 reizte ihn
die Perspektive, seine Ideen und
Ziele bei einem Hersteller um-
zusetzen. Er nahm die Heraus-
forderung an und wechselte zu
Rapetti. Seinen Schwerpunkt
sieht Thorsten Rätzke im Aus-
bau des Vertriebsnetzes. Das
verwundert kaum, da Rapetti
großen Wert auf enge Zusam-
menarbeit mit dem Handwerk
legt.

■ IKK 97
Kälte- und Klimafach-
welt in Essen
Die IKK 97, die von Donners-
tag, 9., bis Samstag, 11. Oktober
turnusmäßig in Essen stattfindet,
ist das zentrale Messeereignis
der internationalen Kälte- und
Klimafachwelt. Beim jetzigen
Anmeldestand von bereits 418
Direktausstellern ist davon aus-
zugehen, daß zur Messe 97 ein
Endstand von 530 Direktausstel-
lern erreicht wird. Erwartet wer-

den in diesem Jahr erneut rund
20 000 Fachbesucher. Ange-
botsschwerpunkt sind Kompo-
nenten für kälte- und klimatech-
nische Anlagen in Gebäudetech-
nik, Gewerbe, Industrie und 
Logistik. Hinzu kommen Kühl-
möbel und Kühlgeräte, an-
schlußfertige Aggregate, Werk-
zeuge und Arbeitsmittel für
Montage und Service, Betriebs-
stoffe, Entsorgungstechnik für
Kältemittel und Öle sowie um-
fangreiche Dienstleistungen.

■ RAL
Gütezeichen Rauch-
und Abgasrohre
Für „Rauch- und Abgasrohre für
Verbindungsstücke“ gibt es jetzt
ein Qualitätssicherungssystem
mit eigenem Gütezeichen. Die
Güte- und Prüfbestimmungen
gelten für die Herstellung von
starren Rauch- und Abgasrohren
für Verbindungsstücke, die als
Rohre, Rohrknie oder Rohrbo-
gen mit einem Nenndurchmes-
ser < 500 mm verwendet wer-
den. Die Gütebestimmungen 
sehen eine Herstellung in ge-
schweißter und gefalzter Aus-
führung aus unbehandeltem,
verzinktem oder feueraluminier-
tem Stahlblech, Edelstahlblech
oder Aluminiumblech vor. Die
Rohre können durch Farbauftrag
oder Emaillierung oberflächen-
veredelt werden. Konstruktive

Anforderungen und Toleranzen
sind exakt festgelegt. Falzaus-
führung, Einzugs- bzw. Muffen-
länge und -durchmesser, Nenn-
durchmesser, Rundheit, Rohr-
länge- und ausführung, Winkel-
toleranz des Bogens, Ver-
schlußausführung sowie Reini-

gungs- und Kontroll-
türen an Bögen
gehören zu den Para-
metern des Anforde-
rungsprofils. 
Die Prüfbestimmun-
gen beinhalten Ei-
genüberwachung und
Fremdüberwachung 
durch staatlich aner-
kannte, unabhängige
Institutionen. Nur
solche Rauch- und
Abgasrohre, die alle
Anforderungen dau-
ernd und vollständig
einhalten, erhalten das RAL-Gü-
tezeichen der Gütegemeinschaft.

■ Buderus
Auf Wachstumskurs
Die erste Hälfte des im Oktober
1996 begonnenen Geschäftsjah-
res war für die Heiztechnik von
Buderus erfolgreich. Bis März
1997 wurde der Umsatz um 10
Prozent auf 998 Millionen DM
gesteigert. An diesem Wachs-
tum waren die Produktgruppen
Gußheizkessel, Stahlheizkessel,
Wandheizkessel und auch der
Handel mit Heizungszubehör
beteiligt. Das Unternehmenser-
gebnis vor Ertragssteuer erhöh-
te sich ebenfalls.

■ Mepa
Asbach wird Leiter
Verkaufsinnendienst
Axel Asbach, Betriebswirt
VWA, seit 1983 bei Mepa, hat
die Leitung des Verkaufsinnen-
dienstes bei dem Rheinbreitba-
cher Unternehmen übernom-
men. Der 36jährige verdiente
seine ersten „Sporen“ als Ver-
kaufssachbearbeiter. Als Pro-
dukt-Manager Vorwandinstalla-
tionssysteme trug er anschlie-
ßend maßgeblich dazu bei, daß
sich die damals völlig neue Pro-
duktgattung schnell am Markt
durchsetzen konnte. 1993 über-
nahm er die EDV-Leitung, be-
vor er jetzt erneut befördert wur-
de.
Axel Asbach löst damit Hilde-
gard Seeger ab (60), die als 
dienstälteste Mepa-Mitarbeite-
rin in den wohlverdienten Ruhe-
stand verabschiedet wurde. Den

Aufstieg des ehemaligen Hand-
werksbetriebs zum modernen
Fertigungsunternehmens beglei-
tete die „Seele des Hauses“, von
der sich Seniorchef Willi Pauli,
wie er bei der Abschiedsfeier be-
tonte, nur „ungern trennt”, fast
von Beginn an mit. Als
„Mädchen für alles“ fing Hilde-
gard Seeger 1973 bei Mepa an.
Es folgte ein Wechsel in den
Verkaufsinnendienst des derzeit
200 Mitarbeiter zählenden Tra-
ditionsunternehmens, als dessen
Leiterin Hildegard Seeger rund
1600 Kunden aus dem In- und
Ausland erfolgreich betreute.

■ Erfolgreich
Aquatherm 
Budapest 1997
Die sechste Aquatherm Buda-
pest fand vom 8. bis 12. April
im Budapester Messezentrum in
der Halle A, in den Hallen B, D
und 16 sowie auf Freigelände
statt. 13 230 Nettoquadratmeter
wurden von 419 Direktausstel-
lern belegt. 3536 Nettoquadrat-
meter davon von ausländischen
Ausstellern. Die 113 ausländi-
schen Aussteller kamen aus 13
Ländern, 508 Firmen aus 29
Ländern waren vertreten.
61 814 Besucher konnten bei der
aquatherm gezählt werden, die
auch diesmal zusammen mit den
Fachausstellungen Construma
(Bauindustrie) und Securex (Si-
cherheitsschutz) im Messezen-
trum veranstaltet wurde.
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■ MAN
Mahmens feierte
35jähriges Jubiläum
Diplom-Ingenieur Henning
Mahmens feierte am 1. April
sein 35jähriges Betriebsju-
biläum bei der MAN B&W Die-
sel AG im Produktbereich Bren-
nertechnik. Der 59jährige tech-
nische Leiter ist unter anderem
für die Aufgabengebiete Kon-

struktion und Fertigung bei dem
Hamburger Brennerhersteller
verantwortlich. Maßgeblich war
der damalige Projektleiter an der
Entwicklung des Raketenbren-
ners von MAN in Zusammenar-
beit mit der Deutschen For-
schungsanstalt für Luft- und
Raumfahrt e.V. (DLR) beteiligt.
Bis 1996 war der stellvertreten-
de Leiter des Produktbereiches
Brennertechnik auch für die Ab-
teilung Werbung zuständig.
Mahmens engagiert sich seit
Jahren bei der Normenarbeit in
technischen Ausschüssen. Dort
pflegt er für MAN Brennertech-
nik nationale und internationale
Branchenkontakte.

■ Lehrgang
Ratschläge gegen ei-
nen jähzornigen Chef
Für den richtigen Umgang mit
Nervensägen gibt es jetzt in den
Niederlanden einen eigenen
Kursus. Behandelt werden die

Typen: Intrigant, Besserwisser,
Kriecher, Meckerer und Wüte-
rich. Wer zum Beispiel Ärger
mit einem jähzornigen Vorge-
setzten hat, bekommt von Kurs-
leiterin Marike Verbeij den Rat,
sich den Chef als stampfenden
vierjährigen Jungen vorzustel-
len. „Dann hat man sofort keine
Angst mehr vor ihm“, meint die
Direktorin des Büros in Eind-
hoven.

■ Geberit
Familie mit Stil
Für 920 Mitarbeiter der Firma
Geberit erfüllten sich Träume
von einem unverhofften Geldse-
gen, der wie ein warmer Regen
auf sie niederging. Die Firma
Geberit, 1874 von dem Speng-
lermeister Caspar Melchior Al-
bert Gebert gegründet, ent-
wickelte sich bis in die dritte Ge-
neration hinein überaus erfolg-
reich und schuf sich auch im
Ausland einen Namen. Insge-
samt 3400 Mitarbeiter in aller
Welt spürten jetzt besagten war-
men Regen. Auf ihrem Bank-

konto. Das hat damit zu tun, daß
es eine vierte Generation des Un-
ternehmens mit dem Namen Ge-
bert nicht mehr geben wird. Die
Suche nach einer Nachfolge in-
nerhalb der Familie blieb er-
folglos, und so verkauften die
Brüder Klaus und Heinrich Ge-
bert ihr Unternehmen für 1,8
Milliarden Franken an eine bri-
tische Partnergruppe.
Doch die beiden Patrons und die
übrigen Familien-Aktionäre ver-
schwanden nicht etwa lautlos
von der Bildfläche. Sie be-
schlossen, ihren Mitarbeitern
und Mitarbeiterinnen ein
großzügiges Geschenk zu ma-
chen, einen Dankes-Bonus für
40 Jahre erfolgreicher Zusam-
menarbeit. Dieses Dankeschön
war ihnen 30 Millionen Franken
wert. Gestaffelt nach Dienstjah-
ren und Gehaltsstufe bekam je-
der sein individuell errechnetes
Abschiedsgeschenk. Zwischen 
2000 und 30 000 Franken pro
Kopf. Auch die Pensionierten
wurden nicht vergessen; sie er-
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hielten, im Vergleich zu ihren
aktiven Kollegen, immerhin
noch die Hälfte.
„Als materielles Zeichen der
Dankbarkeit“, ließ die Besitzer-
familie mitteilen. Für Interviews
oder gar Fernsehauftritte war sie
nicht zu haben. Die Hauptperso-
nen, antwortete sie, seien die
Mitarbeiter, nicht sie. Spra-
chen’s und zogen sich ins Pri-
vatleben zurück. Mindestens 
3400 gute Wünsche begleiteten
sie.

■ DFS
Solarfirmen fordern
mehr Unterstützung
Die im Deutschen Fachverband
Solarenergie, DFS, organisierten
Solarfirmen haben auf ihrer Mit-
gliederversammlung die man-
gelhafte Ausstattung der Solar-
förderprogramme des Bundes
und der Mehrzahl der Länder
stark kritisiert. Da die für Solar-
anlagen zur Wassererwärmung
und zur Stromerzeugung bereit-
gestellten Mittel die Nachfrage
bei weitem nicht befriedigen,

wird das Marktwachstum der
Solarbranche gehemmt und da-
mit die Chance verpaßt, den
Aufschwung der Branche zu si-
chern und zukunftsträchtige Ar-
beitsplätze zu schaffen. Das Pro-
gramm des Bundeswirtschafts-
ministerium ist für 1997 schon
vollkommen ausgebucht, für
1998 können nur noch im Be-
reich Solarwärme Anträge ge-
stellt werden, die Mittel für So-
larstromanlagen sind bereits
heute aufgebraucht.
Die Mitglieder des DFS zogen
anläßlich ihrer Hauptversamm-
lung Bilanz für das vergangene
Geschäftsjahr. Im Bereich So-
larthermie, der solaren Wär-
meerzeugung, konnten 1996 Zu-
wachsraten von 20 % erreicht
werden, die solare Stromerzeu-
gung mittels Photovoltaik konn-
te ebenfalls ein Plus zwischen 20
und 30 % verzeichnen. Damit
setzt sich der Aufschwung der
letzten Jahre kontinuierlich fort.
Aufgrund des zunehmenden In-
teresses der Bevölkerung an um-

weltfreundlichen Energiequel-
len rechnet der DFS für die
kommenden Jahre mit noch
größeren Zuwachsraten. Der
neugewählte Vorsitzende des
DFS, Helmut Jäger, betont al-
lerdings, „Voraussetzung für
den weiteren Marktaufbau ist
eine sinnvolle Förderpolitik.
Programme, die nur einen klei-
nen Teil der Nachfrage befriedi-
gen, sind kontraproduktiv, da sie
den Markt begrenzen, statt ihn
zu beleben“.

■ Neuss
4. Fachtagung Versor-
gungstechnik
Handwerk und Schule – ge-
meinsam in die Zukunft, so lau-
tet das Motto der vierten Bun-
desfachtagung Versorgungs-
technik, die vom 24. bis 26. Sep-
tember 1997 in Neuss stattfindet.
An drei Tagen werden Ausbil-
der, Berufsschullehrer und son-
stige an der beruflichen Bildung
Interessierte sich in Plenen, zahl-
reichen Workshops und Exkur-
sionen konstruktiv mit der Ge-

staltung der Zukunft von Hand-
werk und Berufsausbildung be-
fassen. Zum Tagesthema werden
Beispiele und Erkenntnisse aus
der Praxis vorgestellt. Es werden
Workshops zu den unterschied-
lichsten Themen angeboten.
Weitere Infos zur Tagung in
Neuss gibt es unter Fax (0 21 31)
92 83 50 und e-mail: kreis.neuss
@neuss.de.

■ Barth
Tag der offenen Tür
Vor einem Jahr hat die Barth
Metall GmbH ihr neues Be-
triebsgebäude in Renningen be-
zogen. Sechs Jahre sind vergan-
gen, seitdem die letzte Haus-
messe anläßlich des 125jährigen
Jubiläums durchgeführt wurde.
Nun gibt es wieder einen „Tag
der offenen Tür“. Am 28. und
29. Juni 1997 haben Geschäfts-
freunde und Kunden Gelegen-
heit das neue Zentrallager mit
Bürogebäude und Schulungsräu-
men zu besichtigen.
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■ Gasitec
Wartung plus 
Leitungsprüfung
Wartung von Gasgeräten bringt
dem Verbraucher Wirtschaft-
lichkeit und Sicherheit. Aber
Wartungen helfen auch, daß der
Geräteinhaber alle gesetzlichen
und vertraglichen
Verpflichtungen er-
füllt, die er im Zu-
sammenhang mit
dem Gerätebetrieb
beachten muß.
Franchise-Partnerbe-
triebe der Gesell-
schaft für Gas-Si-
cherheits-Technik
(Gasitec) bieten da-
her die sogenannte
Prüf-Wartung an.
Dabei wird nicht nur
die Feuerstätte gewartet, son-
dern die zugehörige Gasleitung
elektronisch mit überprüft. Eine
Demontage des Gaszählers ist
nicht erforderlich. Der Arbeits-
umfang der Prüf-Wartung ist in
einem Wartungshandbuch fest-
geschrieben, das sowohl eine
Richtlinie für den regelmäßig
geschulten Gasitec-Techniker
als auch eine klare Leistungsbe-
schreibung für den Kunden dar-
stellt.

■ Maico
Zur Fußball-WW ’98
nach Paris
Maico Ventilatoren startete mit
der „ECA-Leistungsolympiade
’97“ ein großangelegtes Ge-
winnspiel. Einsendeschluß ist
der 1. November ‘97.
Das Gewinnspiel funktioniert
folgendermaßen: Jeder Ver-
packung der neuen ECA
100/ECA 120-Ventilatoren sind
Wertpunkte beigepackt, d. h. je-
des Gerät bedeutet einen Punkt.
Diesen Punkt klebt der Installa-
teur in ein von Maico vorberei-
tetes Teilnahmeheft und kann –
je nach erreichter Punktzahl –
tolle Preise gewinnen. So sind
bereits mit 7 Punkten eine Mul-

tifunktions-Stoppuhr sicher, bei
20 Punkten winkt ein Präzisions-
Quarz-Chronograph. Ganz inter-
essant wird es für die drei Teil-
nehmer, die zuerst 50 Punkte er-
reichen; sie erhalten als „Silber-
medaille“ je 2 Karten für das
DFB-Pokalendspiel ’98 in Ber-
lin. Der Knüller ist jedoch der

erste Preis: Der Mitspieler, der
zuerst ein Teilnahmeheft mit 100
eingeklebten Punkten an Maico
schickt, bekommt als „Goldme-
daille“ 2 Karten für das Fußball-
WM-Endspiel ’98 in Paris. Doch
damit nicht genug: Als sportlich
fairer Ausrichter bietet Maico al-
len Mitspielern im „Hoffnungs-
lauf“ eine weitere Zusatzchance
auf den Hauptpreis: Nach Ein-
sendeschluß wird – unabhängig
von der erreichten Punktzahl –
zwei weitere Karten für das End-
spiel der Fußball-WM ausgelost.

■ StiWa
Transportable 
Klimageräte
Mobile Klimageräte halten
nicht, was die Hersteller ver-
sprechen. In einem Test der Stif-
tung Warentest schnitt von 10
Geräten zu Preisen von 1600 bis
4000 Mark keins besser als „zu-
friedenstellend“ ab. Die geteste-
ten Kühler sollen die Raumtem-
peratur in Räumen von 20 bis 
25 m2 um 2–3 Grad senken. Die
Herstellerangaben zur Kältelei-
stung der Geräte waren häufig
übertrieben. Im Test lagen die
gemessenen Werte der meisten
Geräte, auch unter optimalen
Bedingungen, deutlich darunter.
Lediglich zwei der Geräte kühl-
ten „gut“.
Kritikpunkte waren ein hoher
Stromverbrauch und laute Be-

triebsgeräusche. Bis auf zwei
wurden alle Geräte bei der Lär-
mentwicklung mit „mangelhaft“
bewertet. Unter Umweltschutz-
gesichtspunkten bedenklich ist
auch, daß viele Produzenten für
die Kältemittel noch immer
FCKW-Verbindungen verwen-
den.

■ Flüssiggas
Deutliche Absatz-
steigerung
Die 78 im Deutschen Verband
Flüssiggas (DVFG) zusammen-
geschlossenen Energieversor-
gungsunternehmen ziehen für
1996 eine zufriedenstellende Bi-
lanz. Insgesamt erzielten die
Verbandsmitglieder im vergan-
genen Jahr einen Flüssiggas-Ab-
satz von 2,014 Mio. t. Das ent-
spricht gegenüber 1995 einer
Steigerung um 7,8 %. Bis auf ein
Exportvolumen von rund 85 200
t (+ 26,5 %) ging die gesamte
Menge in den Inlandsabsatz, der
um 7,1 % auf 1,929 Mio. t zu-
legte. Dabei übertraf die Steige-
rungsrate in den neuen Bundes-
ländern mit 8,3 % (539 300 t)
den Zuwachs in Westdeutsch-
land (+ 6,7 % auf 1 390 000 t).
Der Anteil der neuen Länder am
gesamtdeutschen Flüssiggas-
Absatz betrug 28 %.
Die ungewöhnlich hohen Zu-
wachsraten wurden im wesent-
lichen durch den witterungsab-
hängigen Tankgas-Absatz er-
zielt. Hauptursache dafür waren
die Minustemperaturen im er-
sten Quartal und zum Jahres-
wechsel 1996/97. Insgesamt
nahm der Tankgas-Absatz um
13,5 % auf 1,274 Mio. t zu, wo-
durch sich der Anteil dieses Ge-
schäftssegments auf 66 % er-
höhte. Zulegen konnte auch der
Flaschengas-Absatz. Er stieg um
9,1 % auf 0,201 Mio t und nahm
damit am Inlandsabsatz einen
Anteil von 10,4 % ein. Die Flüs-
siggas-Lieferungen in Groß-
tanks an Industrie und Gewerbe
stagnierten dagegen bei 0,289
Mio. t.
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■ Grünbeck
Bayerischen Qualitäts-
preis gewonnen
Am 22. 4. 1997 wurde der Grün-
beck Wasseraufbereitung GmbH
durch den Staatsminister Dr. Ot-
to Wiesheu der Bayerische Qua-
litätspreis für Unternehmens-
qualität überreicht. Jährlich wer-
den zwölf Preise in unter-
schiedlichen Kategorien an
Unternehmen aus Industrie und
Handwerk verliehen, die im Be-
reich Qualitätsmanagement her-
ausragende unternehmerische
Leistungen vollbracht haben.
Für die Belegschaft der Firma
Grünbeck Wasseraufbereitung
GmbH in Höchstädt ist die Preis-
verleihung das Ergebnis eines
langen und arbeitsreichen We-
ges. Schon seit den 80er Jahren,
seit Grünbeck als Hersteller für
Wasseraufbereitungsanlagen für
Haustechnik, Schwimmbadtech-
nik, Industrie- und Brauchwas-
ser sowie Abwasser, als erster
Anbieter in der Branche eine
zweijährige Gewährleistungs-
frist anbot, gingen massive
Bemühungen in der Verbesse-
rung der Produktqualität einher.

■ Erdgas
Brennwerttechnik 
auf dem Vormarsch
Um der Brennwerttechnik zum
Durchbruch zu verhelfen, stell-
ten Bayerngas und ihre Ver-
bundpartner sie in den Mittel-
punkt ihrer gemeinsamen Mar-
ketingaktionen 1996. Dabei
sollte ein Incentive-Wettbewerb
Installateure und Heizungsbauer
in Südbayern motivieren, ver-
stärkt Brennwertgeräte zu instal-
lieren – gut 1000 Fachbetriebe
beteiligten sich daran.
Das Ergebnis: Von rund 22 000
in Südbayern 1996 installierten
Gasgeräten waren knapp 4000
Erdgas-Brennwertgeräte. Damit
erreichte die Brennwerttechnik
einen Marktanteil bei neuen

Gasgeräten über 18 %. Zum
Vergleich: Ende 1994 waren es
erst gut 4 %, 1995 rund 10 %. In
einigen Städten wiesen Gas-
Brennwertgeräte im vergange-
nen Jahr sogar einen deutlich
höheren Marktanteil auf, wie
z. B. in Straubing (53 %) oder
Bad Tölz (49 %).
Die insgesamt 27 Gewinner des
Wettbewerbs werden Anfang
Mai zu einer dreitägigen Un-
garn-Reise antreten. Aufgrund
des großen Erfolgs wird auch
1997 ein Incentive-Wettbewerb
für das Fachhandwerk in Süd-
bayern durchgeführt.

■ Rheinzink
Quality Zinc
Rheinzink hat die Qualitäts- und
Gütestandards verbessert. Ge-
meinsam mit den Experten von
TÜV Rheinland wurde ein neu-

er Kriterienkatalog für Bauzink
erarbeitet. Unter dem Begriff
„Quality Zinc“, TÜV-Prüfnum-
mer 920-730003, wird ab sofort
ein Bauzink hergestellt, das we-
sentlich verschärfte Qualitätsan-
forderungen erfüllt. Der TÜV
Rheinland überprüft als unab-
hängig akkreditiertes Unterneh-
men die Erzeugnisse sechs mal
im Jahr direkt an der Produk-
tionsstätte.

■ Bündelfunk
RWE/Veba und Geotek
fusionierten
RWE/Veba und Geotek Com-
munications fusionierten ihre
Bündelfunktöchter Terrafon
Bündelfunk sowie D.B.F. Bün-
delfunk und Regiotek Commu-
nications. Das neue Unterneh-
men Terrafon ist nach T-Mobil
zweitgrößter Bündelfunkanbie-
ter in Deutschland. Kurzfristiges
Ziel ist es, die Netze der drei bis-

herigen Gesellschaften zu einem
homogenen Netz zu verbinden.
Schon vorher erhalten die Teil-
nehmer die Möglichkeit eines
Roamings innerhalb der 12 A-
Lizenzgebiete in den wichtigsten
Wirtschaftsregionen Deutsch-
lands. Ab 1998 will das Terra-
fon zusätzlich zum bestehenden
analogen Netz ein digitales Bün-
delfunknetz aufbauen und damit
das gesamte Spektrum der mo-
bilen Daten- und Sprachdienste
bereitstellen.

■ Tagung
Physikalische 
Wasserbehandlung
Im Rahmen einer eintägigen Ta-
gung „Physikalische Wasserbe-
handlung“, die das Haus der
Technik am Dienstag, 30. 9.
1997, in Essen veranstaltet, wird
dieses Verfahren einer umfas-
senden und kritischen Erörte-
rung unterzogen. Neben einer
fundierten Erläuterung des Ver-
fahrens und der naturwissen-
schaftlichen Grundlagen von
kompetenten Fachleuten werden
ebenfalls vertragsrechtliche
Aspekte aus Sicht der Fachver-
bände vorgetragen. Außerdem
finden versicherungsrechtliche
Argumente Berücksichtigung.
Angesprochen werden Betriebs-
ingenieure aller Industriezwei-
ge, Planungsingenieure und 
-techniker der Gebäudetechnik,
Verfahrens- und Anlagentech-
nik, Fachleute der Abwasser-
technik sowie Sachbearbeiter
der Umweltschutzbehörden.
Die Leitung der Veranstaltung
hat Herr Dr. rer. nat. R. Wöger-
bauer. Referieren werden Dr. K.
Johannsen, DVGW Forschungs-
stelle, FVSHK NRW, Dr. K.
Leiter, G. Schwarting, Maitron
und Dr. I. Wagner vom DVGW-
Technologiezentrum. Das aus-
führliche Veranstaltungspro-
gramm gibt’s unter Fax (02 01)
1 80 33 46.
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■ Triton-Belco
Brausekopf per
Express
Mit dem Triton für Armaturen
will Triton-Express dem Hand-
werk jetzt einen echten „Helfer
in letzter Minute“ bieten. Auf
150 Seiten präsentieren sich
übersichtlich Armaturen, Aus-
stattungen, Ablaufgarnituren,
Spülkästen-Abdeckplatten, ein
umfangreiches Brausepro-
gramm, Zubehörteile vieler
namhafter Hersteller in jeweils
verschiedenen Farbausführun-
gen. Für alle in diesem Katalog
aufgeführten Produkte sichert
Triton-Express die Zustellung
„von heute auf morgen“ mit
95%iger Lieferfähigkeit bundes-
weit zu. Handwerksbetriebe
können den Triton für Arma-
turen kostenfrei direkt vom
Sanitär-Schnellversender aus
Hameln beziehen, Fax (0 51 51)
58 92 22.

■ Trend
Deutsche 
Tochtergesellschaft
Die Caradon Trend Ltd., Her-
steller intelligenter Gebäude-
überwachungssysteme, hat eine
deutsche Tochtergesellschaft
eingerichtet. Die Gründung der
neuen Gesellschaft, Caradon
Trend GmbH, soll eine landes-
weite Ausdehnung des Verkaufs
von Trend-Produkten in allen
Marktsektoren ermöglichen. Die
Hauptniederlassung in Neu-
Isenburg, Fax (0 61 02) 77 72 77,
bietet Fortbildung und techni-
sche Unterstützung für ein sich
ausweitendes Netz von System-
häusern und für die steigende
Anzahl der Endkunden des
Trend-Systems an. Mit dem Ver-
trieb über Systemhäuser, also
über unabhängig arbeitende Fir-
men, die als Zwischenhändler
für Trend arbeiten, will Trend in
Deutschland neue Wege gehen.
Denn hierzulande ist es immer
noch üblich, daß Gebäudetech-
nik-Systeme von ihren Herstel-
lern konstruiert, projektiert und
installiert werden. In vielen an-
deren Teilen Europas, vor allem

in Großbritannien und
in Skandinavien, wird
der Hauptanteil an in-
telligenten Gebäude-
leittechnik-Systemen
durch Systemhäuser
geliefert.
Da unabhängige Sy-
stemhäuser nicht an
das Produkt eines be-
stimmten Herstellers
gebunden sind, kön-
nen sie sich das geeig-
neteste und kosten-
günstigste System für ein be-
stimmtes Gebäude aussuchen.

■ Sanitär-Akademie 
Kundennähe durch
Fernstudium
Unabhängig von konjunkturel-
len Schwankungen bleibt eine
konsequente Qualifizierungsof-
fensive auch in der Sanitärbran-
che ein Dauerthema, meinen
Duscholux, Geberit, Grohe und
Keramag. Aufgrund des im In-
stallateurbereich ausgeprägten
Zeit- und Kostendrucks ist das
Instrument „Fernlehrgang“
dafür gut geeignet. Der Indu-
striekreis setzt deshalb seine
1993 gegründete Gemein-
schaftsinitiative „Fachakademie
Sanitär“ ab Ende Juni 1997 mit
einer neuen Staffel fort. Unter
dem Titel „Marktchancen nutzen
im Sanitär-Handwerk“ widmet
sie sich vorrangig den kaufmän-
nischen und verkäuferischen
Aspekten einer professionellen
Kundenorientierung. Themen
der Lehrbriefe sind: „Marktge-
rechte Angebote“, „Preisgestal-
tung“, „Serviceleistungen“ und
„Beratung/Verkauf“. Die Kom-
plettgebühr von 295 DM enthält
neben den Lehrbriefen die Kon-
trolle und Bewertung der
Übungssegmente durch Fach-
kräfte und ist zudem steuerlich
voll absetzbar. Den Erfolg der
sechsmonatigen, von der Staat-
lichen Zentralstelle für Fernun-

terricht (ZFU) bereits vorläufig
zugelassenen Reihe bestätigt ein
Abschlußzertifikat. Nähere In-
formationen gibt es bei der 
Fachakademie Sanitär unter Fax
(0 21 51) 59 68 24. Der nachträg-
liche Einstieg im 3. Quartal 1997
ist möglich.

■ Haus der Technik
Jubiläums-Programm
Das große Programmbuch des
Hauses der Technik in Essen für
das zweite Halbjahr 1997 ist 
erschienen und kann unter Fax
(02 01) 1 80 32 69 kostenlos be-
stellt werden.
In diesem 1200 Seiten starken
Jubiläums-Heft – das HDT wur-
de bereits vor 70 Jahren in Es-
sen gegründet – finden sich vie-
le neue und innovative Veran-
staltungsthemen. Die Palette der
unterschiedlichen Arbeitsgebie-
te ist breit gefächert und bein-
haltet unter anderem Anlagen-
technik, Bauwesen, Betriebs-
wirtschaft, Elektronik/EDV, 
Energie- und Gebäudetechnik.

■ BHKW
4,6 Prozent an der
Stromerzeugung
Ende 1996 waren rund 3300
Blockheizkraftwerke (BHKW)
auf Motoren- und Gasturbinen-
basis mit einer elektrischen Lei-
stung von rund 5600 Megawatt
(MW) in Betrieb. Dies geht aus
Schätzungen der Fördergemein-
schaft Blockheizkraftwerke her-
vor. Damit hätten BHKW einen
Anteil von 4,6 Prozent an der
deutschen Stromerzeugungska-
pazität erreicht. Seit 1985 habe

sich die Anzahl der
BHKW mehr als
versechsfacht und die
installierte elektrische
Leistung mehr als ver-
vierfacht. 1996 sei die
Zahl der Anlagen um
12 Prozent und die in-
stallierte elektrische
Leistung um 22 Pro-
zent gestiegen.

■ Justus
Wartungsscheckheft
Marketingexperten haben er-
rechnet, daß die Bindung vor-
handener Kunden einen wesent-
lich geringeren Aufwand als die
Gewinnung neuer Kunden erfor-
dert. Erleichtern möchte Justus
die Maßnahmen zur Kundenbin-
dung durch ein Wartungs-
scheckheft. Mit diesem Service-
instrument sollen zum einen die
Kunden auf die regelmäßige
Wartung aufmerksam gemacht
werden. Zum anderen soll eine
im Serviceheft vorhandene
Checkliste den Heizungsfach-
mann bei der Wartungsarbeit un-
terstützen. Für die kontinuier-
liche Wartung kann der Kunde
mit dem Fachbetrieb einen Ver-
trag abschließen, der im War-
tungs-Scheckheft enthalten ist.
Das Wartungs-Scheckheft liegt
ab sofort den technischen Un-
terlagen aller Heizkessel von 
Justus bei und kann für beste-
hende Heizkesselanlagen unter
Telefon (0 64 62) 92 33 51 nach-
bestellt werden.
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Lebenskunst ist die Gabe,
mit dem Leben fertig 

zu werden 
und sich obendrein 

noch darüber zu freuen

(Joseph Wechsberg)
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