m Permatrade
Italienische Tochter
gegriindet

Mit der Grindung eines Toch-
terunternehmens, der Permatra-
deltaliaS.R.L. in Vipiteno/Ster-
zing, baut das in Leonberg an-
sassige Unternehmen seine Pr&-
senz auf dem européischen
Markt fir permanentmagneti-
sche Wasserbehandlungssyste-
me aus. Bruno Pasetto, Ge-
schéftsfuhrer der neugegrinde-
ten Permatrade Italia, bringt
langjdhrige Erfahrung im Be-
reich der physikalischen Was-
serbehandlung mit.

Das rund 70 Mitarbeiter zéhlen-
de Unternehmen besitzt bereits
zwei selbstandige Tochtergesell-
schaften —in der Schweiz und in
den Niederlanden. Weltweit
steht ein Netz namhafter Ver-
triebspartner  zur  Verfligung,
zum Beispiel Fluidmaster in den
USA und Swiftclean in Grof3-
britannien.

m Villeroy & Boch

Wechsel an der Spitze

Zum Jahresende stellte Jorg
Griineisen seine Funktion als
Vorstandsvorsitzender und Lei-
ter des Unternehmensbereiches
Fliesen zur Verfigung. Zum
neuen Vorstandsvorsitzenden
bestellte der Aufsichtsrat mit
Wirkung vom 1. Januar 1998
Wendelin von Boch. Der heute

Wendelin von Boch
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55jéhrige trat nach seinem Stu-
dium der Wirtschaftswissen-
schaftenin St. Gallen vor 30 Jah-
ren in das Unternehmen ein. Im
Anschlu3 an seine Marketing-
und Vertriebsausbildung in
Frankreich, Luxemburg und den
USA Ubernahm er 1970 die Lei-
tung des Mettlacher Geschirr-
werks, Mit Umwandlung des
Unternehmensin eine Aktienge-
sellschaft wurde von Boch Vor-
standsmitglied mit Zustandig-
keit fur den Unternehmensbe-
reich Tischkultur. Diese Aufga-
be wird er auch weiterhin wahr-
nehmen.

Richard Zimmermann

Fir den Unternehmensbereich
Fliesen wurde Richard Zimmer-
mann zum 1. Januar 1998 als
Nachfolger von Griineisen in
den Vorstand berufen. Der
48jahrige ist seit 20 Jahren im
Unternehmen tétig, davon 10
Jahre in den Bereichen Fliesen
und Sanitér/Badausstattung.
Anschliefend wurde er Ge-
schéftsfihrer von Gallo Design
und Vertriebsdirektor Tischkul-
tur fir Deutschland.

m Hewing
Flir 1998 optimistisch

Trotz des Rickganges beim
Mehrfamilienhausbau und des
starken Preisdrucks im SHK-
Markt war die Hewing GmbH
Pro Aqua mit dem Ergebnis des
Jahres 1998 zufrieden: Die
Ochtruper konnten einen Um-
satzzuwachs von Uber 5% er-
zielen. Durch die Gewinnung
neuer Kunden im Ausland und
die Erschlie3ung neuer Mérkte —

wie den USA — konnte der Ex-
portanteil auf etwa 35 % ausge-
baut werden.

Fur 1998 erwartet Hewing eine
weitere Erhthung des Exportan-
teils und einen nochmaligen
Umsatzzuwachs von etwa 10 %.
Daran werden nach Ansicht des
Unternehmens die MT-PEX-
Verbundrohre einen iberpropor-
tional hohen Anteil haben. Um
der erwarteten weiter steigenden
Nachfrage nach diesem Produkt
gerecht werden zu kénnen, wird
1998 eine zusétzliche Halle fur
die Herstellung von MT-PEX-
Verbundrohren gebaut. Dafur
und fur die neuen Maschinen
wurde ein Investitionsvolumen
von etwa 20 Millionen Mark be-
reitgestellt.

m Boco

Haniel steigt bei
Boco ein

Die Franz Haniel & Cie. GmbH
beteiligte sich zum 1. Januar
1998 an der Boco GmbH & Co
in Hamburg und Gbernimmt
die unternehmerische Fuhrung.
Boco beschéftigt rund 2200 Mit-
arbeiter und erzielte 1996 einen
Umsatz von Uber 300 Millionen
DM. Das Dienstleistungsunter-
nehmen gehdrt in Deutschland
zu den fuhrenden Anbietern von
Berufskleidung im Mietservice.
Fur Haniel ist die Beteiligung an
Boco eine passende Erganzung
des Konzernportfolios. Im tex-
tilen Systemgeschéft ist Haniel
mit CWS International AG in
Europa bereits ein erfolgreicher
Anbieter von Handtuchrollenim
Mietservice fur die Waschraum-
hygiene. Der CWS-Umsatz 1997
betrégt mehr als 500 Millionen
DM, beschéftigt werden 2270
Mitarbeiter.

m Gabo

Neuer Standort

Rickwirkend zum 1. 10. 1997
wurde die Gabo Systemtechnik
GmbH, vormals Thyssen Poly-
mer, an die Polypipe-Gruppe
verkauft.

Verwaltung, Produktion und
Vertrieb befinden sich ab sofort
an einem gemeinsamen Stand-
ort: dem niederbayerischen
Bogen/Donau. Die neue Adres-
se lautet:

Gabo Systemtechnik GmbH
Bayerwaldstral3e 18

94327 Bogen

Tel.: (094 22) 821-180

Fax: (094 22) 821-193

m Carrier

Leingruber neuer
Technischer Direktor
Armin Leingruber (Bild) ist neu-
er Technischer Direktor der Car-
rier GmbH, Unterschleilzheim;
zugleich wurde ihm Prokura er-
teilt. Carrier-Kunden kennen
Leingruber seit vielen Jahren.
1984 trat er in das Vertriebs
Team des Carrier Regional Cen-
trums Stuttgart ein, dessen Lei-
tung ihm wenige Jahre spéter
Ubertragen wurde. Klaus Hart-
mann holte Herrn Leingruber
1988 in die Hauptverwaltung

nach Munchen, wo er den Pro-
duct Support im Bereich der
K& temaschinen und Regelungs-
technik Ubernahm. Seit dem
1.10.1997 hat Frank Gente-
johann bei der Carrier GmbH die
Verkaufsleitung fur Raumklima-
geréte Ubernommen und damit
auch die Betreuung der Ver-
tragshandler und den Ausbau
des Handlernetzes. Herr Gente-
johann kommt von Black &
Decker.
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m Barth
Ursula Votteler

gestorben

Im Alter von 78 Jahren starb am
zweiten November die Senior-
chefin der Firma Gustav Barth,
Ursula Votteler.

Vielen Handwerksmeistern in
Baden-Wurttemberg ist sie as
kompetente Geschéftsfrau noch
in lebhafter Erinnerung. Galt es
doch in den Zeiten des Wieder-
aufbaus die Klempner- und Sa-
nitérkunden mit dem so notwen-
digen Material zu versorgen.
Auch fur die N6éte und Sorgen
der Mitarbeiter hatte Sie stetsein
offenes Ohr.

m Pijl B.V.
Niederldnder kaufen
Triton-Belco AG

Der Vorstand der Triton-Belco
AG berichtet, da3 die AGIV
Aktiengesellschaft fur Industrie
und Verkehrswesen ihr Triton-
Aktienpaket von mehr as 60
Prozent an die niederlandische
Pijl B.V. mit Sitz in Zeist ver-
aulert hat. Die AGIV hat das
Triton-Aktienpaket tber 45 Jah-
re gehalten. Die bei Triton mit
einem  Flhrungswechsel im
April 1997 eingeleitete Restruk-
turierungsphase zeigt erste Er-
folge. Das Ergebnis der Jahre
1997 und 1998 wird insbeson-
dere durch aufRerordentliche
Aufwendungen im Zusammen-
hang mit Standortschlief3ungen
negativ beeinfluf}. Das Bilanz-
ergebnis wird in beiden Jahren
ausgeglichen sein.

m Caradon Trend
Olbrich tibernimmt
Managementaufgaben

Zum Business Unit Manager der
neu gegrindeten Caradon Trend
GmbH wurde Ernst Olbrich er-
nannt.  Olbrich  Ubernimmt
deutschlandweit ale Manage-
mentaufgaben und ist verant-
wortlichfur den Vertriebund die
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Vermarktung der Trendproduk-
te in allen Marktsektoren. Die
Caradon Trend GmbH ist die
deutsche Tochtergesellschaft ei-
nes der européischen Hersteller
von intelligenten Regel systemen
der Gebaudeleittechnik.

m UHT

Union Haustechnik
mit neuer Spitze

Mit Wirkung vom 1. Dezember
1997 wurde Herr Richard Wag-
ner zum Aufsichtsratsvorsitzen-
den der Union Haustechnik
GmbH, Marketing Kooperation
mittel sténdischer Fachgrof3-
handler, bestellt. Mit Richard
Wagner, Geschéftsfiihrer der
Loffelhard-Gruppe Heinz und
Erwin Loffelhardt GmbH & Co.
KG, mit Sitz in Heilbronn, tber-
nimmt ein Mann mit grofRer
praktischer Erfahrung und aner-
kanntem  Integrationsgeschick
diese Aufgabe in einer ufderst
schwierigen Zeit, in der es gilt,
mit viel Umsicht und Weitblick
Zu agieren.

Die UHT (Union Haustechnik)
ist ein Verbund der drei selb-
sténdigen Verbéande GSH (Ge-
sellschaft fur Sanitér- und Hei-
zungsfachbedarf) mit Sitz in
Greven/Westfalen, Sanigro mit
Sitz in Nordlingen und Sanitér
Union mit Sitz in Frankfurt/M.
Die UHT ist die starkste Ein-
kaufsgruppe im Bereich Sanitar-
Heizung mit einem Einkaufsvo-
lumen von Uber drei Milliarden
DM und einer klaren Ausrich-
tung auf den dreistufigen Ver-
triebsweg. Diese richtungswei-
sende Konzeption beinhaltet die

nahtlose Zusammenarbeit zwi-
schen Herstellern, Fachverban-
den, dem Grofthandel und dem
verarbeitenden Handwerk. Er-
folgsgaranten fir diese Politik
sind Uber 100 mittelstandische
Fachgrof3handel shauser in
Deutschland, Osterreich und den
Beneluxlandern.

m BIS-Walraven
Mengering
libernommen

BIS-Walraven Ubernimmt mit
Wirkung zum 1. 1. 98 den Be-
reich ,Mengering* aus der Me-
roblock-Produktpalette. Menge-
ring, das schallbruckenfreie
Dicht- und Verbindungspro-
gramm fir muffenlose Abflul3-
rohre — wurde von der Wal-
raven-Gruppe aus dem Bereich
Meroblock bei der Friatec AG
herausgel Ost.

Die Waraven-Gruppe, im
deutschsprachigen Raum das
Betétigungsfeld der BIS Walra-
ven GmbH in Bayreuth, be-
trachtet diese Ubernahme als
strategische Erganzung zum bis-
herigen Angebotssortiment.
»BISMAT* und ,Mengering*
stellen zusammen in der Befe-
stigung und V erbindungstechnik
den Synergieeffekt dar, der fur
den Marktpartner Grofshandel
und Handwerker eine weitere
Systemkonzentration aus einer
Hand verspricht, so Oswald
Lindner, Geschéftsfuhrer der
Fa. BIS-Walraven GmbH.

m Friatec
Vertriebsaktivitaten
neu ausgerichtet

Die Friatec Aktiengesellschaft
hat die Vertriebsaktivitédten des
Unternehmensbereiches Sanitér
neu ausgerichtet. ,Wir wollen
uns as Systemanbieter der
Hauswassertechnik mit  einer
vollsténdigen ~ Produktpal ette
hinter der Wand und (berzeu-
genden Produkten (Marken)
noch besser im Sanitdrmarkt

positionieren, so Dr. Michael
Kleer. Mit kundengruppenspezi-
fischen Produkt- und Marke-
tingkonzepten wird die gezielte
Betreuung und Unterstiitzung
fur die unterschiedlichen Partner
im Sanitdrmarkt forciert. Das
gilt gleichermal3en fur Grofshan-
del, Handwerker, Planer und Ar-
chitekten sowie Wohnungsbau-
gesellschaften.

Der Bereich Abu-plast in Ro6-
dental mit der Abusanitair-Pro-
duktreihe (Spulkasten, Toilet-
tensitze etc.) wird seine Akti-
vitéten auf den Grohandel im
Key-Account-Geschéft konzen-
trieren. Die Vertriebsaktivitaten
der Teilbereiche Friatec Mero-
block in Wirzburg und Sanitair
Division in Mannheim werden
zum Jahreswechsel zusammen-
gefuhrt. Ein wichtiger Bestand-
teil des Verschmelzens dieser
Teilbranche ist die gemeinsame
AuRendienstmannschaft. In Zu-
kunft soll es gemeinsame Mar-
keting- und Vertriebskonzepte
fUr den Grofdhandel, objektspe-
zifische Brand-, Schallschutz-
und Installationskonzepte fir
den Planer und eine kompetente
Partnerschaft mit den Hand-
werksbetrieben durch umfassen-
de Schulungen und differenzier-
te Marktunterstiitzungen geben.

m SHK Essen

600 Aussteller warten

Die 17. Fachausstellung ,, Sani-
tér-Heizung-Klima* ist vom
3. bis 7. Mé&z 98 Treffpunkt
der SHK-Branche. Uber 600
Aussteller aus dem In- und Aus-
land présentieren in 16 Messe-
hallen das komplette Angebot
rund um Sanitér, Heizung und
Klima. Die ,SHK-Essen®, mit-
tenin der nachfragestérksten Re-
gion Deutschlands gelegen, ist
laut M essegeselIschaft die Num-
mer 1 unter den regional orien-
tierten SHK-Fachausstellungen
und im Jahre 1998 die wichtig-
ste Messe fiir diesen Bereich. Im
Mittelpunkt des Interesses wer-
den bei den Uber 60 000 erwar-
teten Fachbesuchern die Neu-
entwicklungen der innovations-
freudigen Industrie stehen. Sie
zeigt Produkte, Techniken, Ver-
fahren und konkrete Probleml&-
sungen.
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Zeitsprung

In der SBZ 23/97 stellten wir
innerhalb des Artikels ,De-
sign schuldet Erfolg® ver-
schiedene, 1997 mit dem ro-
ten Punkt ausgezeichnete
Produkte aus der Branche
vor. Durch einen Ubermitt-
lungsfehler schmuggelte sich
dabei auf Seite 50 zum kor-
rekten Text der Badewanne
Morelia 1500 FA, die Abbil-
dung der im vorletzten Jahr
ausgezeichneten Mini 1700
ein. Wiedie Moreliawirklich
aussieht, zeigt das folgende
Bild.

B Ritz
Erst der Kunde,
dann das Zertifikat

Was manch ein ,, GrofRer* bisher
nicht geschafft hat, ist seit An-
fang Dezember 1997 beim mit-
telsténdischen  FachgrofRéndler
fur Heiztechnik Ritz in Augs
burg Redlitét: die Zertifizierung
nach DIN EN [SO 9002. In
Augsburg freut man sich zwar
Uber das Erreichte, doch die Ge-
schéftsfuhrer Werner und Karl
Ritz betrachten das Zertifikat le-
diglich as logische Konsequenz
einer klar kundenorientierten
Ausrichtung ihres Unterneh-
mens. Denn ob mit oder ohne
Zertifikat: An erster Stelle steht
die Zufriedenheit des Heizungs-
fachmanns.
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m DKE

Nach Bremen
umgezogen

Seit Anfang Januar ist der Ze-
dach-Unternehmensbereich DKE
(Deutscher  Klempner-Einkauf)
in dem neuen Gebaude der Ze-
dach eG zu Hause. Horst Freu-
denberger sorgt seitdem mit sei-
nem Team von Bremen aus
dafr, dai allen Genossenschaf-
ten, Dachdecker- und Klempner-
Fachbetrieben auch weiterhin
das DK E-Sortiment an Maschi-
nen, Werkzeugen und Geréten
fur die Blechverarbeitung ange-
boten wird. Die neue Anschrift
|autet:

Zedach-DKE,

Postfach 28 61 48

28361 Bremen

Tel.: (04 21) 53 74-0

Fax: (04 21) 5374333

m Spllkésten
Doppelanschlul3 Trink-
wasser und Regen-

wasser nicht zuladssig
Entgegen anderslautenden Ver-
offentlichungen ist das parallele
Anschlief3en einer Regenwasser-
und einer Trinkwasserleitung
mit jeweils einem Schwimmer-
system an WC-Spiilkasten nach
DIN 1988-4 nicht zulassig.
Diese Aussage ist bereitsin dem
ZV SHK-Merkblatt , Regenwas-
sernutzungsanlagen — Planung,
Bau, Betrieb und Wartung” vom
Mérz 1993, aufgrund von dama-
ligen Beschlussen des zustandi-
gen DVGW-Fachausschusses,
enthalten. Aufgrund erneuter
Anfragen hat der DV GW-Fach-
ausschul® sich mit dieser The-
matik befaldt und folgende Be-
grindung fur eine erneute Ab-
lehnung aufgestellt:

»Der Fachausschul® weist darauf
hin, dal3 Spulkasten nicht mit
einem ,,uneingeschrankten frei-
en Auslauf* (Typ AA nach prEN
1717), sondern mit einem ,frei-
en Audauf mit bellftetem
Tauchrohr und Uberlauf (Mit-
lauf) (Typ AC nach prEN 1717)
ausgestattet sind“. Der Typ AC
kann jedoch nach international
anerkannter Fachmeinung ledig-
lich fur Flissigkeiten der Klas-
se 3 nach DIN 1988 eingesetzt
werden. Dieses ist auch durch

die Prifbedingungen der DIN
19542 (Prufung am Fertigpro-
dukt) beriicksichtigt. Damit
scheidet der Einbau eines zwei-
ten Fullventiles, mit dem Nicht-
trinkwésser zugespeist werden,
aufgrund des Gesamtkonzeptes
des Spiilkastens aus.”

m Jaconova
Deutsche Vertriebs-
gesellschaft gegriindet

Tacanova, der Unternehmensbe-
reich Haustechnik der Ostaco
AG in Zurich, bietet bereits seit
Jahren seine Armaturen Uber die
klassische Vertriebsschiene an.
Aufgrund der gestiegenen Nach-
frage wurde mit der Taconova
GmbH in Singen nun fir
Deutschland eine eigene Ver-
triebsgesellschaft  gegriindet.
Dadurch kénnen Grof3handel
und Handwerk demnéchst bes-
ser unterstiitzt und den Belangen
des Marktes Rechnung getragen
werden.

Der Standort ist Singen (Ho-
hentwil) und das Vertriebsbiro
ist im gleichen neuen Gebaude
wie das vor zwei Monaten be-
zogene Auslieferungslager. Da
mit ist eine direkte Koordinie-
rung zwischen Kundenbestel-
lung und Auslieferungslager
moglich. Die Geschéftsfuhrung

hat Otto Gértner tbernommen,
der bereits viele Jahre im natio-
nalen Haustechnikgeschéft tétig
war. Den Verkauf und das Mar-
keting Ubernimmt Alexander
Braun, der mit den Gepflogen-
heiten des Fachgrof3handels ver-
traut ist.

Der bisherige Vertriebsweg Uber
die 11 ortlichen, bundesweit ver-
teilten Handelsvertretungen, hat
sich bewahrt und wird beibehal -
ten. Doch werden nun, Planer,
Fachgrohandler, Erstausrister
und Installationsfirmen intensi-
ver betreut werden koénnen.

Die neue Adresse |lautet:
Taconova GmbH

Vertrieb Haustechnik-Armaturen
Rudolf-Diesel-Str. 8

78224 Singen

Tel.: (077 31) 98 28 80

Fax: (077 31) 982888

m Frdgas
Uber 40 % der Woh-

nungen beheizt

Die Bedeutung des Erdgases im
deutschen Warmemarkt hat im
Jahr 1997 zugenommen. Erst-
mals wurden mehr as 40 Pro-
zent dler Wohneinheiten mit
Erdgas beheizt. Damit haben
Uber 14,5 Millionen Haushalte
(1996: 13,9 Millionen) Erdgas
als Heizenergie gewahit.

Das Singener Taconova-Team mit (v. l.) Geschéftsfiihrer Otto Gértner,
Evelyn Haldimann, Carmen Schey und Alex Braun



m Aufbaustudium

80 diplomierte
Badplaner

Knapp achtzig diplomierte Bad-
planer gibt es seit November in
Deutschland. Am 15. 11. 1997
legten elf weitere Absolventenin
der Aquademie von Hans Grohe
ihre Prifung ab. Im kommenden
Jahr werden rund 150 Teilneh-
mer des Aufbaustudiums Bad-
gestaltung die Zulassung zur
Abschluf3priifung erhalten.

Als Lehrgangsbester erhielt Andreas Straub
bei der letzten AbschluBpriifung aus den

Hénden von Hansgrohe-Verkaufsleiter Wer-
ner Steffan einen Kreativkoffer

Wer 1998 an den Start gehen
will, kann zwischen acht ver-
schiedenen Terminen wéhlen.
Die einfihrenden Workshops
finden hierbei in den Schu-
lungszentren der Forderkreis-
mitglieder Duravit, Hansgrohe,
Hoesch und Hlppe statt. Zur
Auswahl stehen entsprechend
die Seminarorte Bad Zwischen-
ahn, Diuren, Schiltach und
MeiRen.

m GfKORR

7. Korrosionum

.Korrosion und Korrosions-
schutz in wasserfiihrenden An-
lagen“ lautet der Titel der am
18. Méarz 1998 in Stuttgart statt-
findenden Fachtagung. Dieses

12
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7. Korrosionum soll zur Thema-
tik ,, Trinkwasser und dessen Be-
eintréchtigung“ umfassend und
aktuell den Stand des Korro-
sions-Wissens vermitteln. Die
Wechselwirkungen  zwischen
Wasser und Werkstoff und die
moglichen  Korrosionsschutz-
malinahmen werden von aner-
kannten Fachleuten in Referaten
allgemeinversténdlich behandelt.
Die Eignung der nach DIN 1988
zugelassenen Werkstoffe  fir
Trinkwasser-1nstallationen wird
unter Berlcksichti-
gung der Wasserbe-
schaffenheit und der
Betriebsbedingungen
in einer neuen Form
von Podiumsdiskus-
sion zur Diskussion
gestellt.

Ziel des 7. Korrosio-
nums ist es, dem In-
stallateur, dem Planer
und dem Praktiker,
die in der Regel kei-
ne Korrosionsfach-
leute sind, die z. Zt.
verfligbaren  gesi-
cherten Kenntnisse
Uber Korrosionser-
scheinungen und Korrosions-
schaden im Innern von Rohrlei-
tungen und Behéaltern fur Trink-
wasser und deren Vermeidung
kurzgefaldt und verstandlich zu
vermitteln. Die Tagungsgebuhr
betragt 250 DM und beinhaltet
die Kosten fur den Tagungs
band. Weitere Informationen
gibt esbeim GFKORR unter Fax:
(07 11) 685-6831 oder Fax:
(069) 7564391

m BEA

4, Statusseminar
Kraft-Wérme-Kopplung

Im Mé&rz 1998 fuhrt die BEA
(Brandenburgische Energiespar-
Agentur GmbH) gemeinsam mit
der Berliner Energieagentur das
4. Statusseminar Kraft-Warme-
Kopplung durch. Termin ist der
19.-20. 3. 1998. Veranstaltungs-
ort ist Berlin. Veranstalter sind
beide Energieagenturen.
Weitere Informationen gibt es
unter Fax (03 31) 96 45 92.

m Helios

Kurse Liiftungstechnik

Das neue Kurs-Programm fir
das 1. Halbjahr 1998 liegt nun
vor. 7 Veranstaltungen zum The-
ma ,LUftung in Mehrfamilien-
héusern” sind bundesweit in der
Zeit von Februar bis Mai 1998
geplant. Schwerpunkte sind:
o Brandschutz-K onzept
mehrgeschossige Gebaude

o Kontrollierte Wohnraumlf-
tung mit Warmerickgewinnung
Die Seminare richten sich an
Ingenieur- und Planungsbiros
und an Ausfihrungs- und In-
standhaltungsfirmen. Ziel ist es,
die Anwendung bestehender
Normen und Richtlinien zu er-
leichtern, und Sicherheit bei der
Planung von  Wohnrauml Uf-
tungsanlagen zu vermitteln. An-
meldungen und detaillierte In-
formationen kénnen bei der Fir-
ma Helios Ventilatoren unter
Fax (07720) 606-166, ange-
fordert werden.

fr

m Viega
Umfassendes Seminar-
programm

Unter der Devise ,Nichts liegt
naher, wenn Sie schneller wei-
terkommen mochten bietet Vie-
ga 1998 ein umfassendes Semi-

o

narprogramm an den beiden
Standorten Attendorn und Grof3-
heringen an.

In den vergangenen 17 Jahren
haben Uber 45000 Fachleute,
Berufss und Meisterschiller,
Lehrer, Handwerker, Grof3hand-
ler, Planer, Studenten und Inge-
nieure, von dem Schulungs
angebot Gebrauch gemacht. Der
gelibte Umgang und der geziel-
te Einsatz innovativer System-
techniken macht die tagliche
Arbeit nicht nur schneller und
rationeller, sondern garantiert
gleichzeitig mehr Sicherheit.
Auch die detailgenaue Sanitér-
und Heizungsplanung sowie die
anschauliche 3D Badgestaltung
mit ViegaCAD werden begei-
stert angenommen.

Das Seminarprogramm kann bei
Viegaunter Fax (027 22) 6 1381
angefordert werden.

m Technomar

Partner-Pool ebnet
Weg fiir Wérme-
Contracting

Warme-Contracting  entwickelt
sich in Deutschland mit einem
rasanten Tempo. Die Anzahl der
Wérmedienstleister ist in den
letzten zwei Jahren auf etwa 400
Firmen gewachsen. Um die Ent-

In den Viega-Seminarzentren erwartet die Teilnehmer ein umfang-

reiches Infoangebot
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Contracting-Anbieter aus dem Partnerpool

A

Bl |C] |D| |E

Der Partner-Pool ebnet den Weg zum Wé&rme-Contracting

scheidungen im Bereich Warme-
Contracting auf eine sichere
Grundlage zu stellen, bietet die
Technomar GmbH Uber ihren
Geschéftsbereich ~ Technomar
EnergieConsult M iinchen (TEC)
seit Herbst 1997 einen Bera-
tungsservice zu technischen,
wirtschaftlichen und rechtlichen
Fragen an. TEC stellt dafur eine
bundesweit agierende Berateror-
ganisation von knapp 100 quali-
fizierten Ingenieuren und Kauf-
leuten zur Verfiigung.

Die Erstberatung ist kostenlos
und umfaldt die Aufnahme aller
relevanten Daten as Basis fir
ein Angebot durch von TEC
vorgeschlagene  Wéarme-Con-
tracting-Anbieter,  sogenannte
TECPool-Partner. Auf Wunsch
unterbreiten diese dem Contrac-
ting-Nehmer en detailliertes
Angebot, wobei die TEC-Bera-
ter dem Kunden weiterhin zur
Verfigung stehen. Die Voraus-
wahl erlaubt mal’3geschneiderte
Warme-Contracting-Angebote
unter Berlicksichtigung der spe-
ziellen Féahigkeiten und Lei-
stungsmerkmale der TEC-Pool-
Partner.

Weitere Informationen gibt es
unter Fax: (0 89) 4 70 50 08.
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m /FH

Vom 22. bis 25. April 98
in Nirnberg

Auf der ale zwei Jahre statt-
findenden IFH Fachmesse fur
Haustechnik in Nurnberg sind
die Marktfuhrer und Speziaan-
bieter der Zweige Sanitér, Hei-
zung und Klima anzutreffen —
sieist Pflichttermin fir die Bran-
che in Siddeutschland. Bereits
im Herbst 1997 haben die mal3-
gebenden Hersteller von Pro-
dukten und Anlagen aus der Sa-
nitér-Heizungs-Klima-Branche

ihren Standplatz fur die 12. IFH
vom 22. bis 25. April 1998 ge-
bucht. Sie belegt mit tber 500
Ausstellern und rund 140 zu-
sétzlich vertretenen Unterneh-
men aus mehr als zehn Landern
ca. 60 000 m? Bruttoflache des
Nirnberger Messezentrums. Zur
leichteren Orientierung wurde
die Kennzeichnung der Hallen
von aphabetischer auf nume-
rische Reihenfolge umgestellt.
IFH-Profis finden ,ihr* Messe-
angebot selbstverstandlich an

gewohnter Stelle. Es ist in sie-
ben Hallen Ubersichtlich geglie-
dert.

In den vergangenen zehn Jahren
hat sich die Zahl der Aussteller
auf der IFH um 200 Unterneh-
men auf mehr als500 vergrofert.
Rund 40 000 Besucher wahlten
1996 den Branchentreffpunkt als
Informationsquell, um sich tber
aktuelle Neuerungen kundig zu
machen.

m ECPPC

Fuinf Jahre Européi-
sche Kupferkampagne

Die ,European Copper Plum-
bing Promotion Campaign"
(ECPPC) feiert ihr funfjahriges
Bestehen. Unterstiitzt durch die
International Copper Associa-
tion (ICA), den Internationa
Wrought  Copper  Council
(IWCC), sowie die European
Capillary Fittings Manufacturers
Association (EFMA), koordi-
niert und foérdert die ECPPC die
Arbeit von neun nationalen Kup-
ferkomitees in 11 Landern. Ziel
ist es, Uber den Einsatz des
Werkstoffs Kupfer in der Haus-
installation sachgerecht zu in-
formieren.

m Jola

20 Jahre Leckage-

Detektoren

Vor 20 Jahren hat Jola begon-
nen, Geréte zur Detektion von
Flissigkeitsleckagen zu produ-
zieren. Damals waren vereinzelt
Kundennachfragen nach solchen
Gerdten an Jola herangetragen
worden, man schaffte Einzello-
sungen fir die betroffenen Kun-
den und ging dann daran, ein
ganzes Programm aufzubauen.
Heute ist Jolain dem Marktseg-
ment der punktférmigen und li-
nienformigen Leckagedetekto-
ren im Bereich bis 100 m Sen-
sorlénge einer der bekanntesten
Anbieter.

m BHKS

Fachbereich ,,Elektro-
und MSR-Technik*
eingerichtet

Industriell strukturierten Unter-
nehmen der TGA-Branche, die
Elektroanlagen installieren, soll
in Zukunft im BHKS eine Platt-
form geboten werden. Ein erster
Schritt in diese Richtung ist, in-
nerhalb des Zentralen Techni-
schen Ausschusses des BHKS
einen Fachbereich ,, Elektro- und
MSR-Technik” neu einzurich-
ten.

Grundsétzlich plant der BHKS
eine Ausdehnung seiner Ge-
schaftsfelder. Neben den tradi-
tionellen Fachbereichen Hei-
zung, Klima und Sanitdr sowie
dem neugegriindeten Fachbe-
reich , Elektro- und MSR-Tech-
nik“ soll ein Schwerpunkt auf
die Integration mit anderen kon-
ventionellen aber auch neuen
Sektoren gesetzt werden.

Im BHKS wird derzeit disku-
tiert, den Verbandsnamen um
Begriffe, die diesen Uberlegun-
gen Rechnung tragen, zu ergan-
zen. Hierdurch soll die Ausdeh-
nung der Geschéftsfelder in der
Offentlichkeit demonstriert wer-
den.
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m Wachstumsmarkt
Urinale auch

im Privatbad

Beim Einsatz von Urinalen im
privaten Wohnbereich zeichnet
sich eine Trendwende ab. Immer
mehr Bauherren und Moderni-
sierer zeigen sich — bei entspre-
chender Beratung — bereit, die
Uberschaubare Zusatzinvestition
in mehr Hygiene und Komfort
vorzunehmen. In den meisten
Félen liege es in der Hand der
Badprofis, durch entsprechende
Sachaufklérung die weit ver-
breiteten Vorurteile zu tberwin-
den und die praktischen Ge-
brauchsvorteile zu verdeutli-
chen.

So hatte eine kirzlich verdffent-
lichte Untersuchung ergeben,
dai3 beim lebenslénglichen WC-
Gebrauch eines , Stehpinklers®
etwa 700 Liter , daneben” gehen.
Da die tégliche WC-Reinigung
trotz aler Gleichberechtigungs-
schwire meist der Hausfrau vor-
behalten sei, empfehle sich, bei
Beratungss und Verkaufsge-
spréchen ganz gezielt die Dame
des Hauses auf dieses Problem
und seine Losung hinzuwei sen.
Ein weiteres, auch die Herren
der Schopfung sofort Uberzeu-
gendes Argument verkorperedie
mit dem Urinaleinsatz verbun-
dene Reduzierung des Wasser-
verbrauchs. Die Zwei-Liter-
Spulung fuhre auf Sicht zu einer
spirbaren  Reduzierung  der
Haushaltskasse. Dieser Aspekt
ist um so bedeutsamer, wenn
man sich vor Augen fuhrt, dal3
die Abwassergebihren seit 1991
in den aten Bundesléandern um
rund 59 % und in Ostdeutsch-
land um 98 % gestiegen sind.

m Cuprotherm

Mit dem Pinguin ins
Musical

Bei der diegéhrigen Mailing-
Aktion der cuprotherm-Werbe-
gemeinschaft drehte sich alles
um das komplettierte Heizungs-
rohrprogramm. Als Hauptpreis
beim dazugehdrenden Gewinn-
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FIRMEN & FAKTEN

spiel lockten drei Wochenen-
dreisen fir je zwel Personen
nach Dusseldorf — verbunden
mit einem Besuch des welt-
berthmten Musicals , Grease".
Die grofe Resonanz Ubertraf
alle Erwartungen: Rund 8 % der
Angeschriebenen, 1200 an der
Zahl, wollten sich diesen kultu-
rellen  Leckerbissen in  der
Rheinmetropole nicht entgehen
lassen. Gefragt wurde nach den
drei Ausfihrungen des cupro-
therm-Heizungsrohres.  blank,
warmegedammt und weil3 um-
mantelt — so dierichtige Losung.
Die Gewinner waren Jorg Hen-
nig aus 17192 Waren, Werner
Nussberger aus 79780 Stuhlin-
gen-Weizen sowie Alfred St6-
binger aus 95362 Kulmbach.

m Stellenmarkt

Trend zum Verkauf

Fir den ,RSP Stellenmarkt-In-
dex 97" der SHK-Branche wur-

den finf Fachzeitschriften und
drei Uberregionale Tageszeitun-
gen ausgewertet:

Im dritten Jahr (95/96/97) des
Marktriickgangs wurden perso-
nelle Problemldsungen vorran-
gigim Verkauf gesucht. Der An-
teil der Stellenangebote lag hier
bei 72,9% und in jedem zwei-
ten Angebot wurden Handels-
vertreter/ungen gesucht. Ob-
wohl die Branche das Ziel hat,
wieder auf Wachstumskurs zu
kommen, lag der Anteil der Mar-
ketingleute nur bei 4,7 %.

In Anbetracht der Tatsachewenn
man weil3, dal3 grof3e Kostenpo-
tentiale z. B. in Logistik/Marke-
ting/Vertrieb noch zu er-
schlieff}en sind, waren auch die
Controller as  betriebswirt-
schaftliche Berater unterrepré
sentiert.

Dal’ Hierarchiestufen abgebaut
oder Flhrungsspannen vergro-
Bert wurden, zeigt der riickl&u-
fige Antell mit 31% fir Fuh-
rungskréfte.

RSP STELLENMARKT - INDEX
Sanitar-Heizung-Klima
Stellenangebote 1997

Handelsvertreter/Handelsvertretung 35,4 %

Verkaufer/Gebietsleiter/ Fachberater

28,0 %

Kfm. Sachbearbeiter/Innendienst . 3,6 %

Handwerksmeister/Installateure

Fuhrungskrafte:

Verkaufs-/Vertriebsleiter

B 20%
31,0 %

-

Niederlassungsleiter/Geschéﬂsfuhrer- 8,3 %

Marketingleiter/Produktmanager

Einkaufer/Ltg. Einkauf
Schulungsleiter
Exportleiter
Betriebsleiter

Leiter Logistik

Werbeleiter

Quelle 12/97:
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m CEB + EBA

Européisches
Qualitétszeichen fir
Brenner und Kessel

Die beiden Européischen Ver-
bande der Brenner- und Kessel-
hersteller haben vor Uber einem
Jahr einen Grundsatzentscheid
geféllt, ein Européisches Qua-
litétszeichen fir Brenner und
Kessel zu redlisieren, das sdmt-
liche Einzelzeichen bezuglich
qualitativen Anforderungen in
den verschiedenen Landern auf-
heben soll. Unter dem Arbeitsti-
tel EMQL (European Manufac-
turer Quality Label) wurde die-
se Aufgabe in Angriff genom-
men.

Im Vordergrund der Aufgabe
stand die Selektionierung der
bisher bekannten Qualitéatsmar-
ken, angefangen beim , Blauen
Engel* bis hin zum Qualitéts-
zeichen des DVGW.
DasEMQL soll die privaten und
halbprivaten  Qualitatszeichen
abldsen und ein Ubergeordnetes
Europdisches Qualitétszeichen
neben der CE-Kennzeichnung
darstellen, welches von seiten
der beiden Verbande institutio-
nalisiert und unter bestimmten
zu erfullenden Prufkriterien ver-
geben werden soll.

DasEMQL soll dem Kunden ein
klares und deutliches Zeichen
geben, dal3 die Produkte einer
eingehenden Selbstkontrolle un-
terzogen werden, sowie im Auf-
trag des CEB und EBA von of-
fiziellen automatisierten Pruf-
stellen einer eingehenden Quali-
tatsprifung standhalten missen.
Mit entsprechender Qualifizie-
rung durch ein Klassifizierungs-
system kann der Kunde auch ei-
ne entsprechende Beurteilung
der Giteklasse vornehmen.
Beide Verbande gehen davon
aus, dai3 bei entsprechender Zu-
stimmung der zustandigen Gre-
mien die EinfUhrung des Eu-
ropaischen Qualitatszeichensim
Jahre 1999 oder 2000 redlisiert
werden kénnte.
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