Dr. Georg Wagner

im Vorstand

Dr. Georg Wagner (45), seit Fe-
bruar '97 as Marketing-Direk-
tor bei der Keramag AG in Ra-
tingen tétig, wurde am 11. 2. 98
vom Aufsichtsrat zum Vor-
standsmitglied far Marketing
und Produktentwicklung er-

nannt. Dr. Wagner verflgt Uber
umfassende Berufserfahrung in
der Gebrauchsgiterindustrie. So
hat er bei den Firmen Hoechst,
Karstadt, Black & Decker und
zuletzt als Leiter Consumer Di-
vision bel der J. Wagner GmbH
(Markdorf), einem Hersteller
von Farbspritzpistolen und Farb-
rollsysteme, Verantwortung Uber-
nommen.

Rekord bei Umsatz
und Gewinn

Im Geschéftgahr 1997 gelang
es der Friedrich Grohe AG, He-
mer, den Umsatz um rund 10 %
auf Uber 1,3 Milliarden DM und
das Ergebnis vor Steuern um
11 % auf 156 Millionen DM zu
steigern. Der Konzernumsatz
der Grohe-Gruppe nahm um
9,5 % auf 1308,7 Millionen DM
(Vj. 1195,3) zu. Der starke Ex-
port, befligelt durch ginstige
Wahrungsrelationen, fihrte zu
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dieser erfreulichen Entwicklung.
Im weiterhin schrumpfenden In-
landsmarkt fur Sanitérprodukte
sank der Umsatz leicht um 1,6 %
auf 496,0 Millionen DM (Vj.
504,2). Damit konnte Grohe sei-
nen Marktanteil als Marktfihrer
erhdhen. Im Ausland stieg der
Umsatz um 17,6 % auf das Re-
kordniveau von 812,7 Millionen
DM (Vj. 691,1). In Europa leg-
te Grohe um 13 % zu. Auch in
schwierigen Méarkten gelang es,
Zuwéchse gegen den Trend zu
erzielen. Die erfolgreiche welt-
weite Markteinfiihrung des Pro-
duktprogrammes der Ende 1994
Ubernommenen  DAL-Gruppe
wurdefortgesetzt. In Ubersee er-
hohte sich der Umsatz um
31 %. Das Geschéft im Nahen
Osten erholte sich nach zwel
schwierigen Jahren  splrbar,
wahrend das Wachstumin Nord-
amerika an Tempo zunahm. In
Sldostasien konnte trotz Wirt-
schaftskrise noch eine zweistel-
lige Zuwachsrate erzielt werden.
Insgesamt belduft sich der Aus-
landsanteil auf 62,1 % des Kon-
zernumsatzes gegeniber 57,8 %
im Vorjahr. Das Konzernergeb-
nis vor Steuern verbesserte sich
um 11,2 % auf 155,7 Millionen
DM (Vj. 140,0), was einer
Umsatzrendite von 11,9 % (Vj.
11,7 %) entspricht.

Umsatzsteigerung

Trotz negativer Entwicklung des
Gesamtmarktes konnte Hoesch
im Geschéftgahr 1997 mit 500
Mitarbeitern (Stand 31. 12. 97)
den Umsatz um 8 Prozent von
195 Millionen im Vorjahr auf
210 Millionen DM steigern. Mit
einem Zuwachs von 15 Prozent
entwickelte sich das Geschéft in
den Produktgruppen Dampfbé
der und Whirlpools besonders
positiv. Dagegen stagnierte der
Umsatz bei den Duschabtren-
nungen auf dem V orjahresstand.
Der Exportanteil stieg auf 14
Prozent. Dabei erzielten die
Tochtergesellschaften in Italien
und der Schweiz ein deutliches

Umsatzplus. Die Intensivierung
in der Bearbeitung der Maérkte
Frankreich, Polen und Rufland
wurde Mitte 1997 aufgenom-
men. Aufgrund des derzeit noch
niedrigen Exportanteils sieht
man in diessm Bereich noch
deutliche Wachstumspotentiale.
Fur das laufende Geschéaftsjahr
erwartet das Unternehmenin den
Planungen wieder eine positive
Entwicklung. Besonders fir den
Duschabtrennungsbereich plant
man aufgrund einer Neuausrich-
tung in der Produktstrategie ein
Uberproportionales Wachstum.

Leichtes Plus

Das Hemeraner Familienunter-
nehmen konnte 1997 trotz der
rucklaufigen Branchenkonjunk-
tur und nicht zuletzt wegen der
steigenden  Auslandsnachfrage
bei Accessoires eine Umsatz-
steigerung von 4 Prozent ver-
zeichnen. Obwohl im Spiegel-
schrankwerk Giitersioh und in
der Badmadbelfertigung Herford
die Planzahlen nicht ganz er-
reicht wurden, erzielte Keuco
mit insgesamt 540 Mitarbeitern
einen Jahresumsatz von Uber 160
Millionen DM. Auch fur daslau-
fende Geschéftgahr zeigt sich
Hartmut Daheimer, Geschéfts-
flhrer Marketing und Vertrieb,
zuversichtlich: ,,Im Bereich der
Accessoires gehen wir von wei-
teren ordentlichen Zuwéchsen aus.
Fur unsere Produktfelder Bad-
ma&bel und Spiegel schrénke rech-
nen wir mit einem leichten Plus.”

Spitzenergebnisse

Die Buderus Heiztechnik GmbH
und ihre konsolidierten Tochter-
gesdllschaften konnten durch
den Zugewinn von Marktantei-
len ihre Position weiter aushau-
en. Trotz des hohen Konkur-
renzdrucks wurde der Umsatz
um 5,1 Prozent auf 2 128 Mil-
lionen DM gesteigert. Einen
wichtigen Anteil an diesem Er-
folg hatte die Erhdhung des Aus-
landsanteils um 10 Prozent auf
532 Millionen DM. Im Ausland
wurden damit etwa 25 Prozent
des Gesamtumsatzes erzielt.

Die Marktposition bei boden-
stehenden Heizkesseln aus Gul3
oder Stahl wurde weiter ausge-
baut. Bei Wandheizkesseln, spe-
ziell solchen in Brennwertaus-
fuhrung, konnten ebenfalls wie-
der signifikante Umsatzzuwéch-
se erzielt werden. Positiv ent-
wickelt haben sich auch der Ab-
satz von Speicher-Wassererwar-
mern und der Verkauf von Hei-
zungszubehér. Gute Resonanz
im Markt zeigten die innovati-
ven Produktgruppen wie Solar-
systeme und Blockheizkraft-
werk-Module.

Mit der Umsatzerhbhung um
103 Millionen DM st auch eine
deutliche  Ertragsverbesserung
um 30 Millionen DM auf 203
Millionen DM vor Steuern er-
reicht worden. Auch im zuriick-
liegenden Geschéftsjahr konzen-
trierte sich der grofte Teil des
Investitions-Volumens in Hohe
von 64 Millionen DM auf den
Ausbau der Dienstleistungen fir
die Marktpartner. Dazu gehdrten
die Einrichtung der Service-
Center, die Fertigstellung des
zentralen Ersatzteillagers mit ei-
ner modernen kundengerechten
Infrastruktur sowie der Ausbau
des deutschen Niederlassungs-
netzes. Im europaischen Raum
wurden die Vertriebs- und Ser-
vice-Organisationen planméafdig
weiter ausgebaut.

Auf Expansionskurs

Kréftig verstérkt hat die Ebara
Pumpen GmbH in Dietzenbach
ihre Mannschaft, denn die stark
vergrofRerte Produktpal ette macht
eine noch intensivere Betreuung
der Kunden notwendig.

In nahezu allen Vertriebsblros
wird zusétzlich zum Vertriebs-
bereich,, Industrie* nun die Spar-
te ,, Gebaudetechnik* eingerich-
tet. Hierfur konnten im Gebiet
Sid Erika Milling und im Ver-
triebsbereich Ost Matthias Hel-
bringer gewonnen werden. Neu-
er Niederlassungsleiter |, Sud"
mit Sitz in NUrnberg ist Volker
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Delius, der sich vorwiegend auf
Fragen der industriellen Einsatz-
gebiete von Ebara Pumpen kon-
zentriert.

Auch die Zentrale in Dietzen-
bach wurde personell verstarkt.
Meinhardt Erken hat die Leitung
des zentralen Kundenservices
Ubernommen. Wolfgang Johne
wurde mit dem Aufbau der Kun-
dendienstabteilung  beauftragt
und betreut in diesem Zusam-
menhang auch das externe Ebara
Servicenetz (,Team EBARA").
Im Innendienst ist Wolfgang
Klein as Ansprechpartner fir
die Kunden in Norddeutschland
dazugekommen.

m Altenberg

Biiro in Miinchen

Seit dem 1. 1. 1998 verflgt die
Altenberg Zink GmbH Uber ein
Biro in Minchen. Esliegt direkt
in der N&he des Ausbildungs
zentrums der Mdunchener In-
nung. Geflhrt wird dieses Biro
von Frank Bredow (Bild), der in
das Pro-Zink Team von Alten-
berg am 1. 11. 1997 eingetreten

ist. Frank Bredow hat bis Okto-
ber 1997 als Spenglermeister bei
einer grofen Minchener Beda-
chungsfirma gearbeitet. Von
Minchen aus steht er Thnen im
stiddeutschen Raum zur Verfi-
gung. Beratungen und Lehrver-
legungen vor Ort kdnnen direkt
mit ihm vereinbart werden.
Altenberg Zink GmbH

Biro Minchen
Blutenburgstral3e 51

80636 Munchen

Tel.: (089) 189 99-7 60

Fax: (089) 18 99 9761

E-Mail: altenberg-zink-munich@
freshnet.de
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m Keramag

Schadenersatzklage

Produktpiraterie, also das unbe-
rechtigte , Abkupfern* erfolgrei-
cher Markenprodukte, verur-
sacht allein in Deutschland jéhr-
lich wirtschaftliche Schaden in
Hohe von rund zwei Milliarden
DM. Die Praxis, as Trittbrett-
fahrer — ohne eigene Investitio-
nen in Produktentwicklung und
Markt — von den Vorleistungen
anderer zu profitieren, wird nach
Einschétzung von Experten durch
die unzureichenden Schutzrech-
te im Bereich Industrie-Design
erleichtert.

Auch in der Sanitérbranche neh-
men die Versuche, sich in die-
sem Sinne zu bereichern, immer
mehr zu. Zu den Unternehmen,
die sich hier in besonderem
Mal%e in ihren Rechten beein-
tréchtigt sehen, zéhlt die Kera-
mag AG (Ratingen). Der deut-
sche Marktfuhrer bei Badkera-
mik wurde in den letzten Jahren
mehrfach Opfer von Plagiatoren.
Jetzt hat sich der Anbieter ent-
schlossen, sich ab sofort konse-
guent gegen weitere Schutz-
rechtsverletzungen zur Wehr zu
setzen. In diesem Sinne hat der
Hersteller beim Landgericht
KéIn unter Bezug auf das Gesetz
gegen unlauteren Wettbewerb
(UWG) Unterlassungs- und
Schadenersatzklage mit vorl&u-
figem Streitwert in Hohe von ei-
ner Million DM gegen einen
audéndischen  Wettbewerber
eingereicht die eine —wie es da-
zu heifdt — , offensichtlich der Er-
folgsserie ,Virto* stark nach-
empfundene  Waschtisch-Bau-
reihe in Deutschland Uber
Baumérkte vertreiben und da
durch nicht nur erhebliche wirt-
schaftliche Schéden verursa-
chen, sondern auch Verunsiche-
rungen bei Vertriebspartnern
und Endkunden erzeugen.

Wie aus gewohnlich gut unter-
richteten Kreisen zu erfahren
war, soll essich um die Uber die
belgische Sphinx Tochter War-
neton SA vertriebene Serie Dio
aus dem Hause Sphinx/Grustavs-
berg handeln.
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m Kludi

Evita on tour

Vom 14. Januar bis 11. Februar
war die Armaturenserie , Evita’
auf einer Vorstellungsreise quer
durch Deutschland, von Ham-
burg bis Minchen und von Leip-
zig bisKoln. Das Publikum setz-
te sich zusammen aus Planern,
Grohandlern und Installateu-
ren, die der Mendener Sanitér-
armaturenhersteller  in - zehn
Stadten eingeladen hatte, um

Madonna, die im Film-Musical
,Evita“ die argentinische Prési-
dentengattin Evita Perdn verkor-
perte, wurde bei der Kludi-Pro-
motiontour von Model Astrid
Lothhammer gedoubelt

sich die durchgangige Thermo-
stat-Einhebelmischer-Serie aus
der Nahe anzusehen. Die jeweils
rund 70 Géste wurden mit Me-
lodien aus dem Musica Evita
sowie einem Madonna-Double
und exotischer Folklore in die
Welt  Silidamerikas  entfihrt.
AuRRerdem gab es mehrere Rei-
sen zu gewinnen, darunter eine
nach Argentiniens Hauptstadt
Buenos Aires. In einer kleinen
Prasentation konnten die Gaste
Evita, die Armatur, in den Vari-
anten fir Brause, Wanne, Wasch-
tisch und Bidet begutachten.
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m Pressalit
6,5 Prozent Umsatz-

zuwachs

Dasvierte Jahr in Folge kann das
dénische  Sanitérunternehmen
Pressdlit A/S, Ry, einen konti-
nuierlichen Umsatzanstieg ver-
zeichnen. Nach Auskunft von
Firmenchef Mogens Boyter
konnte das Familienunterneh-
men 1997 den Umsatz auf gut
85 Millionen DM steigern. Das
entspricht einem Zuwachs von
6,5 Prozent im Vergleich zum
Vorjahr.

Die Mitarbeiterzahl stieg von
303 auf 340. Auch die Produk-
tionskapazitét bei den WC-Sit-
zen wurde vergréfert. Nachdem
erst zum Jahresende 1997 vier
neue Pressen in Betrieb gingen,
werden 1998 noch einmal vier
Pressen hinzukommen.

m Oventrop
Haftungsiibernahme-
vereinbarungen mit
ZVSHK und BHKS

Die Oventrop KG, Olsberg, hat
ab Januar 1998 mit dem ZV-
SHK in St. Augustin und dem
BHKS in Bonn Haftungsiiber-
nahmevereinbarungen abge-
schlossen.

Damit unterstiitzt Oventrop die
Mitgliedsunternehmen des ZV-
SHK bzw. desBHKSim Bereich
der werksvertraglichen Gewahr-
leistung. Diese besagt, dal3 der
Auftragnehmer fir Méangel an
seinen Bauwerksarbeiten flnf
Jahre lang nach dem BGB oder
zwei Jahre nach der VOB/B ge-
genuber seinem Auftraggeber
haftbar ist. Hierbei wird ihm die
Haftung sowohl fir seine Dienst-
leistung as auch fur die ver-
wendeten Materiaien auferlegt.
Tritt ein Gewéhrleistungsfall be-
ziglich der verwendeten Mate-
rigdlien ein, so kann der Auftrag-
nehmer in vielen Fallen nicht auf
seinen Lieferanten zurlckgrei-
fen, da dieser nach dem Kauf-
vertragsrecht sechs Monate fir
fehlerhafte  Produkte haftet.
Durch die getroffenen Vereinba-
rungen mit dem ZVSHK und
dem BHKS haben die Mitglie-
der im Gewéhrleistungsfall nun
die Mdoglichkeit direkt auf die
Firma Oventrop zuzugreifen.

Hierbei wird unter anderem vor-
ausgesetzt, dal3 Oventrop-Pro-
dukte ursichlich an dem Scha-
den beteiligt sind.

m Raab Karcher

Neue Verkaufs- und
Ausstellungsrdume in
Niirnberg

Am 13, 14. und 15. Mérz 1998
ertffnet die Raab Karcher Sa
nitdr Heizung Fliesen GmbH in
Nurnberg ihre neuen Verkaufs-
und Ausstellungsrdume. Die
Fliesen- und Béderausstellung
hat eine Ausstellungsfléche von
ca. 1000 m2. Dort finden Bau-
herren, Renovierer, Handwerker
und Architekten eine reichhalti-
geund aktuelle Auswahl an Flie-
sen, Marmor, Naturstein und Sa-
nitérkeramik sowie zahlreiche
Anregungen und Ideen fur die
Bad- und Bodengestaltung. Fir
die fachkompetente Beratung
der Kunden steht der Niederlas-
sungsleiter Jirgen Pilz mit sei-

nem Team von 15 Mitarbeitern
zur Verfligung.

Profikunden werden in einem
speziell auf die Bedirfnisse aus-
gerichteten Profiverkauf betreut.
Der Verkauf sowie das Lager
sind montags bis freitags von
7.30 Uhr bis 16.30 Uhr gedffnet.
Dartiber hinaus verfigt der neue
Standort Uber deutlich hohere
Lagerkapazitéten, so dafd die
Verflgbarkeit der 3000 Lager-
artikel innerhalb von 24 Stunden
gesichert ist.

Mit der Eréffnung der Nurnber-
ger Niederlassung und der Aus-
stellung setzt Raab Karcher Sa
nitdr Heizung Fliesen den Aus-
bau des Standortnetzes fort.
Auch 1998 will das Frankfurter
Unternehmen weiter expandie-
ren und in bestehende Standorte
investieren. Neue Ausstellungen
sind in Hamburg und Dussel dorf
geplant. Raab Karcher Sanitér
Heizung Fliesenist zur Zeit bun-
desweit mit Uber 80 Niederlas-
sungen und 63 Ausstellungen
vertreten.

m Marktiibersicht
Badplanungssoftware

ist: (03 51) 890 43 69.

In SBZ 4/98 hat sich in unserer Marktibersicht ,, Badplanungs-
software fir Windows* ein bedauerlicher Druckfehler bei der
Fax-Vorwahlnummer der Firma Innova eingeschlichen. Richtig

AulRerdem teilte das Unternehmen kirzlich mit, dal3 es mit dem
»Innova-Badplaner” neuer und damit vierter Kooperationspart-
ner der Arge Neue Medien geworden ist und somit jetzt auch
Uber die Badplandaten der Arge verfugt.

Die Nutzer des ,,Innova-Badplaner* kénnen jetzt u. a. auch auf die
Badplandaten der Arge Neue Medien zugreifen

sbz 7/1998



m Vitales Bad

Verkaufsforderung

Der von Hansa, Hewi, Keramag,
Mepa und dem Systemverbund
Protempi gegrindete Initiativ-
kreis stellte jetzt Verkaufsforde-
rungsmal3nahmen vor. Dazu ge-
hort u.a. ein 70 x 100 cm grof3es
Poster fir Ladengeschéfte oder
Ausstellungen. Es greift bildlich
die drei Bereiche Zielgruppen,
Planung sowie Vitalitét im Bad
auf und macht mit dem Slogan
»Komfort und Vitalitdt im Bad.
Wir sorgen dafur.” auf die Mit-

brachte jetzt eine représentative
Umfrage in acht Landern ans
Licht. Das namhafte Meinungs-
forschungsingtitut Infratest be-
fragte 2500 Menschen in Deutsch-
land und jeweils 1000 in sieben
anderen europédischen Léandern.
In vier von acht Landern (Oster-
reich, Belgien, Deutschland,
Niederlande) hat Vaillant, so der
Remscheider Hersteller, den
héchsten Bekanntheitsgrad im
Vergleich zu den Wettbewer-
bern. In alen Léndern mit Aus-
nahme von Spanien liegt Vail-
lant vor den anderen deutschen

Mit neuen VerkaufsférderungsmaBnahmen will der Initiativkreis Vitales
Bad seine Mitglieder bei der lokalen Marktbearbeitung unterstiitzen

glieder a's Fachbetriebe fir bar-
rierefreie Badgestaltung aufmerk-
sam. Ein sechsseitiger DIN-A4-
Folder, zur Auslage im Laden-
geschéft, fir Mailingaktionen
oder als Zeitungsbeilage konzi-
piert, zeigt privaten Bauherren
und Renovierern, wie Bader bei
veranderten Bedlrfnissen im
Alter, bei Krankheit oder kor-
perlichen Einschrankungen sinn-
voll umgestaltet werden kénnen.
AuRerdem erhalten die Mitglieds-
betriebe Aufkleber zur Anbrin-
gung an Ladentir, Schaufenster,
Ausstellungskojen oder Kunden-
dienstfahrzeugen. Angeschlosse-
nen Handlern und Handwerkern
fuhrt der Initiativkreis auch direkt
anfragende Endverbraucher zu.

m Vaillant
Europas bekanntester
Hase

Das Remscheider Unternehmen
Vaillant mit dem Hasen im Logo,
ist europaweit bekannt. Das
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Mitbewerbern. Am bekannte-
sten ist Vaillant mit 74 Prozent
beziehungsweise 73 Prozent in
Osterreich und in den Nieder-
landen. Die Markenbekanntheit
ist dort noch etwas hoher as
im Ursprungsland Deutschland
(72 Prozent). Auch das 1899
als Warenzeichen eingetragene
Hasenlogo in seiner zeitgemalien
Umsetzung nahmen die Min-
chener Meinungsforscher unter
die Lupe. Die Landerrangfolge
gleicht der bei der Markenbe-
kanntheit. Mehr as die Hélfte
der befragten Osterreicher und
Niederlénder ordneten Vaillant
dem Hasenlogo zu. Bei den
Deutschen taten das 43 Prozent.
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Haben gut lachen: Der Marketingpreis des
Deutschen SHK-Handwerks ging 1998 an
Stephan Christ (v. I.), Klaus Hiickstddt und an
Jens Drebenstedt

m Marketingpreis
Flir kundenorientierte

Handwerksbetriebe

Der Marketingpreis des Deut-
schen SHK-Handwerks ging 1998
an drei vorbildliche SHK-Hand-
werker: Stephan Christ (Joss-
grund-Pfaffenhausen) erhielt die
Trophée fir sein Konzept zur
Kundenbearbeitung via Daten-
bank. Christ hat 3400 Adressen
in einer Datenbank gespeichert
und bearbeitet dieses Auftrags-
reservoir mittels Kundenzeit-
schrift und selbsterstellten Bad-
und Heizungsbichern. Er be-
weist mit seinem ansonsten tra-
ditionell gefuhrten Handwerks-
betrieb, da Marketing nicht
teuer sein muf3.

Der Marketingpreis fur das be-
ste Einzelhandelskonzept ging
an die Firma BADmax Huck-
stadt in Plon. Die Briuder Hiick-
stadt bieten damit ein Fach-
marktsystem, das mit Marken-
produkten Baumérkten Paroli
bieten kann — gleichzeitig aber
die Option auf Handwerkerlei-
stung durch den eigenen SHK-
Betrieb nebenan. BADmax ist
ein Franchise-Angebot der Fir-
ma Handwerk & Handel, Bre-
men.

Jens Drebenstedt und seine Fir-
ma Briickfeld KG a.A. (Magde-
burg) bekam den Marketingpreis
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fir den Wanddl sei-
nes Unternehmens
von der planwirt-
schaftlichen Ge-
nossenschaft  zur
kunden- und markt-
orientierten Kom-
manditgesel | schaft
auf Aktien. Der
Magdeburger Uber-
zeugte die sieben-
kopfige Jury durch
eine schliissige Un-
ternehmensprasen-
tation, die verschie-
dene Kundengruppen anspricht.
Diedrei Unternehmen haben sich
in einem bundesweiten Wettbe-
werb gegenuber 280 Wetthe-
werbern durchgesetzt und wur-
den jetzt auf der SHK Messe in
Essen von dem Initiator, der S|
Information ausgezeichnet.

m Georg Fischer

Ertragssteigerung

Erstmals haben im GF-Konzern
Auftragseingang und Umsatz
den Wert von 3 Milliarden
Schweizer Franken Uberschrit-
ten. Das entspricht einem Um-
satzzuwachs von 20 Prozent.
Auch der Ertrag konnte 1997
deutlich gesteigert werden. Ge-
genuber 1996 stieg der Be-
triebserfolg um 46 Prozent auf
190 Millionen SFr. Der Kon-
zerngewinn erhthte sich eben-
fallsum 46 Prozent auf 114 Mil-
lionen SFr.

Die Unternehmensgruppe Rohr-
leitungssysteme erreichte mit
einem um Uber 13 Prozent auf
671 Millionen SFr gestiegenen
Auftragseingang ebenfalls eine
positive Umsatz- und Ergebnis-
entwicklung. Grinde dafir wa
ren, neben der gesteigerten Effi-
zienz und Produktivitédt sowie
der ginstigen Wahrungssitua-
tion, der Marktdurchbruch des
Elektroschwei Bsystemes EL GEF-
Plus und das anhaltend gute Ge-
schaft mit  Metallkupplungen
und Klemmfittings. Nicht zu-
letzt dank der Einfiihrung neuer
Produkte kehrte der Geschéfts-
zweig Haustechnik trotz weiter
stagnierender Baumarkte in den
Schlussellandern  auf  Wachs
tumskurs zurlick. Auch der Ge-
schaftszweig Temperguf¥fittings
trug durch eine guinstige Markt-

entwicklung und Produktivitéts-
fortschritte zum positiven Un-
ternehmensergebnis bei.

m Glitegemeinschaft

Qualitétssicherung fiir
Messing-Hahnverlan-
gerungen

Erstmals haben fuhrende deut-
sche und Osterreichische Mes-
singproduzenten und -verarbei-
ter eine umfassende Qualitatssi-
cherung fur Messing-Hahnver-
l&ngerungen beschlossen. Zweck
der jetzt in Disseldorf gegriin-
deten , Giitegemeinschaft Mes-
sing-Hahnverléngerungen e.V."
ist die umfassende Glitesiche-
rung fur Messing-Hahnverlan-
gerungen — beginnend mit dem
zur Herstellung eingesetzten Vor-
material —nach den Grundsétzen
desRAL —Deutsches Institut fur
Gitesicherung und Kennzeich-
nung eV. Sankt Augustin.
Grindungsmitglieder sind die
Unternehmen:
— Diehl Stiftung & Co.,
Raéthenbach
— Otto Fuchs Metallwerke,
Meinerzhagen
— KM Europa Metall AG,
Berlin
— Wieland-Werke AG, Ulm
— Gebr. Bruse KG, Attendorn

— Hummel Metall- und
Kunststofftechnik GmbH,
Waldkirch

— Metusan Metallwaren-
handel sgesell schaft mbH,
Wolkersdorf/Osterreich

— Seppelfricke Armaturen
GmbH & Co., Gelsenkirchen

Zum Vorstandsvorsitzenden der

Gutegemeinschaft wahiten die

Mitglieder Klaus Marstaller

(Diehl Stiftung & Co.) — sein

Stellvertreter ist Dr. Volker Sel-

tenheim (Seppelfricke Armatu-

ren GmbH & Co.). Als Ge
schaftsfihrer wurde durch den
vierkopfigen Vorstand Hilbert

Wann (Wirtschaftsvereinigung

Metall e.V., Dusseldorf) bestellt.

Das Anerkennungsverfahren der

Gutegemeinschaft durch den

RAL wurde eingeleitet. Unter

dessen Federfihrung werden

samtliche wesentliche, die Gite
von Messing-Hahnverlangerun-
gen bestimmende Kriterien und
den dazugehérigen Prifmetho-
den mit den betroffenen Ver-
braucherverbénden abgestimmit.

Die von den Mitgliedern ver-

bindlich anerkannten Gite- und

Prifbestimmungen werden 6f-

fentlich zuganglich gemacht.

Die Gltegemeinschaft will da-

mit auch einer gewissen Verun-

sicherung des Marktes entge-
gentreten.

Die Griindungsmitglieder der Glitegemeinschaft Messing-Hahnverlan-
gerungen
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