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Lesermeinung

Schluf® mit Lustig

Seinen Unmut Uber ,Zah-
lenspielereien bei Funk-
tionswerten zu Lasten der
gesamten Branche auRert
GLASWELT-Leser Dr. Klaus
Huntebrinker in dem nach-
stehenden Leserbrief:

Ein namhafter Hersteller
und Anbieter von Isolier-
glas-Produkten gibt in sei-
ner aktuellen Preisliste fir
ein Produkt mit einem Auf-
bau, bestehend aus einer
10 mm dicken A3-Scheibe,
einer 4 mm dicken, be-
schichteten Gegenscheibe
und einem Scheibenzwi-
schenraum von 15 mm, die
folgenden Funktionswerte
an:

o Durchwurfhemmung A3
nach DIN 52 290,

e k, = 1,3W/mzK nach DIN
52 619,

e« R, =41dB nach DIN

52 210.

Fur ein weiteres Produkt,
das sich von dem eben be-
schriebenen nur durch die
Wahl der Beschichtung un-
terscheidet, wird bei glei-
cher Durchwurfhemmung
und gleicher Schalldam-
mung sogar ein k,-Wert
von 1,1 W/m2K nach DIN
52 619 angegeben.

Wenn ich eine derartige Art
der Angabe dieser Funk-
tionswerte lese, gehe ich
davon aus, daf3 alle diese
Werte gleichzeitig erreicht
werden. Ich meine, das
muite jedem fachkundigen
Leser so gehen. Dazu ist
festzustellen:

o Damit die vorgenannten
k,-Werte erreicht werden
kdnnen, ist eine Fullung des
Scheibenzwischenraumes
mit Argon notwendig.

o Nach meiner Kenntnis ist
der vorgenannte Aufbau mit
einer Argon-Fullung des
Scheibenzwischenraumes
nicht dazu geeignet im
Prufstand nach DIN 52 210
eine Schallddmmung von
41 dB zu erbringen. Diese
Kenntnisse stitzen sich auf
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Messungen verschiedener
Marktteilnehmer an selbst
gefertigten und zugekauften
Scheiben.
o Wirde umgekehrt eine
Scheibe des vorgenannten
Aufbaus durch Variation
der Gasfullung (Gemisch
aus Argon und SFg) im
Prufstand eine Schallddm-
mung von 41 dB erbringen,
so bliebe dies nicht ohne
negative Auswirkungen auf
den k,-Wert.
Mir ist auch aufgefallen,
daR bei den fur das oben
beschriebene Produkt ange-
gebenen Funktionswerten in
der Werbung bisweilen ein
verschamtes ,,bis zu“ voran-
gestellt war — nur, Hinweise
dieser Art fehlen in der an-
gesprochenen Preisliste
vollig und eindeutig. Eine
Branche, die solches Lavie-
ren — egal ob schweigend
oder zahneknirschend — er-
duldet, hat ihren derzeitigen
Zustand verdient.
Funktionswerte, Uber die
auch nur hinter vorgehalte-
ner Hand diskutiert wird,
schaden dem Ruf der
ganzen Branche. Ich finde
solche Diskussionen gar
nicht lustig. Im Gegenteil,
ich habe keinerlei Bedarf
mehr danach und finde sol-
che personlich Uberflissig.
Deshalb moéchte ich meine
Unlust mit diesem Leserbrief
kundtun.

Dr. Klaus Huntebrinker,

Kirchberg

Haben Sie Probleme mit
lhren Marktpartnern?
Oder gute Ideen, die ei-
gentlich auch Ihre Kolle-
gen interessieren kénnten?
Was vermissen Sie in der
GLASWELT? Oder was
gefallt Ihnen gut? Was
liegt Ihnen schon seit lan-
gem auf der Zunge?
Schreiben Sie uns — wir
bringen Ihre Anregungen
aufs Tablett. Wenn nétig
leiten wir Ihre Fragen an
kompetente Gesprachs-
partner weiter. Sie errei-
chen uns unter
GLASWELT-Redaktion:
Fax: (07 11) 6 36 72 11
oder (02 01) 64 51 87

Vegla

Hans Schmitz feiert
40jéhriges Dienst-
jubildum

Am 1. Juli konnte Hans
Schmitz, Direktor Marketing

und Vertrieb bei Vegla Ver-
einigte Glaswerke GmbH,

Mit Leib und Seele der Glas-
welt verbunden: Jubilar Hans

Schmitz Foto: Vegla
Aachen, sein 40jahriges Fir-
menjubildaum feiern.

Diese vier Jahrzehnte sind
von einer auferordentlichen
Laufbahn in der Glaswelt
gekennzeichnet. Die wich-
tigsten Stationen: Nach dem
Examen zum Diplom-Kauf-
mann fing Hans Schmitz als
Assistent bei der Kolner Be-
gla an und tbernahm kurze
Zeit spéater deren Leitung.
Bald darauf kam er als Ver-
kaufsleiter zur Spiegelglas-
Verkaufs-Agentur, seit 1963
»Spiegelglas- und GuRglas-
Verkaufsgesellschaft“. Nach
einigen Jahren der Tatigkeit
in Kéln und Miunchen wur-
de Hans Schmitz 1970 zum
Geschaftsfuhrer der Verei-
nigten Glashandels-Gesell-
schaft VGG ernannt: eine
Position, die er bis 1975 be-
kleidete. Im Jahr darauf er-
hielt Hans Schmitz die Pro-
kura der Vegla und der
Zweigniederlassung von
Saint-Gobain Deutschland

und wurde zum Leiter des
Generalsekretariats berufen.
1982 lbernahm er die Ver-
antwortung fir die Vegla-
Kommunikation und ab
1985 zusatzlich die Leitung
der Abteilung Marketing
und Produktentwicklung der
Division Bauglas: Positio-
nen, die er bis heute inne-
hat und in denen er MaR-
stabe fir die gesamte Glas-
branche gesetzt hat. Im
letzten Jahr wurde ihm zu-
satzlich auch die Verkaufs-
leitung fur den Gesamtbe-
reich Basisglas Ubertragen,
womit er in einer schwieri-
gen Marktlage die Verant-
wortung fur den Absatz der
Basisprodukte des Aachener
Unternehmens tbernimmt.
Die Bedeutung von Hans
Schmitz ist allerdings mit
Titeln und Positionen nur
unzureichend beschrieben.
Viel wichtiger ist die Wir-
kung, die seine Personlich-
keit austibt. Seine persdn-
liche Integritat und seine
fachliche Kompetenz haben
ihm ein beispielloses Anse-
hen in der Glaswelt erwor-
ben. Wichtig jedoch ist ihm
vor allem die Konzentration
auf den Kunden. Sein per-
sonlicher Einsatz bei Gla-
sern und dem glasverarbei-
tenden Handwerk schlug
sich auch in sichtbaren An-
erkennungen nieder: Der
Bundesinnungsverband ver-
lieh ihm 1989 die silberne
und im letzten Jahr die gol-
dene Ehrennadel des Glaser-
handwerks — zwei Auszeich-
nungen, auf die Hans
Schmitz besonders stolz ist.
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Glas Natter

Hubert Natter 50 Jahre

Hubert Natter, geschéafts-
fuhrender Gesellschafter
und Inhaber der Isolar-Pro-
duktionsstatte Glas Natter in

[ —— Y

freude und die ihm eigene
angenehme und konstrukti-
ve Art im Umgang mit Ge-
schéftspartnern und Kolle-
gen, inshesondere in der
Isolar-Gruppe, zeichnen den
Jubilar besonders aus.

Der Glasbranche seit langem verbunden: Hubert Natter und Ehe-

frau Rosi

Regensburg, feierte am

22. Juni 1997 seinen

50. Geburtstag.

Dal} der Jubilar der Glas-
branche besonders verbun-
den ist, zeigt sein Werde-
gang. Zunachst absolvierte
Hubert Natter im elterlichen
Betrieb die Lehre zum Glas-
Kaufmann. Nach dem Tode
des Vaters im Jahre 1971
tbernahm er die Leitung
der Firma. Seit 1975 fertigt
das Werk in Regensburg
Mehrscheiben-Isolierglas der
Marke Isolar. 1977 erfolg-
te bereits der Neubau der
Produktionsstatte mit ca.
8000 m? Flache. Sein uner-
mudliches Engagement trug
in wesentlichem Male dazu
bei, daR sich aus dem elter-
lichen Betrieb zwischenzeit-
lich ein Unternehmen mit
50 Mitarbeitern und Uber
20 Mio. DM Umsatz ent-
wickelt hat. Seine Lebens-

Foto: Isolar

Industrieverband Feuerverzinken

Deutscher Verzinkertag

Am 18. und 19. September
findet in Stuttgart, Steigen-
berger Hotel Graf Zeppelin,
der ,Deutsche Verzinkertag
Feuerverzinken '97* statt.
Wie seine Vorganger wen-
det sich der Verzinkertag
nicht nur an Verzinker,
sondern auch an die Offent-
lichkeit, vor allem an alle,
die sich mit Stahl und Zink
sowie dem Feuerverzinken
intensiv beschéaftigen. Neben
den Themenbereichen Kor-
rosionsschutz, Solararchitek-
tur und auflenliegende

» W

Stahlkonstruktionen be-
schéftigt sich die Veranstal-
tung mit dem Gebiet Zink
und Umwelt.
Bauunternehmer, Stahl- und
Metallbauer, Ingenieure,
Techniker, Bauplaner, 6f-
fentliche und private Bau-
herren, Metallgestalter,
Lehrende an Universitaten,
Fachhochschulen und Fach-
schulen sowie Lernende und
Studierende sind zur Teil-
nahme eingeladen. Der Ver-
zinkertag kann en bloc als
Ganzes oder in einzelnen
Teilen gebucht werden. An-
gaben Uber die Hohe der
Teilnehmergebiihren, die
Ubernachtungskosten und
die Zimmerbuchungen, den
genauen Zeitplan und das
Programm sowie die Zusen-
dung der Teilnehmerkarten
erfolgen durch das vom In-
dustrieverband Feuerverzin-
ken mit der Durchfuhrung
der Veranstaltung beauf-
tragte Institut Feuerverzin-
ken GmbH, SohnstralRe 70,
40237 Dusseldorf, Telefon
(02 11) 6 79 00 04, Telefax
(02 11) 68 95 99.

Gealan

Hervorragender k-Wert

Sichtlich erfreut zeigten sich
die Gealan-Ingenieure tUber
das neueste Prufergebnis ih-
rer Kunststoff-Fensterprofile.
In der Standard-Abmessung
von 62 mm x 83 mm (Flu-
gelrahmenprofil), 62 mm x
69 mm (Blendrahmenprofil)
und einer Rahmenlange von
2000 mm wurde erstmals
ein Warmedurchgangskoef-
fizient von k = 1,33 W/m2K
von einer unabhangigen
Prufstelle offiziell ermittelt
und bestatigt. Dieses Prif-
ergebnis wurde sogar er-
mittelt und erreicht fur

eine Profilkombination mit
Stahlaussteifung.

Die Messung wurde nach
den Richtlinien der DIN

52 619, Teil 3, der DIN

52 616 durchgefiihrt. Das
Rahmenmaterial ist auf-
grund der MefRergebnisse
der Rahmenmaterialgrup-
pe 1 nach DIN 4108, Teil 4,
zugeordnet.

Dieser k-Wert, der gerade
bei Standardabmessungen
nicht dblich ist, ist auf eine
konstruktive Veradnderung
in der Profil-Architektur
zurlickzufihren.

Stidsee-Zauber

GLASWELT-Leser
gewinnt Traumreise

Eine Kreuzfahrt in die
Stidsee, von Bora Bora
nach Tahiti — wer traumt
nicht davon?

Fur GLASWELT-Leser
Torsten Holze,
Glasermeister aus Berlin,
erfullt sich nun der
Traum. Er ist der gluckli-
che Gewinner des Haupt-
preises des GLASWELT-
Gewinnspiels, einer 18ta-
gigen Traumreise mit der
MS ,World Discover” in
die Sudsee.

Auf einen Einkaufsbum-
mel mit Ubernachtung in
einem 4-Sterne-Hotel in
der italienischen Mode-
metropole Mailand darf
sich Uwe Celina,
Glasermeister aus Kelheim,
freuen. Er hat die 4tagige
Reise zur Vitrum und den
Einkaufsgutschein in Hohe
von 1000 DM gewonnen.
Die GLASWELT-Redaktion
gratuliert beiden Gewin-
nern recht herzlich und
wiinscht einen interessan-
ten und abwechslungsrei-
chen Aufenthalt.
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Marketing-Preis fiir die ,rollende Glaserei*: Roland Zeidler und

Ehefrau

Handwerk

Marketing-Preis vergeben

Mit dem ,Marketing-Preis
des Deutschen Handwerks*
zeichneten Boco — Hambur-
ger Spezialist fir Berufsklei-
dung im Mietservice - und
das Wirtschaftsblatt ,Hand-
werk magazin“, Mlnchen,
Handwerksbetriebe aus, die
durch vorbildliche Kunden-
orientierung und erstklassi-
gen Service herausragen.
Die Preisverleihung fand am
19. Juni 1997 anlaBlich der
Handwerks-Messe in Kéln
in Anwesenheit von Dieter
Philipp, Prasident des Zen-
tralverbandes des Deutschen
Handwerks, statt. Seit 1993
wird dieser Preis alle zwei
Jahre vom ,Handwerk Ma-
gazin“ ausgeschrieben. In
diesem Jahr stiftete erstmals
Boco das Preisgeld in Hohe
von insgesamt 55 000 DM.
Dall auch Handwerksbetrie-
be immer mehr Wert auf
einen vorbildlichen Dienst
am Kunden und ein profes-
sionelles Marketing legen,
zeigt der enorme Anstieg an
Bewerbungen von mehr als
50 Prozent gegeniber 1995.
So beteiligten sich in die-
sem Jahr 119 Firmen am
Rennen um den Marketing-
Preis. Unter den funf Un-
ternehmen, die mit jeweils
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Foto: Boco

10 000 DM pramiert wur-
den, war in diesem Jahr
auch ein Fachbetrieb des
Glaserhandwerks:
Glasermeister Roland Zeidler
aus dem sachsischen De-
litzsch rollt mit seinem Ser-
vicemobil auf schnellstem
Weg direkt zu den Kunden.
Die ,rollende Glaserei* ist
ein Teil seines marktorien-
tierten Erfolgskonzepts
,Handwerk 2000“, das nun
von einer unabhangigen
Jury unter Vorsitz von Dr.
Wolfgang Glaser, Geschéfts-
fUhrer des ZDH, ausgezeich-
net wurde.

RBB Aluminium-Profiltechnik

Trankner neuer
Vertriebsleiter

Stefan Trankner, 38, hat mit
Wirkung ab 1. Juli 1997
seine Tatigkeit als neuer
Vertriebsleiter/Prokurist fur
den Bereich Systemprodukte
bei der RBB Aluminium-
Profiltechnik GmbH, Wall-

scheid, aufgenommen. Der
Dipl.-Betriebswirt war zu-
letzt als Geschéftsfuhrer der
Dirr Bauprofile GmbH in
Glnzburg fiir die Bereiche
Vertrieb und Beschaffung
verantwortlich und hatte
seit 1990 als Vertriebsleiter
maRgeblichen Anteil an
dem stetigen Wachstum
und dem damit verbunde-
nen Bekanntheitsgrad der
Firma Dirr.

Mit der Weichenstellung
will RBB Aluminium-Profil-
technik seine geschaftlichen
Aktivitaten weiter ausbauen
und damit langfristig die
Zukunft sicherstellen.

Das Unternehmen ist der
Bauzulieferbranche und
dem Produktionsverbin-
dungshandel (PVH) als Her-
steller und Vertreiber von

Stefan Trankner
Foto: RBB Aluminium-Profiltechnik

Systemprodukten aus Alu-
miniumstrangpref3profilen,
insbesondere flr den Fen-
sterbereich wie Aluminium-
Regenschutzschienen, Alu-
minium-AuRenfensterban-
ken und Holz-/Alusystemen,
bekannt. Ein weiteres
Standbein ist der Bereich
»Industrieprodukte”; die
Entwicklung, Herstellung
und Bearbeitung von Alu-
miniumstrangpref3profilen
und Halbzeugen. Fir diesen
Bereich bleibt der bisherige
Vertriebsleiter und Proku-
rist, Hans-Peter Schmitz,
verantwortlich. Beide Berei-

che erwirtschafteten je
50 Prozent Umsatzanteil
des Gesamtumsatzes von
40 Mio. DM.

Moller

Zweistelliges Umsatzplus

Die Moller GmbH & Co. KG,
Meschede-Eversberg, konnte
1996 und im ersten Halb-
jahr '97 mit ihrem Ligno-
dur-Programm trotz der be-
kannten Problemsituation
am Bau die eigene Position
am Markt fir Innenfenster-
banke in Deutschland weiter
festigen.

,Wir verzeichnen ein gutes
zweistelliges Umsatzwachs-
tum mit diesem Produkt",
bilanziert Geschaftsfuhrer
Dietmar Mdller. Sein Unter-
nehmen hatte im vergange-
nen Jahr knapp eine Million
Mark in den technischen
und organisatorischen Aus-
bau der Lignodur-Produk-
tion investiert. Gleichzeitig
wurden in den Bereichen
Kommissionierung und
Qualitatsmanagement zu-
satzliche Fachkréfte einge-
stellt. Auch beim Vertrieb,
der in Deutschland ber den
Produktionsverbindungshan-
del abgewickelt wird, konn-
ten durch den Ausbau der
Partnerschaft zum GroRhan-
del die angestrebten Verbes-
serungen erreicht und so
das gute Jahresergebnis er-
zielt werden. In den ersten
sechs Monaten 1997 hielt
dieser Trend mit zweistelli-
gen Wachstumsraten an. Es
gelang zudem, neue Héndler
fir den Lignodur-Vertrieb
zu gewinnen und so die Po-
sition des Unternehmens
Moller in den hart um-
k&mpften Markten zu star-
ken.
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Das neue Verwaltungsgebdude in Wertingen

Schiico

Neues Verwaltungs-
geb&dude in Wertingen

Um den Anspriichen an
Markt- und Kundennéhe
gerecht zu werden, inve-
stiert die Schiico Internatio-
nal KG, Bielefeld, Millio-
nen-Betrége in den Neu-
oder Ausbau von Niederlas-
sungen. Eine aktuelle Inve-
stition ist das neue Verwal-
tungsgebaude der Niederlas-
sung in Wertingen bei
Augsburg, das am 27. Juni
1997 in Anwesenheit zahl-
reicher Gaste offiziell seiner
Bestimmung Ubergeben
wurde.

Bei dem Verwaltungsgebau-
de, das vom Architektur-
biro AGN aus Ibbenbiren
entworfen wurde, handelt es
sich um einen zweigliedri-
gen Komplex mit unter-
schiedlich hohen Bauteilen,
die rechtwinklig zueinander
angeordnet sind. Ein repréa-
sentativer, viergeschossiger
Bau entlang der StraRe, der
2200 m2 Nutzflache bietet,
dient der Verwaltung. Fur
die Fassade wurde das Sy-
stem FW 50 fir Profilfassa-
den aus warmegedammter
Aluminium-Pfosten-Riegel-
Konstruktion eingesetzt.
Teilflachen bestehen aus der
Aluminiumblech-Fassade

C 4. Beim Eingangsbereich
gibt eine SG 50 N-Konstruk-
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tion (Structural Glazing) ge-
stalterisch den Ton an.

Ein zweigeschossiger Bau-
teil, der als Ausstellungsbe-
reich genutzt wird, ist tber
die gesamte HOhe mit einer
SK 60 V-Fassade ausgestat-
tet. Hier stehen ca. 350 m2
Prasentations-Flache zur
Verfligung. Besucher kon-
nen einen reprasentativen
Querschnitt aus dem Schi-
co-Leistungs- und Liefer-
Programm, darunter auch
gescholRhohe Fassaden-Ex-
ponate, in Augenschein
nehmen.

Der Standort Wertingen
verfligt u. a. Uber eine mit
neuesten Maschinen ausge-
stattete Musterwerkstatt
fur die Bereiche Alumi-
nium und Kunststoff sowie
diverse Schulungsraume.
Herzstiick des insgesamt
89 000 m2 grofien Areals,
das rd. 16 500 m2 Hallen-
flache bietet, ist ein Zen-
trallager, von dem aus die
Partnerbetriebe in Std-
deutschland, Italien, Oster-
reich, Tschechien und der
Schweiz ,just in time* be-
liefert werden.

Foto: Schiico

Renkhoff

Umsatzsteigerung

Trotz anhaltender Rezession
in der Bauwirtschaft setzte
die Renkhoff AG, Markthei-
denfeld, Europas fuhrender
Komplettanbieter von Son-
nenschutztechnik, ihren er-
folgreichen Weg fort. Der
Gesamtumsatz stieg auf-
grund intensiver Marketing-
aktivitaten und damit ver-
bundener Mengensteigerun-
gen im vergangenen Jahr
um 6,6 Prozent auf die
neue Rekordsumme von
322 Mio. DM. Das bedeutet
im Funf-Jahres-Vergleich
ein Wachstum von rund
einem Drittel.

Die Exportquote an den Ge-
samterldsen der auch im
Ausland expansiven Unter-
nehmensgruppe, bestehend
aus der Warema Renkhoff
GmbH, der Warema-Son-
nenschutztechnik GmbH,
der Renko Kunststofftechnik
und Maschinenbau GmbH
und der Renko Electronic
GmbH, lag 1996 bei 6,4
Prozent. Die vorgehaltenen
Fertigungskapazitaten der
100prozentigen Tochterge-
sellschaften waren Uber das
ganze Jahr hinweg zufrie-
denstellend ausgelastet.

Die Investitionen der Renk-
hoff-Gruppe beliefen sich
1996 auf insgesamt 10,3
Mio. DM und betrafen vor-
wiegend Rationalisierungs-
und ErsatzmalRnahmen so-
wie die Errichtung eines
Neubaus der Renko Electro-
nic in Marktheidenfeld. Die
Mitarbeiterzahl erhéhte sich
trotz des immensen Wettbe-
werbsdrucks um 3,3 Prozent
auf jahresdurchschnittlich
1772 Personen.

Obwohl sich die Bauinvesti-
tionen in der Bundesrepu-
blik auch 1997 weiterhin
racklaufig entwickeln dirf-
ten, erwartet die Renkhoff-
Gruppe im laufenden Ge-
schaftsjahr erneut einen
Umsatzzuwachs sowie einen
kontinuierlichen Ausbau ih-
rer Marktstellung.
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