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Die diesjéhrige Friihjahrstagung des Juniorenkreises des Bundes-
verband Flachglas fand mit tber 30 Teilnehmern im Mai bei Gla-
verbel in Zeebrugge, Belgien, statt. Dabei stand die Besichtigung
der Spiegelproduktionsanlage (Jahresproduktion ca. 9 Mio. m2)
mit der Herstellung der neuen Spiegelproduktion (,Mirox New
Generation“ ohne Kupferschicht und mit bleiarmem Lack) im

Vordergrund.

Foto: BF/HS

Bystronic
Mehr Prasenz in Asien

Die Bystronic-Gruppe aus
dem schweizerischen Biitz-
berg erweitert ihr weltweites
Vertriebs- und Servicenetz
um eine weitere Tochter-
gesellschaft in Singapur und
ein Verkaufsbiro in Peking.
Die beiden neu gegriindeten
Firmen betreuen sémtliche
Produkte der Bystronic-Un-
ternehmungen im asiatischen
Markt. Es handelt sich dabei
um die Glasbearbeitungs-
und Handlingsanlagen der
Bystronic Maschinen AG
(Hauptsitz der Bystronic-
Gruppe), Schweiz; die Isolier-
glasfertigungsanlagen der
Lenhardt GmbH, Deutschland;
die Laserschneidanlagen der
Bystronic Laser AG, Schweiz,
sowie die Blechbearbei-
tungsanlagen der Hammerle
AG, Schweiz.

Roplasto

Extrusionswerk in Polen

Nach gut einem Jahr Bau-
zeit war es endlich soweit:
das neue Extrusionswerk
fur PVC-Fensterprofile mit
einer Endkapazitat von zehn
Linien konnte seinen Be-
trieb aufnehmen. Im Mai
dieses Jahres fand auf dem
Werksgelande in Wroclaw
(Breslau) die feierliche Ein-
weihung statt. Sowohl Dr.
Ron Shakesheff vom Vor-
stand des Mutterkonzerns
Rexam PLC als auch Ropla-
sto-Geschéftsfuhrer J. C.
Rooryck verwiesen in ihren
Ansprachen mit Stolz auf

die bisherige Erfolgsstory
des polnischen Roplasto-
Teams. Unter der Leitung
des Geschéftsfiihrers J. Sta-
chowiak schafften es die
Polen, in gerade einmal vier
Jahren nicht nur das Unter-
nehmen an sich ,,von Null
an*“, sondern auch auch noch
eine ansehnliche Stamm-
kundschaft von inzwischen
Uber 50 Verarbeitern von
Roplasto-Fensterprofilen
aufzubauen. Und es kom-
men standig neue hinzu.
Das polnische Roplasto-
Team bekam und bekommt
Unterstlitzung von Speziali-
sten aus Deutschland oder
England, sei es in Marke-
tingfragen oder beim Auf-
bau der Produktion. Aber
geschafft haben sie es allei-
ne. Zu keinem Zeitpunkt
bedurfte Roplasto Polska
eines ,importierten* Mana-
gements.

Wurden Profile bislang im-
portiert, so sieht man sich
bei Roplasto jetzt mit dem
Start der eigenen Produk-
tion in Polen auf einer ganz
neuen Stufe angekommen.
Ziel ist es, das neue Werk
voll und ganz fiir den pol-
nischen Markt zu nutzen.
Fur die europdische Firmen-
gruppe bedeutet das nach
eigenem Bekunden, mit dem
zusatzlichen Extrusions-
standort mehr Marktnéhe,
eine hohere Flexibilitat und
vor allem weitere Wachs-
tumschancen zu nutzen.

Glanzvoller Start: das neue Roplasto-Extrusionswerk in Polen
Foto: Roplasto

Die Roplasto-Gruppe insge-
samt konnte, wie Geschafts-
fuhrer Rooryck bekanntgab,
ihren Umsatz per Juni 1998
um 18 % gegeniiber dem
Vorjahr steigern. Daran, so
Rooryck, sei allerdings we-
niger eine Trendwende am
deutschen Markt schuld als
vielmehr die erfolgreich
umgesetzte Strategie, mit
der Einfihrung des neuen
4-Kammer-Systems das be-
wahrte System ,,6001" nicht
etwa fallen zu lassen, son-
dern es als ,,6001 plus S*
sogar wesentlich auszubau-
en und aufzuristen.

Auch wir sind auf der
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Hecker Glastechnik

Neue Flhrungsstruktur

Der Dortmunder Unterneh-
mer und Geschéaftsfuihrer der
Hecker Unternehmensgruppe
Werner Wirsing hat Dr.
Andreas Appel zum stellver-
tretenden Geschaftsfiihrer
und Amand Theis zum Pro-
kuristen der Hecker Glas-
technik GmbH & Co. KG
ernannt.

Der 34jahrige Dr. Andreas
Appel, promovierter Physi-
ker und ausgezeichnet mit
dem Benno-Orenstein-Preis,
kam unmittelbar nach Ab-
schluR der Promotion zur
Hecker Glastechnik und
Ubernahm dort die Techni-
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sche Leitung. Nach und
nach wuchs die Verantwor-
tung im Verkauf der Hecker
Glastechnik, und nach nun-
mehr finf Jahren Uber-
nimmt Appel den Posten
des stellvertretenden Ge-
schaftsfiihrers.

Der ehemalige BVB 09 Ful3-
ball-Profi Amand Theis

(48 Jahre) begann nach Ab-
schluB seiner Fuftballauf-
bahn seine zweite Karriere
bei der Hecker Glastechnik
im Verkauf der hitzebestan-
digen Glaskeramik, die u. a.
im Kaminofenbau eingesetzt
wird. Der langjahrige Ver-
kaufsleiter wird in Anerken-
nung seiner Verdienste Pro-
kurist dieses Geschaftsberei-
ches.

Isimat

Neuer Verkaufsleiter

Dipl.-Ing. Roland Schulz ist
seit dem 1. 4. 1998 Vertriebs-
leiter Deutschland der Isimat
GmbH Siebdruckmaschinen,
Ellwangen.

Nach Abschluf} seines
Maschinenbaustudiums hat
Schulz in verschiedenen

Roland Schulz, Vertriebsleiter
Deutschland der Isimat GmbH
Foto: Isimat

Maschinenbau- und Druck-
unternehmen erfolgreich im
Management gearbeitet.
Von 1992 bis zu seinem
Wechsel zur Isimat konnte
Schulz als Abteilungsleiter
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Vertrieb in einem renom-
mierten stddeutschen Sieb-
druck-Fachhandel seine
Kenntnisse auf weitere
Marktsegmente der Sieb-
druckanwendungen ausdeh-
nen.

Bei Isimat ist Schulz flr
den deutschen Markt zu-
standig und wird besonders
den Direktkontakt zu Indu-
striekunden und dem Fach-
handel ausbauen. Isimat
setzt auf ein neues Dienst-
leistungskonzept, das ver-
fahrenstechnische Schulun-
gen, Schablonendienst so-
wie Serviceleistungen ent-
halt.

Sikkens

Start einer Holzfenster-
Offensive

Ein professionelles Marke-
ting-Paket rund ums Holz-
fenster hat das Unterneh-
men Sikkens, Wunstorf,
entwickelt, um die Chancen
des Holzfensters auf dem
hart umkampften Fenster-
markt langfristig zu sichern.
Fenster, die héchsten Quali-
tatskriterien genlgen, tra-
gen ab sofort ein Gltesie-
gel. Das gelbe Qualitatssie-
gel von Sikkens wird nach
eingehender Prifung durch
Sikkens-AuRendienstler fir
die Art der Holzbearbeitung,
der Lackierung und der
Montage verliehen und soll
sich bei den Bauherren und
Endverbrauchern einprégen,
damit sie in Zukunft ver-
starkt auf dieses Zeichen
achten.

Das Marketing-Paket enthalt
ein breitgefachertes Angebot
an informativen Prospekten
und Faltblattern sowie auf-
einander abgestimmte Wer-
bemaRnahmen wie zum Bei-
spiel vorproduzierte Mai-

—
Huolzfonstor
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Holzfenster

Unterstiitzung fir den Holzfensterbauer: das professionell
gestaltete Marketingpaket verbessert die Chancen am Markt

lings und nutzliche Mailing-
Tips. Fensterbauer kdnnen
beispielsweise mit Hilfe des
Prospektes ,,Faszination
Holzfenster und Holzturen“
ihre Kunden gezielt bei der
Entscheidung ,,Pro Fenster
und Tdren aus Holz* bera-
ten. Neben der emotionalen
Einstimmung enthalt der
Prospekt eine Reihe guter
Argumente fur Fenster und
Tlren aus Holz: von Qua-
litat Gber Umweltbewul3tsein
und Kreativitat bis zur Indi-
vidualitat im Umgang mit
dem nachwachsenden Roh-
stoff.

Das Fenster-Scheckheft ist
ein weiteres nutzliches Mar-
keting-Instrument fir den
Fensterbauer: Einzeln her-
austrennbare Schecks bieten
unterschiedliche Servicelei-
stungen wie beispielsweise
Wartung und Kontrolle an,
die Bauherren bei ihrem
Fensterbauer anfordern kén-
nen. Das Scheckheft erleich-
tert die Kontaktpflege und
sichert ein Nachfolgege-
schéft.

Weitere Marketing-Malinah-
men: die Montage-Fachbe-
triebe erhalten ein Faltblatt
mit Tips und Vorschriften
fur den perfekten Einbau.
Ein Warnaufkleber fur Fen-
ster und Turen hilft den
Bauherren, auf die richtige
Behandlung nach dem Ein-

Foto: Sikkens

bau zu achten. In einem
Salesfolder sind alle Marke-
ting-Hilfen noch einmal zu-
sammengefalit. Musterbriefe
auf Diskette werden kosten-
los, Werbemittel mit indivi-
duellem Firmeneindruck ko-
stenglinstig angeboten.

Veteco '98

Erwartungen erfillt

Die sechste Veranstaltung
der internationalen Fach-
messe fur Fenster und Ver-
glasungen, die Veteco '98
in Madrid, wurde den Er-
wartungen der Veranstalter
mehr als gerecht: mit 19 %
mehr Ausstellern (336) und
40 % mehr Fachbesuchern
(31 110) etabliert sich die
Messe in Madrid als Fach-
messeereignis Nr. 1 in Spa-
nien. Auf einer Nettoflache
von rund 24 500 m2 wurde
die ganze Angebotspalette
der Branche gezeigt: Fenster
und Bedachungen,

Decken, Fassadenbau, Auf3en-
wandverkleidungen, Vergla-
sungen, Fensterldden und
Tore fur Handel und Indu-
strie, Werkzeuge und Zube-
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hoér, Sicherheitsvorrichtun-
gen. Das Rahmenprogramm
mit Vortrdgen Uber aktuelle
Themen (,,Energiegewinnung
durch Solarenergie*) oder
César Caicoy’s Ausfiihrun-
gen Uber die Entstehung des
weltberiihmten Bilbao-Gug-
genheim-Museums rundeten
das Angebot ab.

Zum dritten Mal wurden die
innovativsten Produkte mit
dem Veteco-,,ASEVAFE-
Preis pramiert. Das Guggen-
heim-Museum in Bilbao er-
hielt fur die Planung und
Ausflihrung den Preis flr
die beste Leichtbaufassade.

DT

Mit Gasfullgeraten auf
Erfolgskurs
Mit ihren halbautomati-

schen Gasfullgeraten und
Gasschnelifillgeréaten fur die

L |
Heinz Drobe an der Spitze von

DGT Foto: DGT
Isolierglasindustrie hat sich
die DGT Anlagen und Sy-
steme GmbH nach Einschat-
zung ihres geschéftsfihren-
den Gesellschafters, Dipl.-
Phys. Heinz Drobe, bereits
im ersten Jahr ihres Beste-
hens erfolgreich behauptet.
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Der frihere Technische Lei-
ter der DCL Glas Consult
GmbH hatte das Unterneh-
men im Juni 1997 gegrin-
det und sich mit einem
branchenerfahrenen Mitar-
beiterstamm bei vielen Be-
trieben in der Glasindustrie
mit schnellem und effekti-
vem Kundenservice und
guten Produkten (Gasfull-
gerate und Gielharzdosier-
anlagen) schnell einen Na-
men gemacht. Zu sehen ist
das neue Produkt- und
Dienstleistungsprogramm
auch auf der Glasstec in
Dusseldorf.

Offentliche Auftraggeber

EU will Zahlungsmoral
verbessern

Offensichtlich hat die
schlechte Zahlungsmoral der
offentlichen Auftraggeber
sich bis in die hdéchsten
Etagen der Verwaltung her-
umgesprochen. Damit haben
letztendlich auch die zahl-
reichen Klagen der Hand-
werksorganisationen zum
Erfolg gefuhrt: Die Europai-
sche Kommission hat am
25. 3. 1998 einen Vorschlag
Uber die Richtlinie zur
Bekampfung von Zahlungs-
verzug im Handelsverkehr
vorgelegt. Diese Richtlinie
will auch erreichen, dal3 6f-
fentliche Auftraggeber, die
,mit zu den sdumigsten
Zahlern gehdren®, schneller
zahlen, um so die Liqui-
ditatsprobleme der Wirt-
schaft und auch des Hand-
werks zu mindern. U. a. sieht
die Richtlinie fur offentliche
Auftraggeber vor:

Der Félligkeitstermin fur
die Zahlung darf 60 Kalen-
dertage ab Rechnungsdatum
nicht Uberschreiten. Damit
fallen automatisch ohne
Mahnung Zinsen in Hohe
von mindestens 12 % an.

Es ist dem offentlichen
Auftraggeber nicht gestattet,
den Auftragnehmer zu ersu-
chen, auf dieses Recht zu
verzichten.

Es sind MaBnahmen zur
Sicherstellung zu treffen,
nach denen offentliche Auf-
tradge genaue Angaben Uber
die von den offentlichen
Behorden praktizierten Zah-
lungsfristen und Falligkeits-
terminen beinhalten.

Gealan

Lob von hochster Stelle

Bundesprasident Roman
Herzog hat bei seinem Be-
such im frankischen Ober-
kotzau die beispielhafte
Entwicklung des mittelstan-
dischen Herstellers von
Kunststoff-Fensterprofilen
nach Offnung der inner-
deutschen Grenzen gewdr-
digt. ,,Gealan hat in exem-
plarischer Weise gezeigt, dal
kluge unternehmerische
Entscheidungen zum Wohl
der Menschen in einer
ganzen Region beitragen
kénnen*, erkléarte der Bun-
desprasident. Vor Ort infor-
mierte sich das Staatsober-
haupt insbesondere Uber die
Situation der Auszubilden-
den. Gealan engagiert sich
in besonderer Weise fur die
Berufsperspektiven von
Auszubildenden. Anlaglich
des Besuchs von Roman

Herzog rief Gealan-Firmen-
inhaber Roland Fickenscher
die Azubi-Forderinitiative
»Fit for the job* ins Leben.
Der Preis in Hohe von jahr-
lich 3000,— DM unterstitzt
junge Arbeitnehmer wah-
rend der Ausbildung. Zur
Verfugung gestellt werden
damit Lehrmittel wie Com-
puter zur CAD-Ausbildung
fur Berufsschulen in Eisen-
berg, Hof, Marktredwitz,
Rehau und Selb.

Durch innovative Entschei-
dungen und Investitionen
gelang es Gealan sich als
fuhrendes Wirtschaftsunter-
nehmen in der Region zu
etablieren und neue Arbeits-
platze zu schaffen: innerhalb
der Firmengruppe stieg seit
1996 die Zahl von 466 auf
511 Mitarbeiter. Die inter-
national tatige Gealan-Gruppe
mit Produktionsgesellschaf-
ten in Litauen, Rumanien
(Fertigstellung im Oktober
1998), Frankreich und ande-
ren, vorzugsweise osteuro-
paischen Landern, machte
1997 mit Uber 500 Mitar-
beitern einen Gruppenum-
satz von 120 Mio. DM. ,Fur
1998 erwarten wir zweistel-
lige Zuwachsraten und pla-
nen einen Exportanteil von
50 %", so Fickenscher.

Gealan-Chef Roland Fickenscher informiert Bundesprasident
Roman Herzog tber Produkte, Produktionsablaufe und Initiativen
Foto: Gealan
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Grenzebach

Leichtes Wachstum

Eine verstarkte Marktbear-
beitung weltweit, Service-
offensiven und interne Um-
strukturierungen pragten das
Jahr 1997 fur die Grenze-
bach Maschinenbau GmbH
in Asbach-Baumenheim. Es
brachte dem bayrisch-schwa-
bischen Maschinenbauer ein
solides Wachstum und wei-
tere Perspektiven fur kinfti-
gen Erfolg. Die betriebliche
Leistung belief sich im ver-
gangenen Jahr auf 123 Mio.
DM. Dies entspricht einem
kontinuierlichen und stabi-
len Wachstum, legt man als
Vergleichsjahr das Jahr
1995 mit 111 Mio. DM be-
trieblicher Leistung zugrun-
de. 1996 hatte das mittel-
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standische Unternehmen,
das Anlagen fir die Flach-
glas- und Baustoffindustrie
herstellt, einen positiven
LJAusreiBer von 152 Mio.
DM erzielt, der aber auf ein
Ausnahmejahr mit entspre-
chenden GroRauftrdgen zu-
ruckzufiihren war und daher
nicht MaRstab sein kann.
,Dieses gute Ergebnis zeigt
uns klar, daf3 sich in diesen
nicht ganz einfachen Zeiten
unsere Produkte auf dem
weltweiten Markt gut durch-
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setzen®, so Geschéftsfuhrer
Thomas Netzer. Der Export-
anteil der Firma war 1997
sehr hoch: 85 % aller Auf-
trage kamen aus dem Aus-
land. Deshalb wurden auch
das internationale Engage-
ment verstarkt. Neben den
Tochtergesellschaften in
Newnan, Georgia/USA, 1988
gegriindet, erdffnete die
Grenzebach Maschinenbau
Ende 1997 eine Reprasen-
tanz in China. Dort hatte
der Maschinenbauer im
letzten Jahr eine betrieb-
liche Leistung von 16 Mio.
DM erzielt. ,,Cina ist fur uns
trotz der derzeitigen Sta-
gnation langfristig ein sehr
wichtiger Wachstumsmarkt*,
so Thomas Netzer.

veH

Ergebnis gesteigert

Europas fuhrender Baube-
schlaghdndler veroffentlichte
anlaBlich der Hauptver-
sammlung am 15. 7. 98 vor-
laufige Informationen Uber
die Umsatz- und Ertragsent-
wicklung im laufenden Ge-
schéftsjahr. Trotz eines ver-
haltenen 2. Quartals konnte
der Umsatz der Gruppe im
Vergleich zum Vorjahr um
5% auf 517 Mio. DM ge-
steigert werden. Das, im
Vergleich zu vielen Wettbe-
werbern, erfreuliche Umsatz-
wachstum wird besonders
von den osteuropdischen
Tochtergesellschaften getra-
gen, die wiederum mehr als
40 % zulegten. Der Inlands-
umsatz steigerte sich dage-
gen um 3 %. Das Ergebnis
der gewdhnlichen Geschéfts-
tatigkeit des Konzerns ver-
besserte sich im 1. Halbjahr
um rund 10 % auf 17,5
Mio. DM. Fur das Gesamt-
jahr 1998 erwartet der Vor-
stand eine Steigerung

des Umsatzes von rund 5 %.
Das Ergebnis wird sich vor-
aussichtlich wiederum zwei-
stellig erhéhen.

Werzalit

Seit 75 Jahren erfolgreich

In diesem Jahr feiert die
Werzalit AG + Co., seit der
Grindung unverandert am
Standort Oberstenfeld an-
sassig, ihr 75jahriges Beste-
hen. Kennzeichen flir den
Weg des Unternehmens sind
ein stetiger Wandel und eine
permanente Erweiterung der
Markte, Produkte, Technolo-
gien sowie der mafgebli-
chen Umwelt- und sonsti-
gen Rahmenbedingungen.
So gelang es dem Unterneh-
men, flexible auf sich &n-
dernde Anforderungen und
Marktstromungen zu reagie-
ren und sich in den Bereich
Spanholz-Formteile sowie
Federleisten als Marktftihrer
zu etablieren. Im Laufe der
Zeit kamen 200 eigene Pa-
tente und Gebrauchsmuster-
anmeldungen sowie 400
Patentanmeldungen in 40
Landern zusammen. Aus-
schlaggebend fir den Erfolg
des Unternehmens sind ne-
ben der intensiven Unter-
stitzung und Kooperation
mit Partnern im Handel,
Handwerk und Industrie
insbesondere die engagier-
ten Mitarbeiter — heute ca.
900 in insgesamt funf Wer-
ken der beiden Marktberei-
che Bauteile und Industrie-
produkte. Dazu kommen
noch 11 Lizenznehmer in
allen Teilen der Welt. Seine
Zukunft sieht Werzalit auch
in der Globalisierung der
Absatzmarkte durch die
Marktoffnung der ehemals
sozialistischen Lander Ost-
europas. Die tendenziell an-
steigende Exportquote des
Unternehmens liegt heute
bei 35 %.

Seminar

Solares Bauen

Technische Innovationen
der Glasindustrie haben in
jungster Zeit zu bedeuten-
den Verbesserungen bei
Fensterglasern im Warme-
schutz gefiihrt. Diese Ent-
wicklungen ermdglichen bei
sachgerechter Planung eine
Optimierung der passiven
Nutzung der Sonnenenergie
fur den Geb&udebetrieb. Die
Energieagentur NRW hat
das Wissen rund um das
Bauen mit Glas in einem
Tagesseminar gebindelt. Sie
hat im Rahmen ihrer Wei-
terbildungsinitiative REN
Impuls-Programm ,,Bau und
Energie* einen Kurs fir Ar-
chitekten konzipiert, der
nun im Oko-Zentrum lauft.
Das Seminar vermittelt ak-
tuelles Know-how zum
Material Glas und die Pla-
nungsvoraussetzungen fir
ein solares Bauen bzw. eine
bewuf3te Tageslichtnutzung,
die mittels gebauter Beispie-
le aus dem Wohn- und
Blrobau verdeutlicht wer-
den. Materialeigenschaften,
Transmission, Reflexion so-
wie g- und k-Werte werden
ebenso thematisiert wie
Verschattungssysteme. Die
Verglasung von Gebéuden
und ihre Auswirkungen auf
Haustechnik, Energie- und
damit Kostenbilanz sind
weitere Seminarschwerpunk-
te. Die Planungsfaktoren
,Komfortanforderungen der
Nutzer“, ,,Sonnenstand und
Gebaudeorientierung* oder
,Lokales solares Strahlungs-
angebot” sollen ebenso be-
handelt werden wie die ver-
schiedenen Mdoglichkeiten
des Blend- und Uberhit-
zungsschutz.

Termin: 3. 11. 1998
Veranstalter:

Oko-Zentrum NRW
Veranstaltungsort:
Oko-Zentrum NRW, Sach-
senweg 8, 59073 Hamm
Tel. (023 81) 302200
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