ﬂ
Merkblatt zu U-Werten

Der Wiarmeschutz durch
Fenster, Tiiren und Fassaden
wird kiinftig in européischen
U-Werten angegeben, wel-
che die bisherigen k-Werte
ersetzen. Dabei ist vor
allem zu beachten, daB die
U-Werte nach anderen Ver-
fahren ermittelt werden als
die bisherigen k-Werte: Die
Bestimmung der U-Werte
fiihrt in der Regel zu ande-
ren, zumeist hoheren Wer-
ten. Die Verdnderungen in
Zuordnung und Berechnung
erldutert das neue Merkblatt
»Die richtigen U-Werte von
Fenstern, Tiiren und Fassa-
den“ vom Verband der
Fenster- und Fassadenher-
steller e. V. (VFF).

U-Werte sind nicht iden-
tisch mit den k-Werten.
Diese Feststellung ist der
Ausgangspunkt des Merk-
blattes. Sprachlich wird aus
ky, (=Verglasung), ky (=Rah-
men) und dem zusammen-
fassenden kg (=Fenster) nun
in europidischem Englisch
Ug (=glazing), U; (=frame)
sowie U, (=window). Doch
sachlich sind erstens die
Bestimmungsverfahren der
einzelnen Faktoren verin-
dert. Und zweitens flieSt in
die Gesamtberechnung des
Fensters U, nun auch noch
ein neuer Wert ein, der lan-
genbezogene Wert i (Psi).
Mit ¢ wird der Warme-
durchgangswert im Uber-
gangsbereich von Glas und
Rahmen bezeichnet. Wie
diese neuen Werte ermittelt
oder gemessen werden, er-
lautert das Merkblatt aus-
fiihrlich. Dabei wird auf die
Faktoren Glas, Rahmen und
Randverbund einzeln und
umfassend eingegangen.

Weiterhin stellt das Merk-
blatt die Ermittlung der
neuen U-Werte fiir Tiiren
(Up) und Fassaden (U,)
dar; dabei steht D fiir eng-
lisch door und cw fiir cur-
tain walling. Ergidnzt wer-
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den die Darstellungen des
Merkblattes durch eine
niitzliche Tabelle zum Ver-
hiltnis der Einzelwerte von
Verglasung (Ug) und Rah-
men (Uy), bezogen auf den
U-Wert des Gesamtfensters
(U,)-

In der Zusammenfassung
des Merkblattes heiB3t es
dann schlieBlich tiber Fen-
ster aus hochwertigem Rah-
men und modernen Wirme-
ddmmglasern, daB sie mit
einem U -Wert von etwa
1,6 bis 1,8 ,im Hinblick auf
die Warmedammung und
den Materialeinsatz weltweit
die bestmoégliche Kombina-
tion“ darstellen.

Solange noch nicht alle
auf dem Markt erhiltlichen
Profilsysteme und Vergla-
sungen nach den neuen
U-Werten eingestuft worden
sind, gilt eine Ubergangs-
regelung mit vereinfachten
Umrechnungsformeln von
k nach U. ,Mit unserem
Merkblatt wollen wir dazu
beitragen, daB der Wechsel
zu den mit der Energieein-
sparverordnung eingefiihr-
ten neuen europiischen
U-Werten sich moglichst
schnell und korrekt voll-
zieht", erklarte Dipl.-Ing.
Frank Koos vom Verband
der Fenster- und Fassaden-
hersteller. Fensterbauer, Pla-
ner und Bauherren miissen
nun rasch umlernen, um
MiBverstandnisse und Fehl-
informationen zu vermei-
den.”

Das Merkblatt mit der Be-
zeichnung ES.01: 2002-01
16st das Merkblatt ES.01:
1998-11 ab. Mit einem Um-
fang von 16 Seiten ist es
zum Preis von zwei Euro
beim Verband erhiltlich
und kann {iber den Online-
Shop unter www.window.de
bezogen werden. Verbands-
mitglieder erhalten ein
Exemplar des Merkblatts
kostenlos. Weitere Informa-
tionen:

kurz notiert

Verband der Fenster und
Fassadenhersteller e. V
Bockenheimer Anlage 13
60322 Frankfurt/Main
Tel. (0 69) 9 55 05 40
Fax (0 69) 955054 11
vif@window.de

Hanic

Kooperation mit
Thermoseal

Nach den Aussagen von
Vertriebsleiter Horst Mertes
sehen sowohl die Hanic
GmbH als auch die Thermo-
seal Gruppe erhebliche
Vorteile in dieser globalen
Allianz. ,Die in Birmingham
ansassige Firmengruppe
verfiigt iiber ein sehr eng
gestricktes und ausgefeiltes
Vertriebsnetz und wird die
Marktpriasenz flir Hanic-
Produkte in GroBbritannien
und Irland weiter erheblich
verstirken konnen. Thermo-
seal ist der richtige Partner,
um dann jedes Marktseg-
ment der britischen Glasin-
dustrie erfolgreich anzuge-
hen“, so Mertes. ,,Zusitzlich
zu der Niederlassung in
GroBbritannien, die derzeit
in der Endplanungsphase
steht, ist diese Kooperation
eine wichtige Ergénzung fir
das geplante Wachstum.”

~

T

|
Mark Hickox, Vertriebschef
Thermoseal Gruppe, und
Horst Mertes, Vertriebs- und
Exportleiter der Hanic GmbH

Als schnellstwachsender
Zulieferer fir die Glasindu-
strie wird Thermoseal durch
die Allianz mit Hanic in
einen neuen weiteren Indu-
striezweig vordringen, in



kurz notiert

dem ihre Produkte um die
Software-Produkte von
Hanic ergénzt werden.

Bis jetzt vertreibt die er-
folgreiche Gruppe Maschi-
nen, Profile und Verbrauchs-
material an Isolierglaspro-
duzenten. ,Wir sind nun in
der Lage, das Angebot um
die vielleicht zukunftorien-
tierteste Software auf dem
Markt zu erginzen®, so Mark
Hickox, Verkaufsleiter der
Gruppe. ,Unser landesweiter
Vertrieb wird jeden Tag mit
produktionsorientierten Pro-
blemen oder EDV bezogenen
Fragen konfrontiert - jetzt,
mit der langjahrigen Erfah-
rung von Hanic, kénnen wir
schnelle, flexible und pro-
fessionelle Lésungen bieten.”

Meisterteam

Neuer Vertriebsleiter

Unmittelbar mit Beginn
des neuen Jahres hat
Thomas Schley die Tatig-
keit als Vertriebsleiter im
Meisterteam aufgenom-
men. Thomas Schley war
in den zuriickliegenden
Jahren als Verkaufsleiter
fiir ein Markenartikel-
unternehmen und ein
Handelsunternehmen in
nationaler Verantwor-
tung tatig. Durch Aus-
iibung dieser Positionen
hat er sich umfangreiche
Kenntnisse im Vertrieb
und Marketing angeeig-
net. Im Meisterteam wird
er fiir die Vertriebs-
organisation und fiir die
Erarbeitung und Umset-
zung von Marketing-
und Vertriebsstrategien
verantwortlich sein.

Anzeige

Solarlux

Schulungsmodule

Erfolg am Markt hingt
nicht zuletzt von der konti-
nuierlichen Motivation und
Information der Partner ab.
Fir die Solarlux Aluminium
Systeme GmbH in Bissen-
dorf ist seit langem ein um-
fassendes Schulungs- und
Trainingsangebot fiir Hind-
ler und Verarbeiter von Falt-
elementen, Balkonvergla-
sungen und Wintergirten
fester Bestandteil eines aus-
fihrlichen, partnerschaftlich
ausgerichteten Service-Kon-
zeptes.

Nach Aussagen von Schu-
lungsleiter Dirk Leding geht
es in den ein- bis zweitagi-
gen Trainings nicht nur um
reine Produktschulungen,
sondern vielmehr auch um
konkrete Marketing- und
Entscheidungshilfen fiir die
Solarlux-Kunden. Das Semi-
narprogramm, das in Modu-
len aufgebaut ist, richtet
sich sowohl an die Inhaber
der verarbeitenden Hand-
werksfirmen bzw. Bauele-
mente-Héindler als auch an
deren Mitarbeiter.

,Wir vermitteln unter
anderem Verkaufshilfen aus
der Branche fiir die Bran-
che. Dabei geben wir nicht
nur unser technisches Wis-
sen weiter, sondern auch
praktische Tips etwa zur
Ansprache der fiir unsere
Produkte wichtigen Ziel-
gruppen Architekten und
Planer, Wohnungsbaugesell-
schaften, Geschéiftsinhaber
oder Hausbesitzer. Bei den
Schulungen nutzen wir die
Ressourcen unseres Hauses
einschlieBlich aller techni-
schen und visuellen An-
schauungsmoglichkeiten
unserer iiber 2000 Quadrat-
meter groBen Wintergarten-
und Faltelementeausstel-
lung. Davon profitieren
unsere Verarbeiter und
Héndler ebenso wie ihre

566

Symposium zur EnEV wird fortgesetzt

150 Teilnehmer besuchten auf der Deubau, das Saint-
Gobain Symposium zur EnEV. Hauptreferent Prof. Dr.-
Ing. Gerd Hauser informierte iiber die EnEV und stellte
klar heraus, daB die Einhaltung der neuen Verordnung
zu einer enormen Kostenreduzierung fithren kann. Dabei
wurden geeignete Software-Programme zur Erleichte-
rung der energetischen Planung von Gebiuden, zur
Optimierung von Warmebriicken und zur Bewertung
von komplexen Feuchteproblemen vorgestellt. Fachleute
von Saint-Gobain erginzten den Vortrag und erlduter-
ten die Moglichkeiten energiesparend zu planen. Im
AnschluB stand das Expertenteam den Teilnehmern fiir
offene Fragen zur Verfiigung. Aufgrund der groBen
Resonanz soll die Veranstaltung auch in Stuttgart
(Liederhalle, 11. 4. 02) und in Berlin (Logenhaus,

23. 4. 02) stattfinden. Informationen unter:
kommunikation@saint-gobain.de

oder per Fax: (02 41) 5 16 24 44.

Mitarbeiter”, erklirte Dirk
Leding und ergénzt: ,Neben
zahlreichen Referenten aus
dem eigenen Haus setzen
wir - gerade wenn es um
Themen wie Verkaufsforde-
rung, Marketing oder Kun-
denansprache geht - zusétz-
lich externe Fachdozenten
ein, die sich in der Praxis
bewéhrt haben.”

Uber 600 Partner besuch-
ten in 2001 die einzelnen
Veranstaltungen des Solar-
lux-Schulungsprogramms
und erhielten ein Teilnah-
me-Zertifikat. Wegen der
starken Nachfrage wurde
das Angebot fiir das laufen-
de Jahr sowohl quantitativ
als auch inhaltlich ausge-
weitet. Der Vorteil ist, daB
die Angebote modulartig
aufeinander aufbauen und
sich inhaltlich und thema-
tisch ergéinzen. ,Viele unse-
rer Kunden und ihre Mit-
arbeiter sehen wir innerhalb
eines Jahres mehrmals. Sie
stellen sich aus den Unter-
richtsmodulen ihr eigenes
individuelles Programm zu-
sammen und nutzten diese
Trainingstage zu einer
systematischen berufsbeglei-
tenden Weiterbildung®, so
der Bissendorfer Schulungs-
leiter.

Schulungsschwerpunkte
sind jeweils im Friihjahr
und Herbst. Im Internet un-
ter www.solarlux.de infor-
miert das Unternehmen tiber
weitere Einzelheiten und die
Konditionen. Unter der Ruf-
nummer (0 54 02) 40 01 02
kann bei Frau Sandra GuB-
mann auch der aktuelle
Prospekt zu allen Trainings
und Schulungen kostenlos
angefordert werden.

ift
Chancen in Mittelost-
europa nutzen

Der Austausch zwischen
West und Ost nimmt stetig
zu und wird mit der EU-
Osterweiterung noch weiter
steigen. Deutsche Produkt-
qualitdt hat bei Verbrau-
chern aus Mittelosteuropa
ein sehr positives Image, so
daB sich in Zukunft sicher
erfolgsversprechende Per-
spektiven er6ffnen. Um die-
se Entwicklung zu férdern,
veranstalten am 21. 3. 02
die Niirnbergmesse und das
ift Rosenheim die Tagung
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,Mittelosteuropa im Dialog",
die am Rande der Fenster-
bau/Frontale stattfindet.

Angesprochen sind Fir-
men aus Westeuropa und
den Staaten Mittelosteuro-
pas, die Interesse an Koope-
rationen, Joint-ventures
oder anderen Aktivititen
haben und deren Markt-
Chancen erkennen und nut-
zen wollen. Hochkaritige
Referenten aus dem Bundes-
ministerium fiir Verkehr-,
Bau- und Wohnungswesen,
dem Bundesministerium der
Finanzen sowie dem ift
Rosenheim informieren tuber
gesetzliche Rahmenbedin-
gungen, Férdermoglichkei-
ten und Normen. Fenster-,
Fassaden- und Tiirenherstel-
ler, Architekten, Bautriger,
Ingenieure, Sachverstindige,
Bau-, Baustoff- und Glasin-
dustrie, die Interesse an Ko-
operationen und Aktivititen
mit Staaten Mittelosteuropas
haben, sollen dabei ange-
sprochen werden.

Bundesinitiative ,jetzt"

EnEV schreibt Nachriist-
pflichten im Altbau vor

Bei Altbauten stehen Fen-
ster, Fassade, Heizung und
Dach auf dem Priifstand.
Fiir Neubauten gilt der
Niedrigenergiehaus-Stan-
dard: Seitdem die EnEV
2002 in Kraft getreten ist,
gelten verschérfte Grenz-
werte fiir den Energiever-
brauch von Gebiuden.
»Jetzt miissen viele Eigen-
tlimer von Altbauten ihre
alten Heizanlagen erneuern
und den Wirmedidmmstan-
dard erhéhen®, sagt Giinther
Volz, Vorstandsvorsitzender
der Bundesinitiative Zu-
kunftsorientierte Gebdude-
modernisierung ,jetzt!“. Die
EnEV setzt hierfiir Fristen,
je nach Alter oder Zustand
bestimmter Technik oder
Gebdudeteile laufen diese
zwischen 2005 und 2008
aus.
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Spétestens beim Verkauf
einer Immobilie muB das
Althaus weitere EnEV-Stan-
dards erfiillen.

»Energetische Gebdudemo-
dernisierung schont Umwelt
und Geldbeutel®, betont
Volz. Wer mehr erfahren
mochte, kann sich bei Ar-
chitekten, speziell geschul-
ten Energieberatern oder
Bauhandwerkern individuell
beraten lassen.

Anzeige

Becker

Erfolgreiche Roadshow

GroBen Zuspruch erhielt das
Becker-Team in Osterreich
auf seiner kiirzlich beende-
ten Roadshow durch vier
Stadte der Alpenrepublik.
Auf den halbtigigen Veran-
staltungen konnten sich In-
teressierte aus der Rolladen-
und Sonnenschutzbranche
iiber das Produktprogramm
der Becker-Antriebe GmbH
informieren. Mit praktischen
Vorfiihrungen - vom einfa-
chen Einbau bis zur kom-
fortablen Bedienung - wur-
den die Produkte prisen-
tiert. Im Bereich Rolladen
standen elektronische An-
triebe mit integriertem Funk
im Mittelpunkt. Beim Son-
nenschutz wurden beson-
ders die ,SF-Antriebe*,
Rohrmotoren mit integrier-
tem Funkempfianger, sowie
der ,Sonnen-/Wind-Auto-
mat WindControl“ prisen-
tiert. Aber auch die modular
aufgebaute Garagentorsteue-

rung ,BECK-O-Tronic 4“
stie auf reges Interesse.
~Wieder einmal hat sich
gezeigt, wie richtig wir da-
mit liegen, einen moglichst
intensiven Austausch mit
unseren Kunden zu suchen®,
kommentierte Wolfgang
Schweighofer, Vertriebsleiter
von Becker Osterreich, die
Roadshow. ,,Gerade bei den
praktischen Vorfithrungen
wurde klar, wie groB das
Interesse unserer Kunden an
Schulungen ist.”

BUFA Glas

Marktposition gestdrkt

Anfang des Jahres hat das
Oldenburger Glasfachzen-
trum BUFA-Glas die Firma
Traucoglas, Wiesmoor, so-
wie den Spezialglasherstel-
lers Gravatherm, Grabstede/
Bockhorn, ibernommen.
Damit hat das Oldenburger
Unternehmen seine Markt-
position in Nordwest-
deutschland gestarkt. Hans
Wilfried Neessen, der bis-
herige Geschiftsfiihrer von
Traucoglas, steht jetzt der
vergroBerten BUFA-Glas
vor. Die Betriebsstitten in
Wiesmoor, Oldenburg und
Grabstede sollen in der bis-
herigen Form bestehen blei-
ben. Die insgesamt rund
100 Arbeitsplitze sind nach
Angabe des Unternehmens
durch die Ubernahme nicht
gefdhrdet, da die Firmenlei-
tung durch das Zusammen-
gehen die Position des
Unternehmens in dem hart
umkampften Isolierglas-
markt gefestigt sieht. Durch
die unterschiedlichen Pro-
duktionsschwerpunkte der
drei Firmen sollen Synergi-
en genutzt werden.

»Wir wollen zukiinftig
Problemléser mit glastech-
nischen Ideen sein und
unsere Kunden neben dem
standardisierten High-Tech-
Isolierglas intelligente und
innovative Glasprodukte
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5th Glass South America

GroBte Glas-
und Fenstermesse
in Lateinamerika

Die 5th Glass South
America findet vom
16. 5.-18. 5. 02 im Trans-
america Expo Center in
Sao Paulo, Brasilien, statt.
Die Messe ist der
grofte Handelsplatz fiir
die Glas-, Fenster- und
Werkzeugindustrie in
Latin America. Die letzte
Glass South America im
Jahr 2000 zog iiber 150
Aussteller und 11 000
Besucher an. Weitere
Auskiinfte unter:
Dominic Benthamw,
CMP Information Ltd
Tel. (4 42 07) 8 61 61 27
dbentham @ cmpinfor-
mation.com

anbieten”, formuliert Hans
Wilfried Neessen die Neu-
ausrichtung.

Fiir den Gesellschafter
Trauco, GroBefehn, bedeutet
die Uberfiihrung der Isolier-
glasproduktion in das Un-
ternehmen BUFA-Glas den
Ausstieg aus dem Glasge-
schift, bei gleichzeitiger Si-
cherung des Produktions-
standortes Wiesmoor und
seiner Arbeitsplitze.

Der Spezialanbieter von
gebogenem Isolierglas und
fotorealistisch bedruckten
Spezialgldasern Gravatherm
will mit der Einbindung in
die BUFA-Gruppe eine
hohere Vertriebsstirke reali-
sieren.

Anzeige
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Glaser-Hotline

Rufnummer fiir Glasnotfille

In Norddeutschland wird  JHR [{lﬂSEH-HGTl]]EﬂST

seit einem halben Jahr
ein Pilotprojekt fiir einen
»Glaser-Notruf* getestet,
der seit Jahresbeginn
bereits bundesweiten
Charakter annimmt.

Glaser in Hamburg und
weiten Teilen Schleswig-
Holsteins sind jetzt rund
um die Uhr unter einer
sogenannten Vanity-Ruf-
nummer erreichbar. Dabei orientiert sich der Kunde
beim Anruf mit einem Tastentelefon nicht an den Zif-
fern, sondern an den aufgedruckten Buchstaben. Die fiir
die Glaserkunden kostenlose Nummer ,,0800 Notglas“ ist
demnach identisch mit der Nummer (08 00) 6 68 45 27.
Die aus den USA stammende Idee geht davon aus, daB3
sich der Anrufer, besonders im Notfall, Namen besser
als Zahlen merken kann.

Gegenwirtig sind acht schleswig-holsteinische und
eine Hamburger Glaserei an diesem Pilotprojekt betei-
ligt. Fiir 2002 strebt der Anbieter des Glaser-Notrufs,
die Flensburg Firma AlphaCall, die bundesweite Nut-
zung dieses Services an. Obwohl alle angeschlossenen
Betriebe unter derselben Nummer erreichbar sind, klin-
gelt immer nur beim néchstliegenden Glaser das Tele-
fon, so daB Uberschneidungen ausgeschlossen und klare
Zustindigkeiten gegeben sind. Das bedeutet, daf jeder
Glaser, der sich an dem Notruf beteiligt, ein genau
abgestecktes Gebiet mit einem Durchmesser von etwa
dreifig Kilometern tibernimmt. Seit Beginn 2002 ist
Schleswig-Holstein nahezu flichendeckend mit der Not-
rufnummer versorgt. Nur noch wenige Glasereien haben
dort die Mdéglichkeit, freie Gebiete zu tibernehmen.

Wichtigste Voraussetzung: Die Betriebe miissen bereit
sein, einen 24-Stundenservice zu garantieren. Doch
genau damit scheinen viele Betriebe Probleme zu haben,
wie Landesinnungsmeister Manfred Kroll feststellt. Der
grofe Run auf die noch freien Gebiete sei bisher aus-
geblieben. Dabei habe sich die Nummer fiir ihn bereits
ausgezahlt, da er nicht nur kurzfristige Auftrége, son-
dern auch neue Kunden gewonnen habe.

AlphaCall verlangt fiir seinen Service eine einmalige
Bereitstellungsgebiihr von 300 Euro. Hinzu kommen
monatliche Kosten von 100 Euro. Fiir die Anrufe zahlt
der Glaser 10 Cent (Festnetz) oder 60 Cent (Mobilfunk-
netz) pro Minute. Den Lesern der GLASWELT bietet
AlphaCall bis Ende des 2. Quartals einen Abschlag von
100 Euro auf die Bereitstellungsgebiihr an. Wer sich
schnell zur Teilnahme entscheidet erhdlt auBerdem
Sonderkonditionen bei den monatlichen Kosten.

Die AlphaCall GmbH (www.alphacall.de) ist fiir Inter-
essenten unter der Rufnummer 08 00 AlphaCall (Buch-
stabenwahl) oder (08 00) 2 57 42 22 55 zu erreichen.

24 Stunden fur Sie erreichbar!

Schlotterer-rollcom.de

Mit Riickenwind ins neue
Geschdftsjahr

Der Rolladensystemhersteller
Schlotterer rollcom.de konn-
te das Jahr 2001 mit einem
Umsatzplus im fast zwei-
stelligen Bereich abschlie-
Ben und sieht den kommen-
den 12 Monaten strategisch
gestirkt entgegen. Mit
einem erfolgreichen Ge-
schiftsjahr 2001 im Riicken
strebt der Bodelshausener
Hersteller auch fiir das Jahr
2002 einen weiteren Zu-
wachs an. Die Umsatzsteige-

Haben auch fiir das Jahr 2002 wi

pe rundet die in Rossau,
Sachsen, anséssige Unter-
nehmenstochter Schlotterer
GmbH rollcom.de ab, die
ihren Umsatz in den neuen
Bundesldndern im deutlich
zweistelligen Bereich kriftig
steigern konnte. Schlotterer
beliefert Rolladen- und Fen-
sterbauer sowie den qualifi-
zierten Fachhandel mit fer-
tig konfektionierten Syste-
men und kann als einer der
wenigen Hersteller neben
einer eignen Entwicklungs-
abteilung auch auf eine
eigene Profilextrusion
zuriickgreifen.

E.

eder eine Umsatzsteigerung im

Visier: Robert Stowasser und Werner Rempfer von Schlotterer-

rollcom.de

rung des abgeschlossenen
Geschiéftsjahres entspricht in
etwa der Wachstumsrate aus
dem Vorjahr. Alle Rolladen-
systeme der rollcom Vor-
bau- und Aufbaurolliden
trugen zum guten Ergebnis
bei, wohingegen der Zu-
behorbereich der riickldufi-
gen Gesamtsituation in der
Baubrache Tribut zollen
muBte. Das positive Gesamt-
ergebnis der rollcom-Grup-

Window 2002

Tiirkische Glas- und
Fenstermesse

In Istanbul findet vom
7.3.-10. 3. 02 die Messe
~Window 2002 statt.

Diese richtet sich an Glas-
hersteller und -verarbeiter
sowie Zulieferer und ver-
wandte Branchen. Die Ver-
anstaltung bei der mit ihren
94 nationalen und 115 aus-

Auch wir sind auf
der ,Fensterbau/Frontale 2002". Die

finden Sie in Halle 2, Stand 502.
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Energiesparen mit Glas

Eigeninitiative
zahlt sich aus
Mehr als 90 Prozent
der Handwerker, die
bei der Initiative
»Energiesparen mit
Glas* mitmachen,
kamen durch diese in Kontakt zu potentiellen Investoren.
Das ist das Ergebnis einer Umfrage, die die Aktionszen-
trale durchfithrte. Vor allem die Handwerker, die auch
eigene MarketingmaBnahmen ergreifen, erreichen zu-
siatzliche Kunden. ,Werden Sie selbst aktiv, nutzen Sie
das vorbereitete Material dafiir — das ist unsere Bot-
schaft an das glasverarbeitende Handwerk®, kommen-
tiert Rainer Walk, Koordinator der Initiative.
Modernisieren ist der Zukunftsmarkt fiir das glasver-
arbeitende Handwerk - das ist die Kernaussage von
sEnergiesparen mit Glas“. Knapp ein Jahr nach Start
der Kampagne befragte die Aktionszentrale jetzt die
Teilnehmer. Mehr als 90 Prozent erhielten bereits Kon-
takte zu Hausbesitzern, die sich fiir einen Glastausch
interessieren. ,Selbst wenn auf eine Anfrage noch kein
konkreter Auftrag folgt, zeigt es doch, daB viele Immo-
bilieneigentiimer bereits fiir das Thema sensibilisiert
sind. Die Chancen fiir einen spiteren Auftrag erhdhen
sich dadurch betrichtlich“, meint Rainer Walk, Koordi-
nator der Initiative. Trager sind die wichtigsten Ver-
bande der Glasbranche und die Arbeitsgemeinschaft
Glas im Bau (AGiB), ein ZusammenschluB der Unter-
nehmen Interpane, Pilkington und Saint-Gobain Glass.
Das zunehmende Interesse der Hausbesitzer am The-
ma Glastausch verdeutlicht auch die steigende Zahl der
Anfragen von Endverbrauchern bei der Aktionszentrale
,Energiesparen mit Glas“: Seit dem Friihjahr 2001 haben
sich mehr als 10 000 Interessierte via Telefonhotline
(0 18 05-28 90 00) oder Internet (Wwww.energiesparen-
mit-glas.de) {iber einen Glastausch informiert.
Angeregt durch ,Energiesparen mit Glas* betreiben
viele Glasermeister selbst aktives Marketing — sie ver-
teilen zum Beispiel Prospekte oder werben mit Anzei-
gen. Vor allem diese Handwerker verzeichnen ein Plus
an Auftragen. Wer als Hausbesitzer Heizkosten sparen,
den Wohnkomfort verbessern und zudem auf staatliche
Fordergelder setzen kann, ist schneller zu Investitionen

Energiesparen
mit Glas

umgesetzt. Statt wie bisher
sechs Monate gesetzlicher
Gewihrleistung, hat der
Endverbraucher eine gesetz-
liche Frist fiir Sachmangel-
haftung von zwei Jahren ab
Ubergabe der Ware durch
den Verkdufer. Den Herstel-
lern rdumt der Gesetzgeber
bei der Sachmangelhaftung
gegeniiber dem gewerbli-
chen Endanwender (Hand-
werker, Selbstindiger,
Industrie) jedoch ein
Schlupfloch ein: Per Allge-
meiner Geschiftsbedingung
kann die Sachmangelhaf-
tung fiir diese Kundengrup-
pe durch Hersteller auf
zwolf Monate reduziert wer-
den. Viele Hersteller machen
von dieser Moglichkeit Ge-
brauch. Dies kénnte als eine
Diskriminierung des Hand-
werkers gegeniiber dem Pri-
vatmann aufgefal3t werden.

Die Firma Festool GmbH,
Hersteller von Elektro- und
Druckluftwerkzeugen, unter-
scheidet bei der Sachman-
gelhaftung nicht. Festool
steht allen Kunden inner-
halb von zwei Jahren fiir
Sachméingel an Festool-
Maschinen gerade. Mit der
Einsendung der vollstindig
ausgefiillten 1+2 Garantie-
karte fiir eine Maschine er-
hélt der Kunde fiir diese
Maschine im Rahmen der
Festool-Garantiebedingun-
gen zusitzlich noch ein
weiteres, also insgesamt
drei Jahre Garantie.

GARANTIA

bereit. e T
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. o=
landischen Ausstellern Festool g i
findet im TUYAP Fairs, Garantie auf drei Jahre o =
Congress and Convention . =rk
Center, Istanbul, statt. erweitert P
Weitere Informationen Seit 01. Januar 2002 ist I=

das neue Sachmangelhaf- GARANIE
tungsrecht in Deutschland

in Kraft. Damit wird die

europiische Richtlinie zum

Kauf von Verbrauchsgiitern

unter: www.tuyap.com.
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