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TMP Fenster + Tiiren

13 Prozent mehr
im 13. Jahr

Der Markt fiir Fenster und
Tiiren ist seit dem Jahr
2000 um 25 Prozent gesun-
ken. Zugleich sanken die
Preise seit 1997 um zehn
Prozent. Eine fatale Situati-
on, wie auch der Geschifts-
fithrer von TMP Fenster +
Tiiren, Bernhard Helbing,
kiirzlich konstatieren mubBte.
AnléBlich des 13jdhrigen
Bestehens seiner Firma gab
er in Bad Langensalza sei-
nen Mitarbeitern einen Uber-
blick iiber die aktuelle Lage.
Im Mittelpunkt stand die
Frage: ,Wie kann sich TMP
Fenster + Tiiren der gegen-
wirtig schwierigen Markt-
lage stellen und sich weiter-
entwickeln?* Fiir Helbing
ist die Marschrichtung klar:
»Wir wollen Marktfiihrer

in Thiiringen werden.“ Das
gehe jedoch nur, indem
weitere Reserven erschlos-
sen wiirden und die bereits
gute Organisation der Ar-
beit einen neuen Beststand
erreiche. Der solide Grund-
stein dafiir sei vorhanden.
214 Mitarbeiter, davon 26
Auszubildende, in der TMP-
Gruppe (mit Niederlassun-
gen und Zweigwerken in
Mecklenburg-Vorpommern,
Sachsen-Anhalt und Litau-
en) erwirtschafteten in den
vergangenen Jahren einen
Umsatz von ca. 18 bis 20
Mio. Euro. Leider gebe

die Umsatzrendite von ca.
einem Prozent keine allzu
grofie Sicherheit und Spiel-
raum fiir weitere Investi-
tionen, bedauerte der Ge-
schaftsfiihrer.

Aber positive Tendenzen
wie Umsatzsteigerungen im
Aluminiumbau von 27 Pro-
zent und in der Niederlas-
sung Grof Wogkern von
23 Prozent - durch Produk-
tionsoptimierungen und
bessere Arbeit mit den Kun-
den - und einem daraus
resultierenden Anstieg des
Gesamtumsatzes um zwei
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Prozent von 2001 zu 2002
zeigten, daf} der eingeschla-
gene Weg richtig sei. Auch
der aktuelle Auftragsein-
gang im Januar weise be-
reits eine Steigerung von
drei Prozent gegeniiber
2002 auf.

In diesem Jahr soll der
Gesamtumsatz um 13 Pro-
zent gesteigert werden, be-
nennt Helbing das ehrgei-
zige Ziel. Deshalb sei eine
noch effektiveren Zusam-
menarbeit der einzelnen
Bereiche zukiinftig unum-
ganglich.

Bereits seit dem 1. Januar
ist ein neues Produktions-
Planungs-Steuerungs-Sy-
stem (PPS) installiert. ,Da-
mit wir dem Kunden auch
Termine nennen, die wir
halten kénnen“, weist Hel-
bing auf nur einen wich-
tigen Fakt hin.

Ab August soll eine neue
Produktgeneration von
Fenstern mit einer Bautiefe
von nur 70 mm exklusiv
von TMP angeboten wer-
den. Unterstiitzt durch
attraktive Preise sollen die
optisch ansprechenden Fen-
ster ein neues Marktseg-
ment bilden und somit zur
Umsatzsteigerung beitragen.

Salamander

Profile unter
neuer Leitung

Dr.-Ing. Michael Szerman
(43) hat am 1. Januar 2003
bei der Salamander Indu-
strie-Produkte GmbH die
Leitung der Systemtechnik
Profile iibernommen. Er
folgt damit Dipl.-Ing. Man-
fred Wist nach, der seit

1. Februar 2003 die gesamte
Produktionsleitung in den
Salamander-Werken Tiirk-
heim und Papenburg ver-
antwortet. Wiist hatte nach
seinem Eintritt bei Sala-
mander im Januar 1985 als
Leiter der Systemtechnik
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Fdlschungssicherer
Nachweis fiir ESG

Saint-Gobain Glass (SGG)
hat nach eigenen Anga-
ben einen filschungssi-
cherer Nachweis fiir das

gepriifte ESG ,Securit-H*
entwickelt, das nach dem
vorgeschriebenen Heat-
Soak-Test getestet ist. Die
eindeutige farbige Kenn-
zeichnung im Sekurit-
Stempel weist nach, daB
das Glas den Heat-Soak-
ProzeB durchlaufen hat.

Da sich heiBgelagertes
Glas nicht von herkomm-
lichem ESG-Glas unter-
scheidet, haben die Seku-
rit-Partner einen eigenen
,HST-Marker* entwickelt,
um den Test jederzeit
sichtbar nachweisen zu
konnen. Vor dem HeiBla-
gern wird im Stempel auf
dem Glas ein blauer
Punkt aufgebracht, der
sich wéhrend des Tests
unter den vorgeschriebe-
nen Bedingungen und
Verfahren braunlich-beige
verfarbt. Bei hoheren
Temperaturen verwandelt
er sich in Pulver, das
vom Glas abbrockelt. Eine
Falschung durch Auftra-
gen vor dem Vorspann-
prozeB ist nach Aussage
von SGG daher nicht
moglich.

Profile u. a. die Entwicklung
der Design-Systeme und der
Hebe-Schiebe-Tiir vorange-
trieben. Seit Juli 2001 stand
Wiist in Personalunion auch
der Technischen Betriebslei-
tung in Tirkheim vor.
Michael Szerman war nach
dem Studium an der Uni-
versitit Essen zunichst als
wissenschaftlicher Mitarbei-
ter am Fraunhofer-Institut
fiir Bauphysik in Stuttgart
tatig. Nach der Promotion
am Lehrstuhl fiir Konstruk-
tive Bauphysik der Uni
Stuttgart (1994) leitete er
von 1995 bis Ende 2002
das Entwicklungszentrum
der Hartmann System GmbH
in Niirnberg und war dort
fiir die Entwicklung der
Fenster-, Tiir- und Fassa-
densysteme verantwortlich.

Messe Stuttgart

Fenster-Glas-Metallbau
findet im Juni statt

Durch die Stuttgarter Messe-
hallen weht seit Antritt des
neuen Geschiftsfiihrers
Ulrich Kromer ein frischer

Wind, der auch die ,Fen-
sterbau/Glas-Metallbau*
(fgm) erfaBt hat: Nachdem
in intensiven Beratungen
mit dem neuen Beirat aus
Industrie, Handwerk und
Fachinstitutionen die Spreu
vom Weizen getrennt wur-
de, d. h. die erfolgreichen

L fgm

tenster | glas | metallbau

und weniger erfolgreichen
Teile der ,Fensterbau”
griindlich analysiert wur-
den, geht die Veranstaltung
nun als ,Fenster-Glas-
Metallbau - Internationale
Fachmesse fiir Fassaden-
technologien® - an den
Start.

Da sich der Februartermin
als ungiinstig erwiesen hat,
wird die fgm auf den alten
Termin der Fensterbau ver-
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legt und vom 19. bis 21.
Juni 2003 stattfinden. Ul-
rich Kromer: ,Wir haben die
fgm runderneuert - d. h.,
wo notig, haben wir Ande-
rungen und Verbesserungen
eingefiihrt, aber auch Be-
wihrtes beibehalten. Wir
werden mit dieser Messe
unseren Standortvorteil voll
ausniitzen.”

Neu ist beispielsweise, daB
parallel zur fgm die ,CAT
Bau“ durchgefiihrt wird.
Diese Fachmesse fiir den
computerunterstiitzten Bau-
prozeB genieBt bei Architek-
ten und Ingenieuren einen
hervorragenden Ruf. Mit der
zeitgleichen Durchfithrung
beider Veranstaltungen soll
die Stirke der ,Fenster-
Glas-Metallbau“ noch weiter
ausgebaut werden.

Schott Desag

Partnerschaft mit der TGK

Seit Juli 2002 ist die Schott
Desag eine Leistungspart-
nerschaft mit der TGK in
SchloB Holte/Stukenbrock
und mit der GLS in Fiir-
stenfeldbruck und Koln ein-
gegangen. Nicht nur die
Kunden, sondern auch die
zwei Leistungspartner be-
werten die ersten Ergebnisse
als positiv.

Mit dieser Leistungspart-
nerschaft, deren MaBnah-
men unter dem Namen
Schott Desag Service Center
Farbglas gebiindelt werden,
soll vor allem eines erreicht
werden: den deutschen
Farbglasmarkt leistungsge-
recht und flachendeckend
zu bedienen. Das bedeutet
vor allem eine groBere Kun-
dennédhe.

Jirgen Ranft, Geschéfts-
fiihrer der GLS: ,Wir spiiren
schon jetzt eine groBere
Resonanz in der Region und
kommen auch mit anderen
GlasgroBhéndlern ins Ge-
sprach.”

Die kompetenten Farbglas-
anbieter TGK und GLS, die
iiber ein komplettes Lager
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der Schott Desag-Farbglaser
verfiigen, konnen als Voll-
sortimenter jeden Kunden-
wunsch rund um das Thema
Farbglas erfiillen. Der Kun-
de, der auf die TGK oder
die GLS zukommt, erhilt
neben verschiedenen Farb-
glasern und allen Verarbei-
tungsmaterialien wie Faser-
papieren oder Fusingofen
auch Kleinstmengen des

SCHOTT DESAG

Service

Center Farbglas

Das Logo des Schott Desag
Service Center Farbglas

von ihm gewiinschten
Schott Desag-Farbglases, ein
Service, den Schott Desag
als Spezialglashersteller
nicht leisten kann.

Dazu Wilhelm Gunkel,
Geschéftsfiihrer der TGK:
,Das ist fiir alle Seiten eine
positive Geschichte. Der
Kunde bekommt alles an
einem Ort, und wir profitie-
ren von dem guten Namen
Schott Desag.”

Sk

Neues Unternehmens-
konzept

Die SKS Stakusit Bautech-
nik GmbH will mit einer
umfangreichen Umstruktu-
rierung aller Unternehmens-
bereiche ihre Marktanteile
im Bereich Rolladen ver-
groBern und das Umsatzvo-
lumen erhéhen. Neben der
Abspaltung des Balkonsek-

tors und der Ubernahme des
Rolladenkonfektionirs Bau-
elemente Betram plant SKS,
sich durch neue Vertriebs-
ideen, Geschiftskonzepte
und der Entwicklung weite-
rer innovativer Produkte
den Erfordernissen des
Marktes zu stellen.

Basis der Neuorientierung
ist eine im Auftrag von SKS
durchgefiihrte Studie, die
umfassenden AufschluB3
iiber die Marktsituation im
Rolladenbereich gibt und
den Wettbewerb, alternative
Vertriebsausrichtungen so-
wie das Kiuferverhalten
analysiert. Ein wichtiges Er-
gebnis dieser Studie ist eine
sogenannte Zwei-Wege-
Strategie, welche die im
Markt wachsende Bedeu-
tung von Fertigware be-
riicksichtigt. SKS-Kunden
haben nun die Mdéglichkeit,
in Abhéngigkeit ihres per-
sonlichen Bedarfs Fertig-
ware oder Lagerlingen zum
Selbstbau zu kaufen. Das
hilft den Partnern dabei,
Personal- und Maschinen-
kosten zu sparen und Lie-
ferschwierigkeiten aufzufan-
gen.

Auch die Palette an inno-
vativen, vielfiltigen und
leicht zu montierenden Pro-
dukten, die sich fur alle
Fenstertypen eignen, wurde
ergdnzt. Hier verspricht sich
SKS vor allem durch den
Einstieg in die Aluminium-
Produktion einen deutlichen
Marktvorteil. Alu-Produkte,
wie beispielsweise der neue
Vorsatzkasten, konnen nun
in stranggeprefter oder roll-
geformter Ausfiihrung direkt
bei SKS hergestellt werden.

Um das Auslandsgeschift
noch weiter nach vorne zu
bringen, will SKS sich noch
intensiver dem europiischen
Markt widmen. In Frank-
reich und Spanien verstarkt
SKS seine Vertriebsaktivitéd-
ten und wartet mit speziell
fiir diese Markte entwickel-
ten Produkten auf. Auch
in Polen und Osterreich er-
hofft sich SKS mit seinen
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neuen Aluminium-Produk-
ten wachsende Marktanteile.

~Wenn diese MaBnahmen
fassen®, so Geschaftsfithrer
Michael Perpeet, ,rechnet
SKS mit einer Umsatzsteige-
rung von circa 70 Prozent
bis ins Jahr 2006.“

Glaswerke Arnold

Weitere Expansion

Die Gesellschafter Gudrun
und Horst Kithn haben am
31. 12. 2002 ihre Geschifts-
anteile an der Hunsriicker
Glasveredelung Wagener
GmbH & Co. KG und der
Firma Cristalux Kirchberger
Glas GmbH & Co. an die
Glaswerke Arnold verkauft.
Mit dem Erwerb der Anteile
gehen auch die Anteile am
Werk Arcon II und die Ver-
triebsgesellschaft Amiver

in den Besitz der Glaswerke
Arnold tber.

Die Nachfolgeregelung ge-
meinsam mit den Glaswer-
ken Arnold entspricht der
Realisierung und Zielset-
zung einer weitsichtigen
Planung. Damit soll sicher-
gestellt werden, daB ein
Gesellschafter und Markt-
teilnehmer mit besonderer
Kompetenz die weitere Zu-
kunft bestimmt. Die Kon-
tinuitét einer erfolgreichen
Unternehmensentwicklung
durfte damit plangemaB
und optimal gesichert sein.

Dipl.-Ing. Wolfgang Wies
wurde zum 1. 1. 2003 in die
Geschiftsfilhrung der Huns-
riicker Glasveredelung Wa-
gener GmbH & Co. KG

Anzeige

berufen. Reinhard Schifer
wird ab Januar 2004 eben-
falls in die Verantwortung
der Geschiftsfithrung fiir
das Unternehmen Cristalux
einbezogen werden. Horst
Kiihn bleibt in Personaluni
on Geschéftsfithrer in bei-
den Unternehmen. Bis zu
seinem endgiiltigen Aus-
scheiden zum 31. 12. 2005
steht er den neuen Gesell-
schaftern und der erweiter-
ten Geschiftsfithrung mit
Beratung, Loyalitdt und er-
tragsorientiertem Denken
weiterhin zur Verfiigung.

Jjetzt!"

Neues 160-Mio.-Euro-
Férder-Programm

Die Bundesregierung will
die Fordermittel fiir die
energetische Altbau-Sanie-
rung um 160 Mio. Euro
auf 364 Mio. Euro pro Jahr
aufstocken. Der Haushalts-
ausschufB3 des Deutschen
Bundestages beschlo am
12. Februar unter Zustim-
mung der Unionsfraktion,
die KfW-Programme fiir den
Klimaschutz durch Altbau-
modernisierung auszuweiten
und noch attraktiver zu
gestalten. Das Geld kommt
uber KfW-Kredite zu den
Hausbesitzern. ,Damit setzt
die Bundesregierung das
richtige Signal®, begriif3t
Gunther Volz, Vorstands-
vorsitzender der Bundes-
initiative ,jetzt!“, das neue
Programm der Regierung.
»,Besonders freut uns die
Absicht, einen Teilschulder-
laB im neuen Programm zu
verankern. Damit nihert
sich der Bund unserer Idee
eines direkten Forderzu-
schusses®, meint Volz.

Weinig-Gruppe
Wechsel bei Raimann

Rolf Heisterkamp, Ge-
schiftsfithrer der Raimann
Holzoptimierung GmbH in
Freiburg, ist in den Ruhe-
stand getreten. Der 64jdhri-
ge Heisterkamp hat das
Unternehmen von kleinsten
Anfingen zum Marktfiihrer
gemacht (Umsatz ca. 20
Mio. Euro). Auf dem Funda-
ment der fritheren B. Rai-
mann GmbH hatte Heister-

Der langjéhrige Geschdftsfiih-
rer von Raimann Rolf Heister-
kamp (64) wird vom bisherigen
Vertriebsleiter Werner Jager
(rechts) abgelést  Bild: Weinig

kamp 1976 zusammen mit
einem Partner die Interholz
Raimann GmbH gegriindet.
Als Gesellschafter-Geschéfts-
fihrer war er in der Folge-
zeit maBgeblich an der Pro-
duktbereinigung und Kon-
zentration auf Massivholz-
Zuschnitt beteiligt.

Unter seiner Fiihrung ge-
langen Innovationen wie
z. B. Schallsteuerung (,Ma-
ximat“), Sprachsteuerung
(,VoiceCommand*) sowie
das Schnellspannsystem fiir
Sageblitter, ,,Quickfix”.
Als 2001 die Firmengruppe
Interholz von der Weinig-
Gruppe libernommen wur-
de, blieb Heisterkamp in der
nun in Raimann Holzopti-
mierung umbenannten Fir-
ma weiter Alleingeschéfts-
flihrer.

Nachfolger von Heister-
kamp ist der bisherige Ver-
triebsleiter Werner Jager.
Der 53jdhrige technische
Betriebswirt kam 1989 als
Werksleiter zu Raimann.
1995 iibernahm er die Ver-
antwortung fiir den Ge-
samtvertrieb. Jiger beein-
flufte die Offnung von Rai-
mann zum exportorientier-
ten Unternehmen (aktueller
Exportanteil 75 %) und for-
cierte die Hinwendung zu
Systemlésungen.

vBH

Restrukturierung
abgeschlossen

Die VBH Holding AG, Korn-
tal-Miinchingen, hat mit
Abschluf3 ihres Restrukturie-
rungsprogramms wie ge-
plant ihren Vorstand ver-
kleinert. Die Vorstands- und
Aufsichtsratsmitglieder Giin-
ter Ade (Category Manage-
ment) und Andreas Schill
(Vertrieb) haben dabei er-
weiterte Beraterfunktionen
in ihren fritheren Zustin-
digkeitsbereichen tibernom-
men. Gerhard Ritter (Ver-
trieb) und Dr. Martin Riittler
(ProzeBmanagement, IT und
Logistik) sind als Vorstidnde
der VBH Holding Aktienge-
sellschaft und als Geschéfts-
fithrer der VBH Deutschland
GmbH ausgeschieden.

Der Vorstand der VBH
besteht damit zukiinftig aus
zwei Mitgliedern. Jiirgen
Kassel leitet die Bereiche
Finanzen, Controlling, Per-
sonal, Informationstechno-
logie, IR und bleibt infor-
meller Sprecher des Vor-
stands. Rainer Hribar ver-
antwortet die Bereiche
Vertrieb, Marketing, Cate-
gory Management, Logistik
und ProzeBmanagement.
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Akustikpreis 2003

Um den Schallschutz an
Grundschulen zu férdern,
wurde auf Initiative von

huarl Lebiain
@mﬂpﬂls 2003
g LLET L
=
Saint-Gobain Glass
Deutschland (SGGD) der
Saint-Gobain-Akustikpreis
2003 ins Leben gerufen.
Beteiligt sind neben
SGGD die Elterninitiative
,Lernen statt Lirmen*

sowie die Unternehmen
SGG Isover G+H AG

und SGG Ecophon GmbH.
Der Akustikpreis 2003
zeichnet kreative Schall-
schutzprojekte von
Grundschulen aus. Schii-
ler und Lehrer sollen ge-
meinsam die Larmsituati-
on an ihrer Schule erfor-
schen und Losungsvor-
schldge erarbeiten.
EinsendeschluB ist der
31. 3. 2003. Den Siegern
winken Preisgelder von
insgesamt 14 000 Euro.
Unter allen Schulen wird
zuséatzlich die akustische
Sanierung einer Klasse im
Wert von maximal 10 000
Euro verlost.

Infos unter
www.akustikpreis.de oder
info@akustikpreis.de.

PTE Rosenheim

Rosenheimer
Sicherheitstag

Der Rosenheimer Sicher-
heitstag (RoSi) findet am
25. 3. 2003 bereits zum
elften Mal statt. Veranstalter
sind das Institut fiir ver-
braucherrelevanten Ein-
bruchschutz e. V. (ive) und
das PTE Rosenheim, das
seit dem ZusammenschluB
zu Beginn des Jahres als
+.PTE Rosenheim GmbH, ift
Zentrum Tiren Tore Sicher-
heit“ firmiert. Der Rosenhei-
mer Sicherheitstag richtet
sich an Architekten, Inge-
nieure, Planer, Errichterfir-
men, Hersteller, Sicherheits-
krifte und fiir den Ein-
bruchschutz Verantwortliche
in Industrie, Handel, Gewer-
be und Verwaltung,.

Die tiberschaubare Teil-
nehmerzahl erméglicht
einen intensiven Austausch
und Dialog zwischen Besu-
chern und Referenten. Die-
ser Seminarcharakter wird
von den Besuchern ge-
schitzt und ist ein wesent-
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liches Erfolgsmoment der

Tagung.

Auf dem Programm ste-
hen:

e Einbruchschutz im Blick-
winkel der Normung.

® Tresore - Konstruktion
und priiftechnische An-
forderungen aus Sicht
eines Handwerkes bzw.
eines Sachverstiandigen.

e Panikfunktion und Ein-
bruchhemmung. Ist das
realisierbar?

e Grenzen und Mdglichkei-
ten einbruchhemmender
Bauteile - Was ist mog-
lich?

e Aufsperrtechniken -Was
gibt es neues auf dem
Markt? Vergleich und
Uberblick iiber die unter-
schiedlichen Moglichkei-
ten.

e Einbruchschutz an umge-
benden Winden, Mauer-
werk - Leichtbauwand -
Fassaden, Einbau von
klassifizierten Fenstern/
Tiiren.

e Haftraumtiiren - Neue
Entwicklungen und An-
forderungen.

Die Kosten der Veranstal-

tung belaufen sich auf

300,- Euro zzgl. MwSt.

Teilnehmer von Bauauf-

sichtsdamtern und andere
Behordenvertreter erhalten
einen Rabatt von zehn Pro-
zent. Bei mehr als drei Teil-
nehmern aus einem Unter-
nehmen Rabatt auf Anfrage.

Mitgliedsfirmen vom In-
stitut fiir verbraucherrele-
vanten Einbruchschutz e. V.
(ive) erhalten einen Preis-
nachlaB von 50,- Euro.

Termin: 24. 3. 2003 von
16.00 bis 18.00 Uhr Besich-
tigung der Laborrdume.

25. 3. 2003 von 9.00 bis
17.00 Uhr Vortrige im Kul-
tur + KongreB3 Zentrum
(KU'KO) Rosenheim.

Anmeldung und Infos bei
der PTE Rosenheim GmbH,
ift Zentrum - Tiiren Tore
Sicherheit, unter Tel.

(0 80 36) 90 88 70 oder
info@pte-rosenheim.de
www.pte-rosenheim.de.

Teckentrup

Seminare fiir Fachhdndler
und Monteure

Zwischen Mirz und Novem-
ber bietet der Tiiren- und
Tor-Hersteller Teckentrup
eintigige Seminare an den
Standorten Verl (Westfalen),
GroBzoberitz (Sachsen-An-
halt) und Aichach (Bayern)
an. Die Kurse richten sich
an Fachhandels-Verkiufer
und Monteure und orientie-
ren sich an den Vorkennt-
nissen der Teilnehmer. In
Prisentationen, Gruppenar-
beit und Praxisdemonstra-
tionen vermitteln erfahrene
Seminarleiter umfangreiches
Wissen tiiber Tiiren, Gara-
gen- und Industrietore.

Eine Broschiire mit allen
Themen und Terminen kann
kostenlos bei Teckentrup
angefordert werden unter:
Tel. (0 52 46) 50 40 oder via
Internet www.tekla.de und
info@tekla.de.



